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file:///C:/Users/MINEDUCYT/Downloads/LeMarché%20Grupo%20E11%20(Corregido%2021%20jun).docx%23_Toc141132883
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Resumen Ejecutivo

Un plan de negocios es una herramienta con el fin de asegurar el logro de objetivos y
metas de una empresa, este tipo de estrategia es ideal para emprendedores 0 para empresas que
buscan financiamiento de inversores; en €l se describen la propuesta del plan, investigacion de
mercado, proyecciones de venta, proyecciones financieras, ayudando a pronosticar la situacion
de la empresa en un determinado periodo de tiempo. Trazar un plan de negocios significa
definir un camino de objetivos y estrategias de mercadeo, ventas y finanzas, presentando una
serie de posibles escenarios que podrian presentarse en el transcurso de la puesta en marcha del

plan.

Como una iniciativa de mercado que sea sostenible se presenta LeMarché, un modelo
de ecommerce definido como un marketplace, una plataforma virtual que funge como mercado
digital, un espacio para la nueva era del comercio electronico con target establecido
especificamente a mujeres emprendedoras de El Salvador, especialmente de la zona de San
Salvador, Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan, con diversidad de productos, que facilitan el

comercio Yy benefician a los vendedores y a los consumidores satisfaciendo su necesidad.

En este caso, el plan de negocio esta caracterizado por el factor digital, debido al rubro
del proyecto, establecido en un sitio web con una interfaz amigable, de facil navegacion,
categorizacion y descripcion detallada de los productos, que propicia a la compra por parte del
usuario. El plan de negocio digital del proyecto LeMarché esta intimamente ligado a los medios
digitales especialmente las redes sociales y motores de busqueda, por lo que este factor es una
base fundamental en el éxito del proyecto, lo que implica estrategias eficientes dirigidas a estos

medios.



ii

Introduccion

El mercado hasta hace unas décadas se conocia solo por ser un lugar fisico donde se
intercambiaban bienes entre compradores y vendedores a un precio acordado, sin embargo con
la evolucién del ser humano y su entorno, existe un fenébmeno que ha conquistado e invadido
la vida de cada una de las personas, este fendmeno se conoce como internet, que de la mano
con los avances tecnoldgicos, se ha obtenido un mejor alcance de este, mejorando la calidad de
vida y facilitando realizar labores y actividades cotidianas. Hoy en dia, el mercado, la
tecnologia y el internet se encuentran fusionados mejorando las relaciones comerciales y

facilitando el comercio entre diversas partes del mundo, sin importar las fronteras.

Los sitios web, redes sociales, marketplace y aplicaciones, son herramientas
fundamentales para el desarrollo del comercio electronico; en el presente informe se detallan
la investigacion que se llevo a cabo y las bases para la implementacién de un marketplace
orientado a mujeres emprendedoras salvadorefias siendo este un intermediario que ayude a
conectar las microempresas y a los clientes potenciales, siendo un espacio digital que funciona
como un mercado virtual con el objetivo principal de propiciar el comercio entre compradores
y vendedores. Pretende ser una herramienta para microempresarias que buscan ampliar sus
opciones de venta y alcanzar un mayor publico, y también para aquellos negocios que necesitan

evolucionar a un mercado digital y ya no solo fisico.

A continuacion, se presenta la investigacion que se llevo a cabo para que este modelo
de negocio pudiera considerarse como viable y rentable, entre ellos los factores externos e
internos que afectan o benefician en el desarrollo del proyecto: FODA, el anélisis PEST, las 5

Fuerzas de Michael Porter, entre otros.



Capitulo I: Planteamiento Del Problema Y Marco Tedrico

1.1 Planteamiento Del Problema

Con la aceleracion de la transformacion digital, el entorno del comercio electrénico se
estd volviendo cada vez mas dinamico. Muchas empresas estan innovando la forma en que los
productos se venden en linea, y los nuevos modelos comerciales estan cambiando la relacion

entre compradores y vendedores y estan impulsando la compra y venta en linea.

1.1.1 Antecedentes:

En los Gltimos afios se ha tenido grandes avances de tecnologia y este hecho ha traido
consigo el desarrollo del comercio online. Cada vez son mas los negocios que estan

adentrandose en esta area para tener mas exposicion de mercado.

En la actualidad, el internet se ha convertido en una gran ventana de oportunidades para
la exposicién de negocios. Es vital disponer de redes sociales, o un portal web que sea

funcional, atractivo y que ademas sea amigable para los visitantes.

Ademas, con la llegada de la pandemia del COVID-19 se ha marcado un cambio y se
ha fortalecido la compra por internet, cada vez los consumidores estan mas familiarizados con

este método de compra.

Por otro lado, el marketing tradicional implica altos costos y su efectividad ya no es

muy alta debido a que no logra llegar a todos los posibles consumidores.



1.1.2 Descripcion:

Marketplace Le Marché es una plataforma digital que opera como un centro comercial
virtual, reine a varios negocios (emprendimientos) facilitando la comercializacion,

distribucion y mercadeo entre vendedores (emprendedoras) y compradores (usuarios).

Se pretende ayudar a que emprendedoras y consumidores de productos puedan tener
una opcion tanto de vender como de comprar en una forma agil, facil y oportuna, desde la
comodidad de su hogar, lugar de trabajo o desde cualquier lugar donde se encuentren dentro

de la zona de cobertura.

1.1.3 Formulacion

¢Puede el Marketplace LeMarché ayudar a las emprendedoras con la comercializacion
de sus productos, facilitar acceso a nuevos mercados, reducir costos en publicidad y
mantenimiento de sitio web y mejorar competitividad de su negocio, y brindarles a los
consumidores la facilidad de buscar y comprar los productos que necesiten en cualquier

momento y sin salir de su ciudad?

1.2 Delimitacion Del Problema

1.2.1 Geograficay Temporal

San Salvador, Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan a partir del mes de abril a octubre de

2022.



1.2.2 Tebrica

Fundamentos de Marketing

El libro de Fundamentos del Marketing de Garnica y Maubert se ha estructurado no

solo pensando en las principales areas de decisiones en marketing, también toma en cuenta:

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Se describen las principales tareas del marketing y posteriormente su funcion
estratégica en las organizaciones.

Cada capitulo se desarrolla bajo tres lineas de analisis: globalizacion, ética y
tecnologia.

Incorpora la estrategia de precio hasta el final del libro para que se pueda entender de
qué manera las diversas decisiones que se tomen en materia de producto, plaza y
promocion se van a incorporar al precio.

Aborda el marketing dirigido al ultimo consumidor como a empresas, sin que parezcan
categorias diferentes.

Analiza las necesidades de informacion que tienen las empresas y las diversas fuentes
para obtenerla.

Profundiza el comportamiento del consumidor por ser un tema complejo y con tantas
implicaciones en el disefio de estimulos dirigidos al consumidor como en la evaluacion
de sus respuestas.

Describe las principales herramientas financieras que necesita el responsable de
marketing para medir la efectividad de sus decisiones y acciones, y destacar las
principales legislaciones aplicables en la defensa del consumidor en algunos paises de
Ameérica Latina.

Especificamente la utilizacion de Internet se refleja en todo el libro, con ejemplos en

recuadros y direcciones de sitios Web.



i) Incluye diversos casos, tanto de organizaciones conocidas como otras que no lo son,

de las que han tenido éxito como de las que han fracasado.

Ley de proteccién al consumidor

El objeto de esta Ley es proteger los derechos de los consumidores a fin de procurar el
equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los proveedores. Asi mismo tiene
por objeto establecer el Sistema Nacional de Proteccién al Consumidor y la Defensoria del
Consumidor como institucion encargada de promover y desarrollar la proteccion de los
consumidores, disponiendo su organizacion, competencia y sus relaciones con los 6rganos e

instituciones del Estado y los particulares, cuando requiera coordinar su actuacion.

Quedan sujetos a esta Ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos
personas naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos, relativos a
la distribucion, deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de

comercializacién de bienes o contratacion de servicios.

Ley de Comercio Electrénico de El Salvador

La ley de comercio electronico es breve, consta de un total de 29 articulos. De acuerdo
con el articulo 1, la ley tiene por objeto “establecer un marco legal de las relaciones electronicas
de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o
tecnologicamente equivalentes”. En otras palabras, busca responder a la necesidad de brindar
seguridad juridica a las relaciones comerciales y contractuales, realizadas a través de medios

digitales, entre proveedores de bienes y servicios.



1.3 Marco Tebrico

1.3.1 Histérico

Historia del Marketplace

Los marketplace online existen desde 1995, cuando se fundaron eBay y Craigslist. eBay
se lanzd y se convirtio en un lugar que reunia a vendedores y compradores en una estructura
de subasta. EI 2021 se convirtié en un afio para consolidar las estrategias digitales y para seguir

descubriendo todas las posibilidades que brinda el comercio electrénico.

Asi lo detalla la edicion 2022 del Libro Blanco de Marketplaces en México y
Latinoamérica, publicado por la Asociacion Mexicana de Ventas Online (AMVO). El
documento destaco que los Marketplace se convirtieron en la puerta de entrada al e-commerce

para miles, gracias a su modelo. (Sana, 2022)

Se convirtieron en una herramienta importante para los negocios en tiempos de
distanciamiento social tanto para grandes empresas como para pequefios comerciantes. Aunque
para muchos, los marketplace son algo nuevo, la realidad es que tiene mas de 25 afios de

existencia.

La evolucion de los Marketplace en América Latina (Juarez, 2022)

Los primeros de su tipo han sido retailers digitales con mucho trafico y se han ido
transformando para medir la demanda en sus basquedas y utilizar ese método para desarrollar
la oferta a través de terceros. Asi, cada uno de esos negocios concentra grandes volimenes de

ofertas, satisfacen la demanda de sus clientes, ganan una comision por transaccion y obtienen



datos de clientes que robustecen su informacién. En su Libro Blanco, la AMVO hace un

recuento de los marketplace mas populares de la region y explica brevemente como nacieron.

Amazon: Nacié en una cochera de la ciudad de Seattle en Washington; abrid sus
puertas oficialmente el 16 de julio de 1995 como un espacio digital para vender libros. Al poco
tiempo de su fundacion rompié fronteras y llego a 45 paises del mundo y a los 50 estados de
Estados Unidos, con ventas de 20 mil dolares a la semana. Tres afios mas tarde, su creador, Jeff
Bezos, decide ampliar su catalogo y comienza a ofrecer masica en discos compactos, dvds,
videojuegos y software. Finalmente, en el afio 2000, la compafiia concretd su transformacion:
se convirtio en un marketplace que permitia a sus usuarios encontrar una amplia variedad de

productos en linea.

Alibaba: Fue creado por un profesor de inglés que vio el ascenso de Amazon y propuso
a un grupo de amigos para montar una empresa de comercio electrénico B2B. Fue fundado en
una época en que los ingresos de los chinos aumentaban como la espuma tras décadas de rapido
crecimiento, en un contexto marcado también por la digitalizacion acelerada del pais. La
AMVO describié que el comercio electrénico es la gallina de los huevos de oro de la empresa
a través de sus portales estrella: Taobao, plataforma de intercambios entre consumidores, y

Tall, donde los vendedores son las empresas.

eBay: EIl 3 de septiembre del afio 1995, Pierre Omidyar, fundd en San José, California,
la empresa AuctionWeb, que dos afios después se convertiria en eBay. La compafiia fue
creciendo al ritmo de la expansion de internet y para junio de 1996 ya habia contratado a su

primer empleado, Chris Agarpao, quien ayudé a coordinar las operaciones de la empresa. En



el afo 2002 compra la plataforma de pago online PayPal, lo que mejor6 en gran medida el

potencial de eBay. Actualmente, eBay es el mayor centro de compra y venta en linea.

Mercado Libre: La historia de Mercado Libre también comienza en una cochera, pero
en Buenos Aires, Argentina. Marcos Galperin planedé MercadoLibre en marzo de 1999, junto
a Hernan Kazah, quien ya tenia experiencia en emprendimientos. Cuando lanzaron la compariia
s6lo habia un 3% de poblacidn en Latinoamérica con conexion a Internet y encontraban mucho
escepticismo por parte de las personas a las que comentaban su modelo de negocio porque les
decian que nadie iba a comprar algo sin tocarlo. Cuando comenzo, la firma era un negocio de

subastas por internet, pero fue migrando hasta convertirse en lo que es hoy.

Los analistas prevén que los marketplace mundiales representan el 40% del mercado
minorista online global. EI 75% de los expertos en marketing afirman que situar un negocio en
el lugar en el que los clientes quieren comprar beneficiara a los ingresos de la empresa. (Juarez,

2022)

1.3.2 Conceptual

Comercio electrénico: También Ilamado e-commerce, es la actividad relacionada con
la compray la venta de productos y servicios mediante plataformas online que puedan abarcar
webs, aplicaciones, redes sociales o cualquier otro medio que permita hacer este tipo de

operaciones a través de internet. (Wise, 2019)

Competencia: Se denomina competencia a un conjunto de compafiias que coinciden

en un mismo nicho del mercado u ofrecen productos similares. (Headways media, 2016)



Consumidor: Es un elemento clave dentro de la cadena de produccion siendo este el
protagonista de la Ultima etapa del proceso productivo, ofreciendo dinero a cambio de adquirir
bienes o servicios para realizar las transacciones con las que espera satisfacer sus necesidades

y de esta manera la economia fluya en su desarrollo. (Javier Sanchez Galan, 2016)

Emprendedor: Por emprendedor se entiende a una persona o colaborador en un grupo
de personas, que tienen la iniciativa de crear, fundar y dirigir un negocio, le da continuidad a
su proyecto desde su fundacion y posteriormente su funcionamiento, se encarga de organizary
dirigir el negocio, y una caracteristica muy importante es que es la persona que asume los

riesgos en su mayoria de caracter econémico. (Galan, 2015)

Mercado: Interracion de procesos de compray venta de bienes y servicios a un precio

acordado entre demandantes y oferentes de manera fisica o digital. (Miriam Quiroa, 2019)

Motores de busqueda: Son plataformas que ayudan a encontrar paginas web,
usualmente en forma de sitio web como Google, Bing, Yahoo o DuckDuckGo. (Equipo

editorial GoDaddy, 2019)

Multimedia: Es un término que se emplea en los sistemas u objetos que se valen de
diversos medios para transmitir o presentar un tipo de informacién combinando, de manera
simultanea, textos, imagenes, audios, entre otros. La multimedia puede ser empleada en los

equipos analdgicos, digitales y en los dispositivos de almacenamiento. (Significados, 2019)

Negocio digital: Es un modelo de negocio que se basa en el uso de las tecnologias de

la informacién y comunicacion para ofrecer bienes, productos o servicios a un mercado de



consumidores y obtener ingresos usando diversos canales y plataformas conectadas a Internet.

(Telecapp, 2022)

Pasarela de pagos: Una pasarela de pago es un servicio ofrecido por diversos
proveedores que permite las transacciones en linea, tanto de negocios electronicos como
fisicos. Por tanto, se trata de una modalidad de pago similar a un terminal de punto de venta
(TPV) fisico, pero para Internet. De esta forma, lo que hacen estas pasarelas es facilitar al

cliente y al proveedor la compraventa de productos o servicios. (Enrique Rus Arias, 2021)

Publicidad: Es la herramienta tradicional directa del marketing, y tiene los objetivos
de divulgar un producto para estimular su consumo, transmitir un mensaje positivo con relacion

a una marca y fortalecer la presencia de una empresa en el mercado. (Valentina Giraldo, 2019)

Sitio web: Es una coleccion de paginas web que se agrupan y normalmente se conectan

de varias maneras. (Equipo editorial GoDaddy, 2019)

1.3.3 Legal

Ley de comercio electronico

Los sujetos que estan obligados a cumplir con el presente cuerpo normativo, de acuerdo
con el articulo No. 3, son todas las personas (naturales o juridicas) incluyendo a las
instituciones publicas que comercialicen servicios por medios tecnoldgicos, o por redes de
comunicacion interconectadas que esto ultimo no es mas que por medio de internet.

En el &mbito de Aplicacion segun el Art. 2.- La presente ley es aplicable a todo tipo de

relacion contractual, de caracter comercial o factible de beneficio econdmico, celebrados de
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forma electronica, digital o tecnologicamente, con excepcion de las establecidas en el articulo

5 de la presente ley.

Capitulo I: De las comunicaciones comerciales electrénicas

Efectos juridicos de las comunicaciones comerciales electronicas de acuerdo con el
articulo Art. 7.- La informacion generada o difundida registrada electronicamente,
Opticamente, magnéticamente o por cualquier otra tecnologia, tendréa la misma fuerza juridica,
validez y fuerza probatoria que la informacidn contenida en formato fisico. La confiabilidad
del método de generacion, transmision, recepcion o archivo de la informacion del parrafo
anterior sera la norma para evaluar la fuerza probatoria de la informacion del parrafo anterior.
En lo posible, se atribuye al responsable el contenido de la informacion y si estd disponible

para su seguimiento.

Segun la exclusién de comunicacidon comercial electrénica de acuerdo con el Art. 11 no
se considerardn comunicaciones de comercio electronico los datos que puedan divulgar
directamente las actividades de personas fisicas, juridicas u organizaciones, tales como
nombres de dominio o direcciones de correo electronico, comunicaciones relacionadas con
bienes, servicios o imagenes, si dichas comunicaciones pueden ser considerados para el

suministro de informacion o elaborados por terceros sin contraprestaciones econoémicas.

Capitulo 11: De los contratos electronicos

Para la validez y eficacia de los contratos celebrados por via electrénica segun el Art.

14.- Los contratos celebrados por via electronica produciran todos los efectos previstos por el
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ordenamiento juridico para los contratos, cuando concurran el consentimiento y los demas
requisitos legales necesarios para su validez; asi mismo, deberan cumplir con las obligaciones

previstas en la ley.

De acuerdo con las Obligaciones previas a la contratacion segun el Art. 15.- el
proveedor de bienes y servicios que realice actividades de contratacion electronica, esta
obligado a poner a disposicién antes de iniciar el procedimiento de contratacion y mediante

técnicas adecuadas al medio de comunicacion.

Para el proceso de confirmacion segun el Art. 16.- Durante el proceso de compra, antes
de pagar, el usuario debe tener la oportunidad de verificar, modificar y confirmar su orden o
pedido, establecer el lugar de destino, a ser informado de las tarifas que aplican, monto a pagar,
cargos adicionales por envio y procesamiento de pago, impuestos o aranceles aplicables; asi
como verificar que sus datos personales estén correctos en la orden o pedido y el momento de
entrega de su compra. Para poder entregar comprobante de transaccion segun el a Art. 17 todo
proveedor de productos o servicios debera enviar al usuario un comprobante de pago de manera
electronica, dicha factura electronica segun el Art. 18 tendrd la misma validez contable y
tributaria que la factura convencional siempre que cumplan con las normas tributarias y sus
disposiciones reglamentarias. Para la seguridad y confidencialidad de la informacion segun el
Art. 20.- Los proveedores deberan utilizar estandares especializados, o cualquier herramienta
tecnoldgica disponible para brindar seguridad y confidencialidad a la informacién personal y

crediticia proporcionada en las plataformas utilizadas para el comercio electronico.
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Capitulo I11: De los proveedores de bienes y servicios

De acuerdo con el Art. 22, para las obligaciones de los proveedores de servicios de
intermediacion en el ejercicio de sus actividades estaran obligados a: Informar de forma
permanente, facil, directa y gratuita, sobre los diferentes medios de caracter técnico que
permitan entre otros, la proteccion frente a virus informaticos y programas espia asi como
también de contar con un mecanismo de recepcion y gestion de reclamos de forma permanente,
facil, directa y gratuita. Para cumplir con el deber de colaboracion segun con el Art. 23.- Los
proveedores de servicios de intermediacidn estaran obligados a interrumpir la prestacion del
servicio o el acceso a un contenido, cuando la autoridad judicial lo hubiera ordenado en el
ejercicio de medidas cautelares o en ejecucion de resoluciones firmes. Para la conservacion de
los mensajes de datos de acuerdo con el Art. 26.- Los proveedores de bienes y servicios estan
obligados a conservar la informacion por el plazo que de acuerdo con la normativa aplicable al

giro de su actividad les corresponda.

Capitulo final: Aplicacién gradual del comercio electronico entre el estado y usuarios
de acuerdo al Art. 27.- El Estado de forma gradual procurara poner a disposicion de los
usuarios, sin perjuicio de los pagos que deban realizarse cuando corresponda, ademas de
herramientas tecnoldgicas que permitan que los administrados realicen los tramites en linea,
reciban contestacion de la misma forma y reciban documentos debidamente certificados;
ademas que puedan acceder a la informacion emanada por cada institucién publica en cualquier
momento, excepto aquella que tenga caracter reservado de conformidad a lo establecido en la
Ley de Acceso a la Informacidn Pablica; igualmente, procurara el uso de dichas herramientas

en los procesos de compras publicas como una forma de facilitar y agilizar los mismos.
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Capitulo I1: Metodologia De La Investigacion

2.1 Metodologia De Investigacion

Antes de Internet y las compras en linea, los consumidores iban directamente a las
tiendas a comprar y dependian del espacio fisico y los vendedores para obtener informacion
sobre productos y/o servicios, desde caracteristicas hasta precios. También estamos limitados
por la cantidad de tiendas y proveedores que se pueden visitar en un momento dado, pero en la
actualidad, Internet ha dado poder adquisitivo a los consumidores, y ahora la mayor parte de la
informacion estd al alcance de nuestras manos, podemos comparar mas productos, mas
empresas, pero lo mas importante, podemos comparar mas formas de resolver las mismas

necesidades.

2.1.1 Generalidades

El comercio electronico o las compras en linea se estan convirtiendo rapidamente en
parte de nuestra vida diaria. Los consumidores, especialmente la nueva generacion, en
ocasiones eligen el comercio online por su facilidad y comodidad. Por ello, la tecnologia
necesita seguir mejorando, creando cada dia mas y mejores opciones para optimizar nuestra
experiencia a través de Internet. La disponibilidad de estas innovadoras tecnologias y
plataformas esta cambiando el comportamiento del consumidor que elige con mayor frecuencia
alternativas que le permitan encontrar y obtener mas rapido el producto deseado,

preferentemente en su casa, 0 mejor ain, desde un teléfono mavil superior.
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2.1.2 Enfoque

El andlisis cuali-cuantitativo comparado (ACCC) es un método establecido para
estudiar de manera cientifica una muestra reducida de objetos de investigacion. Contrario del
analisis cuantitativo que se basa en un nimero significativamente elevado de casos, y al analisis
cualitativo que utiliza una muestra reducida, pero sin modelizacion ni sistematizacion, el
analisis cuali-cuantitativo moviliza a la vez un nimero reducido de casos de estudio utilizando

al mismo tiempo un programa informatico de formalizacion.

Se selecciona andlisis utilizado frecuentemente en casos donde el problema necesita ser
estudiado desde ambos puntos de vista, el cualitativo y el cuantitativo, y esto les permite
obtener mejores resultados, estudiar a fondo caracteristicas especificas del objeto de estudio.
Destacando las caracteristicas del estudio por medio del enfoque cualitativo basado en una
investigacion de informacidn secundaria y la perspectiva del enfoque cuantitativo a través de

la encuesta, que beneficia para brindar la parte estadistica que el estudio necesita.

2.1.3 Unidad de andlisis (actores)

La unidad de analisis estd conformada por cada una de las emprendedoras afiliadas a
nuestra Marketplace LeMarché y por los consumidores los cuales adquieren los productos de

nuestras afiliadas.

Se seleccionaron como unidad de analisis a los elementos, personas y conjunto de procesos
que puedan aportar informacion valida, suficiente y necesaria para la creacion de nuestra
Marketplace LeMarché los cuales estan representados por cada una de las emprendedoras

afiliadas a nuestra Marketplace LeMarché y por los consumidores.
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e Emprendedoras: Se consideraron a las emprendedoras afiliadas a nuestra Marketplace
LeMarché las cuales tiene un perfil con caracteristicas como: personalidad idealista y
astuta, tienen capacidad de concentracion para la resolucion y busqueda de salidas
exitosa a problemas.

e Consumidores: Se consideraron a los consumidores ya que son los que adquieren,

disfrutan o utilizan los productos de nuestras afiliadas.

2.1.4 Técnicas De Investigacion

La encuesta

Técnica en la cual se realizan preguntas directas a las personas dentro del segmento
estudiado, la informacidn obtenida se puede presentar de manera numérica y estadistica, para

llegar a una conclusion.

2.1.5 Instrumento De Investigacion

Cuestionario

Esta herramienta es de utilidad para la obtencion de datos de manera rapida y eficaz, en ella
se presentan una serie de preguntas con el objetivo de recolectar informacion especifica que
luego se presenta para llegar a una conclusion. El disefio del cuestionario debe ser claro y

conciso que analicen aspectos de una variedad de temas.

Para obtener informacidn valiosa, se elaboraran dos cuestionarios: uno para emprendedoras
y otro para consumidores (Ver Anexo 1). Esto con el fin de obtener resultados més completos

y certeros, donde se puedan observar desde ambas perspectivas y se complementen.
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Para esta investigacion, se necesita conocer un poco sobre la demanda, el
comportamiento de los posibles y potenciales clientes y por supuesto la expectativa del modelo
de negocio a través de un sondeo, en este caso se optd por el instrumento de la encuesta en

linea, la cual esta conformada por 21 preguntas, entre ellas preguntas abiertas y cerradas.

Objetivo de estudio - Conocer la situacion actual de los negocios en el mundo digital.
-Analizar la percepcion e importancia que se le da al comercio
electronico y marketing digital; y la implementacion de este
altimo en los diferentes negocios digitales.

-Determinar el grado de aceptacion de los servicios a ofrecer.
Universo Emprendedoras, micro y pequefias empresarias.
Ambito geografico Antiguo Cuscatlan, Santa Tecla y San Salvador.

Técnica de investigacion Encuesta en linea elaborada en Google Forms.
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Segun el analisis de los resultados mas relevantes se concluye que:

Encuesta realizada a potenciales emprendedoras participantes

e Reconocimiento de perfiles

Actividad comercial de los emprendimientos
Encuesta realizada a emprendedoras

Calzado

PR 0.68%

3.23%
Carteras y/o accesorios

Cosmeética
29.03%

= Decoracién de interiores
y productos para el hogar

12.90% = Indumentaria
Figura 1. Actividad comercial de los emprendimientos
Fuente: elaboracion propia
Conocer la actividad comercial de los comercios es de suma importancia porque servira
para escoger el servicio de mensajeria adecuado por tiempo de entrega, tamafio, y para saber
cudl es el cuidado que necesitan al momento de ser transportados.

Ubicacion
Encuesta realizada a emprendedoras

Antiguo Cuscatlan
= San Salvador
= Santa Tecla

Figura 2. Ubicacion
Fuente: elaboracion propia
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Joyeria tiene la mayor participacion con 29.03%, seguido por Indumentaria, Decoracion
de Interiores y productos para el hogar, Cosmética y Calzado con 12.90% cada uno, Ropa con
el 9.68%, Carteras y/o accesorios con el 6.45% y el 3.23% comercializan otro tipo de productos
dentro de los que se encuentra la categoria de Arreglos florales. Con base a estos datos podemos
decir que el 96.77% de los productos que comercializan son no perecederos, por lo tanto,

pueden ser tratados sin limitantes de tiempo lo que permite tener una flexibilidad de entrega.

La ubicacion es un elemento clave ya que la propuesta estd destinada hacia los
municipios de Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan y San Salvador por su cercania. En primera
instancia identificamos que los emprendimientos se encuentran ubicados (tienda fisica o el
lugar donde se recogeria el pedido) en su mayoria en San Salvador con 77.42% de participacion
representa una ventaja y oportunidad para agilizar los procesos de recolecta de paqueteria,
seguido de Santa Tecla con 19.35% y Antiguo Cuscatlan con 3.23% siendo este Ultimo con el
menor nimero de emprendimientos. Ademas, el 68.74% de los emprendimientos encuestados
tiene como publico objetivo a mujeres, y el 32.26% a hombres y mujeres (ambos sexos). Lo

que nos daria una guia para conocer el tipo de usuarios que mas visitaran el Marketplace.

Publico al que se dirige
Encuesta realizada a emprendedoras

Ambos
= Mujer

67.74%

Figura 3. Publico al que se dirige
Fuente: elaboracion propia
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e Situacion actual

Opinidén sobre comercio electrdnico
Encuesta dirigida a emprendedores

Desfavorable
= Favorable

96.77%

Figura 4. Opinion sobre comercio electrénico
Fuente: elaboracion propia
Con todo el desarrollo tecnologico y digital de los Gltimos afios, los emprendimientos

se han visto con el compromiso de actualizarse e implementar diferentes estrategias para
comercializar sus productos. Las emprendedoras encuestadas tienen una opinién Favorable
sobre la implementacion del uso del comercio electrénico en su negocio del 96.77%, mientras
que el 3.23% tiene una opinién Desfavorable. Esto es un buen indicador pues se puede deducir
que la mayoria de las emprendedoras estan abiertas ante nuevas propuestas relacionadas al
comercio electronico.

Canal de publicidad actual
Encuesta dirigida a emprendedoras
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Figura 5. Canal de publicidad actual

Fuente: elaboracion propia
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Las emprendedoras utilizan diferentes canales para dar a conocer sus productos, pero
el que mas destaca son las Redes Sociales ya que el 100% de ellas las utilizan, mientras que
canales convencionales como Radio y Television lo utilizan un 6.45% cada uno y un 3.23% un
canal diferente a los mencionados anteriormente. Se podria decir que las emprendedoras
actualmente confian mas en canales digitales que en los convencionales al momento de hacer
publicidad, o bien, puede ser utilizado en mayor porcentaje por la practicidad y el presupuesto

con el gue se cuenta.

Red Social mas utilizada
Encuesta dirigida a emprendedoras
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Figura 6. Red Social mas utilizada

Fuente: elaboracién propia

La red social mas utilizada por las emprendedoras para publicidad es Instagram todas
ellas la utilizan, esto significa que su participacion es del 100%. Instagram actualmente cuenta
con cerca de 1.08 mil millones de usuarios y esto la hace una red social muy fuerte para hacer
actividades de marketing y vender; luego se encuentra TikTok en el que el 45.16%, esta red
social ha tenido un gran crecimiento en los ultimos afios, da oportunidad de viralizacion y por

ende mayor alcance y con el otro 45.16% esta Facebook.
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Presupuesto de publicidad actual
Encuesta dirigida a emprendedoras

Menos de $50.00
= Mas de $100.00

= Entre $50.00 -
$100.00

Figura 7. Presupuesto de publicidad actual

Fuente: elaboracion propia

Actualmente el 54.83% de las emprendedoras invierten menos de $50.00 mensuales en
concepto de publicidad, el 29.03% invierten entre $50.00 y $100.00 mensuales y el 16.13%
invierten mas de $100.00 mensuales. Al incluir més canales de difusion definitivamente
aumenta la inversion necesaria, y se confirma con el ejemplo de una emprendedora encuestada
que utiliza tres canales: redes sociales, television y radio, su inversion asciende los $100.00

mensuales y representa el 3.23% de las emprendedoras encuestadas.

Experiencia con sitio web
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Sf

Figura 8. Experiencia con sitio web
Fuente: elaboracion propia
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Del total de emprendedoras, el 87.10% no tiene y no ha tenido un sitio web ni tienda en
linea, y el 12.90% si tiene y ha contado con sitio web para comercializar o dar a conocer sus
productos. EI 100% de los emprendimientos que ya cuentan con sitio web o han tenido dicen
estar satisfechos con el rendimiento y los beneficios que les ha traido y llenado completamente
sus expectativas. Definitivamente se presenta una oportunidad evidente para LeMarché pues la
mayoria de los emprendimientos alin no poseen su propio sitio web y por lo tanto tampoco una
tienda en linea. EI Marketplace seria la respuesta y apoyo en su emprendimiento, ademas de

un nuevo camino para crecer en el mercado digital.

e Reconocimiento de competencia

Reconocimiento de competencia
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Si

67.74%

Figura 9. Reconocimiento de competencia

Fuente: elaboracién propia

Existen otras plataformas de Marketplace en El Salvador, algunas trabajan con
comercios nacionales y emprendimientos, otras ain no. El 67.78% sabe de la existencia de al
menos una empresa a nivel nacional que permita a emprendedores comercializar sus productos

por internet y el 32.26% dice no conocer ninguna.
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Conocimiento de Marketplace

Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Sf

Figura 10. Conocimiento de Marketplace

Fuente: elaboracion propia

El término Marketplace ha empezado a ser mas utilizado con el crecimiento del
comercio electronico y todas las tendencias de mercado digital. EI 95.55% de las
emprendedoras encuestadas conoce el término Marketplace, mientras que el 6.45% desconoce

el término.

Visitado un Marketplace
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Sf

Figura 11. Visitado un Marketplace
Fuente: elaboracion propia
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Marketplace nacionales
Encuesta dirigida a emprendedoras
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Figura 12. Marketplace nacionales

Fuente: elaboracion propia

Y ademas de conocer el término, el 79.31% han visitado un Marketplace y el 20.69%
nunca ha visitado uno. EI Marketplace mas visitado es Facebook Marketplace con el 42.86%,
seguido por Otros (Amazon, Gudi, etc) con 17.86%, el 10.71% ha visitado TuyoApp,
Mercandu y ShopMios han sido visitados por el 7.14% de las emprendedoras cada uno, y
Hugo for Business, Markeli, Yo Hago El Salvador y Sivarinternational por el 3.57% cada
uno. Los Marketplace donde se pueden encontrar productos de emprendimientos bajo una
plataforma de comercio electrénico son TuyoApp, ShopMios y Hugo for Business.

Experiencia en Marketplace
Encuesta dirigida a emprendedoras

Si, he vendido
Si, he hecho ambas
38.46% = Si, he comprado

= Ninguna de las
anteriores

Figura 13. Experiencia en Marketplace

Fuente: elaboracion propia
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Ademas de visitarlos, es importante saber si ya se ha tenido alguna experiencia con el
funcionamiento de un Marketplace. El 42.31% de las emprendedoras encuestadas ya han
comprado y vendido productos en un Marketplace, el 38.46% solamente ha comprado
productos, seguido del 11.54% que nunca ha comprado ni vendido en un Marketplace y el

7.69% que si ha tenido experiencia de venta en un Marketplace.

En conclusion, casi la mitad de las emprendedoras conocen ambos procesos que se
cumplen en un Marketplace compra y venta; han sido vendedoras y compradoras, y justamente
el 50.00% conoce el proceso de venta de un Marketplace, lo cual es una ventaja porque ya estan
familiarizados con el funcionamiento basico de este sistema.

Frecuencia de uso
Encuesta dirigida a emprendedoras
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Figura 14. Frecuencia de uso
Fuente: elaboracién propia
La frecuencia de uso en actividad de compra ha sido de 4.35% en una vez a la semana,
el 4.35% ha comprado por lo menos dos veces al mes a través de un Marketplace y el 34.78%

menos de dos al mes.
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El 4.35% tiene frecuencia de venta en un Marketplace de una vez a la semana, el 4.34%
de por lo menos dos veces al mes y ninguna menos de dos veces al mes. Lo que significa que

las emprendedoras que solamente venden estan relativamente activas durante el mes.

Para la actividad de compra y venta, el 8.70% lo hace una vez a la semana, el 4.35%

por lo menos dos veces al mes y el 34.78% menos de dos veces al mes.

Encuesta dirigida a emprendedoras
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Figura 15. Plataforma utilizada

Fuente: elaboracién propia

A nivel nacional existen diferentes plataformas que funcionan como marketplace y los
negocios tienen acceso a ellas ya sea para comprar, vender o ambas actividades. Facebook
Marketplace es la plataforma mas utilizada por las emprendedoras para comprar, vender y hacer
ambas cosas con 23.81%, 9.52% y 38.10% respectivamente. Seguido por Tuyo App en la que
el 4.76% la ha uitlizado sélo para comprar y el 4.76% para comprar y vender. El 4.76% ha

utilizado Mercandu s6lo para comprar, pues esta plataforma ain no tiene la opcién para
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utilizarla como canal de venta, solamente ser consumidor. De igual manera, el 4.76% ha
utilizado Shop Mios para comprar productos, en esta plataforma si se puede comercializar
productos si existe una afiliacion, es exclusiva para emprendimientos latinoamericanos.
Markeli y Sivarinternational han sido utilizadas por el 9.52% (4.76% cada una) para comprar

y vender productos.

e Reconocimiento de clientes potenciales

Interesadas en formar parte del
Marketplace
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Si

83.87%

Figura 16. Interesadas en formar parte del Marketplace

Fuente: elaboracion propia

El 83.87% de las emprendedoras encuestadas estan interesadas en formar parte del
marketplace pues consideran que puede ser de beneficio para mejorar sus ventas y darse a
conocer. El 16.13% no esta interesadas ya que consideran que algunas veces en estas
plataformas no se encuentra su mercado meta, ya forma parte de un marketplace y no ha sido
favorable para sus negocios, ofrecen productos muy personalizados no por catalogo, les

ofrecieron servicios una plataforma de marketplace existente y los costos y porcentajes eran
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muy elevados y algunas prefieren s6lo seguir utilizando sus propios medios (redes sociales y

punto de venta).

Comisién por venta
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Si
83.33%

Figura 17. Comision por venta

Fuente: elaboracion propia

De las emprendedoras que estan interesadas en formar parte del Marketplace, al 83.33%
aceptaria bajo la modalidad de comision por venta y el 16.67% no le gustaria trabajar bajo esta
modalidad.

Porcentaje de comision
Encuesta dirigida a emprendedoras

Menos del 5%
52.00% = Entre el 5% y 10%
= Mas del 10%

Figura 18. Porcentaje de comision
Fuente: elaboracion propia

Del 83.33% que si aceptaria a trabajar bajo modalidad de comision por venta, el 52.00%

aceptaria un porcentaje de comision de entre el 5% y 10% mientras que el 48.00% aceptaria un
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porcentaje de comision por venta del menos del 5%, y ninguna emprendedora estaria de a

cuerdo con una comision por venta de mas del 10%.

Suscripcion mensual
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Sj

Figura 19. Suscripcion mensual

Fuente: elaboracion propia

Otra opcion para formar parte del marketplace seria una suscripcion mensual en la
plataforma, el 73.33% estaria de acuerdo con la modalidad y el 26.67% no esta de acuerdo de

trabajar de esta manera.

Valor de suscripcién mensual
Encuesta dirigida a emprendedoras

Entre $5.00 - $10.00
= Mas de $10.00
= Menos de $5.00

Figura 20. Valor de suscripcion mensual
Fuente: elaboracion propia

Del porcentaje de emprendedoras que estan de acuerdo en trabajar bajo esta modalidad,
el 77.27% elige el monton de suspcripcion mensual entre el $5.00 - $10.00, el 13.64% prefiere

una mensualidad de mas de $10.00 y el 9.09% preferiria una mensualidad de menos de $5.00.



30

Modalidad de pago de preferencia
Encuesta dirigida a emprendedoras

Ambas

30.00%

= Comision por venta

= Suscripcién

46.67% mensual

Figura 21. Modalidad de pago de preferencia
Fuente: elaboracion propia
Casi la mitad de las emprendedoras prefiere la modalidad de pago por comision por
venta, que seria el 46.67% de ellas; el 30.00% prefiere suscripcion mensual y el 23.33% estan

de acuerdo con ambas modalidades.

Garantias y devoluciones
Encuesta dirigida a emprendedoras

No
= Si

66.67%

Figura 22. Garantias y devoluciones
Fuente: elaboracion propia

En cuanto a garantias, cambios y devoluciones el 66.67% de emprendedoras esta de
acuerdo en cumplir esta politica y brindarles a los compradores una garantia por dafios en el
productos, cambios y devoluciones si no cumple con las expectativas del cliente o con lo
descrito en las publicaciones; mientras que el 33.33% no esta de acuerdo en brindar garantias,

cambios ni devoluciones de ningun tipo.
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Medio de comunicacion
Encuesta dirigida a emprendedoras

Instagram
Facebook
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= WhatsApp

= Correo Electrénico

Figura 23. Medio de comunicacion
Fuente: elaboracion propia

Cuando el Marketplace sea puesto en marcha y se empiecen a contactar con las
emprendedoras, al 31.71% de ellas les gustaria que se les informara por medio de Instagram,
al 19.51% por medio de Correo electrénico y de igual manera al 19.51% por medio de
Facebook, al 17.07% prefiere ser contactada por medio de WhatsApp y al 12.20% por medio

de TikTok.

Ademas, las emprendedoras consideran que para que un Marketplace tenga éxito debe
cumplir con lo siguiente:

v’ Plataforma e interfaz amigable con el usuario, que sea facil de comprender y
utilizar y que ademas que se presenten la menor cantidad de fallos de sistema
posibles

v/ Buena atencién al cliente

v Disefio atractivo

v Presencia fuerte en redes sociales, publicidad tradicional y con influencers

v' Acceso de codigos de descuento

v' Variedad de productos y categorias
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v Equilibrio entre beneficios de emprendedores y compradores

v’ Ser selectivos con emprendimientos que formaran parte del Marketplace

v’ Politicas de garantias, cambios y devolucién vayan apegadas al reglamento de
la Defensoria del Consumidor

v" Implementar servicio de mensajeria

v Procesos de logistica efectivos

v Recibir pagos por diferentes medios

Encuesta realizada a potenciales usuarios

Objetivo de estudio -Analizar el conocimiento y uso frecuente de los negocios digitales.
-Conocer la percepcién y agrado en la interaccion del comercio
electrénico.

-Determinar el grado de aceptacién de los productos y servicios.
Universo Consumidores y potenciales clientes.
Ambito geografico Antiguo Cuscatlan, Santa Tecla y San Salvador.

Técnica de investigacion Encuesta en linea elaborada en Google Forms.

Datos obtenidos de la investigacion de mercado a potenciales consumidores de LeMarché
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e Datos Generales:

Género
Encuesta dirigida a consumidores

40.48%

Femenino
= Masculino

Figura 24. Género

Fuente: elaboracion propia

Entre los datos generales, en esta investigacion caben destacar tres segmentos importantes,
el género, la edad y la ubicacion geografica. Como integrantes del Marketplace solo son
mujeres, este aspecto puede ser un factor que influya en el rango de género predominante en la
encuesta con un 59.52% de mujeres y el 40.48% de hombres. Otro aspecto que puede influir
en este caso es el tipo de productos que se comercializaran en el Marketplace, y como se
observa en el estudio realizado a las emprendedoras potenciales participantes del proyecto, la

mayoria de los productos va destinado a un publico femenino.

Edad
Encuenta realizada a consumidores

26.19% 18 a 24 afios
= 25 a 34 afios

= Més de 35 afios

Figura 25. Edad
Fuente: elaboracion propia
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En el rango de la edad contando con 69.05% que supone la mayoria de la muestra
encuestada es representada por personas de 18 a 24 afos, esto es debido a que son las personas
con el rango de edad que se encuentran mas sumergidas en el mundo digital. Aunque, las
personas de 25 a 34 afios que representan un 26% también forman una buena proporcion del
segmento, siendo asi que también estan incluidos en la ola del avance del comercio electronico
y en una menor medida con solo el 5% las personas de mas de 35 afios, que si bien no es una
cantidad sumamente relevante, es un dato que debe tomarse en cuenta para que evaluar y definir

estrategias de mercado para los productos que se comercializaran en el Marketplace LeMarché.

Ubicacion
Encuesta dirigida a consumidores

= Antiguo Cuscatlan
= San Salvador

Santa Tecla

Figura 26. Ubicacion
Fuente: elaboracion propia

El proyecto esta dirigido a tres zonas sumamente importantes para el comercio en el
pais, gran parte de las empresas emprendedoras estan ubicadas en estas zonas que son San
Salvador, Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan, ya sea que posean su tienda fisica en dicho
territorio o que los envios salgan de ahi. En los resultados se observa como San Salvador
sobresale, siendo el territorio de mayor relevancia, con el 59%, seguido por Santa Tecla con el

29% y Antiguo Cuscatlan con el 12%.
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Frecuencia de compras en linea
Encuesta dirigida a consumidores
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Figura 27. Frecuencia de compras en linea

Fuente: elaboracion propia

La tendencia de compra en el mercado digital es un indicativo de como este tipo de
mercado y de transacciones son cada vez mas comunes. La comparacion entre las personas que
no tienden a realizar compras en linea pero que sin embargo no descartan la opcién son
solamente el 16.67%, pero las personas que suelen comprar al menos una vez al mes son el
45.24%, dos veces al mes con el 16.67%, mas de dos veces al mes con 9.52% vy las personas
que consumen productos o0 insumos a través de compras en linea al menos una vez a la semana

son el 11.90%.

Conocimiento de un marketplace
Encuesta dirigida a consumidores

= Sj
= No

92.86%

Figura 28. Conocimiento de un Marketplace
Fuente: elaboracion propia
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Es de vital importancia saber que tanto conocimiento e informacion tienen las personas
acerca del concepto del comercio electronico especificamente de los Marketplace, la era de la
tecnologia y el internet ha avanzado rapidamente, influyendo principalmente en las nuevas
generacion, sin embargo en el mercado se han tenido que adaptar las actividades econdémicas a

esta nueva era, para poder seguir creciendo como empresa y no morir obsoleta.

Aplicando la ley de que solo los que se adaptan sobreviven, este proceso se Vio
acelerado en el afios 2020 debido a la crisis sanitaria causada por el virus del COVID, con esta
crisis se vieron afectados todos los establecimientos fisicos, forzandolos a ingresar en el
mercado digital para poder generar ingresos, en gran parte, debido a eso el 93% de las personas
que fueron parte de la investigacion saben y conocen acerca de que es un Marketplace y sus

funciones.

Marketplace utilizados
Encuesta dirigida aconsumidores
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Figura 29. Marketplace utilizados

Fuente: elaboracion propia
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Asi como existen diferentes formas de comercio electronico dentro del mercado digital,
los Marketplace son una forma innovadora y efectiva para realizar transacciones, estos se
pueden adaptar a aplicaciones mdviles y a sitios web, entre los méas conocidos esta el
Marketplace de Facebook, debido al facil acceso, comunicacion e interaccion entre los
compradores y vendedores, lo que lo ha convertido en el mas usado y popular con el 61%,
Amazon con el 10%, Alliexpress con el 7% e Instagram con su seccién de tienda con el 5%,
seguido de otros Marketplace de relevancia en el mercado salvadorefio, entre ellos olx,

hugoapp, mercadito sv, mercandu, entre otras, todas con una participacion del 2%.

Factores de importancia en la compra en linea
Encuesta realizada a consumidores
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Figura 30. Factores de importancia en la compra en linea

Fuente: elaboracién propia

Es importante conocer los factores que toman en cuenta los consumidores a la hora de
la toma de decision acerca de la compra de los productos, en especial en este caso en donde es
una venta en linea y no se puede apreciar el producto de manera fisica, es por ello que se
estudian estos aspectos para asi definir estrategias acordes a estas necesidades y fidelizar a los

clientes.
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La honestidad con el 52% refleja la inconformidad de los consumidores de los actuales
Marketplace debido a la publicidad engafiosa, por ejemplo fotografias que demuestran cierta
calidad en el producto y cuando este es recibido por el comprador, la calidad es inferior a la
prometida, es por eso mismo que la seccién de comentarios y calificacion tanto para los
vendedores como para los productos es importante pues es un indicador clave para que otros

compradores, realicen la compray esta representa el 17%.

Cuando se refiere a un Marketplace se espera una variedad de productos, marcas y
precios que le permita a los consumidores evaluar y comparar la mejor opcion de compra y
este factor representa el 14%, destacando que un factor importante con el 10% es el precio y es
que este puede ser el determinante para realizar la compra, ademas en este tipo de negocio, es
de suma importancia todo lo referente al envio de los productos, entre estos pueden influir
varias determinantes como lo es el tiempo de envio, la calidad y cuidado para transportar los
productos, el coste extra que significa el envio y la variedad de opciones de envios para poder

elegir la mas conveniente y esta representa el 7%

Frecuencia de compra en un marketplace
Encuesta dirigida a consumidores

= Menos de dos veces
al mes

= Por lo menos dos
veces al mes

69.23%

Una vez a la semana

Figura 31. Frecuencia de compra en un Marketplace

Fuente: elaboracién propia
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La frecuencia de compra especificamente usando como medio un Marketplace como
plataforma para interactuar con las empresas, ayuda a definir el ciclo de ventas, esto es de
utilidad para demostrarle a las empresas emprendedoras cuan viable y factible es formar parte
del proyecto pues en la investigacion el 69% dice que compra por medio de un Marketplace
dos veces 0 menos pero el 19% dice que al menos lo hace dos veces al mes, y el 12% realiza

compras al menos una vez a la semana.

Aceptacion de un Marketplace
Encuesta dirigida a consumidores

= No
= Si

97.62%

Figura 32. Aceptacion de un Marketplace

Fuente: elaboracién propia

La aceptacion de un nuevo método de comercio electronico, tanto para emprendedores
como compradores es un factor clave para la realizacion de este proyecto, este Marketplace
estara dirigido solamente al mercado femenino por parte de los compradores, creando asi un
espacio armonico donde tengan la posibilidad de aumentar su segmento de mercado y tener un
mayor alcance de clientes, y por parte de los compradores, les permitird tener variedad de
productos y empresas en las cuales podra elegir a su conveniencia los productos gque necesite,

contando con el 98% de aprobacidn se considera un proyecto viable para su ejecucion.



40

Medios de informacion y publicidad
Encuesta dirigida a consumidores
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Figura 33. Medios de informacion y publicidad

Fuente: elaboracion propia

Siendo este proyecto una plataforma virtual es importante mantener al publico
informado acerca de las politicas funcionamiento y sobre todo de promociones, nuevos
productos, nuevas empresas miembros, es por ellos que en la investigacién destacamos cual
medio es el que a los consumidores prefieren recibir informacion acerca del Marketplace y el
35% dice que prefiere Instagram, seguido del 30% representado por Facebook, continuando
con WhatsApp que les permite un servicio mas personalizado y este es la representacién del
14%, TikTok siendo la red social emergente con gran potencial y que funciona como una gran
herramienta de interaccion con el publico es la elegida por el 11% de los encuestados, el 8%
prefiere correo electrénico y el 2% otros medios como lo son periddicos, television, radio y

revistas.

Algunos aspectos que como consumidores consideran que debe contener un

Marketplace son los siguientes:

v" Que sea diversificado con variedad de empresas, productos y marcas, de diferentes
categorias y giros.

v Honestidad y responsabilidad, con respecto a las entregas de los productos.
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Buena logistica de envios y el poder de elegir el método de envid que mejor convenga
al cliente.

Categorizar los rubros de las empresas, para que la navegacion en el sitio sea amigable
y factible.

Control de calidad a las empresas miembros, para evitar estafas.

Sin publicidad engafiosa, que los productos sean de la misma calidad que se prometa.
Que incluya detalles acerca del producto, como la descripcion, precio, disponibilidad y
opciones de envio.

Interaccion en redes sociales, mantener informados constantemente acerca de nuevos
productos, promociones y descuentos.

Brindar buena atencion al cliente y solventar dudas acerca del proceso de compra o
venta.

Ofrecer trazabilidad en el seguimiento del proceso desde el inicio de sesion, la compra,
y el envio.

Que ofrezca garantia y opciones de devoluciones si hay inconformidad con el producto.
Contar con un rango amplio de envios.

Flexibilidad y opciones de pago.

Seguridad al realizar los pagos, con respecto a los datos sensibles del comprador.
Politicas que cubran la compra, cambio o devolucion de un producto.

Seccion de comentarios, recomendaciones y calificacion tanto del producto como del

vendedor.



2.2 Diagnéstico De La Situacion Actual

2.2.1 FODA cruzado
Tabla 1. FODA cruzado de LeMarché
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Fortalezas

- No hay competencia directa

- Proteccion al comprador (garantias)

- Demanda por parte de los comercios para
utilizar este canal, por covid-19 que fortalecio
las compras por internet.

Debilidades

- Poco conocimiento de canales digitales por parte de
emprendedoras
- Poca aceptacion de formas de pago virtuales

Oportunidades

- Demanda en el mercado de
emprendedoras

- Fuerte tendencia de crecimiento en la compra de
bienes y servicios online durante los proximos
afios

- En la actualidad, poseer un sitio web propio o
una plataforma resulta muy costoso y complejo

para un emprendedor.

mujeres

- Generar un aumento de las ventas en las
emprendedoras que ingresen a nuestra
plataforma digital y aumentar la presencia de
las marcas en el mercado digital.

- Mayor exposicibn a nuevos
segmentos de mercado.

clientes y

- La plataforma no tendra ningun costo de suscripcién para
los emprendedores y usuarios, y tendrd una interfaz
amigable, sera de facil uso y programacion.

- Habra un respaldo de compra-venta tanto para vendedor
como para comprador, como comprobante de compra que
garantiza la transaccion.

Amenazas

Hay competencia indirecta

Reticencia de las emprendedoras y compradores a
incluirse a un mercado digital por falta de
conocimiento

Aprovechar la propuesta de valor para caracterizarse
por ello y asi diferenciarse de la competencia.
Generar una base de confianza para la proteccién de
vendedores y compradores.

- Ofrecer eventos con respecto al servicio que se brindara y
darle la confianza, la garantia y brindar el servicio con
profesionales altamente capacitados.

- Ofrecer algin servicio gratuito de bienvenida, por
ejemplo: 5 ventas sin cobro de comisién.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter

El analisis de estas cinco variables brinda un panorama completo de la competitividad,
de la estructura del sector donde se desempenara la empresa, “pensar de forma exhaustiva
acerca de la estructura de un sector puede revelar oportunidades: diferencias en clientes,
proveedores, sustitutos, posibles entrantes, y rivales que puedan transformarse en la base para

estrategias claras que brindan un desempefio superior” (Porter,2008, p.15).

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

La mayor amenaza serian los emprendimientos independientes que tengan productos
similares a los que se encuentran en nuestra Marketplace, ademas de la aparicion de un mercado
digital similar a LeMarché. La entrada de nuevos competidores es alta ya que es un mercado

en expansion.

Rivalidad entre competidores existentes:

El competidor mas directo es Mercandu, una empresa que se encuentra a nivel regional,
pero con la diferencia de no tener alianzas estratégicas con emprendedores, sino méas bien con
productos de marcas reconocidas que no son distribuidas directamente en los paises o0 que no
poseen sedes o tiendas en el mismo. Ademas, podemos mencionar otros competidores como

Marketplace de Facebook, Hecho en Casa y Click Box.

El grado de rivalidad es alto, pero se cuenta con la ventaja que es un sector con amplio

potencial de crecimiento.
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Amenaza de productos y servicios sustitutos:

Competitividad directa ya que puede haber productos similares o iguales en la misma

categoria y plataforma, emprendedoras que se dediquen al mismo rubro.

Poder de negociacion del proveedor:

Podemos decir que el poder de negociacion de los proveedores es medio-alto. Muchas
de las emprendedoras no se encuentran totalmente convencidas de formar parte de una
plataforma de este tipo. Hay un alto grado de igualdad en los productos comercializados,

aunque los emprendedores comercializan marcas propias y algunos productos exclusivos.

Poder de negociaciéon del cliente:
El poder de negociacion es alto, debido a que las compras por internet se han vuelto
populares y se ha dado un crecimiento, los consumidores ya presentan menos desconfianza al

realizar la compra en una plataforma digital nueva y adaptarse a un modelo nuevo.

2.2.3 Desarrollo de PEST

Politico: Cambios de gobierno prontas a suceder, reformas que puedan aprobar en la
asamblea legislativa en cuanto a comercio electronico. Como por ejemplo las reformas hechas
a la ley de comercio electronico y a la ley de proteccion del consumidor, en el que el marco
regulatorio en favor de los consumidores es cada vez més robusto, lo que debe obligar a los
proveedores, y no solo a quienes lo hacen por medio del comercio electrénico a realizar cuanto
antes, un analisis de cumplimientos minimos, con la finalidad de disminuir el riesgo de
sanciones bajo procedimientos administrativos sancionatorios, por una entidad, la Defensoria

del Consumidor, que tiene altos niveles de éxito en sus gestiones y que inclusive, bajo esta
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misma reforma ha blindado sus facultades sancionatorias tipificando conductas que fueron

objeto de inconstitucionalidad anteriormente.

Economico: Inflacion provocada por el aumento reciente del salario minimo en el pais.
En 2021, el crecimiento econdmico se recuperé a un 10,7%, respaldado por el consumo
impulsado por las remesas y por las exportaciones. Se espera que la economia de El Salvador

crezca un 2,9 por ciento en 2022 y un 1,9 por ciento en 2023.

El pais mas pequefio de América Central, El Salvador ha experimentado un crecimiento
econdémico modesto en las Gltimas décadas, con un crecimiento del PIB anual que superé el 3
por ciento sélo dos veces entre 2000 y 2020. Aun asi, el pais logré una disminucion

significativa de la pobreza y la desigualdad.

La tasa de pobreza (basada en una linea de pobreza de US$5,5 por persona por dia)
disminuyé del 39 por ciento en 2007 al 22,3 por ciento en 2019. La pobreza extrema, medida
en US$1,9 por dia, disminuy6 del 13 por ciento en 1995 al 1,5 por ciento en 2019. Impulsado
por un crecimiento favorable a los pobres y mas prosperidad compartida, EI Salvador se
convirtié en el pais mas igualitario de América Latina y el Caribe (ALC). El indice de Gini

cay0 de 0,54 en 1998 a 0,38 en 2019, el mas bajo de la region. (Banco Mundial, 2022)

Social: El crimen y la violencia son una amenaza para el desarrollo social y el
crecimiento econdmico en El Salvador y estan entre los principales motivos por los que muchos
salvadorefios emigran. La tasa de homicidios cay6 de 103 por cada 100.000 habitantes a 20 por
cada 100.000 habitantes entre 2015 y 2020, la mas baja en dos décadas, pero sigue siendo alta

en relacion con otros paises. El Salvador también tiene alta exposicion al riesgo de eventos
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naturales adversos, incluidos terremotos y erupciones volcanicas, y es altamente vulnerable a
los impactos del cambio climatico, incluido el aumento de inundaciones, sequias y tormentas
tropicales, las cuales afectan de manera desproporcionada a las poblaciones pobres y

vulnerables.

Tecnologia: Falta de conocimiento y poco manejo de plataformas de pagos en linea en

plataformas digitales por parte de los consumidores y de los microempresarios.

Segun el Banco Mundial (2019) en El Salvador alrededor del 50.5% de los habitantes
tienen acceso a Internet, pero sélo el 9% tiene su propia conexién rapida a Internet. EI Salvador

experimenta un ligero retroceso en el desarrollo de las telecomunicaciones.

Los cuatro departamentos con mayor acceso a las TIC son: San Salvador, La Libertad,
San Miguel y Santa Ana. San Salvador acumula un 28.80% de hogares que cuentan con
computadora y el 26.82% de Internet residencial en los hogares. La Libertad, es el segundo
departamento con mayor penetracién, con un 20,75% de computadoras en el hogar y el 17,77%
de hogares con acceso a Internet. San Miguel cuenta con un 17,14% de acceso a computadora
por hogar y un 15.64% de acceso a Internet. El cuarto lugar lo ostenta Santa Ana, el cual suma
un 16,54% de acceso a computadora y 13,63% de hogares con Internet residencial.

(Universidad Luterana Salvadorefia, 2017).

2.3 Conclusiones Del Diagnostico De La Situacion

e El entorno en el que se desarrolla el proyecto es primordial saberlo, dado el tipo de
negocio que es, pues los factores externos influyen mucho en el crecimiento y progreso

de este.
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En cuanto a la situacion general del pais, por medio del analisis PEST, se determinan
los factores politicos, econdmicos, sociales y tecnolédgicos; en este caso en especifico
el factor politico es un punto adyacente que si bien no afecta directamente de manera
negativa al desarrollo del proyecto no debe ignorarse, pues los cambios de gobierno
afectan el entorno social y con la creacion reformas y leyes que involucren el rubro del

negocio.

En el entorno econdémico podemos destacar el nivel de vida de un salvadorefio
promedio, el salario minimo y la inflacién y el cdmo esta afecta directamente en los
precios de los productos en general, este factor es cambiante por lo que debe mantenerse
siempre informado de los cambios en el mercado que puedan afectar el negocio y que
sirvan también para la elaboracion de estrategias para que se mantenga a flote el

proyecto y este siga siendo rentable.

Sin embargo, el factor que mas influye directamente en el rubro del negocio es el
tecnoldgico debido a que El Salvador es un pais en vias de desarrollo con un nivel de
analfabetismo muy alto, y también a una gran parte de la poblacién que no conoce del
uso de aparatos tecnoldgicos, mucho menos del manejo de una aplicacion o sitio web,
incluyendo los pagos en linea. En este factor también entra el acceso a internet y a
dispositivos inteligentes y aunque hoy en dia un gran porcentaje de los salvadorefios
tienen acceso a dispositivos inteligentes, solo una pequefia parte tiene acceso a internet.
Esta parte de la poblacion representa un publico que probablemente podria ser
considerado como cliente potencial, pero la deficiencia y escasez de tecnologia o en
todo caso el conocimiento acerca del uso de esta conforma una barrera que obstaculiza

el acceso a este segmento de mercado.
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Considerando las Fuerzas de Michael Porter, se determina la medida en la cual es
rentable el negocio con respecto a la competencia ya sea directa o indirecta; debido a
que el Marketplace LeMarché es un modelo de negocio digital que se caracteriza por
incluir en el emprendimientos de mujeres, se diferencia de los competidores siendo
estos otros Marketplace u otros emprendedores con medios digitales propios que posean
productos similares o sustitutos a los que se ofrezcan en la plataforma, aunque también
es importante mencionar que la competencia puede existir incluso dentro del negocio,

con microempresas que ofrezcan productos similares entre si.



2.4 Lienzo Canvas

Tabla 2. Lienzo Canva de Marketplace LeMarché

Socios claves

Actividades claves

Propuesta de valor

Relacion con el cliente

Segmento de clientes

Emprendedores Construccion de plataforma | Acceso a varios Autoservicio (centro de Emprendedoras de los

que permita compra-venta productos en ayuda y guia de usuario). municipios de San Salvador,
Proveedor de plataforma de un solo lugar, en una Servicio online Santa Tecla y Antiguo
pagos Administracion y actualizacion | plataforma amigable, de (plataforma amigable). Cuscatlan.

Empresas de mensajeria

Desarrolladores web y app

de pagina web y app

Publicidad

Recursos claves
Profesionales en marketing

Expertos en informatica,
desarrolladores de paginas web

y app

uso facil y rapido, donde
tendré una atencion
personalizada en la
compray entrega del
producto, ademas se le
brindara propuestas de
ofertas y promociones
exclusivas e

individualizadas y también se tendra

el beneficio de proteccién

al

comprador como garantia. De igual
manera, los emprendedores tendran
mayor exposicion a nuevos clientes.

Monitoreo en tiempo real
(seguimiento de pedido)
Soporte y servicios
automatizados.

Canales
Plataforma digital (sitio web)
App (tentativa)

Redes sociales

Usuarios digitales.

Usuarios que realicen
compras de productos y
ademas de

pagos en linea.

Estructura de costos

Construccion de sitio web y app, y mantenimiento de los mismos

Recurso humano
Publicidad

Fuentes de ingresos

Anuncios publicitarios en sitio web y app
Porcentaje de comisidn por venta

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo I11: Aporte De La Investigacion
3.1 Descripcion Del Negocio
Nombre del Negocio: LeMarché

Informacion general:

LeMarché es una plataforma de Marketplace virtual que funge como una tienda en linea
en conjunto con negocios locales de la zona de Santa Tecla, San Salvador y Antiguo Cuscatlan,
estos negocios son de emprendedoras mujeres y el objetivo es brindar una herramienta para
facilitar el comercio y crear un espacio de busqueda para los consumidores, donde encontrara

diversidad de productos y opciones para suplir con sus necesidades de compra.

Este Marketplace amplia el mercado potencial de las microempresas socias del proyecto
para que sus ventas aumenten, ademas le permite a la emprendedora incluirse en la ola de la
evolucion del mercado digital y ya no solo permanecer en un mercado fisico que con el tiempo
se desfasa, debido al crecimiento de la tecnologia y el uso internet que ya es considerado como
cotidiano en todos los ambitos de la vida, pero sin duda influyendo y mejorando las relaciones
comerciales, sin limite de fronteras o tiempo.

Los sitios web, redes sociales, Marketplace y aplicaciones, son herramientas fundamentales
para el desarrollo del comercio electrénico

EMaRghé

Figura 34. Logotipo LeMarché
Fuente: elaboracion propia
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3.2 Marco Estratégico

3.3 Descripcidn De Los Servicios

Para emprendedores:

Tienda online: Cada comercio tendra su propia tienda online dentro de la web del
Marketplace la cual podrdn modificar a su gusto: agregar y eliminar productos, brindar
promociones y descuentos. Los usuarios/consumidores veran los productos y perfil y querran

adquirir los productos

Panel de comunicacién: Cada comercio tendra su propia tienda online dentro de la
web del Marketplace la cual podran modificar a su gusto: agregar y eliminar productos, brindar
promociones y descuentos. Los usuarios/consumidores veran los productos y perfil y querran

adquirir los productos.

Servicio de mensajeria: Se haran alianzas con diferentes empresas de mensajeria, de
esta manera se tendra mayor flexibilidad porque cada emprendedor puede elegir el o los
servicios de mensajeria que mas se ajuste a tu negocio de acuerdo con el tipo de producto que
comercializa y brindar esas opciones a sus clientes. Cada comercio establecera su punto de
recoleccion y agendara su respectiva recoleccion.

Pasarela de pagos: Los pagos realizados por medio de tarjetas de crédito y débito seran
procesados por medio de la pasarela de pagos establecida. Una vez que el cliente realiza la
compra, las emprendedoras tendran acceso a los datos de la transaccion y seran abonados a sus
respectivas cuentas bancarias en el lapso de 24 horas habiles.

Publicidad en redes sociales y medios: Todos los comercios afiliados con el
Marketplace seran tomados en cuenta para camparias publicitarias en las redes sociales y

medios mas utilizados actualmente.
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Asesorias online: Las emprendedoras tendran acceso a diferentes beneficios
opcionales para impulsar su negocio, tendran un equipo con experiencia para ayudarles a
conseguir clientes, recibirdn consejos y tips de expertos para mejorar propuesta de valor del
comercio, de igual forma tendran la disponibilidad de solicitar a un asesor para asesorias.

Soporte técnico y atencion al cliente: Las emprendedoras pueden pedir ayuda acerca
del uso de la plataforma o reportar cualquier inconveniente con la misma, se tratara de resolver

a la mayor brevedad posible.

Para consumidores:

Entrega personalizada: Los pedidos realizados bajo esta modalidad se entregaran en
la direccién brindada por el comprador. Los consumidores tendran opcién de escoger su envio
de acuerdo con lo que se ajuste a sus necesidades. Los productos agregados al carrito se trataran

y procesaran de manera cuidadosa por comercio para que lleguen a su destino en buen estado.

Pick up: El cliente podra pasar a recoger en bodega los pedidos bajo esta modalidad.

Garantia de compra: LeMarché tendra una politica de proteccion al comprador, en
donde el comprador si se encuentra insatisfecho con su compra, podra hacer uso de su garantia
para cambio de producto; o una devolucion parcial o total del valor del producto. Esta garantia
s6lo aplicaria para casos especificos como productos dafiados por mala factura, desperfecto de
fabrica o mal embalaje, o0 que su fotografia y descripcion no coincidan con lo recibido. El
consumidor debera presentar pruebas para solicitar su garantia.

Sistema de resefias verificadas: Los consumidores tendran la posibilidad de ver
reviews de otros compradores con comentarios y/o fotografias de como recibieron su producto

y la atencidn que recibié. Su mayor propdsito es darles seguridad a los compradores. Mientras
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mas comentarios de compradores satisfechos ellos puedan ver, mas se animaran a adquirir
productos de los comercios que forman parte del Marketplace.

Panel de consultas y comunicacion: Con este panel de comunicacion los
consumidores podran mantener comunicacion con los comercios a través de un chat. Se podran

solventar dudas previo a la compra, dar seguimiento del pedido, etc.

Soporte técnico y atencion al cliente: Los usuarios pueden pedir ayuda acerca del uso
de la plataforma o reportar cualquier inconveniente con la misma, se tratara de resolver a la

mayor brevedad posible

3.4 Ventaja Competitiva

“Una empresa tiene ventajas competitivas si su rentabilidad estd por encima de la

rentabilidad media del sector industrial en el que se desempena” (Michael Porter, 1984).

Para definir la ventaja competitiva que LeMarché representa es necesario saber el
beneficio que este proyecto brinda a la comunidad en la que se desarrolla, para ello se enumeran

primeramente los acreedores de dichos beneficios.

e Reforzamiento de las marcas emprendedoras
Cuando se amplia el mercado, al abrirse en el medio digital se ofrecen nuevos y mejores
servicios, que permite fortalecer la calidad de marca.
e Mejora la competitividad entre vendedores
El comprador tiene la posibilidad de comparar precios por medio del sitio web, lo que
incentiva la competitividad en el mercado entre los emprendedores.

e Mayor cuota de mercado
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A las empresas que ya poseen un establecimiento fisico les permite aumentar la
cantidad de clientes potenciales, lo que por consecuencia trae un aumento en las ventas.
e Reconocimiento de las marcas
Pertenecer a una plataforma digital que fomente la interaccion y el comercio digital,
permite que mas personas conozcan la marca, la empresay los productos asi esta se vuelve una
opcién al momento de la compra.
e Marketing
El marketing puede segmentarse de mejor manera y asi dirigirse solamente al mercado
objetivo, estratificando a su conveniencia.
e Recomendaciones y resefias
Cuando existe un espacio para los comentarios de clientes, recomendando el producto,
le brinda confianza al nuevo cliente y lo incentiva a comprar.
e Pagos
Al ofrecer opciones de pago Yy la fiabilidad en la seguridad de los datos bancarios, son

valorados por los clientes e impulsan las ventas

3.5 Plan Organizacional

a. Estructura organizativa de la empresa

LeMarché funcionara bajo la estructura organizativa funcional, que es la que agrupa y
ordena a los colaboradores que ocupan puestos similares dentro de la entidad. Estas
agrupaciones se basan fundamentalmente en las tareas y funciones que tienen que desarrollar

cada jefe y el equipo de trabajo.
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Todos los colaboradores dependen de un supervisor y cada equipo de trabajo se

organiza bajo un departamento especializado.

Los departamentos con los que contard LeMarché son: Marketing y de Contenidos, y
Logistica y Operaciones. Ademas, se contrataran proveedores con modalidad outsourcing para
las areas Soporte y Mantenimiento, un asistente contable, un asesor legal, un asesor financiero

y analitico.

Gerencia General
(Ecommerce Manager)

Marketing y de Logistica y

Contenidos Operaciones

Qutsourcing

' ' { Y ' ! '
Community Creador de Atencion al Opexaciones Soporte y Asistencia Asesorfa 7 Externos
Manager contenidos cliente Mantenimiento contable financiera

Y

Asesorfa legal

Figura 35. Organigrama LeMarché

Fuente: elaboracién propia

b. Organizacién de gestién y Recursos Humanos

Tomando como punto de partida el organigrama anteriormente expuesto, se establecen
los siguientes perfiles de cargos directos e indirectos de la empresa para el primer afio de

operaciones:



Tabla 3. Organizacion y gestion de recursos humanos
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-Supervisar 'y participar en la produccion y el
mantenimiento de los contenidos del sitio web vy
garantizar su correcto funcionamiento.

-Gestionar la parte visual de la web

-Crear, gestionar y ejecutar estrategias de marketing
digital (campafas de pauta digital, contenido en redes
sociales y sitio web)

-Desarrollar elementos de Branding

-Hacer el seguimiento y la interpretacién de los datos de
marketing

-Controlar el cumplimiento del presupuesto del area
digital

las personas.

-Agilidad para adaptarse rapidamente a los
cambios (mantenerse alerta y adaptarse a las
nuevas tendencias)

-Mantener una buena relacion con
clientes

-Tomar riesgos de forma inteligente y poder
visualizar un posible futuro para la marca
-Detectar las areas de oportunidad de los
servicios que se ofrecen

-Tener una vision periférica del medio

los

Area de gestion | Funciones Habilidades requeridas Cantidad de | (Quién lo
personas hara?

E-commerce -Coordinacidon y relacion de todas las areas de la empresa | -Relaciones publicas 1 Esther Lozano
Manager y proveedores. -Conocimientos profesionales sobre

-Definir la estrategia comercial marketing

-Supervisa las finanzas de la empresa -Talento para liderar y trabajar en equipo

-Conocimientos de procesos legales y de asuntos | -Resolucién de conflictos

laborales -Razonar de manera estratégica tomando en

-Brindar atencion de calidad a clientes, proveedores, | cuenta todos los procesos de la empresa y

acreedores y visitantes de la empresa. como se relacionan entre si.

-Reclutamiento y administracion del Recurso Humano.

-Controla y evalla el camino que se esta siguiendo y el

material con el que se esta trabajando.
Marketing vy | -Disefiar, desarrollar y gestionar la comunicacion y | -Mente creativa 1 Sofia
contenidos marketing de la empresa. -Capacidad de interactuar asertivamente con Velasquez
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-Brindar asesorias personalizadas a emprendedoras que
formen parte de la plataforma.

-Producir contenido de los emprendimientos: artes,
fotografias y videos para publicarlos en el Marketplace

-Disefiar y gestionar el contenido audiovisual de la
empresa.

Logistica
Operaciones

y

-Mantener comunicacion constante con emprendedoras
y proveedor de mensajeria

-Gestion de entrega de productos en coordinacion con
proveedor de mensajeria

-Gestion de entrega de producto con modalidad pick up
-Contribuir a la creacién de estrategias innovadoras y
creativa

-Gestionar las 6rdenes de compra de los proveedores y
los pagos a los afiliados (emprendedoras)

-Brindar soporte de seguimiento de entrega a los
gjecutivos de atencion al cliente.

-Resolver los problemas o quejas que presenten los
usuarios, ya sea respecto al sitio web y su
funcionamiento o respecto a su experiencia de compra
-Proporcionar informacion acerca de ofertas disponibles
en productos seleccionados dentro de la plataforma
-Reunir y analizar los comentarios de los clientes

-Relaciones publicas

-Comunicacion asertiva

-Capacidad para liderar y trabajar en equipo
-Solventar situaciones complejas de manera
eficiente y rapida

-Agilidad para tomar las mejores decisiones
ante cualquier imprevisto

-Adaptabilidad

-Escucha activa

-Capacidad de autocontrol

Maria Fiallos

Fuente: Elaboracién propia
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c. Proceso administrativo

e Planificacion
El Ecommerce Manager preparard y supervisara las actividades que se ejecutaran
de forma estratégica, por lo que debera analizar las posibilidades de que algun suceso
pueda afectar a la organizacion y asi disefiar un plan de accidon para alcanzar los
objetivos y metas que se han fijado. La planificacion serd determinante para el

crecimiento econdémico y de la empresa en general.

La gerencia general y el outsourcing se ocuparan del manejo financiero del
Marketplace, lo que resulta fundamental para el éxito en el momento de planificacion,
ya que se debe invertir con la cantidad optima de dinero para gestionar y obtener los
préstamos bancarios, proporcionar el suficiente capital fijo (terrenos, plantas, software
y equipo), proteger que las operaciones de la empresa se mantengan a un nivel rentable

con los fondos y recursos disponibles.

e Organizacion
Se determinara el proceso de reclutamiento y seleccién de personal. La gerencia
general de LeMarché, ademas, debera elaborar y programar capacitaciones mediante
cursos o formacién especializada en su area con el objetivo de mantener actualizados y

calificados al personal sobre todo en tendencias digitales.
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En esta fase, el principal objetivo del gerente general es hacer un manejo eficiente sobre el
recurso humano y materiales necesarios para el correcto funcionamiento de LeMarché en todas
sus areas.

e Direccion

En esta parte del proceso administrativo es necesario orientar al equipo para cumplimiento
de los objetivos del Marketplace, es muy importante que cada uno de los colaboradores y
emprendedoras se encuentre motivado y eso se lograra por medio de la comunicacion asertiva, un
ambiente laboral idéneo y el liderazgo que determine el alcance de las metas trazadas para el éxito

del Marketplace.

e Control
En esta fase es crucial que la gerencia general, el area de marketing y contenido y el area
de logistica y operaciones verifique que todas las actividades se estén realizando correctamente,
puesto que, si no se estan llevando a cabo segun lo planeado, se debera reorientar y corregir el

trabajo hacia el plan que se habia establecido inicialmente.

d. ldentificacidn y caracteristicas de proveedores

Con la finalidad de brindar un mejor servicio, LeMarché debe contar con proveedores de
almacenamiento de la plataforma, dominio y seguridad, servicio de soporte y mantenimiento de la

plataforma, servicio de mensajeria y asesoria legal, financiera y contable.

En los casos del coste de desarrollo de la plataforma se consideraran horas de desarrollo,

elementos que contengan, disefio web, etc., ademas de asesoria con respecto al uso de esta. Estos
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servicios deben estar incluidos en el proceso de cotizacion de la herramienta virtual inicial. De

igual manera, el soporte y mantenimiento de la misma

Para el caso del servicio de mensajeria, este coste sera trasladado al cliente final y el costo

de despacho estara sujeta a la ubicacion del cliente y tipo de entrega que desea.

En cuanto al servicio de asesoria financiera y contable, se centraran sus servicios de manera

mensual, la alianza se establecera bajo un contrato. El servicio de asesoria legal se contrataran los

servicios de acuerdo a requerimientos del momento, como para el proceso de registro marca,

proceso de inscripcion para personeria natural, etc.

Tabla 4. Proveedores

Nombre del | Producto/servic | Contacto | Direccion Forma |Forma vy
proveedor i0 que provee de pago | plazo de
entrega
Claro S.A de | Internet y linea | 2250-5555 | Col. San Antonio Abad. | Cuota Indefinido
CV telefonica Calle al Volcan, Ave | mensual
Alberto Masferrer.
Hostinger Hosting sales@hos | Lordou Vironos Street, | Cuota Indefinido
Internacion | (almacenamient | tinger.co | 6023 anual
al 0), dominio, (En
mantenimiento linea)
de sitio web y
seguridad
Google Google apps | N/A N/A En linea | Indefinido
empresariales
Adobe Inc. | Creative Cloud | 800-915- | 345 Park Avenue Cuota Indefinido
9428 San José, CA 95110- | mensual
2704, EE. UU. (En
linea)

Prado Norte 225
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Lomas De Chapultepec

Ciudad de México,
México
11000
C807 Mensajeria 2530-3003 | Colonia San Francisco, | Por Indefinido
Express El 7208-7895 | Avenida Las | envio
Salvador Bugambilias #19, San
Salvador
Qiubo Mensajeria 7117-4668 | San Salvador Por Indefinido
Delivery envio
Murcia Mensajeria 6071-0826 | Calle Las Palmas #146, | Por Indefinido
Express Col. San Benito, San | envio
Salvador
Almacenes | Equipo y | 2298-3777 | C. Panamericana Calle | Contado
Simén El | herramientas Chiltiupan, Centro
Salvador Comercial La Gran Via
Local #1
Office Depot | Equipo y | 2260-4049 | 49 Awvenida Norte Yy [ Contado
herramientas Alameda Juan Pablo I,
El Salvador
Almacenes | Mobiliario y | 2263 3033 | Paseo General Escalon, | Contado
Vidri articulos de San Salvador
oficina
RadioShack | Equipo 2264-4633 | Paseo General Escalon y | Contado
El Salvador 7737.2849 | 79 av. Norte
Interbiznet | Servicios 2528-0303 | 13 Calle Poniente No. | Cuota Indefinido
El Salvador | legales, 4425, entre 85 y 87 Av. | mensual
financieros vy Norte, Colonia Escalén,
contables San Salvador

Fuente: Elaboracién propia



https://www.bing.com/local?lid=YN8171x6701841366389520590&id=YN8171x6701841366389520590&q=Office+Depot&name=Office+Depot&cp=13.703536033630371%7e-89.21623229980469&ppois=13.703536033630371_-89.21623229980469_Office+Depot
https://www.bing.com/local?lid=YN8171x6701841366389520590&id=YN8171x6701841366389520590&q=Office+Depot&name=Office+Depot&cp=13.703536033630371%7e-89.21623229980469&ppois=13.703536033630371_-89.21623229980469_Office+Depot
https://www.bing.com/local?lid=YN8171x6701841366389520590&id=YN8171x6701841366389520590&q=Office+Depot&name=Office+Depot&cp=13.703536033630371%7e-89.21623229980469&ppois=13.703536033630371_-89.21623229980469_Office+Depot
https://www.bing.com/ck/a?!&&p=2b4d55b84739d2d1JmltdHM9MTY2ODM4NDAwMCZpZ3VpZD0yMjBiYTg5Ni1kZTlkLTZmYjktMzgwOS1iYWQ2ZGY4ZjZlMjkmaW5zaWQ9NTU5Mw&ptn=3&hsh=3&fclid=220ba896-de9d-6fb9-3809-bad6df8f6e29&psq=vidri+san+salvador+contacto&u=a1dGVsOis1MDMyMjYzMzAzMw&ntb=1
https://www.bing.com/local?lid=YN8171x10447753651972196398&id=YN8171x10447753651972196398&q=Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n&name=Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n&cp=13.702527046203613%7e-89.24003601074219&ppois=13.702527046203613_-89.24003601074219_Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n
https://www.bing.com/local?lid=YN8171x10447753651972196398&id=YN8171x10447753651972196398&q=Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n&name=Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n&cp=13.702527046203613%7e-89.24003601074219&ppois=13.702527046203613_-89.24003601074219_Vidr%c3%ad+Escal%c3%b3n
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3.6 Plan De Mercadeo

a. Resultados de la investigacion de mercado

Andlisis De Resultados

De acuerdo con la encuesta realizada a potenciales emprendedoras participantes con le
finde conocer la actividad comercial de los comercios se concluye que la joyeria cuenta con mayor
participacion. La ubicacion es uno de los elementos mas importantes y cabe destacar que en su
mayoria San Salvador cuneta con mayor participacion con un 77.42%, nuestro principal pablico

objetivo representado por el 68.74%.

De acuerdo con la situacién actual el comercio electronico es cada vez méas favorable y ha
incrementado su influencia con el paso de los afios siendo las redes sociales el principal canal para
dar a conocer sus productos y la aplicacion mas utilizada por las emprendedoras es Instagram, pero
no se genera mayor inversion en publicidad actualmente un 54.83% de las emprendedoras inviertes
menos de $50.00 en publicidad mensualmente. Existen mas canales por los cuales pueden
comercializar sus productos como lo son los Sitios Web pero del total de emprendedoras solo un

12.90% de las emprendedoras cuenta con sitio web para comercializar sus productos.

A nivel nacional existen diferentes plataformas de Marketplace, pero del 100% de las
emprendedoras un 67.78% sabe de la existencia de ellas, y un 95.95% asegura conocer el término
Marketplace y un 42.86% afirma que el mas visitado es Facebook Marketplace, pero solamente un

42.31% han vivido la experiencia de comercializar o adquirir sus productos por esta plataforma, y
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plataformas como Tuyo App Mercandl tienen una actividad menor de comercializacion de

productos por las emprendedoras.

Con un 83.87% de las emprendedora encuestadas afirman estar interesadas en formar parte
de LeMarché Marketplace ya que consideran que pueden incrementar su participacion en el
mercado y puede mejorar sus ventas y un 83.33% aceptarian una modalidad de comision por venta
y de un 100% de nuestras emprendedoras un 73.33% estan de acuerdo con adquirir suscripcién

mensual los montos a los cuales aseguran estan de acuerdo son de entre $5.00 -$10.00 ddlares.

De acuerdo con la modalidad de pago, un porcentaje del 46.67% prefiere pago por
comision, en cuanto a nuestras politicas de cambio y devolucién un gran porcentaje de las

emprendedoras aseguran estar de acuerdo y aceptan nuestras politicas.

Al dar marcha a nuestra plataforma de Marketplace es de suma importancia la
comunicacion con nuestras emprendedoras para lo cual un 31.71% prefiere ser contactada por
Instagram, un 19.51% prefiere correo electronico y un 17.07% prefiere tener contacto directo por

medio de WhatsApp.

Datos obtenidos de la investigacion de mercado a potenciales consumidores de LeMarché

Segun los datos obtenidos de nuestros potenciales consumidores con un 52.52%

predominan mujeres lo cual puede ser un aspecto que influya en el tipo de productos a que se

comercializaran, otro aspecto importante es el rango de edad y con 69.05% de los encuestados esta
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representada por edades de entre 18 y 24 afios especialmente este rango de edad esta mas
sumergido en el mundo digital y lo que son las compras en linea. Las zonas con mayores
influencias de comercio segun nuestros clientes potenciales son San Salvador, Santa Tecla y

Antiguo Cuscatlan, San Salvador cuenta con un 59% de participacién en el mercado.

Comprar en linea cada vez esta siendo mas frecuente y de acuerdo con nuestros potenciales
consumidores un 45.24% asegura que adquieren productos en linea al menos una vez al mes ya
gue en su mayoria con un 93% saben acerca del término Marketplace y sus funciones en el mercado
digital. De las plataformas mas utilizadas por nuestros consumidores tenemos en primer lugar
Facebook Marketplace con un 61% de la participacion en el mercado seguidas de Amazon y
AliExpress, dichas aplicaciones muchas veces suelen tener ciertos detalles como publicidad
engafosa lo cual genera desconfianza en los consumidores tanto que un 52% tienen comentarios

negativos.

La aceptacion de nuestra plataforma de marketplace es muy importante para el proyecto y
dado que esta dirigida en su mayoria al mercado femenino creando un espacio seguro y con
oportunidad de crecimiento para todas las emprendedoras dada la informacion necesaria acerca de
nuestra plataforma contamos con la aceptacion del 97.62% en el mercado. Para hacer llegar a
nuestros consumidores potenciales la informacion de nuestra plataforma como lo es descuentos un
35% prefiere recibir dicha informacién por medio de la plataforma Instagram, nuestros
consumidores desean ver en nuestra plataforma aspectos como: Variedad de productos, calidad en

los procesos, facilidad de envios y estamos comprometidos con ello.



b. Marketing Mix Digital

Personalizacién

Disefio de sitio web de
Marketplace LeMarché, la
plataforma que va dirigida hacia
emprendedoras en donde
podrdan tener acceso a los
diferentes planes de
suscripciones y se incluye una
seccién para que los
consumidores puedan realizar
sus compras dentro de la
plaforma.

* Personalizacion de la
plataforma para que puedan
seleccionar el plan de
suscripcién de su preferencia

+ Personalizacién en el
contenido de los productos
de las emprendedoras.

. J/

El sitio web les brindard acceso
a los consumidores a las
diferentes tiendas de cada
emprendedora generando una
interaccién directa con los
negocios.

* Acceso a la informacién
correcta de las promociones
y/o descuentos vigentes.

* Con lainterfaz grafica de
usuario (GUI) se facilita la
navegacion a través de la
plataforma.

Figura 36. Marketing Mix Digital

Fuente: Elaboracion propia

A través del sitio web las
emprendedoras tendran un
contacto directo, en caso de
existir algin comentario y/o

sugerencia, inconveniente con la
plataforma. Ademds, los
usuarios pueden comunicarse
directamente con el soporte
técnico en caso de algun
inconveniente en el proceso de
compra.

* Seccion de comentarios y
sugerencias de las compras
realizadas por los
consumidores, y también por
parte de las emprendedoras.

« Confirmacién por medio de
correo electronico al
momento de realizar su
compra.

Con Google Analytics se recogen
los datos del sitio web, los
agrupa y crea informes, los
cuales proporcionan estadisticas
con respecto al sitio,

+ Politicas de privacidad y el
uso de datos de las
emprendedoras y
consumidores.

* Registro de las compras
realizadas por los
consumidores.
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Producto

LeMarché es un Marketplace donde se contara con una gran cantidad de compradores y
vendedores (emprendedoras) en los municipios de Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan y San Salvador.
Por medio de la plataforma serd mas facil, agil y rapido de manera online, ayudando de esta manera

a los afiliados a vender sus productos de manera no tradicional y que logrard incrementar sus

ventas.

El principal objetivo es brindar un servicio que permita optimizar los tiempos, tanto del
vendedor como del cliente, y a la vez tratar de disminuir costos. Ademas, ofrecer la mayor cantidad
de productos a un precio competitivo en el mercado, y ofrecer una experiencia de compra

satisfactoria para los clientes y una experiencia de venta satisfactoria para las emprendedoras.
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La estrategia a implementar serd la diferenciacién, dentro la cual se busca brindar un
servicio exclusivo y profesional, innovador y creativo, con una gran variedad de opciones de
producto para diferentes segmentos de mercado cumpliendo de esta manera la e-producto al cliente

y del cliente a la validez, ademas de ofrecer diferentes beneficios que se presentan a continuacion:

Beneficios para emprendedoras

Imagen de marca Cada emprendimiento tendra su propio perfil de negocio y tienda
diferenciada con su propia imagen de marca. De esta manera los
productos no estaran dentro de un mar de productos y marcas y
que tiendan a pasar desapercibidos. Se pretende que dispongan
de su propia imagen de marca dentro de la plataforma. Tendran
acceso a su propia URL y podran compartirlo para redireccionar

directamente a su perfil de venta.

Catalogo Los diferentes emprendimientos pueden publicar sus productos,
agregar fotografias, atributos, descripcion, producto en stock

(inventario), etc.

Asistencia  durante Seguimiento desde el dia 1 de suscripcion, orientacion para la
todo el proceso utilizacion de nuestra plataforma y asistencia técnica virtual en

cualquier momento.

Pasarela de pagos Sistemas de pago centralizado y seguro, convenios con banco y

con posibilidad de brindarle opcion de financiamiento a clientes.



Servicio de logistica

Retargeting y

publicidad

programatica

Promocion y

visibilidad

Confianza

Los pagos son transferidos a la cuenta vinculada por el

emprendimiento.

Recolecta y entrega de pedidos bajo modalidad de envio
personalizados y pick up. Posibilidad de estar en comunicacion
con el cliente y ofrecerle un coédigo de tracking (rastreo) para

saber en tiempo real donde se encuentra su pedido.

Con base a comportamientos y busquedas, se puede segmentar el
publico y realizar campafias dirigidas a las personas que
consultaron un producto, lo visualizaron en la web, lo pusieron
en su carrito y lo abandonaron; estas campaiias son el fin de atraer

nuevamente al comprador y completar la venta.

Se tendrd un presupuesto mensual de inversion para posicionar la
marca y que sea atractivo comprar en el Marketplace. La

intencion es llegar a muchos més compradores cada mes.

Tendran la posibilidad de ser calificados por sus compradores.
Dejando reviews ya sea comentarios positivos 0 negativos, y/o
evaluacion por medio de estrellas, para brindarle mayor
confianza y disminuir el riesgo de decisién de compra de sus

nuevos clientes.
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BUSINESS

BASICO

Tienda en linea con méximo 40 productos
URL personalizada
Toma de pedidos y pagos online seguros

Acceso a ciertos elementos de estadisticas
e informes bdsicos

Atencion al cliente
Resefias de clientes
Asesorias especializadas
Acceso a 2 cuentas para personal

Capacidad para brindar cédigos de
descuento

Segmentacion de clientes
Soporte y actualizaciones
Conexién con empresas de mensajeria

4 publicaciones mensuales en redes
sociales (post, reels, etc)

Figura 37. Planes de suscripcion

Fuente: Elaboracion propia

BUSINESS
INTERMEDIO

Tienda en linea con maximo 100 productos
URL personalizada
Toma de pedidos y pagos online seguros

Acceso completo a estadisticas e informes
intermedios

Atencién al cliente
Recuperacién de carritos abandonados
Resefias de clientes
Asesorias especializadas
Acceso a 5 cuentas para personal

Capacidad para brindar cédigos de
descuento

Segmentacién de clientes
Soporte y actualizaciones
Conexién con empresas de mensajeria

7 publicaciones mensuales en redes
sociales (post, reels, etc)

Todos beneficios mencionados anteriormente estan agrupados bajo los siguientes planes de suscripcién

BUSINESS
VIP

Tienda en linea con méximo 300 productos
URL personalizada
Toma de pedidos y pagos online seguros

Acceso completo estadisticas e informes
avanzados

Atencién al cliente prioritaria
Recuperacién de carritos abandonados
Resefias de clientes
Asesorias especializadas
Acceso a 10 cuentas para personal

Capacidad para brindar cédigos de
descuento

Segmentacion de clientes
Soporte y actualizaciones
Conexién con empresas de mensajeria

Visibilidad aumentada

15 publicaciones mensuales en redes sociales

/

g

(post, reels, etc)

j

68



Beneficios para consumidores

Envio gratis y envio Envio gratis en todos los productos con un periodo de tiempo de

premium

Segmentacion

productos

de

Promociones y codigos

de descuentos

Proteccion

comprador

al

entrega de 4 a 5 dias habiles.

Envio premium por $4.00, tiempo de entrega 1 dia incluye para
dias hébiles.

Posibilidad de estar en comunicacién con el vendedor y con
acceso a codigo de tracking (rastreo) para saber en tiempo real

donde se encuentra su pedido

Cada cliente puede definir su propio perfil de necesidad de
acuerdo a lo que diga en sus intereses, también se tomaran en
cuenta busquedas y visualizaciones, comportamiento del dentro
del Marketplace; de esta manera se mostraran productos que
mas se adapten a su perfil, y son los que ofreceran en su inicio,

con el fin de brindar una experiencia de compra Optima.

Promociones mensuales y cddigos de descuentos por compra.
Descuentos en fechas especiales como Black Friday,
promociones de verano, etc. y descuentos exclusivos para

clientes de determinada institucion bancaria.

El comprador tiene el beneficio de garantias en caso de no
recibir el producto, que el producto esté dafiado o en malas

condiciones, que no sea lo que ordeno, que la descripcion y
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Comodidad y ahorro

de tiempo

Opciones

financiamiento

Sistema de puntos

de

fotografias no coincidan con lo entregado, que sea el mismo
articulo, pero en diferente version (por ejemplo: color, talla,
etc). Puede abrir una disputa y un equipo especializado brindara
el seguimiento. Para obtener este beneficio es necesario

presentar pruebas.

Gracias a esta plataforma los consumidores pueden acceder a
los productos y realizar su compra de una manera facil. Tienen
la posibilidad de ver diferentes marcas, productos que les
gustaria comprar, comparar precios y solventar dudas desde
cualquier lugar. Se brindaran opciones donde el cliente puede
obtener su producto lo antes posible o pasar a recogerlo por el

mismo.

El comprador puede utilizar diversas formas y medios de pago,
ademas de poder optar a financiamiento pagando cuotas
mensuales con los vendedores que tengan disponible esta

opcion.

Como programa de recompensa y fidelizacién se tendra un
sistema en el que los clientes pueden ganar puntos por comprar
y luego pueden canjearlos por premios como descuentos

especiales y/o envios.
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Atencion al cliente Respuesta rapida y seguimiento en su proceso de compra y

entrega de pedido.

Pick up Los compradores tienen la opcién de pasar por ellos mismos a
recoger su pedido en bodega respetando los plazos que se

brindaran al momento de la compra.

Precio
El registro en la plataforma sera completamente gratuito para emprendedoras y

consumidores.

Tarifa de suscripcion

La tarifa por suscripcion implica que los usuarios de un Marketplace pagan una cuota
recurrente para poder acceder a los diferentes beneficios de la web. En el caso de las
emprendedoras, para acceder a las funciones del Marketplace como comercio tendran que contratar
un plan de suscripcion: Business basico, Business Intermedio y Business VIP. Cada emprendedora
tendra la opcidn de escoger un plan de acuerdo a sus necesidades, preferencias y poder adquisitivo.
A continuacion, los diferentes planes que estaran vigentes con sus respectivos precios:

Tabla 5. Precios de planes de suscripcién

Tipo de plan Plan mensual Plan anual

Business Basico $9.99 c/mes $94.99 anual ($7.91 mes)
Business Intermedio $17.99 c/mes $189.99 anual ($15.83 c/mes)
Business VIP $26.99 c/mes $295.99 anual ($24.66 c/mes)

Fuente: Elaboracion propia
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Para incentivar a las emprendedoras, al contratar el plan mensual tendran 15 dias gratis, y

al contratar el plan anual tendran el primer mes gratis y un descuento en cada mensualidad.

Distribucion

LeMarché ofrecerd su plataforma por internet a nivel nacional, sin ninguna restriccion
geografica en concepto de visita, en cuanto a entregas solamente estard disponible para los
municipios de Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan y San Salvador. Pero, esto no impide que alguien

de otro departamento pueda adquirir productos de la plataforma.

Se trabajaran bajo la siguiente modalidad:

Envios gratis Se entregaran en la direccién brindada por el comprador.
Periodo de tiempo de entrega: 3 a 5 dias habiles.

Se incluiré en el precio final del producto.

Envios premium Se entregaran en la direccion brindada por el comprador.
Periodo de tiempo de entrega: el mismo dia a 1 dia

Tarifa de $4.00

Pick up Se entregara en la direccion de bodega:
Periodo de tiempo de entrega: 1 a 3 dias habiles

Se incluiré en el precio final del producto.
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Teniendo esta informacion, es necesario tomar cuenta los siguientes escenarios:

e Cuando el cliente realiza compras en varias tiendas. Se le consultara si desea recibir un
mismo paquete o0 paquetes separados por tienda. En ambos casos se brindara informacion sobre

el tiempo de procesamiento de envio o entrega de acuerdo a la opcion que escoja.

e Cuando el cliente realiza compra en una sola tienda. Se enviard directamente desde el
emprendimiento al cliente si es bajo la modalidad de envio, y si es bajo la modalidad de pick
up, se verifica el stock en bodega y de acuerdo a eso se brindara informacion sobre el tiempo

de procesamiento de envio y entrega de acuerdo a la opcion que escoja.

Promocion
LeMarché busca comunicar, informar y persuadir a los consumidores sobre los productos

y ofertas que existen en nuestra plataforma de Marketplace.

Estrategia de comunicacion: La estrategia de comunicacion define cémo los visitantes
llegan al sitio web desde otros sitios web 0 mediante la comunicacion a través de canales alternos

siempre en la web.

Traiga visitantes de otros sitios a un sitio
e Objetivos: Comunicarse con audiencias relevantes a través de medios digitales para lograr
los objetivos comerciales.

e Foco: Captacion de clientes.
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e Estrategia: Atraer visitantes al sitio web y ganar reconocimiento de marca en otros sitios
web.

e TActica: Comunicarse con los grupos objetivo a través de publicidad interactiva, marketing
en buscadores, patrocinios, acuerdos con terceros, correo electronico y marketing viral. La
estrategia a implementar sera el marketing digital, el cual engloba: Posicionamiento en

buscadores (SEO y SEM) y gestion en redes sociales.

Posicionamiento SEO y SEM: con el SEO (Search Engine Optimization) se pretende
posicionar de forma organica el sitio web en los motores de busqueda en este caso Google, ademas
de crear un alto nivel de confianza entre los usuarios. En cuanto la pagina esté posicionada se
implementaran campafias SEM para mantener la visibilidad del sitio web en los primeros

resultados de busqueda. (Acibeiro, 2018).

Tacticas
e Crear contenido de valor por medio de blog dentro del sitio web
e Hacer un estudio profundo de keywords o palabras claves para determinar las
palabras con las que el mercado objetivo hace sus busquedas.

e El sitio web se adapta a todos los dispositivos incluyendo mdviles
e Crear de manera estratégica campafias SEM:

Descripcion detallada de las acciones SEM (Todas seran pagadas).
e  Google Adwords: Realizaremos una campafia PPC (Pay Per Click) en el cual se

segmenta en el pais, region elegida, asi como el idioma.
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e Facebook Ads: Con Facebook ads nos apoyaremos para crear, gestionar y coordinar
las camparias que se realizaran en Facebook, asi como en Instagram asi se hard una
campafia CPC (Cost Per Click) en ambas aplicaciones la cual tendra la tarea de
incrementar o aumentar el trafico y potenciar las ventas

e Disefiar una landing page (pagina de aterrizaje) para generar lead.

Social media marketing: Se realizara tanto organico como de pago, se crearan las cuentas
en redes sociales mas utilizadas por los emprendedores y consumidores: Instagram, Tik Tok y
Facebook con el propoésito de compartir contenido entretenido, relevante e informativo que genere
valor con la posibilidad de viralidad y capte el interés del pablico objetivo y de esta manera

hacerlos llegar al sitio web.

Tacticas
e Planificacién de publicaciones en medios como Facebook e Instagram por medio de un
calendario para mantener activas las cuentas.
e Crear anunciosy campafas de redes sociales para las plataformas de Facebook e Instagram.

e Compartir contenido de valor que genere interaccion.

Listado de recomendacién de contenido.

e Productos de los diferentes emprendimientos, promociones vigentes, proceso de
adquisicion de los productos, formato a través de: (imagenes, videos, tips, resefias y
sugerencias de productos, etc.)

e Interactuar de forma activa con la audiencia para crear una comunidad, activando

comentarios e interacciones como mensajes de texto.
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e Camparias con micro - influenciadores, ya que es una manera muy efectiva ya que cuenta
con ventajas presupuestarias ya que suelen trabajar a base de regalias.

e Convertir a los clientes en embajadores de marca, ya que podrén realizar resefias tanto en
nuestra pagina web como en las redes sociales acera de su experiencia con los productos

que adquieran

Presupuesto de las acciones propuestas.

Para el presupuesto inicial el cual sera mensual para las primeras campafias de promocion

y publicidad sera de $500.00 y se aplicara de la siguiente manera:

Google Adwords: Se invertird $200.00 serd una inversion de $7.00 diario teniendo en
cuenta que el costo de cada palabra clave del CPC sera de $0.50 y teniendo como un promedio de

200 clics el cual representa 400 visitas

Facebook Ads: Se invertira $150.00 y se establecerd un presupuesto diario de $5.00 de

igual manera. El cual tendré segun las estadisticas de Facebook Ads un alcance de 10.000 usuarios

3.7 Plan De Ventas

3.7.1 Ciclo de Ventas

El ciclo de ventas es el proceso dividido en etapas 0 pasos para llevar a cabo la venta de un

determinado producto o servicio; este sistema es de mucha utilidad para tener métricas del
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desarrollo de los proyectos. De esta manera la estructura organizativa de los empleados se
desempefia mejor y permitira la comprension y facilidad de la compra de productos al consumidor
final. Ademas de otras ventajas como poder conocer a los clientes y elaborar estrategias para
fidelizarlos, medir el desempefio de los trabajadores y comparar el ciclo con los competidores y

ver en que se puede mejorar.

Los ciclos de venta varian de empresa en empresa, segun el giro, la industria, el producto
0 el servicio que ofrecen, en el caso del Marketplace LeMarché cuenta con dos procesos distintos,
el proceso directo entre los representantes del desarrollo de las ventas en este caso el departamento
de marketing y contenidos, con las empresas emprendedoras y el segundo el proceso culminante

de la venta de productos ofrecidos por las emprendedoras y el cliente como consumidor final.

Ciclo de Ventas LeMarché — Empresas (emprendedoras)

En este caso los principales clientes son las empresas emprendedoras que conformaran la
plataforma de mercado digital que se conocerd como LeMarché, de esta manera se ha formulado
un proceso de venta que conlleva una serie de pasos para tratar a las emprendedoras y convencerlas

de formar parte del proyecto.

Prospeccion: En la busqueda de clientes potenciales, se generaron listados de perfiles de
empresas emprendedoras que poseian el prospecto ideal para formar parte de la plataforma. Se
recopilaron los datos de contacto y se definid la manera de comunicarse con las empresas

emprendedoras que cumplan con el perfil.
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Contacto inicial: Una vez se captd la atencion de las empresas, se les hace saber en qué
consiste Le Marche, los beneficios y ventajas que obtiene al formar parte del proyecto y toda la
informacidn necesaria del proceso y funcionamiento de la plataforma. Al saber que el cliente
potencial esta interesado se le daran a conocer las distintas tarifas de suscripcion y los beneficios

que conllevan cada paquete individual.

Manejo de dudas y objeciones: Las empresas emprendedoras evaluaran la situacion,
presupuesto, niveles de ventas y consultaran por mas informacién si la requieren para aclarar
cualquier duda o cuestionamiento que se presentase, para ello el departamento de marketing y
contenidos estara a la disposicion de solventar cualquier pregunta y darle seguimiento al proceso

de venta o suscripcion en este caso.

Presentacion de la oferta: El trabajo del departamento de marketing y contenido es
convencer a las emprendedoras de formar parte del sitio web, para ello le haran saber que la
inversion beneficiard a ambas partes, el crecimiento en las ventas, aumentar el mercado potencial,
todo acerca del marketing y publicidad por parte de LeMarché, hacer los calculos y presentar datos
de las ventajas de suscribirse. Para convencer a las emprendedoras se les ofrecerd una prueba gratis
de 15 dias, para que conozcan el funcionamiento de la plataforma.

Cierre de venta: En este paso la empresa emprendedora se registrara con el usuario
respectivo y elegira el plan que mejor se adapte a su presupuesto y a los beneficios que quiere
obtener, se definird la forma de pago vy se clasificara en el tipo de cliente ya sea Business Basico,
Business intermedio y Business VIP, de esta manera se incluira en el plan de trabajo de LeMarché

y por supuesto en el calendario del plan de medios.



79

Servicio postventa: Cuando el cliente a su cuenta, dependiendo del plan que eligio y por
el que pago, obtendra los beneficios, como la cantidad de cuentas disponibles para el personal de
cada empresa emprendedora, ademas se les brindara capacitacion inicial del funcionamiento
béasico de la plataforma, del proceso de comunicacion con los clientes finales, los métodos de pago
y los medios de envios. Se les brindara soporte técnico en fallos tanto de la tienda, asi como del
sitio web en general, reportes de las actualizaciones y consultoria acerca de métodos para mejorar

Sus ventas.

Ciclo de ventas LeMarché-Empresas (emprendedoras)

Prospeccion

Servicio post venta Contacto inicial

CICLO DE

VENTAS

Manejo de dudas y
objeciones

Cierre de venta

Presentacion de la oferta

Figura 38. Ciclo de ventas LeMarché - Empresas (emprendedoras)

Fuente: Elaboracion propia

Ciclo de Ventas Empresas (emprendedoras) — Consumidor final

Atencidn: Esta etapa es la principal, las empresas deben conseguir captar la atencion de su
mercado objetivo, esto lo lograran por sus propios medios, como publicidad, redes sociales, etc.
Pero ademas se daran a conocer a través de la publicidad realizada por LeMarché, lo que aumentara

las posibilidades de que més personas sepan acerca de su emprendimiento y de los productos que
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ofrecen, aqui es donde se identifican las necesidades o problemas que solventar, se evalUan
soluciones y realiza su busqueda, es el momento ideal de llamar su atencién, para ello se realizan
las estrategias necesarias y la mejor por el momento gracias a la evolucién de la tecnologia es el

marketing online, diversificando los canales.

Interés: En base a las soluciones sera el interés que le pondra a la publicidad y de esta
manera ingresar a la plataforma, buscar en las categorias o especificamente el nombre del producto
que necesita, interactuar con el sitio web y con el perfil de la empresa emprendedora, por esta
razon el sitio es amigable y de facil navegacion con un disefio atrayente, para incentivar al cliente
a profundizar en él y darle inicio al proceso de compra. El cliente acceda podra navegar en el sitio
web libremente, buscar productos y conocer los detalles de estos, sin embargo, al momento de
realizar la compra o afiadir productos al carrito deberd acceder a un usuario que creard, esto nos
brindara la informacion necesaria para completar la venta y el proceso de envio, siempre cuidando
la seguridad de los datos de los clientes, cada usuario tendra sus credenciales personales, para

llevar a cabo sus procesos de compra.

Deseo: El cliente se encuentra en la basqueda de la mejor opcion, por ello los productos se
muestran detallados, con su respectiva descripcion y con la informacion pertinente, ya sea para
que el cliente realice la compra directa o afiada los productos a su carrito, es aqui donde se
implementan algunas estrategias para poder incentivar la compra, como el crear el sentimiento de
temor a perder la oportunidad de adquirir el producto. Estos datos nos ayudaran a brindar un mejor
servicio a los clientes y poder sugerir productos similares y fidelizarlos para que regrese por mas

compras.
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Accidn: Aqui radica la culminacion del proceso, donde se define si el cliente se decidio
por uno o varios de los productos que puedo observar en el sitio, tras la compra y adquisicion del
producto, y dependiendo de las exceptivas iniciales y de su experiencia real con el producto, el
cliente mismo serad una herramienta de marketing, al regresar a comprar y recomendar el sitio web,
ademas de que podra aportar con la calificacion del producto y del proveedor de este que seria la
empresa emprendedora, afadir comentarios que incentivaran a la compra de mas clientes

potenciales.



3.7.2 Proyeccion de ventas

Tabla 6. Proyeccion de ventas afio 1, primer semestre
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Producto o Servicio Unidgd de Prepio_ Afio 1
No. medida Unitario Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
1 | Business Basico Mensual u.servicio | $ 9.99 |53 58 64 71 78 85
2 | Business Intermedio Mensual |u. servicio | $ 17.99 |26 29 31 35 38 42
3 | Business VIP Mensual u.servicio | $ 26.99 |13 14 16 17 19 21
4 | Business Basico Anual u.servicio | $ 9499 |5 6 6 7 7 8
5 | Business Intermedio Anual u.servicio | $ 189.99 |2 2 2 3 3 3
6 |Business VIP Anual u.servicio | $ 295.99 |1 1 1 1 1 2
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 7. Proyeccion de ventas afio 1, segundo semestre
Producto o Servicio UniQad de Pre_cio_ Afio 1
No. medida Unitario Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 | Business Basico Mensual u.servicio | $  9.99 |94 103 114 125 137 151 1,133
2 | Business Intermedio Mensual |u. servicio | $ 17.99 |46 51 56 61 67 74 556
3 | Business VIP Mensual u.servicio | $ 26.99 |23 25 28 31 34 37 278
4 | Business Basico Anual u.servicio | $ 94.99 |9 10 11 12 13 14 107
5 | Business Intermedio Anual u.servicio | $ 189.99 |4 4 4 5 5 6 43
6 |Business VIP Anual u.servicio | $ 295.99 |2 2 2 2 3 3 21

Fuente: Elaboracién propia.




Tabla 8. Proyeccion de ventas afio 1, primer semestre en US$
. Ventas del Afio 1 ($
No. Producto o Servicio Mes 1 Mes(2) Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Business Basico| $ 529.47 | $ 582.42 640.66 70472 |'$ 775.20 852.72
1 |Mensual
Business Intermedio| $ 467.74 | $ 51451 |$ 565.97 $ 62256 | $ 684.82 |$ 753.30
2 |Mensual
3 |Business VIP Mensual | $ 350.87 | $ 38596 |$ 42455 $ 467.01 |$ 51371 |$ 565.08
4 | Business Basico Anual | $ 47495 | $ 52245 |$ 574.69 $ 63216 | $ 69537 |$ 764.91
Business Intermedio | $ 379.98 | $ 41798 | $ 459.78 $ 50575 | $ 55633 |$ 611.96
5 |Anual
6 |Business VIP Anual $ 29599 |$ 32559 | $ 358.15 $ 39396 | $ 43336 |$ 476.69
Total de Ventas Mensuales | $ 2,499.00 | $ 2,74890 | $ 3,023.79 | $ 3,326.17|$ 3,658.79| $ 4,024.66
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 9. Proyeccion de ventas afio 1, segundo semestre en US$
No, |Producto o Servicio g Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 |Business Basico Mensual | $ 937.99 | $ 1,031.79 | $ 1,13497 | $ 1,24846 |$ 1,373.31 | $ 151064 |$ 11,322
Business Intermedio| $ 828.63 | $ 91149 | $ 100264 |$ 1,10291 |$ 1,213.20 | $ 1,334.52
2 | Mensual $ 10,002
3 | Business VIP Mensual $ 62159 |$ 68375 |$ 75212 |$ 82733 |$ 910.07 | $ 1,001.07 | $ 7,503
4 | Business Basico Anual $ 84140 |$ 92554 | $1,018.10 |$1,11991 |$ 123190 | $1,355.09 | $ 10,156
Business Intermedio| $ 673.16 |$ 74047 |$ 81452 |$ 89597 |$ 98557 | $ 1,084.13
5 |Anual $ 8,126
6 |Business VIP Anual $ 52436 |$ 57680 |$ 63448 |$ 69793 |$ 76772 |$ 84449 |$ 6,330
Total de Ventas Mensuales $ 442713|$ 4,869.84| 3% 5356.83|% 589251|$% 6,481.76|$ 7,129.94
Total de Ventas Anuales = $ 53,439

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 10. Proyeccion de ventas afio 2
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. Ao 2
Producto o Servicio Un@ad de
No. medida Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | TOTAL
1 2 3 4
1 | Business Basico Mensual u. servicio | 196 216 348 463 1224
Business Intermedio | u. servicio |96 106 171 227 600
2 | Mensual
3 | Business VIP Mensual u. servicio |48 53 85 114 300
4 | Business Basico Anual u. Servicio 19 20 33 44 115
5 | Business Intermedio Anual |u. servicio |7 8 13 17 46
6 | Business VIP Anual u. servicio |4 4 7 9 23
Fuente: elaboracion propia
Tabla 11. Proyeccion de ventas afio 3,4y 5
. Unidad de 2103 . . . ) )
Producto o Servicio . Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | TOTAL ANo 4 ANo 5
No. medida 1 2 3 4
1 | Business Basico Mensual u. Servicio 226 249 400 533 1408 1661 1993
2 | Business Intermedio Mensual |u. servicio | 111 122 196 261 691 815 978
3 | Business VIP Mensual u. Servicio 55 61 98 131 345 407 489
4 | Business Basico Anual u. servicio 21 23 38 50 133 157 188
5 | Business Intermedio Anual | u. servicio 9 9 15 20 53 63 75
6 | Business VIP Anual u. servicio 4 5 8 10 27 31 38

Fuente: elaboracion propia



Tabla 12. Proyeccién ventas afio 2 en US$
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Producto o Servicio Unic!ad de Aﬁ_o 2 - - -

No. medida Trimestrel |Trimestre2 |Trimestre3 |Trimestre4 |TOTAL

1 | Business Basico Mensual u.servicio | $ 1,982.48 $ 2,180.73 $ 3,512.08 $ 4,674.58 $ 12,349.87

2 | Business Intermedio Mensual | u. servicio | $ 1,751.35 $ 1,926.48 $ 3,102.62 $ 4,129.58 $ 10,910.02

3 | Business VIP Mensual u.servicio | $ 1,313.75 $ 1,445.13 $ 2,327.39 $ 3,097.76 $ 8,184.03

4 | Business Basico Anual u.servicio | $ 1,778.34 $ 1,956.18 $ 3,150.44 $ 4,193.24 $ 11,078.20

5 | Business Intermedio Anual |u. servicio | $ 1,422.75 $ 1,565.02 $ 2,520.49 $ 3,354.77 $ 8,863.02

6 |Business VIP Anual u. servicio $ 1,108.27 $ 1,219.09 $ 1,963.36 $ 2,613.24 $ 6,903.96

Total de Ventas Trimestrales $ 9356.94|$ 10,29263|$ 16,576.38| $ 22,063.16

Total de Ventas Anuales $ 58,289.11
Fuente: elaboracion propia
Tabla 13. Proyeccion de ventas en afio 3,4y 5 en US$

.. Afo 3 o o

No. Producto o Servicio Trimestrel |Trimestre2 |Trimestre3 |Trimestre4 |TOTAL Ano 4 Ao 5

Business Basico| $ 2,302.65 $ 2,532.92 $ 4,079.29 $ 5,429.53 $ 14,344.38 $ 17,095.63 | $ 20,719.90
1 |Mensual

Business Intermedio| $ 2,034.19 $ 2,237.61 $ 3,603.69 $ 4,796.51 $ 12,671.99 $ 15,102.48 | $ 18,304.21
2 |Mensual
3 Business VIP Mensual | $ 1,525.92 $ 1,678.52 $ 2,703.27 $ 3,598.05 $ 9,505.76 $ 11,328.96 | $ 13,730.70
4 | Business Basico Anual | $ 2,065.54 $ 2,272.10 $ 3,659.24 $ 4,870.45 $ 12,867.33 $ 15,335.28 | $ 18,586.36

Business Intermedio| $ 1,652.52 $ 1,817.77 $ 2,927.54 $ 3,896.56 $ 10,294.40 $ 12,268.87 | $ 14,869.87
5 | Anual
6 |Business VIP Anual $ 1,287.25 $ 1,415.98 $ 2,280.45 $ 3,035.27 $ 8,018.95 $ 955698 | $ 11,583.06
Total de Ventas
Trimestrales $ 10,868.08| $ 11,954.89| 3% 19,253.47|$ 25,626.37
Total de Ventas Anuales $ 67,702.80| $ 80,688.20| $  97,794.10

Fuente: elaboracion propia
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La proyeccion de las unidades vendidas para el afio operativo se ha estimado bajo el

supuesto de iniciar operaciones con 100 emprendimientos suscritos y con un crecimiento

mensual del 10%, donde iran incluidos los emprendimientos suscritos del mes anterior en los

planes que apliquen. En cuanto al establecimiento de los servicios y precios, se realizo la

investigacion de mercado cuantitativa, donde se elabor6 una encuesta y fue pasada a una

muestra de 31 emprendedoras participantes, para conocer las necesidades que apremian a esta

parte de la poblacion econémicamente activa y lo que ellas estarian dispuestas a pagar por los

servicios, asi mismo, se hizo un analisis de la competencia en el pais y a nivel internacional

con plataformas relacionadas.

3.8 Plan Financiero

3.8.1 Plan de inversion

Tabla 14. Presupuesto de Adecuacion de local

Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales y Materiales de

construcciéon

< COSTO COSTO LUGAR DE
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | TOTAL COMPRA
L EL SALVADOR
Mesa de reunion (6 personas) |1 $ 199.95|$ 199.95 TECNOLOGIA
ALMACENES
Escritorio de oficina 3 3 71.951'% 21585 |y pRj
Silla ejecutiva 5 $ 95.00| $ 475.00 | OFFICE DEPOT
Sofa de espera 1 $ 260.00] $ 260.00 |EPA
ALMACENES
Archivero de oficina 1 $ 1490018 149.00 |\/ppj
Impresora EPSON Workforce
Pro WE-C5790 MEP 1 $ 619.00| $ 619.00 |OFFICE DEPOT
§ ALMACENES
S | Teléfono de escritorio L $ 3850|$ 3850 |y pR
£ | Laptop de 15" gaming intel ci5 | 1 $ 999.00| $ 999.00 |SIMAN
= | Laptop LENOVO
@ 81W0003QUS 2 $ 899.00| $ 1,798.00 | OFFICE DEPOT
o | Camara digital CANON 1 $ 399.00] $ 399.00 SIMAN
%‘ Tripode para cdmara 1 $ 2499|$  24.99|RADIO SHACK
g Iphone 11 1 $ 779.00| $ 779.00|ISHOP
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| TOTAL | | | $ 5,957.29]
Fuente: elaboracion propia

Tabla 15. Plan de inversién segun requerimientos del giro del negocio

CONCEPTO MESES |COSTO ANO 1
Dominio, Hosting y seguridad 1 $ 243.94 $ 243.94
Dokan Business Pro 1 $ 499.00 $ 499.00
Creative Cloud 12 $ 54.99 $ 659.88
Microsoft 365 basico empresarial 12 $ 18.00 $ 216.00
Kapersky Total Security 1 $ 41.40 $ 41.40
Servicio de Internet 12 $ 80.00 $ 960.00
Alquiler de local 12 $ 800.00 $ 9,600.00
Depésito por alquiler 1 $ 800.00 $ 800.00
Equipos informaticos, herramientas
mobiliario g $ 597129 15 595729
Promocién y publicidad 12 $ 400.00 $ 4,800.00
Registro de marca 1 $ 100.00 $ 100.00
Salarios 12 $ 2,100.00 $ 25,200.00
Outsourcing (contabilidad, finanzas y
legal) 12 $ 150.00 $ 1,800.00
Seguros 1 $ 90.25 $ 90.25
Dotacion a las previsiones (gastos
imprevistos) 12 $ 120.00 $ 1,440.00
$ 52,407.76

Fuente: elaboracion propia

TOTAL DE LA INVERSION PARA 1 ANO: $52,407.76
Para el primer afio de operaciones de Marketplace LeMarché se necesitaria la inversion
de $52,407.76, en los que se han incluido todos los principales equipos, herramientas, costos y

gastos necesarios para su ejecucion eficaz.

Financiamiento:

Tabla 16. Presupuesto de inversion para 4 meses de actividades y su funcionamiento

Fondos Préstamos
Concepto Monto Propios Financieros
Locales: $ 4,000.00 | $ 1,000.00 |$ 3,000.00
Alquiler $3,200.00 $ 1,000.00 | $ 2,200.00
Depdsito $800.00 $ 800.00
Software $ 1,076.30 | $ -1$ 1,076.30
Dominio, Hosting y seguridad $243.94 $ 243.94




Dokan Business Pro $499.00 $ 499.00
Creative Cloud $219.96 $ 219.96
Microsoft 365 Empresarial basico | $72.00 $ 72.00
Kapersky Total Security $41.40 $ 41.40
Equipo: $3,85350 |$ 1,00000|$% 285350
Laptops $2,797.00 $ 1,000.00 | $ 1,797.00
Impresora $619.00 $ 619.00
Teléfono $38.50 $ 38.50
Cémara $399.00 $ 399.00
Herramientas de Trabajo: $ 222984 | $ -1$  2,229.84
Celular $779.00 $ 779.00
Tripode para cdmara $24.99 $ 24.99
Sillas $475.00 $ 475.00
Escritorios $215.85 $ 215.85
Otros: $735.00 $ 735.00
Otros: $ 299025 |$ 1,000.00 | $ 1,990.25
Salarios $1,600.00 $ 1,000.00 | $ 600.00
Registro de marca $100.00 $ 100.00
Asesoria contable, finanzas y legal | $600.00 $ 600.00
Seguros $90.25 $ 90.25
Gastos imprevistos $480.00 $ 480.00
Totales: $ 14,14989|$ 3,000.00| $ 11,149.89
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Fuente: elaboracion propia

Para la puesta en marcha de Marketplace LeMarché sera necesaria el financiamiento de
$11,149.89, donde esta contemplados todos los elementos necesarios para su correcto

funcionamiento durante 4 meses. Y bajo el supuesto de poseer fondos propios de $3,000.

3.8.2 Estructura de costos

e Costos brutos

Tabla 17. Costos brutos para el primer afio de operacion

COSTO BRUTO Afo 1
Costo

Linea de Productos Unidades | Unitario Total
Business Basico Mensual 1133 $ 0.66| $ 742.94
Business Intermedio Mensual | 556 $ 134| $ 742.94
Business VIP Mensual 278 $ 2.67| % 742.94
Business Basico Anual 107 $ 6.95| $ 742.94
Business Intermedio Anual 43 $ 1737 $ 742.94




Business VIP Anual

21 $

34.74

89

$ 742.94

Total

2138 $

63.73

$ 445764

Fuente: elaboracion propia

Para conocer los costos unitarios del servicio se tomé en cuenta el valor del contrato anual

del dominio, hosting, seguridad y del plugin Dokan Business que son los requeridos para hacer

funcionar la plataformay sitio web como se

e Costo de personal

Tabla 18. Costo de

desea.

personal para el primer afio de operacion

COSTO PERSONAL Afo 1
Empleados 3

Salarios 3 12,276.00
Prestaciones $ 2,124.00
Total Costo Personal 3 14,400.00

Fuente: elaboracion propia

El costo total del personal de Ecommerce Manager (Gerente General), Gerente de

Marketing y contenidos y Gerente de Logistica y operaciones para el primer afio de operaciones

es de $14,000.00, bajo el supuesto que su salario mensual es de $400.00.

Tabla 19. Costo de personal para afios 2,3,4y 5

COSTO PERSONAL Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Empleados 3 4 5 7
Salarios $ 12,398.76| $ 16,697.00 $ 21,079.96 | $ 29,807.06
Prestaciones $ 2,124.00| $ 2,832.00 $ 2,832.00 | $ 2,832.00
Total Costo Personal $ 14,522.76 | $19,529.00 $ 2391196 | $ 32,639.06
Fuente: elaboracién propia
e Costos fijos

Tabla 20. Costos fijos para el primer afio de operacion

Concepto Costos fijos }

mensuales Costos fijos anuales

Alguileres de Locales $ 800.00 | $ 9,600.00

Creative Cloud $ 5499 | $ 659.88

Microsoft 365 Empresarial basico | $ 18.00 | $ 216.00
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Mantenimiento de plataforma $ 742.94
Seguros $ 90.25
Electricidad $ 100.00 | $ 1,200.00
Agua $ 20.00 | $ 240.00
Internet $ 80.00 | $ 960.00
Promocién y Publicidad $ 400.00 | $ 4,800.00
Depreciacion $ 23583 | $ 2,829.98
Asesoria  legal, contable vy
financiera $ 150.00 | $ 1,800.00
Otros $ 120.00 | $ 1,440.00
TOTAL $ 197882 | $ 24,579.05
Fuente: elaboracion propia
e Costos totales
Tabla 21. Costos totales de un afio de operacion
Costo anual
Costos variables $ 4,457.64
Costos fijos $ 24,579.05
Costo de personal | $ 14,400.00
Costo total $ 43,436.69

Fuente: elaboracion propia

Los costos totales de Marketplace LeMarché para su primer afio de operaciones es de

$43,336.69, lo que representa alrededor del 60% de los ingresos de ese afio.

3.8.3 Flujo de efectivo

Tabla 22. Flujo de efectivo para el primer afio de operacién, primer semestre

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Afo 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ganancia
Neta $ (1,799.50) | $(734.28) | $ (479.29) | $ (199.09) | $ 108.82 | $ 447.29
Mas:
Depreciacion | $ 235.83 $ 23583 | $ 23583 | $ 23583 | $ 23583 | $ 235.83
Menos:
Amortizacion
de Préstamo | $ 428.27 $ 43126 | $ 43428 |$ 43732 | $ 44038 | $ 443.47




91

Flujo de
Caja
Neto(FCN) | $(1,991.94) | $(929.72) | $ (677.75) | $ (400.59) | $ (95.74)| $ 239.65

Fuente: elaboracion propia

Tabla 23. Flujo de efectivo para el primer afio de operacion, segundo semestre

Afo 1 Total

Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ganancia Neta $ 819.26 | $1,228.20| $ 1,677.72 | $ 2,171.87 | $ 2,715.18 | $3,312.50| $ 8,523.51
Mas:
Depreciacion $ 23583 | $23583 |$ 23583 | $ 23583 | $ 23583 | $ 235.83 | $2,829.98
Menos:
Amortizacion  de
Préstamo $ 44657 | $ 44970 | $ 45285 | $ 456.02 | $ 459.21 | $ 462.42 | $ 5,341.75
Flujo de Caja
Neto(FCN) $ 60852 | $1,014.33| $ 1,460.70 | $ 1,951.68 | $2,491.80 | $3,085.91| $6,756.90

Fuente: elaboracion propia

En el primer afio de operaciones, las ganancias netas de los primeros 4 meses serviran

para el pago del préstamo realizado para la inversion inicial, quedando con saldo negativo.

Durante los primeros 4 meses la empresa ain no posee la liquidez suficiente.

Tabla 24. Flujo de efectivo de los afios 2

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Ao 2
Trimestre 1 | Trimestre 2 Trimestre 3 | Trimestre 4 | Total
Ganancia Neta $ 217385 $ 3,237.98 | $ 3,268.36 | $ 3,299.38 | $ 10,692.23
Mas:
Depreciacion $ 70749 | $ 70749 |$ 70749 |$ 70749 |$ 2,829.98
Menos:
Amortizacion de Préstamo| $ 1,406.78 | $ 143653 % 146691 |$ 149793 | $ 5,808.14
Flujo de Caja Neto(FCN) | $ 1,47456 | $ 2,508.95|$ 250895 |$ 250895 | $ 7,714.06
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 25. Flujo de efectivo de los afios 3,4y 5
Flujo de caja proyectado del inversionista
Afio 3 Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3| Trimestre 4 | Total
Ganancia Neta $ 2,259.61 | $ 3,341.07 | $ 3,341.07 | $ 3,341.07 | $10,934.82 | $12,024.02 | $13,398.02
Mas:
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Depreciacién $ 707.49 $ 70749 |$ 70749 | $ 707.49 $ 2,829.98 $2,829.98 | $2,829.98
Menos:

Amortizacion de Préstamo | $ 0.00 $ 0.00 | $ 0.00 | $ 0.00 $ 000 | $ 0.00 $ 0.00
Flujo de Caja Neto(FCN) | $ 2,967.11 $ 4,048.56| $ 4,04856 | $ 4,04856 | $ 13,764.80 | $14,854.00 | $16,228.00

Fuente: elaboracion propia




Tabla 26. Flujo de fondos de afos 1, 2, 3, 4 y 5 de operacion
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Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Ingreso por Ventas 53,439.34 58,289.11 67,702.80 80,688.20 97,794.10

Costo de Bienes Vendidos 4,457.58 4,862.18 5,647.43 6,730.60 8,157.49
Ganancia Bruta $ 48,981.76| $ 53,426.93| $ 62,055.38 | $  73,957.60| $ 89,636.61
Salarios 12,276.00 12,398.76 16,697.00 21,079.96 29,807.06
Prestaciones 2,124.00 2,124.00 2,832.00 2,832.00 2,832.00
Alquileres de Locales 9,600.00 10,492.04 12,186.50 14,523.88 17,602.94
Creative Cloud 659.88 659.88 659.88 659.88 659.88

Microsoft 365 Empresarial bésico 216.00 216.00 216.00 216.00 216.00

Seguros 90.25 291.45 338.51 1,613.76 1,955.88
Electricidad y agua 1,440.00 1,573.81 1,827.98 2,178.58 2,640.44

Internet 960.00 1,049.20 1,218.65 1,452.39 1,760.29
Asesoria legal, contable y financiera 1,800.00 1,981.83 2,301.90 2,743.40 3,325.00
Promocion y Publicidad 4,800.00 5,246.02 6,093.25 7,261.94 7,261.94
Dominio y hosting 243.94 243.94 243.94 243.94 243.94

Dokan Business 499.00 499.00 499.00 499.00 499.00
Depreciacién 2,829.98 2,829.98 2,829.98 2,829.98 2,829.98

Otros 1,440.00 1,573.81 1,827.98 2,178.58 2,640.44

Total Gastos Generales y de Admén. $ 38,979.05| $ 41,179.71| $ 49,77256| $  60,313.28| $ 74,274.79
Intereses Pagados 734.04 267.65 (0.00) (0.00) (0.00)
Ganancia Gravable(GAl) $ 9,268.67| $ 11,979.57 | $ 1228281 | $ 13,64431| % 15,361.82

Fuente: Elaboracion propia




3.8.4 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Rentabilidad

e Periodo de reintegro de la inversion
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El periodo de reintegro de la inversion de Marketplace LeMarché es de 3 afios

aproximadamente. Lo que significa que después de este periodo de tiempo se podran ver

realmente las ganancias del proyecto.

e Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto es de $44,321.20, lo que significa que es mayor a 0, por lo tanto, el

proyecto es rentable y puede realizarse.

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa es de 59.12%, es decir, que por cada 100 ddlares invertidos se obtiene un ingreso

de $59.12 cada afio, esto significa que es rentable realizar el proyecto.

e Retorno Sobre la Inversion (RSl o TRC)

Se recuperara el 78.55% de la inversién inicial en el periodo. Por lo tanto, es rentable y

puede realizarse el proyecto.

e Indice de Rentabilidad (IR 0 RBC)

El indice de rentabilidad es de 4.13 lo que indica que el proyecto es rentable.

Tabla 27. Indicadores de rentabilidad paraafo 1, 2,3,4y5

INDICADORES DE

RENTABILIDAD Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Margen de Ganancia Bruta 91.66% 91.66% 91.66% 91.66% 91.66%
Margen de Ganancia Operacional [17.34% 20.55% 18.14% 16.91% 15.71%
Margen de Ganancia Neta 15.95% 18.34% 16.15% 14.90% 13.70%

Fuente: elaboracion propia




Tabla 28. Porcentaje de ventas, segun plan, para el afio 1
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. Ventas del | Porcentaje
.. Unidad def -
Producto o Servicio medida Pr~|mer de o
No. Ano Participacion
1 [Business Basico Mensual u. servicio 1,133 53%
2 | Business Intermedio Mensual u. servicio 556 26%
3 | Business VIP Mensual u. servicio [278 13%
4 | Business Basico Anual u. servicio 107 5%
5 | Business Intermedio Anual u. servicio 43 2%
6 |Business VIP Anual u.servicio |21 1%
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 2,138 100%

Fuente: elaboracion propia

Punto de equilibrio

Tabla 29. Margen de contribucion para el primer afio de operaciones

Producto Unidad | Precio de Costo Margen de | Unidades Inareso de
No. o Servicio de Venta Variable | Contribucié de Eguilibrio
medida Unitario Unitario n Equilibrio 9
Business y
1 Basico - $ 999 | $ 0.66 (9% 9.33 902 $ 9,010.18
servicio
Mensual
Business y
2 | Intermedio % 1799 $ 134 | $ 16.65 442 $ 7,959.70
servicio
Mensual
Business y
3 VIP T 2699 $ 2671 9% 24.32 221 $ 5,970.88
servicio
Mensual
Business y
4 Basico 1% 9499 $ 6.95 | $ 88.04 85 $ 8,082.40
servicio
Anual
Business y
5 | Intermedio s 18999 $ 1737 | $ 17262 34 $ 6,466.26
servicio
Anual
Business u.
6 VIP Anual | servicio $ 205900 $ 3474 [$ 261.25 17 $ 5,036.97
Margen de Contribucién
Combinado $ 22.91 1,702 $ 42,526.39

Fuente: elaboracién propia
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Total de costos operativos fijos

Unidades combinadas de equilibrio = - — -
1 Margen de contribuacion combinado

$38,979.05

Unidades combinadas de equilibrio = $22.91

Unidades combinadas de equilibrio = 1,701.74 unidades = 1,702 unidades

Las unidades de equilibrio son 1,702, lo que significaria que seria necesario tener como

minimo 1,702 suscripciones activas.

Ingreso de equilibrio

Tabla 30. Ingreso de equilibrio afio 1, 2, 3, 4 y 5 de operacién

Afo Ingreso de Equilibrio
1 $ 42,526.33
2 $ 44,927.32
3 $ 54,302.18
4 $ 65,802.17
5 $ 81,034.26

Fuente: elaboracion propia



3.8.5 Estado de Resultados proyectado

Tabla 31. Estado de resultados para el primer afio de operacion, primer semestre

Afo 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingreso por Ventas $ 2,499.00 | $ 274891 | $ 3,023.80 |$ 3,326.16 |3,658.79 4,024.66
Costo de Bienes Vendidos 208.44 229.32 | $  252.24 | 277.44 305.22 335.70
Ganancia Bruta $ 229056 |$ 2,519.59 $ 2,77156|$ 304872 |$% 335357 | % 3,688.96
Salarios 1,023.00 1,023.00 |1,023.00 1,023.00 1,023.00 1,023.00
Prestaciones 177.00 177.00 [177.00 177.00 177.00 177.00
Alquileres de Locales 800.00 800.00 {800.00 800.00 800.00 800.00
Creative Cloud 54.99 54.99 | 54.99 54.99 54.99 54.99
Microsoft 365 Empresarial basico 18.00 18.00 | 18.00 18.00 18.00 18.00
Seguros 90.25
Electricidad y agua 120.00 120.00 [120.00 120.00 120.00 120.00
Internet 80.00 80.00 | 80.00 80.00 80.00 80.00
Asesoria legal, contable vy
financiera 150.00 150.00 | 150.00 150.00 150.00 150.00
Promocion y Publicidad 400.00 400.00 |400.00 400.00 400.00 400.00
Dominio y hosting 243.94
Dokan Business 499.00
Depreciacion 235.83 235.83 | 235.83 235.83 235.83 235.83
Otros 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Total Gastos Generales y de
Admon. $ 401201 |$ 317882 |$ 317882 |$ 317882|% 317882 |% 3,178.82
Intereses Pagados 78.05 75.05 72.03 68.99 65.93 62.85
Ganancia Gravable(GAl) $ (1,79950) |$ (73428) |$ (479.29) | $  (199.09)] % 108.82| $ 447.29

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 32. Estado de resultados para el primer afio de operacion, segundo semestre

Afo 1 Total

Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo 1
Ingreso por Ventas 4,427.13 4,869.84 5,356.83 5,892.51 6,481.77 7,129.94 53,439.34
Costo de Bienes Vendidos 369.30 406.20 446.82 491.52 540.66 594.72 4,457.58
Ganancia Bruta $ 405783 |3 446364 $% 491001|$ 540099 |3% 5941.11|3% 653522 |$ 48,981.76
Salarios 1,023.00 1,023.00 1,023.00 1,023.00 1,023.00 1,023.00 12,276.00
Prestaciones 177.00 177.00 177.00 177.00 177.00 177.00 2,124.00
Alquileres de Locales 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 9,600.00
Creative Cloud 54.99 54.99 54.99 54.99 54.99 54.99 659.88
Microsoft 365
Empresarial basico 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00 216.00
Seguros 90.25
Electricidad y agua 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00
Internet 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 960.00
Asesoria legal, contable y
financiera 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1,800.00
Promocioén y Publicidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 4,800.00
Dominio y hosting 243.94
Dokan Business 499.00
Depreciacién 235.83 235.83 235.83 235.83 235.83 235.83 2,829.98
Otros 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00
Total Gastos Generalesy
de Admon. $ 317882 |% 317882|$% 317882|$ 317882|% 3,17882|% 317882 |% 38,979.05
Intereses Pagados 59.74 56.62 53.47 50.30 47.11 43.89 734.04
Ganancia
Gravable(GAl) $ 819.26| $ 1,22820($ 1677.72|$ 2171.87|$% 271518 |$ 3,31250| 3% 9,268.67

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 33. Estado de resultados de los afios 2, 3,4y 5
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Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
{;‘egnrtfso por $14572.28 | $ 14,572.28 | $ 14,572.28 | $ 14,572.28 | $58,289.11 | $ 16,925.70 | $16,925.70 | $ 16,925.70 | $ 16,925.70 | $67,702.80 | $80,688.20 | $ 97,794.10
ng]té’iggsB'e”es $ 121555 |$ 121555 | $ 1,21555 | $ 121555 |$ 486218 |$ 1411.86|$ 141186 | $ 1411.86 | $ 1,411.86 | $ 5647.43 | $ 6,730.60 8157 49
Ganancia Bruta | $ 13,356.73 | $ 13,356.73 | $ 13,356.73 | $ 13,356.73 | $53,426.93 | $ 15,513.84 | $ 15,513.84 | $ 15,513.84 | $ 15513.84 | $62,055.38 | $ 73,957.60 | $ 89,636.61
Salarios $ 3,099.69 | $ 3,099.60 | $ 3,099.60 | $ 3,099.69 | $12,398.76 | $ 4,174.25| $ 417425 | $ 417425 |$ 4,174.25|$16,697.00 | $21,079.96 | $ 29,807.06
Prestaciones $ 53100 | $ 531.00 53f00 $ 531.00| $ 212400 |$ 708.00|% 708.00|$ 708.00|%  708.00 | $2,832.00 |$ 2,832.00|% 2,832.00
Alquileres de $
L ovales $ 262301 | $ 262301 [$ 262301|$ 262301| 10,00, |$ 304663|$ 304663 |$ 304663 |$ 3046.63 | $12,186.50 | $14523.88 | § 17,602.94
Creative Cloud $ 16497 |$ 16497 16f97 $ 16497 |$ 65988 |$ 16497 |$ 16497 |$ 16497 |$ 16497 |$ 659.88 653588 $  659.88
Microsoft 365 $
Empresarial bésico | ® 5400 |8 5400($  5400|$ 5400 |$ 21600|$  5400|$ 5400 |$  5400|$ 5400 |$ 21600 | ,ln, |$ 21600
Seguros $ 20145 | $ NE s ~[$ 29145|3% 33851|% -3 -1s - [$ 33851 |% 161376 |% 1,955.88
Electricidady agua | $ 39345 | $ 39345 |$ 39345| $ 39345 |$ 157381 |$ 45699 | $ 456.99 |$ 45699 | $ 456.99 | $ 1,827.98 |$ 2,178.58 |$ 2,640.44
Internet $ 26230 | $ 26230 | $ 26230 | $ 26230 | $ 104920 |$ 304.66| $ 30466 |$ 30466|$ 30466 | $ 121865 |% 145239 |$ 1,760.29
Asesoria legal,
contable y $ 49546 | $ 49546 | $ 49546 | $ 49546 |$ 1981.83|$ 57547| $ 57547 |$ 57547|$ 57547 | $ 2,301.90 |$ 274340 | $ 3,325.00
financiera
Promociony
Dublicidad $1,311.51 | $ 1,31151 | $ 1,31151 | $ 1,311.51 | $ 524602 |$ 1523.31|$ 152331 |$ 152331|$% 1,523.31|$ 6,093.25 |$ 726194 |$  7,261.94
Dominioy hosting | $ 243.94 $ -1 % -1 $ -|$ 24394 |$ 24394 | $ - 1% -8 -|$ 24394 | $ 243.94 24:?94
Dokan Business $ 49900 | $ - s K - |$ 499.00|$ 499.00$ -3 -1's “|'$ 499.00 [$ 499.00|$  499.00
Depreciacion $ 70749 | $ 70749 | $ 70749 | $ 70749 |$ 2,82998 | $ 70749 | $ 70749 |$ 70749 | $ 707.49 | $ 2,82998 |$ 282998 | $ 2,829.98
Otros $ 39345 | $ 39345 | $ 39345 | $ 39345 |$ 157381 |$ 45699 |$  456.99 |$  456.99 | $ 456.99 | $1,827.98 |$ 217858 | $  2,640.44
Total Gastos
Generales y de $11,070.72 | $10,036.33 | $10,036.33 | $10,036.33 | $41,179.71 | $13,254.23 | $12,172.78 | $12,172.78 | $12,172.78 | $49,772.56 | $60,313.28 | $74,274.79
Admon.
Intereses Pagados | $ 11217 | $ 8242 | $ 5204 | $ 2102 |$ 26765|% (0.00) |$ (000)|$ (0.00)| $ (0.00) |$ (0.00) |$  (0.00)|$ (0.00)
Ganancia $ 217385 | $3,237.98 | $3268.36 | $3,299.38 | $11,979.57 | $2,259.61 | $3,341.07 | $3,341.07 | $3,341.07 | $12,282.81 | $13,644.31 | $15,361.82

Gravable(GAl)

Fuente: Elaboracion propia
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Segun el Estado de Resultados Proyectado las ganancias gravables de los primeros 5 afios de operacion oscilaran entre los $9,268.67 a
$15,361.82, por lo tanto, el Impuesto sobre la Renta aplicable sobre las ganancias gravables para el periodo es del 20% mas la cuota fija de $720.00.

Se tomarian en cuenta dentro del tramo Il (ver anexo 5



3.9 Plan de trabajo

Plan de trabajo

Tabla 34. Plan de trabajo
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de Registros (CNR)

Sofia Veldsquez

computadora,

# Objetivo Acciones Responsable | Fecha de inicio | Fecha de fin Recursos
1 | Analisis del mercado | EStUdio de las necesidades de clientes | 4. oo Fialos 12/06/2022 23/06/2022 | COMputadora, —internet,
potenciales, analisis de areas redes sociales
Elaboracion de FODA
Andlisis ~ de la Examinar sitios web de la competenciay | Esther Lozano Computadora, internet,
2 combetencia su propuesta de valor Maria Fiallos 27/06/2022 29/06/2022 | redes sociales, medios de
P Establecimiento de elementos de | Sofia Velasquez comunicacion
diferenciacion
Elaboracion de plan | Encontrar una propuesta de valor para Esther L_ozano Computaqlora, I_nternet,
3 . . Maria Fiallos 02/07/2022 10/07/2022 redes sociales, Microsoft
de negocios atraer a clientes . , X
Sofia Veldsquez Office
. Realizar el primer acercamiento con .
4 Acercamiento — con emprendedores  para  conocer  Sus Estr]er Lo;ano 15/07/2022 25/07/2022 Computaglora, Internet,
emprendedoras : ST Sofia Velasquez redes sociales
necesidades e interés
Cotizacion de . . .
. . Realizar prepuestos de inversion de
equipo, herramientas, equipo, herramientas, mobiliario Computadora, internet
5 | mobiliario y | Sauo, S, Y'| Soffa Velasquez 18/08/2022 28/08/2022 P ' '
proveedores de hosting y software a Google, Excel
proveedores de | ...
. utilizar
hosting y software
. Elaborar disefio de sitio web y crearlo
6 Crear sitio web y junto a redes sociales para facilitar el Estr)er Lo;ano 01/09/2022 27/09/2022 Com-putadorg, Internet,
redes sociales ; Sofia Velasquez plugins, hosting
contacto con los usuarios
Elaborar proyeccién de ventas, flujo de
7 P_royet;mones efectlvp, gstado de re§ultado par.a-estlmar Esther Lo’zano 25/09/2022 10/10/2022 | Computadora, Excel
financieras el crecimiento y medir la rentabilidad del | Sofia Velasquez
proyecto
8 | Registro de marca Inscripcion de marca en Centro Nacional | Esther Lozano 20/01/2023 95/02/2023 Documentacion asociada,

internet,
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gasolina,
impresora

papeleria e

Inscripcion en Ministerio de Hacienda

Documentacién asociada,

o | Legalizacion de la |, iscion en Ministerio de Trabajo | Couer Lozano 24/01/2023 02/03/2023 | Computadora,  intemet,
entidad Inscrincion en 1SSS v AEP Sofia Velasquez gasolina, papeleria e
P y impresora
Contactarse con Brindar informacién de los planes y Esther Lozano Computadora, internet,
10 beneficios de los paquetes que ofrece . . 05/04/2023 05/05/2023 | redes sociales, teléfono,
emprendedoras , Sofia Velasquez
LeMarché celular
11 | Plan de logistica y | Crear alianzas con empresas de | ,. o piajios 05/04/2023 05/05/2023 fez?spfﬁfiiﬁi’s tier;té?:annecf'
distribucion mensajeria celular ’ ’
Dar un mayor reconocimiento y
- visibilidad de la marca a través de todos
Reconocimiento de . . L Esther Lozano Computadora, Internet,
12 marca los medlosaQ|sp05|C|_on. _ Sofia Velasquez 05/04/2023 05/05/2023 redes sociales.
Reforzar cualidades diferenciadoras de la
marca.
Crear contenido de valor
- . Hacer estudio profundo de las keywords
13 Posicionamiento Crear campafias de publicidad que Estr]er Lo;ano 05/04/2023 05/09/2023 Computaglora, Internet,
SEOQO Y SEM . L -~ | Sofia Velasquez redes sociales.
permitan el alcance organico del sitio
web en los motores de bdsqueda
Calendarizar la publicidad
14 Car_npanas en redes Interac_tuar de manera activa con la Esther Logano 05/04/2023 05/05/2023 Computa(_jora, Internet,
sociales comunidad Sofia Velasquez redes sociales.
Crear anuncios y campafias
Analisis de Computadora, Internet,
15 | resultados  de  las | SSQuimiento y medicion del rendimiento | Esther Lozano 07/05/2023 16/05/2023 | "edes sociales,
~ . Identificar nuevas tendencias Sofia Velasquez herramientas
campanas realizadas . foe
informaticas
Evaluar los diferentes perfiles de nuevos
16 Seleccionar usuarios Esther Lozano 18/05/2023 18/06/2023 Computadora, Internet,

emprendimientos

Brindar acompafiamiento en el proceso
de afiliacion a nuestra Marketplace

Sofia Velasquez

redes sociales.

Fuente: Elaboracién propia
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3.10 Indicadores De Medicién

Los indicadores estan disefiados para fungir como métricas de rendimiento y
desempefio de una empresa un plan o una actividad en especifico, especialmente cuando una
empresa va naciendo, es necesario conocer que tan bien o mal vay el rumbo que hay que seguir,
ademaés ayudan al cumplimento de las metas y objetivos, medir la labor de los trabajadores, y

desarrollar estrategias que ayuden a controlar y mejorar el funcionamiento de la empresa.

Tasa de conversion
Es el porcentaje de personas del total que interactuaron de alguna manera con el sitio
web, ya sea por medio de publicidad o bdsqueda y que también complementan una accion

determinada, como puede ser registrarse en la plataforma o efectuar una compra.

Trafico referido
Ayuda a medir la manera en la que las personas estan encontrando el sitio web, y asi

poder mejorar esta técnica y en general mejorar las otras.

Uno de los objetivos es atraer a las personas a que interactien con el sitio, y lograr
medir el trafico en la plataforma, y evaluar el resultado de las estrategias de marketing y si estas
pueden mejoras, ademas de medir el trafico organico que se puede lograr lo que significara que

la estrategia SEO esté rindiendo lo esperado.

Trafico organico
Esta métrica se utiliza para conocer el nimero de visitantes del sitio que lo encontraron
por medio de bdsquedas propias, sin embargo, luego de esta hay que estudiar otros indicadores

como el tiempo de visita del usuario dentro del sitio y la interaccion que tiene con las paginas,
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porque si pasa demasiado tiempo y sale sin realizar una compra puede significar que no

encontrd lo que buscaba o que las opciones no satisfacian sus necesidades.

Ademas, este indicador es la herramienta necesaria para medir el alcance y resultados

de la estrategia SEO.

Redes Sociales

Para un sitio web el papel que juegan las redes sociales es primordial, gran parte del
publico conocera al sitio a través de las redes sociales, y la interaccion que las personas tengas
con las paginas en las redes sociales permitira conocer diferentes aspectos que ayudan a generar
nuevas estrategias, como por ejemplo, los comentarios, las reacciones o me gustas de las
publicaciones y de la pagina en general, menciones, etiquetas, recomendaciones a otros
usuarios, ademas de que cada emprendedor posee su propia pagina, que permite que los

consumidores conozcan mas del trabajo que realizan como empresa.

Para medir estas acciones es necesario llevar el control de ciertas métricas como lo son:

e EIl nimero de impresiones de las publicaciones.

e EIl nimero de interacciones que incluye comentarios, me gusta u otras reacciones y
compartir, esto entre el total de impresiones.

e Interés en articulos para saber qué tipo de publicaciones son las que les gustan y orientar
a las empresas emprendedoras a que utilicen estrategias en base a eso para mejorar su
interaccion con los clientes potenciales.

e Tasa de clics desde los anuncios publicados en redes sociales que los redireccionen

hacia el sitio web.
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Carrito medio de los clientes

Esta es una medida de seguimiento de cada usuario en especifico, para evaluar sus
gustos y poder sugerir productos similares para satisfacer su necesidad, sin embargo, se debe
medir el tiempo que transcurre desde el momento en que el usuario agrega un determinado

producto al carrito hasta que hace efectiva la venta.

Porcentaje de nuevos visitantes
Asi como es necesario controlar a los clientes ya fidelizados, es vital encontrar las
estrategias que permitan que los nuevos visitantes vuelvan a utilizar el sitio de manera mas

recurrente hasta volverse un cliente leal.

Duracion media de las visitas

Las visitas de los usuarios pueden ser cortas o de larga duracion sin efectuar ninguna
compra, sin embargo, debe darsele un seguimiento a los movimientos que realizo dentro de la
plataforma, para conocer si fue porque no encontrd lo que no buscaba o simplemente estaba

buscando opciones para satisfacer su necesidad.
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Conclusiones
El mercado ha evolucionado y recientemente tuvo un crecimiento casi forzoso debido a la
pandemia Covid-19, una situacion que obligo a las empresas a adaptarse al comercio
electronico para poder sobrevivir, a partir de ese momento las ventas en medios digitales se
han incrementado drasticamente, en donde muchos vieron un obstaculo otros vieron una
oportunidad para el desarrollo de las ventas en linea. Marketplace LeMarché funciona como
una doble plataforma para las emprendedoras ayudando a expandir las ventas de sus productos

a muchos mas lugares en el territorio nacional, aumentando su competitividad en el mercado y

para los consumidores a tener una variedad de precios y productos en los cuales pueda elegir

el que mejor se adapte a sus necesidades y su alcance, de una manera facil, rapida y segura.

Después de realizar los estudios necesarios para determinar la viabilidad de crear y poner en

funcionamiento marketplace LeMarché se puede mencionar que:

v Se determina la necesidad del emprendedor en conseguir un nuevo canal de
comercializacion que incremente sus ingresos por ventas y que le de mayor visibilidad en
el mundo online.

v' Las emprendedoras mostraron la disposicion de colocar sus productos en el Marketplace,
porgque comprenden que para el crecimiento de sus negocios deben tener un mayor alcance,
para llegar de manera mas eficiente al cliente y mejorar la exposicion de sus productos.

v' La plataforma web creada se ajusta a las necesidades y problematicas de los
emprendedores. Asimismo, es amigable con los usuarios, de uso facil y rapido.

v" Por medio de la evaluacién financiera, se establece la viabilidad econémica de ejecutar el
plan de negocios completo. Los indicadores economicos del proyecto son los siguientes:
se tiene una VAN de $44,321.20 con una TIR de 59.12%, lo que nos indica que el modelo
es viable. Ademas, tiene un indice de rentabilidad de 4.13 lo que indica que el proyecto es

rentable.



107

Bibliografia

Fundamentos del Marketing, C. H. Garnica 'y C. A. Maubert, (2009) Primera edicion,
Pearson Educacion de Mexico (2009).

¢Qué indicadores clave de rendimiento debes seguir para dirigir tu actividad y mejorar
la rentabilidad de tu marketplace? (2021, febrero 24). Lemonway.
https://www.lemonway.com/es/business-insight-es/indicadores-mejorar-rentabilidad-
marketplace/

15 Indicadores de marketing digital claves para mejorar tu marketing. #1 Blog de
Marketing Digital. (2020, octubre 15). Signos https://pcsignos.com.ar/blog/15-
indicadores-de-marketing-digital-claves-para-mejorar-tu-marketing/

Como funciona el ciclo de compra de tu tienda online. (2015, septiembre 16). Shopify.
https://www.shopify.com/es/blog/52608325-como-funciona-el-ciclo-de-compra-de-
tu-tienda-online

Meti Design. (2020, abril 21). Ciclo de ventas - Negocio Digital. Recuperado de
https://www.negociodigital.com/ciclo-de-ventas/

Asenjo, A. (2018, mayo 2). Cémo la tecnologia va a revolucionar la venta online de
moda. Business Insider Espafia. https://www.businessinsider.es/como-tecnologia-va-
revolucionar-venta-online-moda-203818

Ventures, E. U. (2021, marzo 11). La evolucion del e-Commerce en tiempos de
Pandemia. Udd.cl. Recuperado de https://uddventures.udd.cl/blog/la-
evoluci%C3%B3n-del-e-commerce-en-tiempos-de-pandemia

Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO). (2020). Libro blanco de Logistica en
el e-commerce. https://www.amvo.org.mx/estudios/libro-blanco-de-logistica-en-e-

commerce-2020/



108

e Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO). (2021). Libro Blanco de
Marketplaces en Mexico y LATAM.

e Asociacion Mexicana de Venta Onlinea (AMVO). (2022). Libro Blanco de
Marketplaces edicion 2022. https://www.amvo.org.mx/estudios/libro-blanco-de-
marketplaces-2022/

e Torres, J. P. T. (n.d.). Manual de Marketing Digital y Comercio electronico.

https://es.scribd.com/document/380242267/Comercio-Electronico



109

ANExXos

Anexo 1. Encuesta

ENCUESTA DIRIGIDA A EMPRENDEDORAS

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
DESARROLLO DE PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL:
“MARKETPLACE LEMARCHE”

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador, nos encontramos en proceso de
especializacion para obtener el titulo de Licenciatura en Mercadeo Internacional
especializacion en desarrollo de modelo de negocio digital y deseamos su colaboracion con
esta encuesta, la cual nos proporcionara datos muy importantes en nuestra investigacion.

Encuesta N°
Fecha:

DATOS GENERALES

Nombre de emprendimiento:
Rubro de emprendimiento:

1. ¢Qué opinion tiene acerca del uso de comercio electrénico en su negocio?

(O Favorable
(O Desfavorable

2. ¢Cuenta o ha contado con un sitio web en su negocio?

(O Si (pasar a pregunta 2.1)
(O No (pasar a pregunta 3)

2.1.;Su sitio web ha llenado sus expectativas en cuando a rendimiento esperado?

O si
O No



3. ¢Qué canales utiliza para dar a conocer sus productos? (puede escoger mas de uno)

(O Redes sociales

(O Periddico

O Television

(O Radio

(O Volanteo

(O Ninguno (pasar a pregunta 5)
Otro:

4. ¢Qué monto suele invertir mensualmente en esos canales?

(O Menos de $50.00
(O Entre $50.00 - $100.00
(O Mas de $100.00

5. ¢Conoce alguna empresa nacional que permita a emprendedores vender sus
productos por internet?

Si
8 No

6. ¢Conoce qué es un Marketplace (mercado digital)?

QO si

ONO

7. ¢Havisitado un Marketplace (mercado digital)?

QO si
(O No
8. ¢Hacomprado o vendido en un Marketplace?
(O Si, he comprado
(O Si, he vendido

O Si, he hecho ambas
O Ninguna de las anteriores

8.1.¢Con qué frecuencia lo ha hecho?

(O Unavez a la semana



(O Por lo menos dos veces al mes
(O Menos de dos veces al mes

9. Estaria dispuesta a que su negocio participe en esta nueva tendencia de mercado
electronico (marketplace) ?

O si

(O No (terminar encuesta)

Si su respuesta es “No”, ;Por qué?

10. ¢ Estaria dispuesta a brindar una comision de venta a la plataforma web?

O si
ONo

10.1. /Qué porcentaje estaria dispuesto a pagar por la comisién de venta?

(O Menos del 5%
(O Entreel 5%y 10%
(O Més del 10%

11. ;Estaria dispuesta a pagar una suscripcién mensual para tener la posibilidad de
comercializar sus productos por medio de un mercado digital?

O si
O

No
11.1. ;Cuénto estaria dispuesta a pagar en concepto de suscripcion mensual?

(O Menos de $5.00
(O Entre $5.00 - $10.00
O Mas de $10.00

12. ;Qué modalidad de pago le pareceria mejor a usted para trabajar con la plataforma?

(O Comision por venta
(O Suscripcién mensual
O Ambas

O otra;

13. ¢Estaria dispuesta a brindar una garantia (cambios, devolucion, etc) del producto al
cliente si este no cumple con lo establecido?



Osi
(O No

14. ;Por qué medio le gustaria que le informaran sobre la existencia de un mercado
digital? (puede seleccionar mas de una)

O Instagram
(O Facebook
(O Tiktok
WhatsApp
Correo electronico.

15. ¢ Qué le recomendaria a un mercado digital y en su opinion, qué deberia de tener para
gue sea exitoso?

ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
DESARROLLO DE PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL:

“MARKETPLACE LEMARCHE”

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador, nos encontramos en proceso de
especializacion para obtener el titulo de Licenciatura en Mercadeo Internacional
especializacion en desarrollo de modelo de negocio digital y deseamos su colaboracion con

esta encuesta, la cual nos proporcionara datos muy importantes en nuestra investigacion.

Encuesta N°



Fecha:

DATOS GENERALES
Género: Femenino Masculino
Edad: 18 — 24 afos 25 — 34 afos Mas de 35 afios

1. ¢Tiende a comprar en linea?

O si
O No

2. ¢Qué tan frecuente realiza compras en linea?

O Una vez a la semana
O Una vez al mes
O Dos veces al mes
Mas de dos veces al mes

3. ¢Le gustaria tener algun lugar en donde pueda revisar productos disponibles de toda
categoria para comprar, en cualquier momento y sin salir de su ciudad?

O si
O No

4. ¢Conoce qué es un Marketplace?

O si

O No

5. ¢Havisitado un Marketplace?
O Si
(O No
6. ¢Hacomprado en un Marketplace?
O si
O No

6.1.¢Con qué frecuencia lo ha hecho?



(O Unavez a la semana
Por lo menos dos veces al mes
O Menos de dos veces al mes

7. Al realizar compras en linea, ;Qué es lo que mas valora?

(O Variedad de productos

(O Cumplimiento en los tiempos de envio

(O Precio

(O Honestidad (Cuando el producto fisico es igual al descrito en el sitio web)
Reviews (Conocer la opinion de otros compradores)

8. ¢Consumiria productos comercializados en un marketplace enfocado emprendedoras
salvadorefias?

O si
O No

9. ¢Por que medio le gustaria que le informaran sobre la existencia de un mercado
digital? (puede seleccionar mas de una)

O Instagram

(O Facebook

(O Tiktok
WhatsApp
Correo electronico

10. ¢ Qué le recomendaria a un mercado digital y en su opinion, qué deberia de tener para
que sea exitoso?




Anexo 2. Antecedentes de la marca CNR

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 27 05 10

Clase: 3542
Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins.
2014139129 LA FVBRICA 20140208851 21/10/2014 00112 00258 31/08/2015
Clasificacion: Titular:  MORAN ORELLANA, ADELA NATALIA
27 05 10
27 05 24
Clase: 35
Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins.
2021199850 20210329231 28/10/2021
Clasificacién: S Titular:  GARCIA SOSA, HUGO ROBERT
27 01 12
29 01 01
27 05 17
27 05 10
2021200230 e 20210329829 09/11/2021 00046 00432 14/10/2022
BODEGUITA
I = — ,
Clasificacion: Titular: CBC PR LLC
11 03 20
29 01 04
29 01 01
27 05 10
27 01 12

Fuente: Centro Nacional de Registros

FECHA: 24/10/2022

HORA: 08:47:49

Nacionalidad

Nacionalidad
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ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 27 05 10

Clase: 35,42
Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins.:
2014139127 LA FVBRICA 20140208849 21/10/2014 00132 00258 31/08/2015
Clasificacion: Titular:  MORAN ORELLANA, ADELA NATALIA
27 05 10
27 05 24
Clase: 35
Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins.:
2021200230 /D—ELW 20210329829 09/11/2021 00046 00432 14/10/2022
. EIEEIT
Clasificacion: Titular:  CBC PR LLC
11 03 20
29 01 o4
29 01 01
27 05 10
27 01 12

Fuente: Centro Nacional de Registros

FECHA: 24/10/2022

HORA: 08:44:15

Nacionalidad

Nacionalidad



Anexo 3. Manual de toma de fotografias

Fotografias deben ser de 1080x1080 pixeles como minimo.

Las fotografias deben ser de un solo fondo, pueden ser fondos neutros, o coloridos siempre y
cuando se aprecie bien el producto.

Se pueden utilizar props como plus del producto, pero el producto principal no debe perderse
entre tantos elementos.

Se necesita fotografias desde diferentes angulos y posiciones para tener una idea completa de
cdmo se ve, y también con acercamientos en detalles.

Pueden ser editadas de ser necesario, pero sin alterar colores reales o apariencia. Sobre todo,
ajustes de sombras y luces para mayor apreciacion del producto.

La imagen debe apegarse a los colores reales del objeto: es muy importante que la foto se
apegue a la realidad lo més posible o se vea mejor.

Las fotografias deben estar perfectamente iluminadas.



Anexo 4. Cotizacion

Cotizacidn de equipo, herramientas y mobiliario

Escritorio wengue negro
73.5x120x50 cm RTA

SKU#122219

$ 71.95 =

" Retiro en tienda 2HRS @

Wy Envioa domicilio (Express)
Siguiente dia habil LUN - VIE

Envio a domicilio (Estandar)
Q 3 - 5 dias habiles @
! M
[ VER DISPONIBILIDAD ]

NO INCLUYE ACCESORIOS

Fuente: Sitio Web oficial vidri — https://www.vidri.com.sv

office DEPOT Ubicar tienda > | Ventas Corporativas >

3:% Categorias *Buscar por categoria, producto o marca...

IMPRESORA EPSON WORKFORCE PRO WF-C5790 MFP

SKU: 3

$619.00

Cantidad

1 v

Fuente: Sitio Web oficial Office Depot — https://www.officedepot.com.sv



https://www.vidri.com.sv/
https://www.officedepot.com.sv/

ARCHIVERO ROBOT GERENCIAL
SKU: 3¢

$149.00

Cantidad

Fuente: Sitio Web oficial Office Depot — https://www.officedepot.com.sv

> I2PA = ¥

=Producios v Tiendas Ideas v Promociones v Los mds buscados Nuevos v Folleto 2. Iniciar Sesién

@ Inicio / Productos | Muebles y organizacién / Sala / Sofas / Sofa cama / Sofé cama e lic-clac 178x94x74 cm
Sofé cama clic-clac
178x94x74 cm

$260

Dimensién: 178 x 94 x 74 cm
Cédigo: SV-0908001

Canfidad

Agregar ™

Fuente: Sitio Web oficial EPA — https://sv.epaenlinea.com

Inicio / 1. Muebles de Oficina / 1.Escritorios de Oficina - EL Salvador Tecnologia y Muebles de Oficina / Mesa de Reunion Circular (6 personas) Lucy-2 CNT 113 1.20
Diametro

@ a Mesa de Reunion Circular (6
personas) Lucy-2 CNT 113
1.20 Diametro

$179.95

Mesa de Reunion Circular (6 personas) Lucy-2 CNT 113 1.20
Diametro

Medidas:
Mesa de 1.20 de Diametro.

Compra Mas Productos en Nuestra Tienda En Linea

Siguenos para Mas Ofertas y Promociones en Nuestro Fan Page de

@ Inmediata

Calidad, Garantia, Solo Las Mejores Marcas

Fuente: Sitio Web oficial El Salvador Tecnologia — https://elsalvadortecnologia.com


https://www.officedepot.com.sv/
https://sv.epaenlinea.com/
https://elsalvadortecnologia.com/

€SIMaNCOIMm =MeNo Q  Buscr o %

Rq 2298-3777 (O Compra por WhatsApp S Live Shopping (2) Preguntas Frecuentes ff Cubes 5 CREDISIMAN

Home / Techologsa / Fotograrta / Camaras / Camara digial Canon powershot X540 s negra

Camara digital Canon
powershot sx540 hs negra

Referencia: 103195734 Marca: Canon

ls Vendido y entregado por: Siman

$399.00

i || <

6x$66.50
CUOTAS CON CREDISIMAN Y 6 CUOTAS CON TARJETAS DE CREDITO.

Fz2082 « &

comparte en tus redes soclales Descarga nuestra App

OYen 3 A

Fuente: Sitio Web oficial Almacenes Siman — https://sv.siman.com

RadioShack
RadioShack Tripode para camara con base giratoria / 2607024

EN STOCK UPC 437684300001

$24.99

AGREGAR A MI BOLSA

@ rovoritos | @) Compartir

N

Fuente: Sitio Web oficial RadioShack — https://www.radioshackla.com/elsalvador/



https://sv.siman.com/
https://www.radioshackla.com/elsalvador/

iPhone 11

Técnicos Certificados
EniShop contamos con técnicos
expertos certificados por Apple

garantizando un servicio de
en un smartphone y una bateria que dura todo el dia para excelendia.

cargarlo menos y usarlo mas. ¥ la maxima calidad de video en un

Nada menos que todo lo que quieres. Un sistema de dos
camaras para capturar mas de lo que te gusta. El chip mas rapido

smartphone para que tus recuerdos se vean espectaculares.

1 afic de garantia
MODELO internacional limitada Apple.

Experimenta la confianza de una
garantia a nivel mundial en

IPHONE 11 ‘

nuestros Centros de Servicio
Téenico autorizados.
»‘; COLOR BLACK
CAPACIDAD 64GB
CODIGO MHDA3LZ/A £ Apple TV+ Gratis
$779.00 [ QA ——
. por la compra de tu producto

Apple

Fuente: Sitio Web oficial iShop — https://www.ishopcentroamerica.com/sv

Teléfono de escritorio con id
PANASONIC

SKU#159942

$ 38.50 =

" Retiro entienda

W Envioa domiciio (Express)
Siguiente dia habil LUN - VIE

Y Envio a domicilio (Estandar)
3 - 5 dias habiles

1 v AGREGAR AL CARRITO

[ VER DISPONIBILIDAD J

Fuente: Sitio Web oficial Vidri — https://www.vidri.com.sv

7 Mis productas

Office pEPOT T || e b7 soao
< a

SILLA EJECUTIVA PU Y TELA BLANCO CON TURQUESA
SKU: 24766

$95.00

Cantidad

1 v

Fuente: Sitio Web oficial Office Depot — https://www.officedepot.com.sv



https://www.ishopcentroamerica.com/sv
https://www.vidri.com.sv/
https://www.officedepot.com.sv/

€SIMancom =menu Q  Busar

R, 2298-3777 (O Comprapor WhatsApp S Live Shopping (R Preguntas Frecventes  F Clubes

Home / Tecnologa / Computaderas / Laptops / L2ptop: 13000 8¢ 16500egrasg

Laptop de 15" gaming intel
€i5-11300h 8gb - 256 ssd gtx
1650 negra sg

Referen

Marca: Lenovo
b Vendido y entregado por: Siman

$999.00 5949.00

PROTEGE TU PRODUCTO

e

6x$158.16
CUOTAS CON CREDISIMAN Y 6 CUOTAS CON TARJETAS DE CREDITO.

FZ0 8 % &8
Fuente: Sitio Web oficial Almacenes Siman — https://sv.siman.com

o LAPTOP LENOVO 81W0003QUS

$899,00

1 v Afadir al carrito

Fuente: Sitio Web oficial Office Depot — https://www.officedepot.com.sv

Cotizacion de Dominio y Hosting

3. Select payment

O Credit Card  VISA *com “n: @ Business Shared Hosting - 12 Months Plan 20255 $47.88
« Domain Name $2:29 $0.00
O PayPal . PayPal ~ Daily Backup (billed every year) $25:68 $0.00
« Setup 5499 $0.00
O Google Pay G Pay
Plan Discount - 77% -$156.00
O AliPay EA“P&Y Taxes & Fees - El Salvador $0.00
O Coingate C/5 coingate Total 526566 $47.88

Have a coupon code?

Name on card 0000 0000 0000 0000

MM/ YY CVC code

Fuente: Sitio Web oficial Hostinger — https://www.hostinger.com/web-hosting



https://sv.siman.com/
https://www.officedepot.com.sv/
https://www.hostinger.com/web-hosting

Caracteristicas

100 Sitios web
200 GB Almacenamiento SSD
~100 000 Visitas mensuales

General Gratis Correo electrénico
llimitado Ancho de banda
llimitado Bases

] llimitado SSL gratuito

Seguridad J

Cloudflare Servidores de nombres protegidos

Bonos gratis

Creador de sitios web
Diario Copias de seguridad (valor de 25,08 délares)
Dominio ($9.99 valor)

Opciones de Wordpress

Administrado WordPress (en inglés)
WordPress (en inglés) Aceleracion
WordPress (en inglés) Herramienta de ensayo

30 Dias Garantia de devolucion de dinero

Servicio y soporte 24/7/365 Apoyo
99,90% Garantia de tiempo de actividad
Técni GIT Acceso
ecnicas SSH Acceso

Maés caracteristicas

DNS Administracion
Acceso Director

100 Subdominios
Ilimitado Cuenta FTP
Ilimitado Cronjobs

Fuente: Sitio Web oficial Hostinger — https://www.hostinger.com/web-hosting

Elige un dominio

Intreduce algunas palabras clave para empezar

lemarchemarketplace.com

lemarchemarketplace.com  recomendgado

Gratis durante el primer afio

X = Filtrar

Fuente: Sitio Web oficial Wordpress— https://wordpress.com



https://www.hostinger.com/web-hosting
https://wordpress.com/

Cotizacion de software

Plan de todas las
aplicaciones
US$54.99/mes

o consigue una prueba gratis de 7 dias
antes de comprar.

Consigue mds de 20 aplicaciones maviles
y de escritorio, incluidos Photoshop,
Lightroom, lllustrator, InDesign, XD y

Premiere Pro.

1cuenta de usuario (i

Kaspersky
Total Security

# B 1AR
(3394 RESERAS) 3 dispositivos | 1 Afio v

40% DE DESCUENTO

Microsoft 365 Empresa
Basico

U S D $ 6.00 por usuario al mes

[plan anuak: s2 renueva sutomaticaments) |
El precio no incluye impusstos.

Pruébalo gratuitamente durante un : N
mes

~ Versiones web y celulares solo e las aplicacionss
de Office

~ Chatea, lama o rednete con 300 asistentes

+ 178 de aimacenamiento &n |3 nube por USusrio
 Correo electrénico de catzgoria empresarizl

~ Seguridad estindsr

~  Soporte ininterrumpido por teléfono y a través de

Iz web
Aplicaciones y servicios web y celulares: 4
Word Excel PawerPaint Teams
Outlank Exchange Onelive  SharePoint

Renovaci6n automética @

Comprar Ahora

Fuente: Sitio Web oficial Wordpress— https://wordpress.com

Cotizacion de plugin Dokan Business

Profesional

Moast Popular

Siempre gratis

Caracteristicas mas basicas
de una tienda de multiples
proveedores

s 0 / Gratis para siempre

v Proveedores ilimitados

v Panel de control de
proveedores frontend

v Retirainverso [
~ Gesti6n de pedidos

v Sistema de retiro de

nrovesdnres

Iniciador

Cree unmercado de
multiples proveedores con
todas las funciones

*149 s

Todo gratis

~ Edicién masiva de
productos

+ Soporte de cupones de
administracién

« Tiempo de entrega

~ Tinae de romisiones

Haz mas con Dokan con
potentes funciones
avanzadas

249 o
Todo en Starter

~ Stripe Express [IE

~ Integracién con
MANGOPAY

~ Pedido minimo maximo

~ Integracion con Razorpay

Negocio

Cree la tienda de multiples
proveedores definitivay
perfecta

499 o

Todo en Profesional

- Producto (T
+ Solicitud de

presupuesto ()
~ PayPal Mercado

~ Suscripcién de productos

Fuente: Sitio Web oficial Dokan — https://wedevs.com

Empresa

Alcanza mayores alturas con
tu marketplace

$999 o

Todo en el negocio

a CUPONES

v 1hora de compatibilidad
de temas

v 1hora de instalacion
basica
+ Soporte de chat en vive

v 20 Licencia dessitios



https://wordpress.com/
https://wedevs.com/

Cotizacion de alquiler de local

@O REDMINOTE 8
QO Al QUAD CAMERA

@0 REDMINOTES
8O\ Al QUAD CAMERA

Fuente: Facebook Marketplace

31/05/2021 13:54

Local en Miramonte San

Salvador Disponible
$800 - Disponibles

@ Enviar mensaje

Detalles
Estado Usado - Como nuevo

Local en tercer nivel, ubicado Orthoestetic Center
Miramonte.

$800 fijos

Ideal para Oficinas Administrativas
Incluye

Luz Electrica

#® Envia un mensaje al vendedor

Hola, Shlomo. ;Sigue disponible?

Enviar

Local en Miramonte San
Salvador Disponible
$800 - Disponibles

@ Enviar mensaje

Detalles
Estado Usado - Como nuevo

Local en tercer nivel, ubicado Orthoestetic Center
Miramonte.

$800 fijos

Ideal para Oficinas Administrativas
Incluye

Luz Electrica

# Envia un mensaje al vendedor

Hola, Shiomo. ;Sigue disponible?

Enviar

Local en Miramonte San
Salvador Disponible
$800 - Disponibles

@ Enviar mensaje

Detalles
Estado Usado - Como nuevo

Local en tercer nivel, ubicado Orthoestetic Center
Miramonte.

$800 fijos

Ideal para Oficinas Administrativas
Incluye

Luz Electrica

# Envia un mensaje al vendedor

Hola, Shiomo. ;Sigue disponible?

Enviar




Préstamos programa Inclusién Mujer de Banco Hipotecario

[

‘

Mujer en BANCO
Accion RHIBOTECARIO
\
Linea de crédito
{ . -
Inclusion Mujer |
Ahora puedes llenar tu solicitud:
;“‘ Y\ Capital de Consolidacién ,\/"
% 4 trabajo de deudas g ® Inversion
| e
Capacidad Amplia variedad de
) 5‘ Edad desde ” de pago .- a: opciones para
B 15 anos ‘._/ debldamente ?‘\ presentar
= demostrada 1 referencias

- Equivalente al 8.4% al afio
Con la mejor tasa de o 70 Solo pagas 0.70 Ctv. por
interés del mercado: ® cade $10000
Mensual -

cNo tienes referencias crediticias en el sistema financlero o en le
buré de créditos?. Entonces presenta tu referencia de:

& #
o hF=) =¥

Casasz comercialos Proveadores Cooperativas Casas de empeno Entre otres

Proceso de Atencion
escrituracion . personalizada
GRATIS -

Fuente: Sitio Web oficial Banco Hipotecario — https://www.bancohipotecario.com.sv



https://www.bancohipotecario.com.sv/

Anexo 5. Plantilla sitio web LeMarché

lng\ghé Q Buscar..

dfoP INICIO  TIENDAS  CATEGORIAS  SOBRENOSOTROS CONTACTO BLOG PLaNEs A @ v WO

El marketplace de los emprendimientos

TODO LO QUE BUSCAS ESTA AQuUi

VER TIENDAS

4 fo P INCIO  TIENDAS ~CATEGORIAS ~ SOBRENOSOTROS ~CONTACTO  BLOG FPLaNEs A @) v WO

El marketplace de los emprendimientos

TODO LO QUE BUSCAS ESTA AQUi

VER TIENDAS

lgMa]\ghé Q Buscar

¢ fO P INICIO  TIENDAS ~ CATEGORIAS ~ BLOG  PLANES SOBRENOSOTROS CONTACTO M @) v W@

Elige el que mas te convenga

Business Basico

'9.99

Cada mes
Ideal para emprandimientos
Ppequefios
14 dia de pruebs gratis

ueba gratuita

17.99

Ideal para emprendimientos que
buscan expandirse.
14 dia Ge pruebs gratis

ueba gratuita

Business VIP

'26.99

Cags mes.

Ideal para emprendimientos con
mucha demanda

14 dia de prusba gratis

orueba gratuita

Fuente: Elaboracion Propia




IgMathé Q Buscar

& f L] INCIO  TIENDAS ~CATEGORIAS BLOG PLANES SOBRENOSOTROS CONTACTO A @) v WO

TIENDAS

EGIO

EGIO
Joyeria

Tiarda o joyeria y accasonos haches 2 mane

0@ f

Set de anillos #2 Cadena de flor doble Anillo Girconio

510.00 515.00 51200

MAION
iR

MAISON BOHEME
Decoracion de hogar

Articules ds dacoracin para &f hogary Erogs pars fotegrafias

o®fd

Pampas Jarrdn esférico Set de jarrones

$25.00 $22.00 $112.00

Fuente: Elaboracion Propia



