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RESUMEN EJECUTIVO

Upale Food Gift es un negocio dedicado a la elaboracién y comercializacion de ramos
comestibles en diferentes presentaciones, acopldndose al presupuesto y gusto de los clientes;
dividiendo sus productos en tres grandes categorias que son: dulces, salados y mixtos, estos son
elaborados con elementos como postres, bebidas, Snacks dulces o salados, comida rapida y detalles
como fotografias, flores, peluches y tarjetas personalizadas, asi como algn elemento adicional a
solicitud del cliente. La idea de negocio surge al visualizar la demanda actual que poseen los

regalos personalizados en el pais.

La ejecucion del plan de negocios se centra en utilizar de manera estratégica las plataformas
digitales como: Facebook, Instagram, WhatsApp Business y Sitio Web con tienda en linea, para
generar ventas y colocar al negocio como opcién de compra por medio de la implementacion de
estrategias de marketing digital enfocadas al mercado objetivo; personas previamente clasificadas
como residentes del &rea metropolitana de San Salvador comprendidas en las edades entre 18 a 40
afios con poder adquisitivo y gustos por los obsequios novedosos. También es importante
mencionar que el servicio post venta se realizara con el objetivo de fidelizar a los clientes y que
estos se vuelvan recurrentes influyendo de esta manera en su comportamiento de compra y que
tengan una buena relacion con la marca manteniéndola siempre como primera opcion por la

atencion a los detalles, calidad y excelencia en el servicio.



INTRODUCCION

En la actualidad el mercado de los obsequios personalizados ha crecido de manera
considerable en los Gltimos afios, lo que ha provocado que las expectativas de los consumidores
incrementen y sean cada vez mas dificiles de satisfacer, por lo que actualmente ofrecer calidad o
precios accesibles es insuficiente, se requiere de un valor agregado significativo que supere las

expectativas de los consumidores.

La diversidad de ocasiones especiales dignas de una celebracion motivan a que se convierta
en prioridad la demanda de caracteristicas estéticas originales, donde los presentes reflejen el sentir
de agradecimiento y felicitaciones hacia la persona agasajada, por ende se necesita la introduccion
de una alternativa diferente a las ofrecidas en el mercado, haciendo uso de herramientas digitales
las personas pueden realizar sus pedidos y comprar de forma &gil desde la comodidad de su hogar,

lo que les genera una experiencia Unica de compra.

Por tal motivo se presenta el siguiente modelo de negocio digital para “Upale Food Gift”
cuyo enfoque es la elaboracién y comercializacion de ramos comestibles haciendo uso de diversas
herramientas digitales que favorezcan el posicionamiento de la marca, con el objetivo de facilitar
a los consumidores la adquisicion de los productos sin necesidad de visitar un establecimiento;
ahorrandoles tiempo, dinero, esfuerzo y la exposicion a diversidad de situaciones cotidianas,

ademas que pueden optar por la personalizacion del producto.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

En este apartado se abordd los antecedentes del tema de estudio, asi mismo, la descripcion,
formulacién y delimitacién del problema que sirvieron para comprender y contextualizar la
probleméatica planteada. Posteriormente se presentd el marco tedrico donde se detallaron
definiciones claves que permitieron una mejor comprension del proceso de investigacion y
finalmente, se desarroll6 el marco legal en el que se hizo mencién de las principales leyes,

reglamentos y normas que regulan la actividad relacionada al modelo de negocio.

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1 Antecedentes

La venta de regalos comestibles en linea es un mercado que ha sido aprovechado en varios
paises a nivel internacional y en la Gltima década se ha vuelto tendencia en algunos paises
latinoamericanos. En El Salvador este es un mercado emergente que se ha visto en crecimiento en
los ultimos tres afios, las ventas en este rubro aumentaron a raiz de la pandemia COVID-19, suceso
que impulso la oferta de productos principalmente en linea, dadas las restricciones impuestas por
el gobierno central, las cuales limitaron la libre circulacion de las personas, lo que provoco un
cambio en los modelos de negocio tradicionales, asi como el surgimiento de nuevos
emprendedores que sacaron ventaja de las herramientas digitales para acercarse a los clientes y

que estos pudieran adquirir sus productos hasta la puerta de su casa.

En cuanto a los obsequios comestibles mas vendidos a nivel nacional se encuentran los
arreglos florales, frutales, boxes con productos deluxe, comestibles de larga duracion como:
chocolates, semillas, vinos, dulces, entre otros. Cabe mencionar que se vio en auge el uso de Apps

como Hugo App, Uber Eats, Pedidos jYa!, como también los emprendimientos de encomiendas o



delivery a menor escala, lo cual ha permitido que este tipo de modelo de negocio se consolide,
pues hacen més accesible la comercializacion y el envio de diversos productos de restaurantes de

comida rapida, postres, regalos personalizados a diferentes lugares del pais.

1.1.2 Descripcion

En los ultimos afios y sobre todo a raiz de la crisis que ha generado la pandemia COVID-
19, la compra de regalos y productos en linea desde la comodidad de los hogares salvadorefios se
ha popularizado a escalas abismales. Lo anterior impulso la digitalizacion y el uso de e-commerce
incluso en un segmento generacional que no se encontraba familiarizado con las nuevas formas de
compra. Esto ha sido notable en el incremento de la creacién de plataformas digitales que permiten

el intercambio de bienes y servicios de manera casi inmediata.

A medida que las responsabilidades de cada ser humano van en aumento es mas evidente
la necesidad de hacer uso de productos o servicios que sean mas accesibles al espacio y tiempo del
cual disponen. También, una de las situaciones a las que se enfrentan algunas personas es a la
carencia de creatividad; a lo mejor disponen de dinero o tiempo necesario, pero no tienen ideas
originales que les permitan regalar algo Unico a una persona especial; por tal razon, tienden a acudir

a la busqueda en internet o en redes sociales para encontrar el obsequio ideal.
1.1.3 Formulacion

¢En qué medida la aplicacion de un modelo de negocio digital permitira verificar la

viabilidad de la puesta en marcha de la produccién y distribucion de los ramos comestibles “Upale

Food Gift”?

a) ¢Existe un mercado potencial para el tipo de producto que se lanzara?

b) ¢Cual sera el perfil de los clientes que demanden el producto o servicio?



c) ¢Cuales deberian ser las caracteristicas de la propuesta de valor hacia el cliente para que
esta sea diferenciada y atractiva?

d) ¢El servicio y atencion al cliente es un factor clave para la retencion y fidelizacion de los
clientes?

e) ¢Cuéles son los beneficios que obtendria el negocio digital Ramos Upale Food Gift al

brindar una atencion de calidad?
1.2 Delimitacion del problema
1.2.1 Geografica

La investigacion se realiz6 en el &rea metropolitana de San Salvador.
1.2.2 Temporal

El desarrollo de la investigacion fue comprendido en los meses de mayo a octubre durante

el afo 2022.

1.2.3 Tebrica

En el desarrollo del presente trabajo se utiliz6 informacién de diferentes autores como
Kotler, Kartajaya, Setiawan Marketing 4.0 (2016), Sanagustin Marketing De Contenidos (2020),
revistas digitales como Revista de Estudios Empresariales Segunda Epoca (2018), documentos
digitales, paginas de entidades oficiales, periodicos digitales, blogs educativos, etc. El
conglomerado de estas fuentes enriquecié el contenido del trabajo realizado, brindando
informacion sobre la historia del rubro de la comercializacion de obsequios en El salvador y el
surgimiento de estos a través de la historia, marketing digital y medicion de estrategias, conceptos

relacionados al comercio electrénico y leyes aplicables en la actualidad en El Salvador.



1.3 Marco teérico
1.3.1 Histérico
a) Origenes

En los inicios de la humanidad se practicaba la entrega de obsequios o regalos para mostrar
el afecto hacia las demas personas, usando elementos que formaban parte de la naturaleza, pero
que tenian alguna particularidad como, por ejemplo: una roca con una forma singular, un diente
de animal o cualquier otro elemento que sirviera de adorno, la entrega de regalos se daba a
pesar que la humanidad no era una civilizacién avanzada. Conforme empezaron a descubrir
mas herramientas empezaron a crear regalos mas elaborados, pues ya podian perforar los
dientes de animales para crear figuras e incluso en piedras y de esta manera entregarlos en

forma de collares o adornos.

b) Los regalos alrededor del mundo

e Egiptoy los regalos

Las civilizaciones mas antiguas que tenian la costumbre de intercambiar regalos en
cualquiera de las clases sociales clasificadas dentro de la cultura egipcia, se acostumbraba dar
regalos en diferentes ocasiones, como: cuando una piramide era finalizada se daban regalos al
faradn; también al momento de la muerte, pues creian habia una “vida de después” y uno de los
eventos mas significativos era en la coronacion del faradn, dado que se creia que el dia desde su
nacimiento se transformaba en un dios. Se cree que el origen de los regalos de cumplearios se dio

desde ese tiempo.



e Romay los regalos

En la cultura romana los amuletos eran considerados como un regalo de buena suerte, los
cuales duraron siglos y fueron de influencia para otras civilizaciones. Dichos amuletos eran
utilizados como regalos que permitian llevar favores y mostrar lealtad, lo cual sigue vigente hasta
hoy. Por otra parte, se suponia que la fecha de Navidad se determinaba en las saturnales para que
las personas aceptaran facilmente esta tradicion de celebrar el nacimiento de Cristo, en la cual

incluyeron diversas practicas como el intercambio de regalos en esa época.

e Regalos en el Mundo Arabe

Los arabes en el mes de ayuno de Ramadan de religion musulman celebran el Eid al-Fit,
este festival donde se realiza el ayuno y se practica la entrega de regalos como acto de caridad

antes de las oraciones que se hacen al Eid.

e Regalos en la Edad Media

Durante la edad media, se daban con el fin de asegurar la benevolencia del rey o como
muestra de lealtad en tiempos de guerra. En el caso de los regalos entre esposos se entregaban en
dotes que podian ser monedas, metales preciosos o un rebafio de ganado, cabras u ovejas. En

muchas culturas en la actualidad aln se practica este tipo de dotes o similares.

¢) Tiendas de regalos en El Salvador

Hoy en dia, incluso existen grandes industrias dedicadas a la creacién y venta de obsequios
que permiten a las personas hasta en los momentos mas ocupados, encontrar el tipo de presente

adecuado para agasajar en diferentes eventos y ocasiones especiales.



Una de las tiendas més antiguas en El Salvador dedicadas a la venta de regalos tradicionales
para cualquier ocasion nace en el afio de 1989 con el nombre de Colecciones Regalos y sigue
estando activa hasta el dia de hoy, gracias a su capacidad de adaptacién a las nuevas necesidades
de los clientes y que se han mantenido a la vanguardia de las modalidades de venta que han ido
surgiendo, tomando en cuenta los gustos y preferencias de las nuevas generaciones. (Colecciones

Regalos, 2021).
1.3.2 Conceptual
a) Activos digitales

Recursos intangibles que existen de forma digital para una empresa o persona natural. El
contenido de un activo digital se considera parte del patrimonio de un individuo u organizacién

generando un valor monetario por su uso. (Maldonado, 2015)

b) Componentes del Marketing Digital

e Social media marketing

El social media marketing es definido como una nueva herramienta que fomenta la alta

atencion y la participacion de los consumidores a través de redes sociales (Jara et al., 2014).

e Content marketing

El marketing de contenidos consiste en “crear, seleccionar, distribuir y amplificar contenido
interesante, relevante y atil para un grupo determinado de publico con el fin de generar

conversaciones en torno a €1”. Kotler, Kartajaya y Setiawan (2020).



c) CRM

Es una estrategia de direccion y gestion empresarial y un conjunto de herramientas que
centralizan y optimizan la interaccion y relacién con los clientes y todos los procesos internos de
la empresa. Este sistema centralizado permite registrar y almacenar toda la informacion,
transaccionalidad, seguimiento y con esto analizar la satisfaccion de los clientes y asi aumentar la
rentabilidad de la empresa como consecuencia de la satisfaccion de los clientes y de la

organizacion y optimizacion de los procesos. (Arimetrics, 2022)
d) Dominio

Es una direccion que no se repite para un sitio web, es decir, no es posible que méas de un
sitio posea dicho nombre en especifico. EI nombre de dominio equivale a la direccion fisica del
sitio web, este ayuda a los usuarios a que se encuentre de manera facil el sitio en la web (Gustavo

B,2023).
e) Hosting

Es el espacio donde se almacena una pagina web para ser visualizada y que un usuario a
través de un dominio por medio de internet pueda acceder y utilizarla. Es necesario recalcar la
importancia de contar con un hosting de calidad que permita brindar una experiencia rapida en la

carga de la web. (Peirg, 2019)
f) Keyword

En el contexto del marketing digital este concepto se refiere a las palabras claves que se
utilizan al momento de realizar una busqueda en un buscador en linea. Son utilizadas en estrategias

SEO para lograr posicionar los sitios web o productos en especifico dentro de los sitios, con estas



herramientas es posible conocer que palabras ingresan los usuarios en la web con busquedas

relacionadas del producto o sitio que se desea promocionar y asi potenciarlas. (Arimetrics, 2022)
g) Marketing digital

|Kotler (2003) “es el marketing que ha surgido en esta era y esta basado en las tecnologias
de la informacion. Quienes comunican cuentan con la documentacién necesaria para comparar
ofertas de productos parecidos. Por ello es necesario que las marcas segmenten el mercado para

desarrollar un producto que satisfaga las necesidades los publicos objetivos™.
h) Marketing de contenido

Es una técnica de marketing que consiste en crear y difundir contenido de importancia para
el publico objetivo, atrae clientes potenciales hasta que se conviertan en clientes reales y se
fidelicen por medio de contenido que genere confianza y veracidad. Es importante recalcar que no
es una técnica invasiva para el usuario como la publicidad push, sino méas bien es una estrategia

con resultados a largo plazo. (Sanagustin, 2020)
i) Pagina Web

Segln Gonzalez y Cordero (2001, p.20) una pagina web es una fuente de informacion
adaptada para la world wide web (www) y accesible mediante un navegador de internet. Esta
informacion se presenta generalmente en formato HTML y puede contener hiperenlaces a otras

paginas web constituyendo la red enlazada de la World Wide Web.
j) Redes sociales

Celaya (2008: 92) define las redes sociales como “lugares en Internet donde las personas
publican y comparten todo tipo de informacién, personal y profesional con terceras personas,

conocidos y absolutos desconocidos”.



k) SEMy SEO

SEO (Search Engine Optimization) es el posicionamiento realizado a través de técnicas
aplicadas a un sitio web con el objetivo de mejorar su posicion en los resultados naturales de los

motores de busqueda, su objetivo es aumentar las visitas en el sitio web.

SEM (Search Engine Marketing) es la estrategia realizada en la web para obtener la mayor
visibilidad posible mediante campafias de publicidad pagada en los motores de busqueda. La
diferencia entre ambas estrategias radica en que la primera se basa en un posicionamiento organico,
mientras que el SEM genera un posicionamiento por medio del pago de publicidad para que el

sitio aparezca en busquedas relacionadas. (Acibeiro, 2022)
[) Sitioweb

Crespo (2007, p. 1) en ingles web site es un sitio de localizacion en la world wide web que

contiene documentos (péginas web) organizadas jerarquicamente.
m) Tienda en linea

Es un sitio web creado especificamente con el objetivo de vender productos o servicios por
medio del comercio electrénico. Una de las principales ventajas de las tiendas en linea es el exhibir
y vender sus productos a cualquier hora, los siete dias de la semana desde cualquier lugar del

mundo. (Souza,2019).
n) Woocommerce

Es un programa complementario de comercio electrénico para Wordpress que posibilita la
creacion de tiendas virtuales de codigo abierto para empresas de todos los rubros y tamafios, de

una forma préctica y optima para lograr los objetivos de ventas propuestos (Rodriguez, 2022).



10

0) Wordpress

Es un sistema de gestion de contenidos web el cual sirve para publicar contenido en linea
de manera fécil e intuitiva, al ser un software de codigo abierto ha puesto al alcance la creacion de
este contenido en manos de personas que no son expertas en areas de desarrollo web, tecnologia,

facilitando y democratizando dicho acceso. (Instituto de Estudios Cajasol Business school, 2022)

1.3.3 Legal
a) Caodigo de comercio

Las personas naturales titulares de una empresa mercantil, las sociedades Ilamados
comerciantes sociales, los extranjeros y las sociedades constituidas con arreglo a las leyes
extranjeras son considerados comerciantes por ejercer actos de comercio donde se atienda al
publico, todos estos podran ejercer el comercio en El Salvador sujeto a las disposiciones del

Cadigo de Comercio y las demas leyes de la Republica, Art. 2 Codigo de Comercio.

Ademas, son considerados actos de comercio aquellos que son objeto de organizacion,
transformacion o disolucion de empresas comerciales o industriales y los actos realizados en masa
por estas mismas empresas Yy todos aquellos actos sobre los que recaen cosas mercantiles, Art. 3

Cadigo de Comercio. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 1970).
b) Ley de Comercio Electrénico

La Ley de Comercio Electrénico establece que todo proveedor de productos o servicios
que realice ofrecimiento o venta de los mismos por medio del uso de la tecnologia o redes de
comunicacion esta obligado a enviar al usuario via electrénica el comprobante de pago de la
transaccion realizada como ejemplo la factura electrénica la cual tendré la misma validez contable

y tributaria que una factura convencional siempre y cuando esta cumpla con la legislacién
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pertinente, las normas tributarias y sus disposiciones reglamentarias. Art. 17 y 18 Ley de Comercio
Electronico. Los proveedores de bienes y servicios electronicos deben utilizar estandares
especificos o cualquier herramienta técnica disponible para garantizar la seguridad y
confidencialidad de la informacion personal y crediticia proporcionada en las plataformas de

comercio electronico. Art. 20. Ley de Comercio Electronico.
c) Leyy Reglamento de proteccion al consumidor

Esta ley tiene por objeto proteger los derechos de los consumidores para lograr el
equilibrio, la certeza y la seguridad juridica en las relaciones con los proveedores. También tiene
como objetivo crear un sistema de proteccion al consumidor. Asi mismo tiene por objeto establecer
el Sistema Nacional de Proteccion al Consumidor como una institucion encargada de la promocién
y desarrollo de la proteccion al consumidor, que fortalece su organizacién, competencias y
relaciones con los 6rganos e instituciones estatales y el sector privado y particulares. Todos los
consumidores y proveedores, independientemente de que sean personas naturales o juridicas, estan
sujetos a esta ley en relacion con las acciones legales entre ellos relativos a la distribucion,
deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de comercializacion de bienes, o

contratacion de servicios, Art.1y 2 Ley y Reglamento de Proteccion al consumidor.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo se detalla la metodologia, enfoque, técnicas de investigacion e
instrumentos que fueron utilizados con el fin de recabar datos confiables con el propdsito de dar
validez a la investigacion, ademas herramientas de analisis como FODA, 5 fuerzas de Michael

Porter, PEST y lienzo canvas que permitieron obtener el diagnostico de la situacion del negocio.

2.1 Método de investigacion

Por medio del método inductivo se recolectaron datos relevantes para la investigacion con
el proposito de describir el problema planteado, partiendo de lo particular a lo general y tomando

como enfoque un analisis de investigacion mixta.
2.1.1 Generalidades

A traveés de la metodologia de la investigacién que incluye enfoque, técnicas e instrumentos
se pretende dar respuesta al problema planteado para el modelo de negocio por medio de la
recoleccion de datos, con el fin de obtener resultados que guien la apropiada ejecucion del mismo

y que respondan a los objetivos trazados.
2.1.2 Enfoque

La investigacion fue realizada bajo un enfoque mixto el cual consiste en la combinacion
de los enfoques cualitativo y cuantitativo, se sustentd en datos cualitativos mediante la observacion
directa no estructurada y un grupo de discusion (Focus Group) del cual fueron recabados datos
provenientes del conocimiento y experiencia dentro del mercado. Por otro parte, para la obtencion
de datos cuantitativos se hizo uso de una encuesta utilizando Google Forms para la elaboracion y

realizacion del sondeo para posteriormente proceder a su analisis y representacion gréafica
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facilitando la comprensién de los resultados, a fin de revelar los datos mas significativos para la

investigacion.
2.1.3 Unidad de analisis

Unidad de anédlisis 1: personas previamente clasificadas como residentes del &rea
metropolitana de San Salvador comprendidas en las edades entre 18 a 40 afios con poder
adquisitivo y gustos por los obsequios novedosos seleccionadas a conveniencia gracias a su

proximidad.

Unidad de analisis 2: emprendedores cuya puesta en marcha de sus negocios ronden con
uno o mas afios en el mercado al que se dedican y que cuenten con experiencia en produccion,

comercializacion y distribucion de productos o servicios.
2.1.4 Técnicas de investigacion

a) Encuesta: se hara uso de esta herramienta la cual permitira la recoleccion de datos que seran
utiles para la toma de decisiones de aspectos de gran importancia para la puesta en marcha de
Upale Food Gift.

b) Observacion no estructurada: esta herramienta permite observar y analizar datos de los
individuos objetos del negocio a fin de disefar las estrategias ideales para llegar hasta ellos y
asi mismo llevar a cabo el proceso de compra-venta, como también descubrir los servicios
post-venta indicados para el publico objetivo a fin de crear relaciones fuertes y duraderas con
los compradores 0 en su caso con los usuarios de los productos ofertados.

c) Focus Group: este método permite entrevistar a personas emprendedoras cuidadosamente
seleccionadas para que estas expongan sus comentarios, opiniones, conocimientos y puntos de

vista acerca de las experiencias que han vivido en sus negocios esto con el fin de la obtencién
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de informacidn que sea de utilidad para la puesta en marcha del modelo de negocio Upale Food

Gift.

2.1.5 Instrumentos de investigacion

a) Cuestionario online para encuesta a clientes potenciales: un cuestionario en linea permite

la recoleccion de datos de manera més sencilla, tomando en cuenta que hoy dia existen

herramientas tecnoldgicas que facilitan el proceso de analisis de los datos, permitiendo

también reduccidn del uso de tiempo espacio y dinero.

b) Entrevista para Focus Group: para el desarrollo del Focus Group se disefia un formato que

contiene tres partes, la primera consiste en la presentacion de la idea de negocio de Upale

Food Gift, posteriormente se solicita una breve presentacion de los emprendedores que han

sido reclutados y finalmente, se disefian de 8 preguntas que permitan ahondar respecto a la

puesta en marcha del emprendimientos y aspectos relevantes que brinden un panorama mas

realista del mercado salvadorefio que servira para los inicios de la nueva idea de negocio.

2.2 Diagnostico de la situacion actual

2.2.1 FODA cruzado

Tabla 1 Anélisis FODA

Ramos

Upale Food Gift

Oportunidades
O1: Cambios de gustos de consumidores
02: Amplia cartera de proveedores

03: Ampliacién de catalogo de productos

Amenazas
Al: Caducidad de algunos productos comestibles
A2: Variedad de productos sustitutos

A3: Capacidad tecnoldgica de la competencia

Fortalezas

F1: Método de compra
accesible

F2: Producto con poca

existencia en el mercado actual

FO (Fortalezas-Oportunidades) (max-méx)

FO- Aprovechar los cambios de gustos de los
consumidores para dar a conocer las nuevas ideas de
productos de Upale Food Gift.

FO- Ampliar la oferta del catalogo de productos que

FA (Fortalezas-Amenazas) (max-min)

FA- Emplear el medio de transporte idéneo para las
entregas inmediatas.

FA- Disefar ideas de ramos Unicos que se diferencian

completamente de los obsequios de la competencia.
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F3: Producto adaptable para
todo tipo de celebracién
F4: Aceptacion de diferentes

tipos de pago

se adapten idealmente a cualquier tipo de
celebracion.
FO- Mejorar continuamente los métodos de

compra, entrega y pago.

FA- Mejorar continuamente la capacidad tecnoldgica de
Upale Food Gift y capacitar constantemente al personal en

el uso de los nuevos sistemas.

Debilidades

D1: Precios altos de materia
prima

D2: Fluctuacion de precios
D3: Trayectoria y experiencia
de deméas emprendimientos del

sector.

DO (Debilidades-Oportunidades) (min-méax)
DO-Implementar un mejor control que permita
disminuir los costos de produccién.

DO- Resaltar la novedad que promete Upale Food
Gift sobre la competencia.

DO- Buscar mas proveedores que amplien la gama

de productos disponibles para crear los ramos.

DA (Debilidades-Amenazas) (min-min)
DA- Crear alianzas que permitan ofrecer precios mas

accesibles.

DA- Mejorar los métodos de venta y distribucion,
aprovechando las herramientas tecnolégicas y técnicas
implementadas por otros emprendimientos.

DA- Mantener la calidad en los productos sin sacrificarla

por precio.

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.2 Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

a) El poder negociador de los compradores

En cuanto al precio los compradores tienen poco poder de negociacion dado que los

proveedores que se pretenden promocionar ya tienen precios establecidos y de conocimiento al

publico general. Ademas, el negocio tendra la opcion de hacer llegar el ramo hasta donde el cliente

lo solicite con lo que el cliente estaria evitando completamente el hecho de dirigirse a algun

establecimiento, hacer fila, enfrentarse al trafico entre otras situaciones que se viven a diario.

El poder negociador de los proveedores

En este caso los proveedores tendran poco poder de negociacion dado que de principio s6lo

se realizarian compras esporadicas, por lo que el proveedor desconocera el uso de sus productos

como materia prima para Upale Food Gift.
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Por otro lado, las alianzas estratégicas con proveedores crearan un beneficio significativo
para ellos, dado que ademas de hacerles publicidad a través de las ventas de los ramos comestibles,

las compras por parte de Upale Food Gift significan nuevas ventas para ellos.
b) Laamenaza de nuevos competidores

Hay barreras poco significativas de introduccion al mercado lo que facilita la amenaza de
que nuevos competidores ya que es un negocio que requiere de poca inversion y por ende los
competidores seran capaces de producir a bajo costo ademdas de presentar mas canales de

distribucion que faciliten su comercializacion.

c) La presion de los productos sustitutos

Existe variedad de productos sustitutos, mucho mas para los consumidores que deciden
apostarle a lo que ya conocen, pero no es asi con el segmento del mercado que disfrutan de explorar
nuevas opciones. Actualmente los productos sustitutos de mayor oferta en el mercado son boxes
con comestibles (en su mayoria de tipo dulces, chocolates, desayunos, frutas, galletas, cupcakes,

postres, golosinas entre otros).

d) Larivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre los competidores aumenta especialmente cuando el producto es
perecedero como lo son los productos elaborados por Upale Food Gift, por lo tanto, la demanda

disminuye y se vuelve dificil establecer una clara diferenciacion entre los productos.
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2.2.3 Desarrollo de PEST
a) Politico

La Constitucién de la Republica establece que El Salvador es un Estado soberano. La
soberania reside en el pueblo, que la ejerce en la forma prescrita y dentro de los limites de esta
Constitucion por tanto el comercio, la industria y la prestacion de servicios en pequefio son
patrimonio de los salvadorefios por nacimiento y de los centroamericanos naturales. Su
proteccion, fomento y desarrollo seran objeto de una ley. (Asamblea Legislativa de El
Salvador, 1983). Por tanto, El Salvador cuenta con un Sistema de comercio establece normas
para el fomento de una competencia libre, leal y sin distorsiones para lograr condiciones
equitativas de comercio. El desenvolvimiento de las empresas en El Salvador esta regulado por
diversas leyes que protegen tanto a comerciantes como a consumidores como El Cédigo de
Comercio que tiene por objeto regular las relaciones mercantiles y comerciales para que las
empresas puedan realizar sus actividades, La Ley de Proteccion al Consumidor que tiene por
objeto salvaguardar el interés de los consumidores, estableciendo normas que los protejan del
fraude o abuso dentro del mercado, la Ley de Comercio Electronico que 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. (Asamblea Legislativa

de El Salvador, 2020).
b) Econdmico

En el afio 2020 el gobierno central hizo un ajuste al salario minimo vigente en El Salvador,
implementando un aumento del 20% del mismo, a raiz de esto un gran nimero de empresas que
ya habian sido afectadas por el cierre temporal debido a la COVID-19 han ido incrementando los

precios en sus productos. Lo anterior se ve evidenciado al analizar los datos presentados por el



18

Banco Central de Reserva en la Base de Datos Econdmica y Financiera de su sitio web oficial, a
partir del mes de julio de 2021 en que fue aprobado el aumento de salario minimo se observa
explicitamente el incremento mensual del indice de Precios al Consumidor y se ha mantenido asi

hasta mayo de 2022.

El Informe Macroeconémico presentado en base al Estudio Econdmico de Ameérica Latina
y el Caribe 2021 expone que debido a que la economia salvadorefa esta dolarizada desde 2001, el
Banco Central de Reserva de El Salvador no cuenta con una politica monetaria, por lo que la tasa
de interés se determina en funcion de la oferta y la demanda. Asi, en 2020, las tasas de interés
mostraron un comportamiento diferenciado, pues mientras que las tasas pasivas registraron caidas,
las tasas activas mostraron ligeros incrementos. EI Banco Central de Reserva de EI Salvador
impulsé en 2020 normas temporales para garantizar la estabilidad y liquidez del sistema financiero
y atenuar los efectos negativos de la pandemia, como las Normas Técnicas Temporales para el
Célculo de la Reserva de Liquidez o las Normas Técnicas Temporales para el Tratamiento de
Créditos Afectados por COVID-19, orientadas a los usuarios de servicios financieros (préstamos,
tarjetas de crédito y otros) y destinadas a evitar el cobro de intereses moratorios o que el perfil

crediticio de los usuarios se viera afectado. (CEPAL, 2021)

Segln el BCR se espera un crecimiento econdémico para este afio 2022, este es impulsado

a través de algunas medidas por el gobierno central.
c¢) Social

El Salvador es un pais bastante pequefio en territorio, segin datos presentados por el Banco
Mundial poseia al 2021 una poblacion estimada de 6.518.500 millones de habitantes, de los cuales

un poco mas de 3 millones se encuentran en el rango de 15 a 50 afios de edad segln estimaciones
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de las Naciones Unidas y su Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales Dinamicas

Poblacional. (Naciones Unidas, 2019).

Por otra parte, existen diversas celebraciones, las cuales varian de acuerdo a la cultura de
cada pais y entre estas se encuentra el festejo del dia de la madre, en el cual segun (Vides, 2021)
“los regalos no pueden faltar en la celebracion a mama, 53% recibe algiin presente de parte de
hijos o familiares, especialmente en estratos sociales altos y medios altos (54% en promedio)”,
ademas segun esta nota los detalles hechos a mano se encuentran en tercer lugar de los mas
regalados. “El consumidor salvadorefio busca una experiencia, sentirse bien. Servicio mas que
producto. Esta es una tendencia mundial que nos esta llegando cada vez con mas fuerza, y la

empresa que da mejores servicios tiene mayores oportunidades”. (Granados, 2018)
d) Tecnoldgico

El articulo 53 de la Constitucién de la Republica establece la obligacion del Estado de
propiciar la investigacion y el quehacer cientifico, a pesar que El Salvador no es un productor de
innovaciones tecnoldgicas, cuenta con personas, empresas e instituciones interesadas en posibles
avances tecnoldgicos, informaticos, tratamiento digital y transmision de la informacién, datos,

imagenes y otras formas de presentar piezas de conocimiento tecnolégico.

El pais en los ultimos afios se ha visto influenciado por la incorporacién de las Tecnologias
de la Informacién y Comunicacion (TIC) a distintos sectores que permiten al pais mejorar la
calidad de vida de los habitantes y se puede decir que funcionan como un motor para estimular el
crecimiento economico y productividad de diferentes areas de la economia. En EI Salvador, las
empresas de menor tamafo y en especial las microempresas enfrentan importantes dificultades

para la adopcion de las tecnologias de informacién y comunicacion. Las tecnologias de
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informacion y comunicacion son piezas fundamentales en el actual mundo econdmico y

empresarial.

Su implantacion en la empresa permite la modernizacion y agilizacion de los procesos,
incrementar los niveles de productividad, innovar y, en definitiva, aumentar la competitividad de
la empresa en un mercado cada vez mas globalizado y en consecuencia mucho mas competitivo.

(Ministerio de Economia de El Salvador, s.f.)
2.3 Conclusiones del diagnostico de la situacion

e Upale Food Gift posee un tipo de obsequio diferenciado en el mercado actual de regalos
personalizados, dado que ha creado ideas Unicas que estan basadas en tendencias; por otro
lado, los productos de la empresa son adaptables para toda ocasion y al presupuesto de los
clientes.

e Actualmente las personas jovenes, adultos jévenes y contemporaneos tienen a personalizar
todos los productos que le sean posibles.

e Existe un gran nimero de competidores con experiencia previa en el mercado de productos
sustitutos de regalos personalizados, es necesario generar una oferta de valor a los clientes
potenciales.

e Es de suma importancia contar con proveedores competitivos y que brinden la calidad
necesaria para garantizar el producto final.

e Al ofrecer productos comestibles es importante emplear un control de calidad para evitar
que caduquen las existencias, controlar el inventario y su rotacion.

e Esimportante que la empresa cree alianzas estratégicas para la efectiva distribucion de los

productos.



2.4 Lienzo canvas

Tabla 2 Modelo de Lienzo Canvas
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Socios claves

Restaurantes de
comida rapida
Empresas de envios
Cadena de ventas al
por mayor de
productos comestibles
(chocolates, golosinas,
reposteria, etc.)
Librerias y papelerias

Imprentas

Social media:
Facebook, Instagram,
WhatsApp.

Actividades claves
e Dedicacion de tiempo y
trato personalizado a los
clientes.
e Desarrollo de contenido
para plataformas digitales y
material impreso.

Recursos claves
e Plataforma digital
Presencia en redes sociales
e Medios de pago electronicos
(cuentas bancarias, TMY,
Chivo Wallet).

Propuesta de valor

Oferta de ramos comestibles basados

en tendencias que han surgido
recientemente y totalmente
personalizados, que brindan una
experiencia Unica a la persona

festejada para toda ocasion, por
ejemplo:

Aniversarios
Graduaciones

Pedidas de mano
Fiestas de compromiso
Baby Shower
Despedida de soltera,
otros.

entre

Relacion con el cliente
Atencion personalizada en redes
sociales.

Se brindan variedad de opciones
a los clientes.

Seguimiento después de la venta
para asegurar la satisfaccion
plena del cliente y consumidor
final.

Canales

Sitio Web y tienda en linea
propios del negocio.

Clientes satisfechos.

Redes sociales.

Segmento de clientes
Personas previamente
clasificadas como residentes
del area metropolitana de San
Salvador en edades
comprendidas entre los 18 y
40 afios con acceso a internet
y gusto por las compras de
productos personalizados.

e Web hosting
e Materia Prima

Estructura de coste

e Redes sociales (publicidad, boots).

Fuentes de Ingreso

e Venta de ramos Upale Food Gift.

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO Ill: APORTE DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se expone lo relacionado con la propuesta del modelo de negocio final,
empezando por la descripcion e informacion general del mismo; el marco estratégico compuesto
por la mision, vision, valores, objetivos y metas que ayudaran a establecer la identidad corporativa.
Ademas, se describen los productos y servicios que componen la oferta de Upale Food Gift, y
también se detalla la ventaja competitiva que describe los atributos que hacen sobresalir al
producto. Luego se plantea el plan organizacional que permite realizar un analisis acerca de la
estructura para el 6ptimo funcionamiento del emprendimiento. Por otra parte, se establece el plan
de mercadeo donde se presentan los resultados de la investigacion de mercado y el marketing mix
digital, el plan de ventas que detalla prondsticos y proyecciones de ventas; el plan financiero donde
se presenta el plan de inversidn, la estructura de costos, flujo de efectivo, rentabilidad y punto de
equilibrio y finalmente, el plan de trabajo, indicadores de medicion, conclusiones y

recomendaciones.
3.1 Descripcidn del negocio

Upale Food Gift es un negocio dedicado a la elaboracion y comercializacion de ramos
comestibles mediante el uso de plataformas digitales cuyo segmento de mercado son personas
previamente clasificadas como residentes del area metropolitana de San Salvador comprendidas

en las edades entre 18 a 40 afos con poder adquisitivo y gustos por los obsequios novedosos.

a) Nombre del Negocio: Upale Food Gift
b) Representante legal: Ana Beatriz Alvarado Villareal
c) Informacion general:

e Giro del negocio: Comercial



e Correo electronico: upalefoodgifts@gmail.com
d) Redes sociales:

e Facebook: Upale Food Gift

© 1 Whetsips B © Uowe Focd Gt - Ragaion Sesc: % [ v = & %
€3G & tacebookcom/prof i * 0O :
#  Administrar pagina o .
I ey Upale Food Gift - Regalos
oy "
Personalizados

alizados
L J
il = B
@D Panel para profesionales
. N\
(@) esadisticas . .

$J Centro de anuncios

o

@ (7 crearanuncios

@ G} Configuracion

) | Jeshomamionts - Upale Food Gift - Regalos

@ Meta Business Suite » 3 Personalizados

. Upaley Doronmone: e
(0] a.cﬂ .'a 3¢ Administrar /' Editar

W 2 Typetere tosexas or 2 - 0O EN Y EG @ Bur ~swe 3 I0 O

Figura 1 Pagina de Facebook vista desde un ordenador

Fuente: Captura de pantalla tomada por parte de equipo.

e WhatsApp Business

= &  Catilogo 4 @

(s ip @

NGO ULt Upale Food Gift>
Somos un negocio dedicado a la

elaboracion y comercializacion de
ramos comestibles.

i Mini Ramo Cervece
q

ot
k 'a l . @ n Ramo S Small
pe .
Ramo Coffee Sweet
L

American Ramo

Figura 2 WhatsApp Business visto desde un Smartphone

Fuente: Captura de pantalla tomada por parte de equipo.
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mailto:upalefoodgifts@gmail.com

e |nstagram

Figura 3 Péagina de Instagram visto desde un Smartphone.

Fuente: Captura de pantalla tomada por parte de equipo.

e Sitio Web: https://www.upalefoodgift.com/

k Upeiefcodsm - ) x |+ v - 0 X

€ C & upslefoodgiftcom w »0 & ¢

Upale 4 Home Tienda  Nosotros  Micuenta  Contictanos  Deseos  Carrito

o i

500,
2

3l EN UPALE FOOD GIFT [

S

n P Buscar
Figura 4 Sitio Web con tienda online Upale Food Gift vista desde un ordenador

Fuente: Captura de pantalla tomada por parte de equipo.

e Ubicacion: San Salvador, El Salvador.
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3.2 Marco estratégico
3.2.1 Mision

Somos un emprendimiento dedicado a la elaboracion y comercializacion online de
ramos comestibles personalizados que generan experiencias inolvidables a través de productos

innovadores.
3.2.2 Visién

Ser reconocidos a nivel nacional como lideres en el &rea de regalos y detalles originales

personalizados ideales para toda ocasién asegurando la mejor experiencia de compras online.

3.2.3 Valores

e Pasion: poner el corazon y disfrutar al maximo la elaboracion de cada detalle.

e Servicio al cliente: enfocado a lograr la satisfaccion y superar las expectativas de los
clientes.

e Responsabilidad: Respondiendo de manera adecuada a los compromisos y obligaciones
con los clientes y proveedores.

e Puntualidad: mediante la entrega de los pedidos en el plazo establecido.

e Calidad: ofrecida por medio de la constante innovacion y el mejoramiento continuo de

cada uno de los productos aportando un valor agregado a cada uno de ellos.

3.2.4 Objetivos
e Obtener una rentabilidad que permita al negocio competir en el mercado de manera

eficiente.
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e Mantener el contacto post venta permanente con los clientes para lograr relaciones
duraderas y solidas.

e Superar a la competencia en visibilidad dentro del mercado online de obsequios.

3.2.5 Metas
e Aumentar las ventas un 25% para el segundo afio respecto a las ventas del primer afio.
e Fidelizar al menos al 30% de los clientes en el primer afio de lanzamiento en el mercado.
e Medir el alcance de la marca en redes sociales y medios digitales con métricas SEO
trimestralmente a partir del segundo afio en el mercado.

3.3 Descripcidn de los productos o servicios

Upale Food Gift se dedica elaboracion y comercializacion de ramos comestibles a
través de plataformas digitales los cuales son entregados a domicilio, divididos en tres categorias
que son: dulces, salados y mixtos, los cuales se obsequian por motivo de alguna celebracion
especial. Las opciones de ramos que existen son muchas y ademas el cliente puede eliminar o

incorporar elementos de su preferencia y personalizarlos.

A continuacién, se describen las presentaciones de ramos por cada categoria de

producto. La primera se puede encontrar descrita en la Tabla 3:

Tabla 3 Descripcién de la categoria No.1 de productos de Upale Food Gift

CATEGORIA No. 1: RAMOS SALADOS

RESENA: Este ramo contiene opciones de comida rapida, semillas o frutos secos salados, entre otros,
acomodados en forma de ramo y empaquetados para mayor seguridad de los productos.

Ramo fast food

CONTENIDO: Este ramo esta Hamburguesa 1/4 Ib single, gaseosa Coca Cola lata, doritos pequefios, fiesta Snack
clasificado como salado dado mix, Papas lay’s, rosas del color de su preferencia, tarjeta con foto y dedicatoria
que no contiene alimentos de personalizada, pliego cartulina iris, Sticker adhesivo, yarda de liston de tela, bolsa

indole dulces. celofan transparente.
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Ramo fast food 2

Hamburguesa Melt o Bacon Parmesan, gaseosa Pepsi en lata, papas lay’s
, tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, pliego cartulina iris, yarda de liston
de tela, Sticker adhesivo, bolsa celofan transparente.

Ramo Green Fresh

Subway pechuga de pavo, Dr. Juice naranja 350 ml, granuts mezcla de mani,
almendras, pasas y marafiones 50 grs., Papas Lay’s cream onion 42.5 gr, girasoles
o0 gerberas, tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, pliego cartulina iris, yarda
de listdn de tela, Sticker adhesivo, bolsa celofan transparente.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4 Descripcion de la categoria No. 2 de productos de Upale Food Gift
CATEGORIA No. 2: RAMOS DULCE

RESENA: Este ramo contiene una variedad de golosinas, gomitas, botanas, chocolates, dulces,
semillas dulces, postres, bebidas dulces, entre otros acomodados en forma de ramo y
empaquetados para mayor seguridad de los productos.

CONTENIDO: Este Ramo Sweet Small

ramo esta clasificado Chocolate M&M Share Size, girasoles o gerberas, medio pliego cartulina iris, yarda

como dulce dado que no de liston de tela, tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, Sticker adhesivo, bolsa

contiene alimentos de celofan transparente.

indole salados.

Ramo Coffee Sweet
Frapuccino Starbucks, cheese cake de fresa/oreo/caramelo
Hershey’s chocolate con leche, rosas del color de su preferencia, tarjeta con foto y
dedicatoria personalizada, pliego cartulina iris, yarda de liston de tela, Sticker
adhesivo, bolsa celofan transparente.

Ramo Choco Love

Hershey’s cookies & cream, chocolate M&M Share Size
Granuts 3 pack ardndanos, tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, galletas
Quaker de avena frutos rojos, pliego cartulina iris, yarda de liston de tela, sticker
adhesivo, bolsa celofan transparente.
Corean Sweet: ramo pequefio

Rosas del color de su preferencia, paquete de pocky grande (cookie & cream,
strawberry, chocolate), peluche pequefio estilo cute,tarjeta con foto y dedicatoria
personalizada, pliego cartulina iris, yarda de liston de tela, pliego de papel coreano
Sticker adhesivo, bolsa celofann transparente.

Corean American Sweet: ramo mediano

Hershey’s cookies & cream, rosas del color de su preferencia, paquete de pocky
grande (cookie & cream, strawberry, chocolate), galletas oreo original, paquete de
gomitas, tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, foto card de tu banda kpop o
artista favorito, Pliego cartulina iris, yarda de liston de tela, pliego de papel corean,
Sticker adhesivo, bolsa celofan transparente

Nota: El cliente puede elegir si agregar o quitar algin elemento, el precio varia de acuerdo al precio de venta de
los productos que desee incorporar.

Fuente: Elaboracion propia.



28

Tabla 5 Descripcion de la categoria No. 3 de productos de Upale Food Gift
CATEGORIA No. 3: RAMOS MIXTOS

RESENA: Este tipo de ramo contiene opciones dulces y saladas.
CATEGORIA: Este ramo esta clasificado como Mexican ramo
mixto dado que contiene alimentos de indole salados

Mazapan de la rosa, Pachicletas, Totis, Mazapan de la
rosa cubierto de chocolate, Pulparindo de tamarindo
Chamoy variedad, Paletas de mango picante
Girasoles o gerberas, tarjeta con foto y dedicatoria
personalizada, pliego cartulina iris, yarda de liston de
tela, Sticker adhesivo, bolsa celoféan transparente.
Corean Sweet mixto: ramo grande
Paquete de pocky grande (cookie & cream, strawberry,
chocolate), rosas del color de su preferencia, Milkis
strawberry soda, Samyang Hot chicken ramen 2x spicy
140 gr., foto card de tu banda kpop o artista favorito,
tarjeta con foto y dedicatoria personalizada, peluche
pequefio estilo cute, pliego cartulina iris, yarda de liston de
tela, pliego de papel coreano, Sticker adhesivo, palillos de
madera, bolsa celofén transparente.
American ramo
Skittles, chocolates M&M tubo, Papas lay’s, Gaseosa Dr.
Pepper, Doritos pequefios, fiesta snack mix, tarjeta con
foto y dedicatoria personalizada, pliego cartulina iris,
yarda de liston de tela, bolsa celofan transparente y Sticker
adhesivo.
Nota: El cliente puede elegir si agregar o quitar algin elemento, el precio varia de acuerdo al precio de venta de los
productos que desee incorporar.

y dulces.

Fuente: Elaboracién propia.

3.4 Ventaja competitiva

Upale Food Gift define su ventaja competitiva en dos aristas importantes, la experiencia
brindada al cliente desde el momento que visita las redes sociales y sitio web con tienda en linea,
brindando un proceso de compra amigable y sencillo de realizar, lo anterior es gracias a su
accesibilidad, atractivo visual y agilidad en los tiempos de respuesta en las redes sociales para
crear una conexion mas cercana con los clientes, atendiendo de manera oportuna a sus solicitudes.
Ademas, busca la diferenciacion ofreciendo productos innovadores y estando un paso adelante a

la competencia, adoptando las tendencias del mercado de productos personalizados.
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3.5 Plan organizacional

Un plan organizacional es importante para determinar la estructura de una organizacion. Por esta
razén para Upale Food Gift dado que se incluyen aspectos como la estructura organizativa,
organizacion de gestién y recursos humanos, procesos administrativos e identificacion y
caracteristicas de proveedores que servirdn para identificar facilmente las actividades y el personal

responsable de ejecutar y llevar la gestion de cada una de las areas dentro de la empresa.

3.5.1 Objetivos del plan organizacional

e Objetivo General:

Formular un Plan organizacional que permita optimizar los recursos con los que cuenta el
Modelo de Negocio Upale Food Gift mediante la creacion de su estructura jerarquica, la
organizacion, gestion del Talento Humano, procesos administrativos, produccion y

comercializacién

e Objetivos especificos:

» Definir la Estructura organizacional para el Modelo de Negocio Digital Upale Food
Gift mediante el disefio de un organigrama en el cual se muestre la jerarquia, areas
y funciones que faciliten la toma de decisiones.

> Designar las diversas responsabilidades y funciones de acuerdo a cada una de las
habilidades requeridas por el talento humano y areas funcionales para que
contribuyan al buen desarrollo operativo del Modelo de negocio Digital Upale

Food Gift.
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> Establecer el proceso administrativo para el modelo de Negocio Digital Upale
Food Gift que contribuya al buen uso de los recursos, objetivos y toma de

decisiones con el fin de marcar el rumbo que tomara el negocio.

3.5.2 Estructura organizativa

GERENTE GENERAL
Ana Alvarado
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE MERCADEO Y
ADMINISTRACION Y FINANZAS VENTAS DEPARTAM:M“]Q al-: PRODUCCION
Ana Alvarado Daliana Miranda atalia Mancia

DELIVERY
Colaborador 1

Figura 5 Organigrama de Upale Food Gift

Fuente: Elaboracion propia



3.5.3 Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Tabla 6 Organizacion de gestion de Upale Food Gift
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Area de Gestion Responsabilidades o funciones Habilidades Requeridas Cantidad de ¢Quién lo hara?
personas
e  Gestion y administracion de recursos e Habilidades de liderazgo.
e Elaboracién de presupuestos. e Capacidad de negociacion.
e  Gestionar la contabilidad del negocio. e  Toma de decisiones.
e Ejecutar el Pago a proveedores. e habilidad numérica. 1 e Ana Alvarado
. » e Administracién y control de los contratos. e Trabajo en equipo.
Administracion y e Reclutamiento y seleccion e Organizacion.
finanzas e Control y registro del pago a colaboradores. e Comunicacion eficaz.

o Realizar estudios de mercado. e Innovacion y creatividad
e Planificar estrategias de promocion. e Habilidades de comunicacion
o  Establecer metas de ventas. e Conocimiento del sector del
o  Definir estrategias comerciales. negocio.

Mercadeoy ventas 4 |mpulsar el posicionamiento de la marca de la e Conocimiento en herramientas 1 e Daliana Miranda

empresa.. digitales.
e Elaboracion, cumplimiento y mantenimiento del e Habilidad numérica y estadistica.
plan de marketing e Negociacion.

e  Ajustar los planes y el proceso de ventas. e Relaciones publicas.
e  Gestionar el proceso productivo hasta su etapa final e  Gestidn de tiempo
e Supervision de los procesos de produccion. e Trabajo en equipo.
e Tratamiento de las materias primas. e Habilidades de planificacion
e Seguridad e higiene en el proceso e Habilidades para la resolucion de  Natalia Mancia
. 2 e Colaborador 1

Asegurar la calidad del producto en todo el proceso
de produccién.

Gestion de inventarios.

e  Procesamiento de 6rdenes de compra

Produccion

conflictos.

Atencidn al detalle.

Capacidad de trabajar bajo presion.
Liderazgo y comunicacion

Fuente: Elaboracion propia.



3.5.4 Proceso administrativo

b Mechs on B Salvador

*V

" Proceso Administrati

. ==/ Upale Food Gift

PLANIFICACION

(QUE SE VA A HACER?

Fijando el curso del negocio estableciendo objetivos
metas y estrategias que ayuden a trazar el rumbo del
negocio.

Definiendo la filosofia que defina el curso de lo que
SOMOS y queremos ser como negocio.

Fijando planes que ayuden al alcance de los objetivos.
Programando las Actividades necesarias para el curso y,
puesta en marcha del negocio.

ORGANIZACION

;,COMO SE VA A HACER?

Disefiando y determinando la estructura jerarquica.
Dividiendo las éreas funcionales del negocio.

Vo

s

1do los pr , funciones y respor
dentro de la organizacion.
Estableciendo los métodos y aplicando técnicas que
permiten la simplificacién del trabajo.

Figura 6 Proceso administrativo de Upale Food Gift

Fuente: Elaboracion propia.

El Proceso Administrativo tiene como propdsito principal el
ayudar a la empresa a hacer un mejor uso de sus recursos
y alcanzar los objetivos de forma mdas eficiente. Ademas
que de esta manera se tendrdn los elementos para una
mejor toma de decisiones.

DIRECCION

{COMO SE LOGRARA?
* Conduciendo y guiando a los colaboradores al logro de los
objetivos mediante la integracién, motivacién, toma de
decisiones, comunicacién y liderazgo.
Supervisando y guiando al personal de tal forma que las

-

se realicen adect mente.

CONTROL

:COMO SE HIZO?

Estableciendo parametros de calidad.
Mejorando el rendimiento.

Evaluando el desempefio del personal.
Reforzando la toma de decisiones.
Mejorando el orden de las actividades.
Identificando los errores o desvios con el fin
de corregirlos y evitar su repeticion.

DR
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3.5.5 Identificacion y caracteristicas de proveedores

Tabla 7 Identificacidn y caracteristicas de los proveedores
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Proveedor Producto o servicio que  Informacion de Forma de pago
provee contacto
Diszasa Productos de Papeleria, Tel. 2525 1111 Al crédito / al contado
alimenticios y bebidas.
Frozca Abarrotes Tel. 23195209 Al crédito / al contado
Libreria Aranda Productos de papeleria Tel. 2268 5622 Al contado
Pricemart Productos Alimenticios - Al contado
SUper Selectos Productos Alimenticios - Al contado
SUper Tienda morena Empaques Cel. 7745 8656 Al contado
Variedades Leticia Lorena S.A de Papeleria Tel. 2222 6974 Al contado
CcV
Roca publicidad y artes graficas Impresion digital Tel. 2351 6384 Al contado
Tienda sweet & spicy Productos coreanos Cel. 6059 2125 Al contado
Tienda de articulos chinos Centro de Empaques y decoracién - Al contado
SS
Tienda porque si Productos mexicanos Cel. 7808 0288 Al contado

Fuente: Elaboracion propia, informacion tomada de péginas en linea oficiales de las empresas mencionadas.

3.6 Plan de mercadeo

Dentro del plan de mercadeo se abordan las estrategias, acciones y resultados de la

investigacién de mercado que ayudaran a alcanzar los objetivos comerciales y trazar la ruta de

posicionamiento de la marca.

3.6.1 Objetivos del plan de mercadeo

a) Objetivo General

Crear un plan de mercadeo digital que permita a Upale Food Gift introducirse y mantenerse de

forma exitosa en el mercado de regalos personalizados de venta en linea en la zona metropolitana

de San Salvador.



b) Objetivos Especificos
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e Disefiar estrategias de marketing digital adaptadas a las necesidades de los clientes de

Upale Food Gift.

e Lograr posicionar la marca en la mente del publico objetivo a través de la colocacion

de ideas innovadoras en el mercado de obsequios personalizados.

3.6.2 Resultados de la investigacion de mercado

> Cuestionario online

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta realizada, haciendo

uso de un cuestionario online, herramienta disponible en los Formularios de Google, la cual se

realiz6 a la muestra de 30 personas previamente seleccionadas que habitan en el &rea metropolitana

de San Salvador. Dicho cuestionario constaba de 15 preguntas y para su analisis se han tomado las

preguntas de mayor relevancia para la toma de decisiones de Upale Food Gift.

Pregunta N° 6: ¢ Con qué frecuencia adquiere regalos para obsequiar a sus seres queridos?

Tabla 8 “Frecuencia de compra de obsequios”

Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Siempre 0 -
Normalmente 5 16.7%
A menudo 13 43.3%
Rara vez 12 40%
Total 30 100%

Fuente: Elaboracion propia, informacion tomada de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google

Forms.
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6. ;:Con qué frecuencia adquiere regalos para obsequiar a sus
seres queridos?

30 respuestas

@ Siempre.

® Normalmente.
A menudo.

@ Rara vez.

Figura 7 Frecuencia de adquisicion de obsequios para regalar

Fuente: Gréfico tomado de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google Forms.

> Anélisis
En cuanto a la frecuencia de compra de obsequios la mayor parte de las personas los adquieren
con normalidad y a menudo, lo que significa una alta demanda de este tipo de productos y por lo

tanto hay una oportunidad para Upale Food Gift para que pueda incursionar en el mercado de los

regalos personalizados.

Pregunta N° 7: ¢ Para qué tipo de ocasiones o festivos adquiere dichos obsequios?

Tabla 9 “Ocasiones para las que adquiere regalos para obsequiar”

Opciones Frecuencia  Porcentaje
Absoluta

Cumpleafios 26 66.7%
Aniversarios 7 23.3%

Bodas 6 20%

Bautizos o primeras comuniones 2 6.7%
Reuniones familiares o con amigos 6 20%
Graduaciones 8 26.7%

Todas las anteriores 2 6.7%

Fuente: Elaboracion propia, informacion tomada de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google
Forms.
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7. ¢Para que tipo de ocasiones o festivos adquiere dichos I_D Coj
obsequios? puede seleccionar mas de una opcidn.

30 respuestas

Cumpleafios. 26 (86,7 %)
Aniversarios.

Bodas.

Bautizos o primera comu... 2 (6,7 %)

Reuniones familiares o c... 6 (20 %)

Graduaciones. 8 (26,7 %)

Todas las anteriores. 2 (6,7 %)

0 10 20 30
Figura 8 “Ocasiones para las que adquiere regalos para obsequiar”

Fuente: Grafico tomado de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google Forms.

> Andlisis:

Los datos arrojados permiten observar que los cumpleafios son uno de los motivos de
celebracion mas comunes, seguidos de los aniversarios y graduaciones, y esto permite que se
puedan direccionar las estrategias de manera mas especifica, apostandole en mayor proporcién a
ramos con esas tematicas sin dejar de lado ramos para otro tipo de celebraciones que siempre tienen
demanda, aunque sea en menor proporcion. Se debe tomar en cuenta que algunas de las
celebraciones enlistadas son de temporada, dado que hay fechas en las que suelen darse con mayor

frecuencia.
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Pregunta N° 10: ¢ Cudl o cuales de las siguientes opciones seria de su preferencia al momento

de adquirir un obsequio que contenga productos alimenticios?

Tabla 10 “Preferencias a la hora de adquirir obsequios con productos alimenticios”

Opciones Frecuencia absoluta Porcentaje

Dulces o chocolates 20 66.7%
Semillas u otros frutos 6 20%
Secos

Licores 5 16.7%
Boquitas/ golosinas 6 20%
Frutas 7 23.3%
Comida rapida 6 20%
Reposteria 17 56.7%
Bolsas de leche en polvo 1 3.3%
Pasteles 1 3.3%

Fuente: Elaboracién propia, informacion tomada de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google Forms.

Dulces o chocolates. 20 (66,7

Semillas u otros frutos se... 6 (20 %)
Licores. 5 (16,7 %)
Boquitas/ golosinas. 6 (20 %)

Frutas. 7(23,3 %) Reposteria.
Recuento: 17
6 (20 %)

Reposteria. 17 (56,7 %)

Comida réapida.

Bolsas leche en polvo

Pasteles 1(3,3%)

Figura 9 Preferencia de compra al adquirir obsequio de indole alimenticio
Fuente: Elaboracién propia, informacion tomada de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google Forms.

> Andlisis:
Como se puede observar los chocolates, dulces y postres son los productos comestibles que

tienden a ser obsequiados actualmente en el mercado, por otro lado, aunque hay otros alimentos

que tienden a ser dados como presentes en ocasiones especiales, su demanda es bastante baja, esto
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ofrece a Upale Food Gift a ofrecer esta idea novedosa que permitira la entrega de obsequios

personalizados y fuera de lo comun.

¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un ramo elaborado con productos alimenticios?

*valores expresados en ddlares de los Estados Unidos de América.

Tabla 11 “Disposicion del valor economico a cancelar por un ramo comestible”

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia
relativa
Menos de $10.00 1 3.33%
$10.01-$15.00 9 30.00%
$15.01-$20.00 11 36.67%
$21.01-$25.00 3 10.00%
$25.01-$30.00 0 0.00%
$30.01 a mas 4 13.33%
No estaria dispuesto a comprar un ramo 2 6.67%
de productos comestibles.
Total 30 100.00%

Fuente: Elaboracion propia, informacion tomada de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google
Forms.

@ Menos de $10.00
@ $10.01-$15.00
$15.01 - $20.00
@ $21.01-5$25.00
@ $25.01 - $30.00
@ $30.01 amés.

@ No estaria dispuesto a comprar un ramo
de productos comestibles.

R
[ 4

Figura 10 “Disposicion del valor economico a cancelar por un ramo comestible”

Fuente: Grafico tomado de datos arrojados por encuesta realizada a través de Google Forms.

» Analisis:

Los resultados indican que los ramos comestibles tienen un valor econémico bastante aceptable

en el mercado de los obsequios comestibles, dado que fue una minoria la que no estaria dispuesta
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a adquirir este tipo de productos. El rango de precios aceptado inicia desde los $10.00 a méas de

$30.00, cabe destacar que los ramos que se pretende ofertar inicialmente estarian elaborados de

productos béasicos, pero con opciones novedosas comparadas con la competencia, a fin que Upale

Gift pueda darse a conocer y obtener participacion en el mercado actual.

» Focus Group

A fin de obtener datos cualitativos se hizo uso de la herramienta de FOCUS GROUP, que

permitié el reclutamiento de emprendedores que tienen existencia en el mercado salvadorefio,

quienes compartieron acerca de su experiencia a la hora de poner en marcha su emprendimiento.

A continuacién, la Tabla 13 se muestra una breve resefia sobre los cinco emprendimientos

participantes:

Tabla 12 Breve resefia sobre los emprendimientos participantes del FOCUS GROUP

Nombre del CLIMA AIRE TWO FRIENS TREECLOUD DANE’'S CKAFT SUGAR
negocio SV sV TECHNOLOGIES BLOOM
Descripcién Servicio de Obsequios Desarrollo de software  Arreglos personalizados, Venta de
instalacion de personalizados y de aplicaciones montaje de eventos. postres.
aire y decoracion de  utilizando inteligencia
acondicionado. eventos. artificial.
Propietario Adonay y Maybelline Kevin Cruz Danelia Lépez Shenny
familia. Guzméany Funes
socia.
Existencia 3 afios 2 afios. 5 afios 3 afos. 1 afio.

Para el analisis de la informacion se presenta un resumen en una matriz de doble entrada

de las respuestas obtenidas de los emprendedores (nueve preguntas realizadas), cabe mencionar

que se ha extraido la esencia de dichas respuestas para facilitar la interpretacion de las mismas, la

descripcion de los resultados se encuentra en la Tabla 14:



Tabla 13 “Resumen de respuestas obtenidas del FOCUS GROUP”
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PREGUNTAS

SUGAR BLOMM

CLIMA AIRE SV

TWO FRIENDS SV

TREECLOUD
TECHNOLOGIES

DANE’'S CRAFT

¢Cudl fue la razéon
principal por la que

Para sacarle provecho a lo
que habia aprendido y

Por necesidad de obtener un ingreso
extra, también porque algunos familiares

Por necesidad de costear sus estudios, y
apoyar a una amiga que se encontraba en

Por la necesidad y deficiencia que
identifico en EI Salvador en

Por obtener un ingreso extra 'y
era algo que le gustaba mucho.

decidié ponerlo en préactica. estaban  emprendiendo y  decidi6 una situacién econémica desfavorable. desarrollo de tecnologia en el pais.
emprender? intentarlo y funciond.
¢(Cudl  fue el ElI miedo al fracaso, Contar con la mano de obra, Incertidumbre de aventurarse con la Necesidad de encontrar talento Falta de apoyo de cercanos,

principal reto al
poner en marcha su

recuperar la inversion y que
el negocio fuera rentable en

actualizaciones tecnologicas que estan a
la orden del dfa.

puesta en marcha de la idea de negocio.

técnico con  capacidad  de
desarrollar tecnologia.

que incluso se convirtieron en
su competencia.

idea de negocio? el tiempo.

;Qué técnica  Dar degustaciones a Enfocarse al area residencial a fin de  Se enfocaron en mercado diverso, dado  Realizaron estudio de mercado. Prueba y error, dado que no
utilizé para amistades quienes se aprovechar los grandes proyectos de que se dirigen a todo publico, creciendo contaba con conocimiento
determinar su convirtieron en clientes y urbanismo. gracias a la publicidad boca a boca. técnico sobre el tema.

mercado meta?
;Qué estrategia de
precios utilizé para
introducirse?

comenzaron a recomendarla.
Considerando el  valor
econémico  que  estaba
dispuesto a pagar y los
precios de la competencia.

Investigando los precios de mercado para
tener una idea, a fin de establecer los
precios justos.

Escuchando a sus clientes brindando la
mejor opcion ajustado a su presupuesto.

Estudiaron la demanda versus la
necesidad que existia en el pais.

Precios bajos para darse a
conocer e investigar precios de
mercado.

;Qué factor
externo le ha
causado impacto
negativo?

La capacidad tecnoldgica instalada de la
empresa privada, debiendo basarse en el
precio que ofrece una distribuidora,
obligado a brindar precios més altos.

Lograr coincidir en tiempo y espacio para
cumplir con los pedidos.

Baja educacién tecnoldgica que
existe en el pais por parte de los
clientes potenciales.

No habia disposicién de los
clientes para pagar el envio del
producto.

;Qué red social le
ha proporcionado
mayor rendimiento
a su negocio?

;Qué métodos
utiliza para
contrarrestar a la
competencia?

Facebook con un mayor rendimiento y
WhatsApp para usarlo de manera
informativa para sus clientes actuales
quienes también lo recomiendan.

Brindando un valor agregado, servicio de
calidad, completo, garantizado vy
personalizado; otorgando servicios con
un plus sin que el cliente lo pida.

Facebook, Instagram, WhatsApp con un
mayor rendimiento y publicidad boca a
boca. Aln no han invertido en la
publicidad pagada de Facebook.

Haciendo sus productos porque les gusta
y les apasiona, estar en constantes
capacitaciones para brindar productos de
calidad y evitando la competencia
desleal.

Linkedin dado el perfil al cual se
dirigen y Facebook dado algunos
servicios que ofrecen.

Enfocandose en las soluciones que
pueden desarrollar como empresa
que en la mayoria de ocasiones son
Unicas y a mejores precios que los
de la competencia regional que
existe.

Facebook, debido al segmento
al cual se dirige.

Enfocandose en los productos
propios, comparando cémo
hacia las cosas al inicio y
cémo las hace ahora. Decidié
poner su toque personal,
haciéndose competencia con
uno mismo.

Si tuviera que
darnos una
recomendacion
¢Cudl seria?

Ser conscientes del riesgo que se corre,
perder el miedo a lanzarse al mercado.
Ser francas y honestas con el equipo.
Trabajar en equipo.

Ser honestas con el cliente.

Tener una actitud positiva respecto a la
idea que se quiere poner en marcha.
Generar alianzas con
emprendedores

y encomendistas nacionales.

otros

Evaluar los costos a fin de asegurar
la rentabilidad.

Ser transparentes.

Evaluar invertir en tecnologia para
posicionar la marca.

Qué se emprenda en algo que

apasione, viendo el
emprendimiento como un
trabajo.

Nota: Una de las participantes del Focus Group tuvo que retirarse minutos antes de finalizar la reunién, por tal razén no se muestran las respuestas
de las Gltimas preguntas con relacion al negocio de esta persona.

Fuente: Elaboracion propia, informacion recolectada en el FOCUS GROUP.
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> Interpretacion

A partir de los datos obtenidos se puede concluir que:

Existen diversas razones por las que se decide emprender, las mas comunes son: por necesidad
de ingreso extra, poner en practica lo aprendido, hacer algo que apasiona.

Muchos emprendedores esperan ser apoyados por su circulo cercano, se enfrentan al miedo al
fracaso siendo conscientes del riesgo que se corre al invertir en una idea de la cual no saben si
obtendran una rentabilidad que les permita mantenerse a flote.

Existen estrategias de precios tecnificadas que son utilizados por negocios emergentes para
introducirse al mercado, sin embargo, la mayoria de emprendedores las desconocen, y toman
en cuenta algunos aspectos que sirven para establecer dichas estrategias, como: evaluar los
precios de la competencia, identificar estructura del mercado, verificar el poder adquisitivo de
los clientes y tomar en cuenta lo que ellos estan dispuestos a pagar por el nuevo bien o servicio.
Una de las redes sociales que les proporciona mayor rendimiento es Facebook; su éxito se debe
a que ha venido evolucionando para diferentes usos, entre los cuales se encuentran publicidad,
concretar venta de productos, etc. También WhatsApp brinda un rendimiento significativo
facilitando la comunicacion.

Es inevitable enfrentarse a las quejas por parte de los clientes, por la inexperiencia los
emprendedores pueden llegar a cometer errores, es importante hablar con la verdad; se debe
dejar en claro toda la informacion antes de la entrega del producto o ejecucion del servicio.
Es importante que como equipo de trabajo se tomen las decisiones mas importantes con mente
fria y siendo honestos; la tecnologia provee diversas herramientas que permiten posicionar la

marca.
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3.6.3 Marketing Mix Digital

a) Personalizacion

Upale Food Gift orienta sus productos a la personalizacion. Se poseen ramos base, sin
embargo, el cliente puede cambiar colores en la parte decorativa, temética del ramo a crear,
sabores de los productos, agregar, reemplazar o quitar productos para acoplarse a los gustos y

necesidades que el cliente posea.

Participacion

Upale, posterior a la compra enviara una encuesta de satisfaccion al cliente para recibir
feedback respecto al servicio recibido y también sobre los productos, que les gustaria afiadir o
ideas para los mismos. Asi mismo, rifas para que los clientes interactlen con la marca y pueda ser
promovida por los mismos clientes por medio de las redes sociales, todas estas medidas

fomentando la participacién y que los clientes puedan sentirse parte de una comunidad.

b) Par en par

Se fomentara las recomendaciones y opiniones en redes sociales sobre los productos
ofrecidos, fomentando el boca a boca, en el cual los clientes puedan etiquetar a sus amigos

recomendando las redes sociales y como opciones de compra en regalos personalizados.
c) Prediccion modelad

Se evaluaran las reacciones de los usuarios con los activos digitales y como se
interrelacionan con estos y su contenido, para predecir el comportamiento de los usuarios,
analizarlos y tomar decisiones en campafas futuras basandose en el comportamiento puntual de

los clientes.
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d) Producto béasico

Un ramo comestible es un obsequio, el cual segin la pirdmide de Maslow se ubicaria en el
escalon tercero, satisfaciendo principalmente una necesidad de afiliacion, al ser dispuesto para una
demostracion de afecto hacia una persona a la que se ama o que se le tiene un carifio especial.
Sin embargo, este producto también satisface una necesidad bésica, ubicada en el escalon de las
necesidades fisioldgicas, dado que provee a la vez un alimento para el organismo humano,

satisfaciendo asi la necesidad fisica de hambre.

e) Producto real

> Nombre de la marca

El nombre de la marca estd compuesto por tres palabras “Upale Food Gift”.

Es una expresion de

V_ien.e.del“inglés Y ™ ‘ Viene del inglés y
significa "comida significa “regalo” en
en espanol. espariol.

Figura 11 Descripcién nombre de la marca Upale Food Gift.

Fuente: Elaboracion propia.
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» Imagotipo

Contiene el nombre de la marca de la idea de negocio y diferentes formas con las que
se pretende representar un ramo. A continuacion, se presenta la Figura 11 la cual describe

de mejor manera el imagotipo.

Formas: se presenta

dos figuras que forman

una especie de cono de
Fuente: la fuente papel, que es donde
utilizada es estaria el contenido del

Milkshake. ramo, el cual esta

representado por

circulos, cuadrados y

rombos de colores.

Colores: son rosado que transmite dulzura, gratitud y amistad; morado que emite magia
y creatividad; aqua que brinda cierto estado de armonia y, el amarillo diversién y
amabilidad. Esas emociones pueden ir interiorizadas en la entrega de un obsequio para

diversas ocasiones dignas de celebracion.

Figura 12 Descripcion del imagotipo de Upale Food Gift.

Fuente: Elaboracion propia.

» Empaque

El empaque consta de una bolsa transparente de celofan o material plastico que permita
la visibilidad completa del producto, solamente para protegerlo de los insectos o elementos del
ambiente durante el transporte del mismo hacia el cliente y se le recomendaria a este que puede
entregarlo sin la bolsa para que no pierda el sentido de estética y delicadeza que se le quiere brindar

a cada obsequio.
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> Vifeta

Inicialmente se ha disefiado una vifieta basica que contiene los elementos como lo

son: El imagotipo, nombre del producto, slogan y denominacién de origen.

/ ) \%_ Slogan

Imagotipo & v (ljp (lle el

' NOS INSPIRAMOS ENTI {

X /}(unu.\ comeplibley ; ," Nombre del
B Hecho en [ Salvador ) o pl’OductO

Denominacién v

de origen

Figura 13 Elementos que componen la vifieta para los ramos Upale Food Gift

Fuente: Elaboracion propia.

f) Estrategia de producto
» Lineas de productos
Las lineas de productos se encuentran abiertas a la opcion de adicionar elementos no
comestibles a los ramos, a fin de darle el toque de personalizacion que desee el cliente que va a

obsequiar el producto final. EI negocio cuenta con las lineas de productos siguientes:

e Ramos dulces: estos ramos pueden contener elementos tales como: Chocolates, dulces,

golosinas, semillas dulces, postres, bebidas dulces, entre otros.
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e Ramos salados: los cuales contendrian platillos de comida réapida, semillas o frutos secos
salados, entre otros.

e Ramos mixtos: en este caso podria darse una mezcla de elementos dulces o salados.

g) Mezcla de productos

» Amplitud

Estd compuesta por tres lineas de productos, a saber: ramos dulces, ramos salados y
ramos mixtos, que estardn elaborados de acuerdo a los tipos de elementos mencionados

anteriormente.

> Extension

La variedad de ramos que pueden ofrecerse esta definida por los gustos y preferencias
del cliente, quien determinara qué elementos comestibles y no comestibles tendra el producto final,
por lo que no existe un total de tipos de productos a ofrecerse al mercado. Inicialmente se mostraran
opciones predeterminadas por Upale Food Gift pero estan sujetas a cambios si el cliente asi lo

desea.
> Profundidad

El nimero de versiones por linea de productos estaria definido de la siguiente manera:

e Ramo dulce con elementos no comestibles.

e Ramo dulce que contenga Unicamente elementos comestibles.
e Ramo salado con elementos no comestibles.

e Ramo salado que contenga Unicamente elementos comestibles.
e Ramo mixto con elementos no comestibles.

e Ramo mixto que contenga Unicamente elementos comestibles.
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» Congruencia

Las lineas de producto tienen un grado de relacion limitado, dado que, si bien es
cierto, la finalidad del bien final es la misma: agasajar a una persona, de cierta manera cada ramo

seria diferente a los demas, porque llevaria uno o mas elementos diferentes a cualquier otro.

» Merchandising

Se hara principalmente mediante las redes sociales y tienda en linea, el principal
medio de comunicacion para concretar las ventas serian las redes sociales, por otro lado, la tienda
en linea brindara toda la informacién respecto al funcionamiento del negocio y opciones de los

productos.

h) Estrategia de posicionamiento

» Diferenciacion

Los ramos Upale Food Gift se basaran en la creacion de ideas Unicas con tendencias
que han surgido y van surgiendo con el tiempo, algunas de estas son adoptadas de culturas de otros
paises. La presentacion en forma de ramo y con opciones novedosas, hace alusion al obsequio que
no pasa de moda “un ramo de rosas” le dard un toque diferenciador al producto final, y también el

grado de personalizacion que puede llevar a cabo el cliente.

» Precio
% Factores de influencia en el precio
e Valor percibido por los clientes: de acuerdo a la encuesta realizada a los clientes potenciales

el mayor porcentaje con un 36,7% del precio que un cliente esta dispuesto a pagar se sitda
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entre los $15.01 y $20.01, y con un 30% que expresaron que pagarian de $10.01 a $15.01.

Por otra parte, hay un 26.6% quienes pagarian de $21.00 a mas por el producto.

e La competencia: dado que Upale Food Gift estaria iniciando en el mercado de regalos

personalizados, los precios que ofrece la competencia son de gran interes para la asignacion

que tendran los ramos, dado que, aunque no son productos iguales, son productos

sustitutos.

Tabla 14 Comparacién de la competencia actual

NOMBRE DEL
NEGOCIO

TIPO DE PRODUCTOS QUE
OFRECE

PRECIOS

EJEMPLO DE LOS
PRODUCTOS

Pekas Party’s

Regalos personalizados para toda
ocasion, como arreglos florales,
arreglos con globos y 0sos de
peluches, cajas de carton y de
madera con rosas, chocolates y
otros elementos no comestibles,
entre otros.

No presenta los precios
en sus anuncios de
Facebook e Instagram.

Mini ramo Flor Eterna

‘}y {’,\

BUNNY BOXES-
GIFT & BOXES.
Ubicacion: 139
Avenida Masferrer
Norte, local 1-3,
Colonia Escalon,
San Salvador, EL
Salvador

Regalos comestibles y no
comestibles empacados en cajas
de diferentes formas, circulares,

redondas, en corazon,
rectangulares etc. Ademas,
ofrecen cakes y postres. Estos
estan separados en diferentes
categorias para diferentes
ocasiones.

Los precios de los
arreglos que es su
mayoria contienen una
combinacion de
elementos comestibles y
no comestibles, y que
estan disponibles en el
catalogo de productos

rondan entre los $15.00 y

el $74.00 délares.

Chocolate Bucket $21.00
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PECKES Arreglos con flores, con globos, Los precios que estan Arreglo de 12 Rosas
peluches, entre otros. disponibles en su Ecuatorianas, con burbuja
Ubicacion: catdlogo de Facebook,  personalizada. $49.00
Metrocentro, 7ma. van desde los $21.00 y
Etapa, San varian de acuerdo al
Salvador. disefio del arreglo.

Fuente: Elaboracion propia, informacion tomada de redes sociales de los negocios mencionados.

e Posicionamiento de la empresa: Upale Food Gift no cuenta actualmente con participacion
en el mercado de los regalos personalizados, por lo que la asignacion de los precios a los
productos es de suma importancia para la aceptacién y posicionamiento de estos.

e Estructura del mercado: el mercado de los regalos personalizados estd determinado por la
competencia monopolistica, dado que si bien es cierto, los precios de la competencia deben
considerarse a la hora de asignar los precios de introduccion, no estdn totalmente
determinados por el mercado sino que Upale Food Gift tiene en gran parte el control de los
mismos; dado que los productos no son homogéneos.

e Grado de diferenciacion del producto con respecto a los competidores: Como se ha
mencionado anteriormente, actualmente existen muchos vendedores que participan
activamente en este mercado, pero cada uno de ellos tiene su forma de presentar sus
productos.

» Asignacion de precios

La determinacion del precio final de venta estaria determinada por:

e El precio de los elementos que contenga el ramo solicitado,
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e El costo del envoltorio principal del ramo (el cual puede variar de acuerdo al material
solicitado),

e El costo del empaque secundario que seria una bolsa transparente de celofan o pléstico,

e El cargo extra por entrega a domicilio (lo cual se le especificara al cliente),

e Margen de ganancia establecido para cada ramo.

> Estrategia de precios

Como estrategia de fijacion de precios de introduccion al mercado se utilizara la de
penetracion, ofertando ramos con precios relativamente bajos para lograr aceptacion en el

mercado y comenzar a captar participacion dentro del mismo.

> Plaza

e Canal de distribucion

El canal a utilizar es el indirecto dado que el producto terminado serd entregado del

fabricante al cliente, haciendo uso de servicio de Delivery quien llevara el producto a su destino

Figura 14 Canal Indirecto

CLIENTE /
UPALE FOOD GIFT | me—) DELIVERY — COSUMIDOR

FINAL

Fuente: Elaboracion propia.
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e Canal de marketing a utilizar

En este amplio sistema que contiene todo lo que conlleva desde la provision de la materia prima
hasta la venta del producto final y ademas el servicio posventa que es un elemento importante

dentro de la administracion de la cadena de suministro, el cual se muestra en la Figura 27.

UPALE FOOD GIFT R

Disefio, elaboracién y distribucion
de los ramos.

Figura 15 Canal de marketing resumido a utilizar

Fuente: Elaboracion propia.

» Promocion

e La publicidad

Las acciones publicitarias se llevaran a cabo mediante el uso de las redes sociales, las
cuales ofrecen actualmente opciones Utiles para los negocios emergentes, en algunas de estas
existen precios econémicos que permiten captar la atencion de un buen numero de clientes

potenciales.
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» Promocién de ventas

e Rifas

Se haré uso de la red social Facebook, la cual permite poder generar interaccion con
los usuarios para que puedan seguir o dar <<me gusta>> a la pagina, pedir que sus amigos sigan
la pagina, hacer comentarios positivos y poder participar en la rifa de alguno de los productos, lo
cual generara que puedan comenzar a ser reconocidos y llegar a mayor cantidad de clientes

potenciales.
e Descuentos

Se pueden ofrecer descuentos especiales, para ello se pueden aprovechar las
promociones de los proveedores, lo que disminuye el costo de produccién de Upale Food Gift y

permite disminuir el precio de venta sin afectar el margen de ganancia establecido.

En el caso de los clientes que realicen las encuestas postventa se les daran descuentos

especiales o se brindaran productos promocionales.

i) Estrategias de marketing digital

Tabla 15 Estrategia de Marketing Digital No. 1: Creacién de contenido interactivo.

| Nombre de la estrategia: Creacion de contenido interactivo |

Obijetivo: Promocionar los ramos Upale Food Gift via redes sociales y el sitio web creado, a través de la creacion
de contenido interactivo que permita un mayor alcance de clientes potenciales para la captacion de participacion
de mercado.
Técticas:

e Lanzar anuncios pagados via Facebook.

e Uso efectivo del marketing de contenidos.

e  Obtener hosting y dominio para la creacion del sitio Webh.
Descripcion: Estrategia creada con el fin de captar la atencion de un mayor nimero de personas que puedan tener
conocimiento acerca de la marca, haciendo uso de poco esfuerzo econémico por parte del negocio.
Duracion: 1 afio a partir de la puesta en marcha del emprendimiento.
Facebook- 1 anuncio pagado la segunda y tercera semana de cada mes.
Control:

¢ Revision del nimero de reacciones que tengan las publicaciones pagadas comparadas con las que no se

paguen.
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e Evaluar el valor de conversion.

o Verificar el nimero de visitas a las paginas de redes sociales y al sitio web.

Inversion:
Anuncios de Facebook
1 la segunda y tercera semana de cada mes (14 dias).

Importe diario: $3.00
Importe semanal:
$14.00

Importe total:
$42.00 mensual.

Sitio Web Hosting y dominio

Esta totalizado en la
estrategia SEO.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16 Estrategia de Marketing Digital No.2: SEO.

| Nombre de la estrategia: SEO

Objetivo: Lograr el posicionamiento del sitio Web de Upale Food Gift, a través del uso de Keyword Research logrando una

mayor visibilidad.

Téacticas:
e Mantener actualizado el contenido del sitio web.

e Responder con rapidez via correo electronico, Messenger o WhatsApp si han realizado consultas en el sitio web.

e Aplicacion de Keyword Research.

Descripcion: El mejoramiento constante del sitio web permitird una mejor visibilidad del contenido y el mantenimiento

correcto permitira que este aparezca organicamente en los motores de blsqueda.

Duracion: 1 afio a partir de la puesta en marcha del emprendimiento.

Control:
e Revision de las Keywords constantemente.
e NUmero de visitas al sitio web.

Inversion:
Hosting y dominio para creacion de sitio web.
$83.88

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17 Estrategia de Marketing Digital No.2: SEM.

| Nombre de la estrategia: SEM

Objetivo: Generar trafico hacia el sitio web y redes sociales de Upale Food Gift brindando informacién en el momento

oportuno, colocandole en el mapa digital como una opcién de compra para potenciales clientes.

Téacticas:

e  Segmentacidn del publico objetivo de la campafia SEM.

e Redaccién de anuncios atractivos en la web.
e  Hacer uso del Keyword Planner de Google Ads.

Descripcion: La aparicién de anuncios propicios en los motores de bdsqueda por medio de las palabras claves y

segmentacion del publico objetivo generara esfuerzos segmentados y con mayor probabilidad de alcance especifico.

| Duracién: Semanas especificas de 5 meses durante el afio, desde su puesta en marcha.

Control:
e Monitorizar la campafia.
e Analizar los datos de rendimiento y costes.

e Correlacionar las interacciones con el nimero de ventas y consultas realizadas.
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Inversion:

Keywords y costo por click del anuncio

Inversidn en semanas seleccionadas, durante el primer mes de operacion y algunos meses de temporada.
Enero: Las segundas 2 semanas del mes

Febrero, mayo, junio y diciembre: Las 2 primeras semanas del mes

Importe semanal: $10.00

Importe total: $100.00

Fuente: Elaboracion propia.

3.7 Plan de ventas

3.7.1

a)

Ciclo de ventas

Prospeccion

¢ Como identificara a clientes potenciales?

Se identificaran por medio de la investigacidén de mercado, los resultados arrojados son una
fuente de informacion importante para identificarlos en base a sus gustos, patrones, etc.

Observando tendencias actuales dentro del rubro, modas, demanda.

¢ Qué métodos se usaran para determinar los intereses de los clientes?

Medir la interaccion (reacciones) de los clientes con las publicaciones realizadas, esto
puede brindar un parametro de que productos son los méas buscados por los clientes.
Medir los mensajes de cuéales son los productos por los que los clientes preguntan mas.

Encuestas realizadas.
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b) Contacto con los clientes

¢Quién contactara a los clientes potenciales?

e Elequipo encargado del manejo de redes sociales por medio de publicaciones y WhatsApp

Business.

e Marketing de boca a boca en el circulo en el que se mueven los miembros del equipo.

¢ Cuéndo seran contactados los potenciales clientes?

e Cuando se ejecute la publicidad, esta es una forma de contactarlos indirectamente.
e Al responder sus dudas e inquietudes cuando nos escriban a traves de redes sociales.

c) Reunion o Presentacion

¢ Cuantos mensajes debe mandar cada vendedor?

e Las publicaciones de contenido se realizaran de forma diaria

e Se respondera de acuerdo con las preguntas que realice, ofreciendo opciones de ramo que
estén de acuerdo con lo que el cliente solicita, asi como cualquier inquietud que el cliente
posea.
¢A quién se le reportara la informacidn sobre potenciales y actuales clientes?
Al encargado de ventas y mercadeo del equipo.

d) Manejo de objeciones

¢ COomo se manejan las objeciones para los clientes?

e Se analizara la objecion que el cliente manifiesta, brindando alternativas que puedan

solventar la objecion, brindar opciones diferenciadas segun el presupuesto.
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¢Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

Se brindara un seguimiento directo a la venta hasta llevarla al final, resolviendo todas las
inquietudes de los clientes

Cierre de la alternativa: Se brindara al cliente alternativas, dando por hecho la decisién de
compra ya fue tomada.

Cierre de ventas

¢Cuales son las metas de ventas?

Aumentar las ventas en un 25% en el segundo afio respecto a las ventas del primer afio.

Cerrar al menos el 40% de ventas en el primer afio de operacion.

¢ Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas?

Si, dos integrantes del equipo que se tienen dicha capacidad para cerrar la venta, por
experiencia en el mundo laboral.

Servicio post venta

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

Quien haya iniciado el primer contacto con el cliente se encargara de asegurarse de
confirmar que la entrega se haya hecho segun lo acordado y de recabar retroalimentacién

del cliente posteriormente.

¢ Qué otros productos o servicios se pueden ofrecer al cliente para futuras ventas?

Cuando se acerquen las fechas de temporada, se recordara al cliente que compro por

primera vez que podemos ser su opcion de compra también en dichas ocasiones.
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3.7.2 Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas fue estimada de acuerdo con la informacion obtenida del sondeo
de mercado realizado, de forma clave con relacion a los precios que en mayor proporcion los
clientes potenciales estarian dispuestos a pagar por los productos, tendencia de compra de regalos
personalizados, preferencia en la compra de obsequios que posean productos alimenticios, entre

otros.

Se reflejo en la proyeccion alza en las ventas de algunos meses en especifico debido a la

estacionalidad del producto (febrero, mayo, agosto y diciembre).
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.3 Prondéstico de ventas

Tabla 18 Prondstico de ventas Afo 1
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

Producto o Servicio U';:au Pr.eC|c') Afio 1 ~

No. . Unitario Mes Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes Mes Mes 12 TOTA
1 Ramo sweet small Unidad $ 1200 7.0 17.0 6.0 120 16.0 50 100 100 120 100 140 20.0 139.0
2 Ramo coffee sweet Unidad $ 20.00 6.0 8.0 9.0 100 100 6.0 8.0 9.0 10.0 8.0 7.0 12.0 103.0
3 Ramo choco love Unidad $ 15.00 20 170 9.0 80 180 6.0 6.0 8.0 8.0 7.0 9.0 150 1130
4 Corean sweet: ramo pequefio Unidad $ 15.00 20 18.0 4.0 50 160 100 5.0 6.0 6.0 6.0 5.0 17.0  100.0
5 Corean american sweet: ramo media Unidad $ 20.00 20 17.0 3.0 20 140 3.0 3.0 5.0 5.0 3.0 120 16.0 85.0
6 Corean sweet mixto: ramo grande Unidad $ 30.00 1.0 4.0 4.0 1.0 100 6.0 7.0 4.0 6.0 6.0 7.0 10.0 66.0
7 Mexican ramo Unidad $ 15.00 2.0 7.0 2.0 20 10.0 5.0 4.0 6.0 5.0 5.0 8.0 8.0 64.0
8 American ramo Unidad $ 15.00 1.0 7.0 1.0 1.0 7.0 120 0.0 7.0 0.0 120 3.0 7.0 58.0
9 Ramo fast food 1 Unidad $ 20.00 0.0 4.0 0.0 2.0 4.0 1.0 3.0 4.0 3.0 2.0 2.0 5.0 30.0
10 Ramo fast food 2 Unidad $ 15.00 1.0 10.0 4.0 3.0 9.0 4.0 5.0 8.0 4.0 4.0 2.0 10.0 64.0
11 Ramo green fresh Unidad $ 20.00 2.0 6.0 1.0 2.0 6.0 2.0 1.0 6.0 1.0 2.0 1.0 6.0 36.0
12 Ramo beer Unidad $ 20.00 4.0 10.0 2.0 40 100 150 5.0 7.0 5.0 50 10.0 25.0 102.0
Total 30 125 45 52 130 75 57 80 65 70 80 151 960

Fuente: Elaboracion propia.
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Pagina B

Unidad de

Afio 2

Afo 3

No. Producto o Servicio medida  Trim1 Trim2 Trim3 Trim4 TOTALY Trim1 Trim2 Trim3 Trima TOTAL ‘o4 AM0S
1 Ramo sweet small Unidad 38 41 45 57 181 47 52 56 72 226 283 353
2 Ramo coffee sweet Unidad 29 33 31 35 128 36 41 39 44 160 200 25
3 Ramo choco love Unidad 35 40 30 40 145 44 50 38 50 182 228 284
4 Corean sweet: ramo pequefio Unidad 30 39 21 36 126 38 48 27 46 158 198 247
5 Corean american sweet: ramo mediano Unidad 28 24 25 40 117 34 30 31 50 146 183 228
6 Corean sweet mixto: ramo grande Unidad 11 21 24 30 86 14 27 30 37 108 135 169
7 Mexican ramo Unidad 14 21 23 27 85 17 27 28 34 106 133 166
8 American ramo Unidad 11 25 19 29 84 14 31 23 36 105 131 164
9 Ramo fast food 1 Unidad 5 9 9 12 34 6 11 11 15 43 54 67
10 Ramo fast food 2 Unidad 19 20 13 21 72 23 25 16 26 90 113 141
11 Ramo green fresh Unidad 11 13 5 12 40 14 16 6 15 51 64 80
12 Ramo beer Unidad 20 36 25 52 133 25 45 31 65 167 209 261

Total de Ventas Trimestrales 250 321 269 391 1231 313 402 336 489 1539 1931 2185

Fuente: Elaboracion propia.
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PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Producto o Servicio

Ventas del Afio 1 ($)

1 2 3 4 5 6 8 9 10 11 12 13
1 Ramo sweet small $ 84.00 $ 204.00 $ 72.00 $144.00 $ 192.00 $ 60.00 $ $ 120.00 $ 14400 $ 120.00 $ 168.00 $ 240.00 $ 1,668
2 Ramo coffee sweet $ 120.00 $ 160.00 $180.00 $200.00 $ 200.00 $ 120.00 $ $ 180.00 $ 200.00 $ 160.00 $ 140.00 $ 240.00 $ 2,060
3 Ramo choco love $ 30.00 $ 255.00 $135.00 $120.00 $ 270.00 $ 90.00 $ $ 120.00 $ 120.00 $ 105.00 $ 135.00 $ 225.00 $ 1,695
4 Corean sweet: ramo pequefio $ 30.00 $ 270.00 $ 60.00 $ 75.00 $ 240.00 $ 150.00 $ $ 90.00 $ 90.00 $ 90.00 $ 75.00 $ 255.00 $ 1,500
Corean american sweet: ramo  $ 40.00 $ 340.00 $ 60.00 $ 40.00 $ 28000 $ 60.00 $ $ 100.00 $ 100.00 $ 60.00 $ 240.00 $ 320.00
5 mediano $ 1,700
Corean sweet mixto: ramo $ 30.00 $ 120.00 $120.00 $ 30.00 $ 300.00 $ 180.00 $ 120.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 210.00 $ 300.00
grande $ 1,980
Mexican ramo $ 3000 $ 10500 $ 3000 $ 30.00 $ 150.00 $ 75.00 $ $ 90.00 $ 75.00 $ 75.00 120.00 120.00 3 960
American ramo $ 1500 $ 105.00 $ 1500 $ 15.00 $ 105.00 $ 180.00 $ $ 105.00 $ - $ 180.00 45.00 105.00 3 870
Ramo fast food 1 $ - $ 80.00 $ - $ 4000 $ 80.00 $ 20.00 $ $ 80.00 $ 60.00 $ 40.00 40.00 100.00 s 600
Ramo fast food 2 $ 1500 $ 150.00 $ 60.00 $ 4500 $ 135.00 $ 60.00 $ $ 120.00 $ 60.00 $ 60.00 30.00 150.00 ¢ 960
Ramo green fresh $ 4000 $ 120.00 $ 20.00 $ 40.00 $ 120.00 $ 40.00 $ $ 120.00 $ 20.00 $ 40.00 20.00 120.00 s 720
Ramo beer $ 80.00 $ 20000 $ 40.00 $ 80.00 $ 200.00 $ 300.00 $ $ 140.00 $ 100.00 $ 100.00 200.00 500.00 $ 2,040
Total de Ventas Mensuales $ 514.00 $ 2,109.00 $792.00 $859.00 $2,272.00 $1,335.00 $ $1,385.00 $1,149.00 $1,210.00 1,423.00 2,675.00
Total de Ventas Anuales = $ 16,753

Fuente: Elaboracion propia.
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PROYECCIONES DE VENTAS -US $-

Producto o Servicio Unidad de Afio2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
No. medida  Trimestre 1l Trimestre2  Trimestre 3  Trimestre 4 TOTAL Trimestrel  Trimestre2  Trimestre3  Trimestre 4 TOTAL
1 Ramo sweet small Unidad $ 45450 $ 49995 $ 54540 $ 69326 $ 219311 $ 57381 $ 63119 $ 68857 $ 87525 $ 276881 $ 349890 $  4,408.00
2 Ramo coffee sweet Unidad $ 58075 $ 65650 $ 63125 $ 70902 $ 257752 $ 73320 $ 82883 $ 79695 $ 89514 $ 325412 $ 412120 $ 520.30
3 Ramo choco love Unidad $ 53025 $ 606.00 $ 45450 $ 61055 $ 220130 $ 669.44 $ 765.08 $ 57381 $ 77081 $ 277913 $ 352363 $§ 443297
4 Corean sweet: ramo pequefio Unidad $ 45450 $ 587.06 $ 32194 $ 55146 $  19149% $ 57381 $ 74117 $ 40645 $ 69622 $ 241764 $ 305999 $ 385544
5 Corean american sweet: ramo mediano Unidad $ 55550 $ 47975 $ 505.00 $ 81406 $ 235431 $ 70132 $ 60568 $ 63756 $ 102775 $ 297232 $ 377090 $ 474515
6 Corean sweet mixto: ramo grande Unidad $ 34088 $ 64388 $ 71963 $ 90597 $ 261035 $ 43035 $ 81289 $ 90853 $ 114379 $ 329556 $ 417272 $ 5,275.86
7 Mexican ramo Unidad $ 20831 §$ 32194 $ 34088 $ 41360 $ 128472 $ 26299 $ 40645 $ 43035 $ 52216 $ 162196 $ 205545 $ 259110
8 American ramo Unidad $ 17044 $ 37875 $ 28406 $ 43329 $§ 126654 $ 21518 $ 47817 $ 35863 $ 54703 $ 159901 $§ 202454 $  2559.89
9 Ramo fast food 1 Unidad $ 101.00 $ 17675 $ 17675 $ 23634 $ 69084 $ 12751 $ 22315 $ 22315 $ 29838 $ 87219 $ 111273 $ 1,394.41
10 Ramo fast food 2 Unidad $ 28406 $ 303.00 $ 18938 $ 31512 $ 109156 $ 35863 $ 38254 $ 23909 $ 39784 $ 1,378.09 $ 174636 $  2,200.88
11 Ramo green fresh Unidad $ 22725 § 25250 $ 101.00 $ 23634 $ 817.09 $ 28690 $ 31878 $ 12751 $ 29838 $ 1,031.58 $ 131879 $ 1,664.97
12 Ramo beer Unidad $ 40400 $ 73225 $ 50500 $ 105040 $ 269165 $ 51005 $ 92447 $ 63756 $ 132613 $ 339821 $ 430666 $ 54319

Total de Ventas Trimestrales $ 431144 $ 563833 $ 477478 $ 6,969.40 $ 544319 $ 711839 $ 6,028.15 $ 8,798.87

Total de Ventas Anuales $ 2169394 $ 2738860 $ 3471187 $ 39,080.92

Fuente: Elaboracion propia.



3.8 Plan financiero

3.8.1 Plan de inversion

Tabla 22 Presupuesto de equipo y herramientas
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PLAN DE INVERSION
EQUIPO Y HERRAMIENTAS

DESCRIPCION

Laptop Lenovo Ip 14

Celulares Huawei Nova Y70

Camara refrigerante

Escritorios

Sillas semi ejecutivas

Mesa de trabajo de madera

Cajas organizadoras

Estante metalico 4 niveles
Dispensador plastico para cinta scotch
Engrapadora

Pistola de silicon

Tijeras

Basurero pléastico 12.5 litros con tapa vaivén
Navaja Cutter retractil de 6~

Regla de acero inoxidable 24 pulg.

Tijeras Scrapbooking 6.5 (8 disefios)
Utiles de Oficina

LUGAR DE COMPRA

Claro El Salvador

Comercial fuente viva

TOTALES

Walmart

La Curacao
Ferrocentro
Ferrocentro

Freund
EPA
Libreria Aranda
Libreria Aranda

Libreria Aranda
Libreria Aranda

Freund
Libreria Aranda
Libreria Aranda
Libreria Aranda
Libreria Aranda

UNIDAD DE
MEDIDA
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Set de 4 unidades
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad
Unidad

Unidad
Unidad
Unidad
Paquete
Unidades

CANTIDAD

P P WNW WW WwWweENE WOOWwWRE, W w

w
©

COSTO

UNITARIO

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

450.00
160.00
300.00
65.00
45.00
75.00
18.75
95.99
1.50
1.50

2.00
0.50

1.50
1.00
3.00
5.90
15.00
1,241.64

COSTO
TOTAL

480.00
300.00
195.00
135.00
75.00
37.50
95.99
4.50
4.50

6.00
1.50

4.50
2.00
9.00
5.90
15.00
2,721.39

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 23 Presupuesto de materia prima y materiales directos

Presupuesto de materia prima y materiales directos

Descripcion Unidad de medida Cantidad CF)SR? Costo
Unitario total

Bolsa celofan 42x57 transparente (100 unidades cada paquete) Paquete 5 $ 650 $ 3250
Paquete papel coreano (20 pliegos cada paquete) Paquete 15 $ 450 $ 67.50
Cartulina iris (20 pliegos cada paquete) Pliego 15 $ 050 $ 750
Liston de tela grande colores varios Rollo 6 $ 400 $ 24.00
Palillos de madera (100 unidades) Paquete $ 125 $ 5.00
Grapas Caja 1 $ 098 $ 098
Cinta scotch Unidades 12 $ 025 $ 3.00
Barras de silicon delgado (12 unidades por cada paquete) Paquete 25 $ 120 $ 30.00
Stickers adhesivos 5x5 cm (300 stickers) Rollo 1 $ 1350 $ 1350
Chocolate M&M’s milk choco sharing 89g Unidades 24 $ 125 $ 30.00
Frapuccino Starbucks Unidades 6 $ 225 $ 1350
chocolate c/leche Hershey’s 43g Unidades 12 $ 100 $ 1200
3 pack boquitas Granuts variedad 50 g Unidades 24 $ 050 $ 1200
10pack Quaker frutos rojos 380gr Unidades 24 $ 040 $ 960
Hershey's cookies & cream 92 g Unidades 24 $ 065 $ 1560
dulces Skittles original 61.5 g Unidades 24 $ 080 $ 19.20
chocolate M&M~s minis tubo 30.6g Unidades 20 $ 135 $ 27.00
papas lays cream& onion Frito lay 42.5 g Unidades 36 $ 035 $ 1260
Gaseosa Dr. pepper lata 36/12 onzas. Unidades 6 $ 098 $ 588
Fiesta snack mix Unidades 24 $ 050 $ 1200
Doritos pequefios Unidades 12 $ 035 $ 420
Paquete de pocky variedad 7,2 onzas. Unidades 24 $ 250 $ 60.00
Galletas oreo original 432 g (12 un) Unidades 24 $ 264 $ 6336
Milkis strawberry soda Unidades 6 $ 300 $ 18.00
Samyang Hot chicken ramen 2x spicy 140 gr Unidades 24 $ 115 $ 27.60
Peluche pequefio Unidades 12 $ 200 $ 24.00
Mazapan de la rosa 30 Unidadeses Unidades 1 $ 1200 $ 12.00
Mazapan de la rosa cubierto de chocolate 24 Unidadeses Caja 1 $ 1000 $ 10.00
Pachicletas paquete 12 Unidades Caja 2 $ 500 $ 10.00
Totis 30 Unidadeses Unidades 30 $ 015 $ 450
Chamoy variedad 20 Unidades Paquete 1 $ 1200 $ 12.00
Paletas picantes 24 Unidades Paquete 1 $ 600 $ 6.00
Pulparindo de tamarindo 20 Unidades Paquete 1 $ 500 $ 500

Total materia prima inicial 447 $ 10450 $ 610.02

Fuente: Elaboracion propia.
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Plan de Inversion de Capital de Trabajo
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L L Gasto total
Descripcién Periodicidad Monto Total
mensual
servicios basicos
Alquiler Mensual (3 meses) $ 150.00 $ 150.00 $ 450.00
Energia eléctrica Mensual (3 meses) $ 10.00 $ 10.00 $ 30.00
Agua Mensual (3 meses)  $ 500 $ 5.00 $ 15.00
Internet y telefonia Mensual (3 meses) $ 2298 $ 2298 $ 68.94
Promocion y publicidad
Sitio Web Anual $ 6.99 $ 6.99 $ 83.88
Anuncios de Facebook Mensual (1 afio) $ 42.00 $ 42.00 $ 504.00
Estrategia SEM Mensual (5 meses) $ 20.00 $ 20.00 $ 100.00
Salarios
Salarios (3 personas) Mensual (3 meses) $ 150.00 $ 450.00 $ 1,350.00
SUBTOTAL $ 406.97 $ 706.97 $ 2,601.82
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 25 Total Plan de Inversion
CAPITAL DE INVERSION TOTAL
CONCEPTO TOTAL
Presupuesto de equipo y herramientas $ 2,721.39
Presupuesto de Materias Primas y Materiales Directos $ 610.02
Presupuesto Capital de Trabajo $ 2,601.82
TOTAL $ 5,933.23

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.2 Estructura de costos

Tabla 26 Proyecciones financieras- Supuestos de ventas y costos

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DEVENTAS Y COSTOS

VENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Precio Precio Precio Precio Precio

Linea de Productos Uni.  Unit. Total Uni.  Unit. Total Uni.  Unit. Total Uni.  Unit. Total Uni. Unit. Total
Ramo sweet small 139 $ 1200 $ 1,668.00 181 $ 1212 $ 219372 226 $1224 $ 276651 283 $ 1236 $ 349890 353 $ 1249 $ 4,408.00
Ramo coffee sweet 103 $2000 $ 2,060.00 128 $ 2020 $ 258560 160 $2040 $ 326432 200 $ 2061 $ 412120 25 $ 2081 $ 52030
Ramo choco love 113 $ 1500 $ 1,695.00 145 $ 1515 $ 219675 182 $1530 $ 278487 228 $ 1545 $ 352363 284 $ 1561 $ 443297
Corean sweet: ramo pequefio 100 $ 1500 $ 1,500.00 126 $ 1515 $ 190890 158 $1530 $ 241764 198 $ 1545 $ 305999 247 $ 1561 $ 3,855.44
Corean american sweet: ramo
mediano 85 $2000 $ 1,700.00 117 $ 2020 $ 236340 146 $2040 $ 297869 183 $ 2061 $ 377090 228 $ 2081 $ 474515
Corean sweet mixto: ramo
grande 66 $ 3000 $ 1,980.00 86 $ 3030 $ 260580 108 $3060 $ 330512 135 $ 3091 $ 417272 169 $ 3122 $ 527586
Mexican ramo 64 $ 1500 $ 960.00 85 $ 1515 $ 128775 106 $1530 $ 162196 133 $ 1545 $ 205545 166 $ 1561 $ 259110
American ramo 58 $ 1500 $ 870.00 84 $ 1515 $ 127260 105 $1530 $ 160666 131 $ 1545 $ 202454 164 $ 1561 $ 2,559.89
Ramo fast food 1 30 $2000 $ 600.00 34 $ 2020 $ 686.80 43 $2040 $ 877.29 54 $ 2061 $ 1112.73 67 $ 2081 $ 139441
Ramo fast food 2 64 $ 1500 $ 960.00 72 $ 1515 $ 1,090.80 9 $1530 $ 137714 113 $ 1545 $ 174636 141 $ 1561 $ 2,200.88
Ramo green fresh 36 $2000 $ 720.00 40 $ 2020 $ 808.00 51 $2040 $ 1,040.50 64 $ 2061 $ 131879 80 $ 2081 $ 1,664.97
Ramo beer 102 $2000 $ 2,040.00 133 $ 2020 $ 268660 167 $2040 $ 340713 209 $ 2061 $ 430666 261 $ 2081 $ 543195
Total 960 $ 16,753.00 1231 $ 21,686.72 1542 $ 2744783 1931 $ 3471187 2185 $ 39,080.92

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 27 Estructura de costos
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PROYECCIONES FINANCIERAS

- SUPUESTOS DEVENTAS Y COSTOS

COSTOS Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Costo Costo Costo Costo Costo
Linea de Productos Unid.  Unitario Total Unid.  Unit. Total Unid. Unit. Total Unid. Unit. Total Unid. Unit. Total
Ramo sweet small 1390 $ 561 $ 77979 1810 $ 567 $ 102556 2260 $ 572 $ 120334 2830 $ 578 $ 163574 3530 $ 584 $ 2060.74
Ramo coffee sweet 1030 $ 1120 $1,15360 1280 $ 1131 $ 144794 1600 $ 1143 $ 182802 2000 $ 1154 $  2307.87 250 $ 1165 $ 29137
Ramo choco love 1130 $ 859 $ 97067 1450 $ 868 $ 125801 1820 $ 876 $ 159480 2280 $ 88 $ 201787 2840 $ 894 $ 253862
Corean sweet: ramo pequefio 1000 $ 904 $ 90400 1260 $ 913 $ 115043 1580 $ 922 $ 145703 1980 $ 931 $ 184416 2470 $ 941 $ 232354
Corean american sweet: ramo 850 $ 1192 $1013.20 1170 $ 1204 $ 140859 1460 $ 1216 $ 1,77530 1830 $ 1228 $ 224746 2280 $ 1240 $ 282811
Corean sweet mixto: ramo 66.0 $ 1862 $ 122892 86.0 $ 1881 $ 161733 1080 $ 1899 $ 2,051.38 1350 $ 1918 $ 258987 1690 $ 1938 $ 327455
Mexican ramo 640 $ 878 $ 561.92 8.0 $ 887 $ 75376 1060 $ 896 $ 949.39 1330 $ 905 $ 120312 1660 $ 914 $ 151666
American ramo 580 $ 834 $ 48372 840 $ 842 $ 70757 1050 $ 851 $ 89330 1310 $ 859 $ 1126565 1640 $ 868 $ 142330
Ramo fast food 1 300 $ 1147 $ 34410 340 $ 1158 $ 3938 430 $ 1170 $ 50312 540 $ 1182 $ 638.15 670 $ 1194 $  799.69
Ramo fast food 2 640 $ 964 $ 616.96 720 $ 974 $ 70102 900 $ 983 $ 88504 1130 $ 993 $ 112233 1410 $ 1003 $ 141443
Ramo green fresh 360 $ 1351 $ 486.36 400 $ 1365 $ 545.80 510 $ 1378 $ 702.86 640 $ 1392 $ 890.84 800 $ 1406 $ 112468
Ramo beer 1020 $ 1133 $1,15566 1330 $ 1144 $ 152196 1670 $ 1156 $ 193014 2090 $ 1167 $ 2439.72 2610 $ 1179 $ 3,077.20
Total 960 ’$ 10.10 969890 1231 $ 1018 1253185 1542 $ 10.29 15,863.73 1,931 '$ 10.39 20,062.76 2,185 '$ 10.38 22,672.90

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.3 Flujo de efectivo

Tabla 28 Flujo de fondos proyectado

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DERENTABILIDAD PROYECTADA

Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista
Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Ingreso por Ventas $ 16,753.00 $21,686.72 $ 2744783 $ 34,711.87 $ 39,080.92
Costo de Bienes Vendidos $ 461142 $12531.85 $ 15863.73 $ 20,062.76 $ 22,672.90
Ganancia Bruta $ 1214158 $ 915487 $ 1158410 $ 1464911 $ 16,408.03
Salarios $ 5400.00 $ 540000 $ 540000 $ 540000 $ 5,400.00
Prestaciones $ - $ - $ -3 -3 -
Alquileres de Locales $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00
Alquileres de Maquinaria $ -3 -3 - 8 - $ -
Mantenimiento $ -3 -3 - $ -3 -
Seguros $ - $ - $ -3 -3 -
Aguay Electricidad $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00
Comunicaciones $ 27576 $ 27576 $ 27576 $ 271576 $  275.76
Utiles de Oficina $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00
Promocion y Publicidad $ 74400 $ 74400 $ 74400 $ 74400 $  744.00
Pasajes y Viaticos $ - $ - 8 - 8 - $ -
Transportes $ - $ - $ -3 -3 -
Depreciacion $ 51919 $ 51919 $ 51919 $ 51919 $ 519.19
Otros $ 8377 $ 10843 $ 13724 3 17356 $ 195.40
Total Gastos Generales y de Admadn. $ 918271 $ 920738 $ 923619 $ 927251 $ 9,294.35
Intereses Pagados $ 1257 $ - $ - 8 -3 -
Ganancia Gravable(GAl) $ 294630 $ (5251) $ 234792 $ 537660 $ 711367
Mas:
Depreciacion $ 51919 $ 51919 $ 519.19 $ 51919 $ 519.19
Menos:
Amortizacion de Préstamo $ 3059 $ -3 -3 - 3 -
Inversion Inicial $ 5,205.96
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion 0 h
Recuperacion del Capital de Trabajo b
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (5,205.96) $ 3159052 $ 46668 $ 286710 $ 589579 $ 7,632.86

Fuente: Elaboracion propia.



3.8.4 Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio

Tabla 29 Calculo de la rentabilidad

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI)

3 Afos Aprox.

Valor Actual Neto(VAN)

Tasa Interna de Retorno(TIR )

Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC)

indice de Rentabilidad(IR o0 RBC)

$14,778.82
51.32%
68.12%
3.84

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 30 Punto de equilibrio operativo
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PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

. Unicad Ventas del Porcentaje de  Precio de Venta CO.StO Margende Unidades de  Ingresode
No. Producto o Servicio & o agy Particip;cién Unitario  Yaniable Contr?bucién Equilibrio Ec?uilibrio
medida Unitario

1 Ramo sweet small Unidad 139 14% $ 1200 $ 561 $ 6.39 181 $ 2171.33
2 Ramo coffee sweet Unidad 103 11% $ 2000 $ 1120 $ 8.80 134 $ 2,681.62
Ramo choco love Unidad 113 12% $ 1500 $ 859 $ 6.41 147 $ 2,206.48
Corean sweet:ramo  Unidad $ 1500 $ 9.04 $ 5.96 $ 1,952.63

4 pequefio 100 10% 130
Corean american Unidad $ 2000 $ 1192 $ 8.08 $ 2212.98

5 sweet: ramo mediano 85 9% 111
Corean sweet mixto: ~ Unidad $ 3000 $ 1862 $ 11.38 $ 2577.48

6 ramo grande 66 % 86
7 Mexican ramo Unidad 64 % $ 1500 $ 878 $ 6.22 83 $ 1,249.69
8 American ramo Unidad 58 6% $ 1500 $ 834 $ 6.66 76 $ 113253
9 Ramo fast food 1 Unidad 30 3% $ 2000 $ 1147 $ 8.53 39 $ 78105
10 Ramo fast food 2 Unidad 64 % $ 1500 $ 964 $ 5.36 83 $ 1,249.69
11 Ramo green fresh Unidad 36 4% $ 2000 $ 1351 $ 6.49 47 $  937.26
12 Ramo beer Unidad 102 11% $ 2000 $ 1133 $ 8.67 133 $ 2,655.58

TOTAL 960 100%
VOLUMEN TOTAL DEVENTAS 960 100%  Margen de Contribucion ~ $ 7.35 1250 $  21,.808.31
Unidades Combinadas de Total de Costos Operativos 9,182.71 .
Equilibrio - Margen de Contr?bucién - i 7.35 - 1,24969  Unicaces

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.5 Estado de Resultados proyectado

Tabla 31 Estado de resultados proyectado afio 1

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS

Estado de Resultados Proyectado

Ao 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingreso por Ventas 514.00 2,109.00 792.00 859.00 227200 1,335.00 1,030.00 1,385.00 1,149.00 1,210.00  1,423.00 2,675.00 16,753.00
Costo de Bienes Vendidos 134.64 611.49 235.62 258.06 639.54 32538 286.11 375.87  330.99 353.43 387.09 673.20 4,611.42
Ganancia Bruta $379.36 $ 149751 $ 55638 $ 60094 $ 163246 $1,009.62 $743.89 $1,009.13 $818.01 $ 85657 $103591 $ 200180 $12,141.58
Salarios 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00  450.00 450.00  450.00 450.00 450.00 450.00 5,400.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00  150.00 150.00  150.00 150.00 150.00 150.00 1,800.00
Alqguileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento - - - - - - - - - - - - -
Seguros - - - - - - - - - - - - -
Aguay Electricidad 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 180.00
Comunicaciones 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 22.98 275.76
Utiles de Oficina 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 180.00
Promocion y Publicidad 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 62.00 744.00
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 43.27 519.19
Otros 2.57 10.55 3.96 4.30 11.36 6.68 5.15 6.93 5.75 6.05 7.12 13.38 83.77
Total Gastos Generales y de Admén. $760.82 $ 76879 $ 76221 $ 76254 $ 76961 $ 76492 $76340 $ 76517 $763.99 $ 76430 $ 76536 $ 77162 $ 9,182.71
Intereses Pagados 1.91 1.76 1.60 1.45 1.29 1.13 0.97 0.81 0.65 0.49 0.33 0.16 12.57
Ganancia Gravable(GAl) $(383.37) $ 72696 $ (207.43) $ (163.05) $ 86156 $ 24357 $(2048) $ 24315 $ 5337 $ 9178 $ 27022 $ 123001 $ 2,946.30

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 32 Estado de resultados proyectado afio 2- afio 5

Estado de Resultados Proyectado

Afio2 Aflo3 Afio 4 Afi0 5
Trimestre 1 Trimestre 2Trimestre 3 Trimestre 4 Total  Trimestre 1 Trimestre 2Trimestre :Trimestre £ Total

Ingreso por Ventas 5,421.68 5421.68 5421.68 542168  21,686.72 6,861.96 6,861.96 6,861.96 6,861.96 27,447.83 34,711.87 39,080.92
Costo de Bienes Vendidos 3,132.96 313296  3,132.96 313296  12531.85  3,965.93 3,965.93 3965.93  3,965.93 15,863.73 20,062.76 22,672.90
Ganancia Bruta $ 228372 $228372 $228872 $ 228372 $ 915487 $2896.03 $ 2,896.03 $2,896.03 $2,896.03 $ 11584.10 $ 14,649.11 $ 16,408.03
Salarios 1,350.00 1,350.00  1,350.00 1,350.00 5400.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 450.00 450.00 450.00 450.00 1,800.00 450.00 450.00 450.00 450.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
Alquileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento - - - - - - - - - - - -
Seguros - - - - - - - - - - - -
Aguay Electricidad 45.00 45.00 45.00 45.00 180.00 45.00 45.00 45.00 45.00 180.00 180.00 180.00
Comunicaciones 68.94 68.94 68.94 68.94 275.76 68.94 68.94 68.94 68.94 275.76 275.76 275.76
Utiles de Oficina 45.00 45.00 45.00 45.00 180.00 45.00 45.00 45.00 45.00 180.00 180.00 180.00
Promocion y Publicidad 186.00 186.00 186.00 186.00 744.00 186.00 186.00 186.00 186.00 744.00 744.00 744.00
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 129.80 129.80 129.80 129.80 519.19 129.80 129.80 129.80 129.80 519.19 519.19 519.19
Otros 2711 2711 2711 27.11 108.43 3431 3431 34.31 3431 137.24 173.56 195.40

Total Gastos Generales y de Admén.  $ 2,301.85 $ 2,301.85 $2,301.85 $ 2301.85 $ 9,207.38 $2,309.05 $ 2,309.05 $2,309.05 $2,309.05 $ 923619 $ 927251 $ 9,294.35
Intereses Pagados - - - - - - - - - - - -

Ganancia Gravable(GAI) $ (1313) $ (1313) $ (1313) $ (1313) $ (5251) $ 58698 $ 58698 $ 58698 $ 58698 $ 234792 $ 537660 $ 711367

Fuente: Elaboracion propia.
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ACTIVIDADES ANO 2022
PLAN DE TRABAJO Mayo | Junio | Julio | Agosto [Septiembre] Octubre [Noviembre|Diciembre
SEMANAS
Ne Acciones 1]2]3[4]1]2]3]4]1]2]3]4]1]2][3]4]1]|2]3]a]1]2]3][4]1]2]3]4]1]2]3]4
1 Definicion de propuestas de ideas de neogocio
2 Aprobacion de idea de negocio
3 Decision de nombre de la marca
4 Diagnostico: analisis situacional interno
5 Analisis externo: competitivo de mercado, pestel
6 Disefio ¥ creacion de imagotipo
7 Creacion de redes sociales
8 Elaboracion de catalogo de productos
9 Planificacion y creacion de sitio web en Wix
10 Creacion de contenido para sitio web de Wix
11 Diseno de herramienta de recoleccion de datos
12 Realizacion de encuesta online a clientes potenciales
13 Seleccion de proveedores para la elaboracion de productos
14 Analisis e mterpretacion de datos- chentes potenciales
15 Validacion de no uso de nombre de la marca en CNR
16 Aprobacion de tema por parte de Junta Directiva
17 Investigacion de precios de competidores
18 Creacion manual de marca
19 Disefio y creacion de vifeta para producto
20 Fijacion de precios
21 Creacion estructura organizacional
22 Disefio de herramienta de recoleccion de datos cualitativos
23 Realizacion de FOCUS GROUP
24 Disefio y elaboracion de plan de mercadeo
25 Elaboracion de presupuestos y proyecciones
26 Disefio de plan de contingencia
27 Compra de dominio y hosting para sitio web profesional
28 Seleccion de socio estratégico: Delivery
29 Creacion de contenido para publicaciones en redes sociales
an Creacion de «tin weh nrafecinonal

Figura 17 Actividades realizadas.

Fuente: Elaboracion propia.
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ACTIVIDADES ANO 2023

NO

PLAN DE TRABAJO

Enero | Febrero | Marzo | Abril

| Mayo | Junio | Julio | Agosto |Semlemh| Octubre |Xm1em!|.] Diciemb.

SEMANAS

Acciones

1]213[4]1]2]3]4]1]2]|3]4[1]2]3]4][1]2]3]4]1]2]3]4]1]2][3]4]1]2]3]4]1]2]3]4]1]2]3][4]1]2]3]4]1]2]3]4

31
32
33
34
35

thOthoth thoth
rag2es

ottt
[ I - N

Inicio de operaciones
Implementacion de estrategia SEM
Revwision v actualizacion de contenido del sitio web oficial
Publicaciones pagadas de Facebook- Contenido inferactivo
Amnalisis de resultados de puesta en marcha
Inplementacion de oportuidades de mejora
Revision de las Keyvwords v actualizaciones necesarias
Rifa para ganadores del dia de San Valentin
Publicaciones pagadas de Facebook
Implementacion de estrategia SEM
Publicaciones pagadas de Facebook- Contenido inferactivo
Revision y actualizacion de contenido del sitio web oficial
Revision de las Keywords y actualizaciones necesarias
Publicaciones pagadas de Facebook- Contenido interactivo
Revision v actualizacion de contenido del sitio web oficial
Publicaciones pagadas de Facebook- Contenido interactivo
Revision de las Keywords v actualizaciones necesarias
Rewision y actualizacion de contemdo del sitio web oficial

Analisis de los resultados del contenido publicado en Facebook

Revision y actualizacion de contemido del sitio web oficial
Rifa para ganadores del dia de la Madre
Implementacion de estrategia SEM
Revision v actualizacion de contenido del sitio web oficial
Revision de las Keywords y actualizaciones necesarias

Revision de los resultados de las estrategias implementadas y ajustes

necesarios para implementar en el segundo seinestre
Implementacion de estrategia SEM
Implementacion de estrategia SEM
Analisis financiero final

Figura 18 Plan de trabajo a realizarse en Afio 2023

Fuente: Elaboracion propia.




3.10 Indicadores de medicién
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Tabla 33 Indicadores de medicién de acciones afio 2022.

PLAN DE TRABAJO

N° - Indicadores de medicion
Acciones

[ 1] Definicidn de propuestas de ideas de neogocio Diferentes propuestas de ideas de negocio

2 Aprobacion de idea de negocio Aprobacion de una propuesta y rechazo de las deméas
B Decision de nombre de la marca Aprobacion de un nombre por parte del equipo
7 Diagnéstico: anélisis situacional interno Identificacion de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas

? Andlisis externo: competitivo de mercado, pest Identificacion de la §ﬁyacién politica, econdmica, social y
| tecnologica del mercado actual

6 Disefio y creacién de imagotipo Armonia en los colores, tipo de letra y significado del imagotipo.
7 Creacion de redes sociales Numero de Me gusta o segu?dores de las péginas de redes

sociales.

? Elaboracion de catalogo de productos Numero de productos, lineas y extension de lineas de
| productos.
[ 9 | Planificacion y creacion de sitio web en Wix Herramientas que propociona Wix
10| Creacion de contenido para sitio web de Wix Revision de armonia en colores y contenido del sitio
11| Disefio de herramienta de recoleccion de datos Aprobacion de cuestionario
12 Realizacion de encuesta online a clientes potenciales Respuestas obtenidas y gréficas de los datos
13| Seleccion de proveedores para la elaboracion de productos Cantidad y caracteristicas de los proveedores
(14| Analisis e interpretacion de datos- clientes potenciales Graficos de pastel y de barras
15 Validacion de uso de nombre de la marca en CNR Verificacion por parte del CNR
16 Aprobacion de tema por parte de Junta Directiva Aprobacion oficial de tema por parte de Junta Directiva
17 Investigacion de precios de competidores Precios ofrecidos en el mercado de regalos personalizados
18 Creacion manual de marca Cumple o no con los aspectos necesarios
19 Disefio y creacion de vifieta para producto Cuenta con los elementos necesarios para la presentacion
20 Fijacién de precios Evaluacion de los costos
Z Creacion estructura organizacional Evaluacion de la preparacion y habilidades del equipo de
| trabajo
22| Disefio de herramienta de recoleccion de datos cualitativos Aprobacion de herramienta de recoleccion de datos
23 Realizacion de FOCUS GROUP Respuestas de experiencia de los emprendedores reunidos
24 Disefio y elaboracion de plan de mercadeo Evaluacion de lo resultados de las estrategias implementadas
25 Elaboracién de presupuestos y proyecciones Presupuestos y proyecciones completadas
26 | Disefio de plan de contingencia Evaluacion de resultados para implementacion de mejoras
27| Compra de dominio y hosting para sitio web profesional Revisidn de costo- beneficio
28| Seleccién de socio estratégico: Delivery Revision de tiempos de entrega y pedidos a domicilio
29| Creacion de contenido para publicaciones en redes sociales Cantidad de reacciones, nimero de visitas a las paginas

30

Creacion de sitio web profesional

Numero de visitas o bisquedas del stio web

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

La pandemia COVID-19 acelero el proceso de digitalizacién e e-commerce en segmentos
generacionales que no se familiarizaban con estas opciones de compra y los intensifico en
aquellos que ya hacian uso de dichos medios.

El e-commerce brinda a los consumidores la oportunidad de ahorrar tiempo vy realizar sus
compras de una manera mas comoda y segura desde la comodidad de donde se encuentren en
cualquier momento.

La amenaza de nuevos competidores es latente en el rubro de regalos personalizados debido
a que no existen barreras de entrada a este rubro, por ende, es de facil acceso.

A nivel legal la comercializacion de regalos personalizados no se encuentra regulado
especificamente, lo cual es una clara ventaja en comparacion a ingresar en otros rubros.

La estrategia SEO y SEM se constituyen como herramientas predominantes para posicionar
el sitio web, generar trafico hacia este y hacia las redes sociales, contribuyendo al
posicionamiento de la marca en el mapa digital y en el pablico objetivo.

Las nuevas tendencias son insumos valiosos para la personalizacion de productos y servicios
Las técnicas de investigacién permitieron conocer el segmento de mercado al cual debe

dirigirse el negocio y todos los esfuerzos mercadoldgicos definidos dentro del plan.



7

RECOMENDACIONES

Aprovechar la aceleracion del proceso de digitalizacion y uso del e-commerce para generar
mayores ventas de una forma mas rapida, conectando con la mayor cantidad de publico
objetivo.

Resaltar las ventajas del e-commerce incentivando su uso, acelerando las ventas por este
medio.

Se recomienda a Upale Food Gift debe diferenciarse con un servicio al cliente de forma
excepcional que le permita generar una propuesta de valor diferenciadora para el cliente.

Se sugiere la constante innovacion de nuevos productos a ofrecer al publico objetivo y
centrarse en el cliente y sus necesidades aprovechando la inexistencia de una regulacion
especifica para este tipo de productos.

Se recomienda la optimizacion de las estrategias SEO y SEM para maximizar los resultados.
Se aconseja el aprovechamiento de las nuevas tendencias como oportunidades dentro del

mercado.
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ANEXOS

Tabla 34 Costeo Ramo Sweet Small

Producto: Ramo Sweet Small

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
1 Chocolate M&M’S Share Size $ 2.00 $ 200

3 Girasoles o gerberas $ 0.85 $ 255

1 Medio pliego cartulina iris $ 0.25 $ 025

1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016

1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050

1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005

1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 010
Costo materia prima $ 561

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 35 Costeo Ramo Coffee Sweet
Producto: Ramo Coffee Sweet

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
1 Frapuccino Starbucks $ 2.25 $ 225

1 Cheese cake de fresa/oreo/caramelo $ 3.50 $ 350

1 Hershey’s chocolate con leche $ 1.54 $ 154

5 Rosas del color de su preferencia $ 0.50 $ 250

1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 0.50

1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 060

1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016

1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005

1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 010
Costo materia prima $ 11.20

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 36 Costeo Ramo Choco Love

Producto: Ramo Choco Love

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
1 Hershey’s cookies & cream $ 2.50 $ 250
1 Chocolate M&M’s share size $ 2.00 $ 200
1 Granuts 3 pack ardndanos $ 1.80 $ 180
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
2 Galletas Quaker de avena frutos rojos $ 0.49 $ 0098
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 010
Costo materia prima $ 859
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 37 Costeo Ramo Sweet: pequefio
Producto: Corean Sweet Ramo Pequefio
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
3 Rosas del color de su preferencia $ 0.50 $ 150
1 Paquete de pocky grande $ 4.00 $  4.00
(cookie & cream, strawberry, chocolate)
1 Peluche pequefio estilo cute $ 2.00 $ 200
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Yarda de listén de tela $ 0.16 $ 0.16
1 Pliego de papel coreano $ 0.23 $ 023
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 010
Costo materia prima $ 0.04
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 38 Costeo Ramo Sweet: mediano
Producto: Corean American Sweet ramo mediano
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total

1 Hershey’s cookies & cream $ 2.50 $ 250



4 Rosas del color de su preferencia $ 0.50 $ 200
1 Paquete de pocky grande (cookie & cream, $ 4.00 $  4.00
strawberry, chocolate)
4 Galletas oreo original $ 0.22 $ o088
1 Paquete de gomitas $ 0.50 $ 050
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
1 Foto card de tu banda kpop o artista favorito $ 0.50 $ 050
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016
1 Pliego de papel coreano $ 0.23 $ 023
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 010
Costo materia prima $ 1192
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 39 Costeo Mexican Ramo
Producto: Mexican ramo
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
4 Mazapéan de la rosa $ 0.24 $ 0.96
2 Pachicletas $ 0.25 $ 0.50
3 Totis $ 0.20 $ 0.60
2 Mazapéan de la rosa cubierto de chocolate $ 0.35 $ 0.70
2 Pulparindo de tamarindo $ 0.23 $ 0.46
2 Chamoy variedad $ 0.25 $ 0.50
3 Paletas de mango picante $ 0.25 $ 0.75
3 Girasoles o gerberas $ 1.00 $ 3.00
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 0.50
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 0.50
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 0.16
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 0.05
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10
Costo materia prima $ 8.78

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 40 Costeo Ramo Corean Sweet

Producto: Corean Sweet mixto: Ramo grande

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total

Paquete de pocky grande (cookie & cream,

1 strawberry, chocolate) $ 4.00 $ 4.00
6 Rosas del color de su preferencia $ 0.50 $ 3.00
1 Milkis strawberry soda $ 3.00 $ 3.00
1 Samyang Hot chicken ramen 2x spicy 140 gr  $ 4.00 $ 4.00
4 Foto card de tu banda kpop o artista favorito ~ $ 0.25 $ 1.00
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 0.50
1 Peluche pequefio estilo cute $ 2.00 $ 2.00
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 0.50
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 0.16
1 Pliego de papel coreano $ 0.23 $ 0.23
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 0.05
4 Palillos de madera $ 0.02 $ 0.08
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10

Costo materia prima $ 18.62

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 41 Costeo American Ramo
Producto: American ramo
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total

2 Skittles $ 1.35 $ 2.70
1 Chocolates m&m tubo $ 1.35 $ 1.35
1 Papas lay’s $ 1.15 $ 1.15
1 Gaseosa Dr pepper $ 0.98 $ 0.98
1 Doritos pequefios $ 0.35 $ 0.35
1 Fiesta snack mix $ 0.50 $ 0.50
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 0.50
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 0.50
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 0.16
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 0.05

Costo materia prima $ 8.34

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 42 Costeo Ramo Fast Food 1

Producto: Ramo Fast Food 1

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
1 Hamburguesa 1/4 b single $ 6.10 $ 6.10
1 Gaseosa coca cola lata $ 0.56 $ 056
1 Doritos pequefios $ 0.35 $ 035
1 Fiesta snack mix $ 0.50 $ 050
1 Papas lay’s $ 1.15 $ 115
3 Rosas del color de su preferencia $ 0.50 $ 150
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 0.16
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10
Costo materia prima $ 1147
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 43 Costeo Ramo Fast Food 2
Producto: Ramo Fast Food 2
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total
1 Hamburguesa melt o bacon Parmesan $ 6.70 $ 6.70
1 Gaseosa pepsi en lata $ 0.48 $ 048
1 Papas lay’s $ 1.15 $ 115
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10
Costo materia prima $ 9.64

Fuente: Elaboracién propia.



Tabla 44 Costeo Ramo Green Fresh

Producto: Ramo Green Fresh

Costo
Cantidad Detalle Costo unitario total

1 Subway pechuga de pavo $ 525 $§ 525
1 Dr. Juice naranja 350 ml $ 180 $ 180
1 Granuts mezcla de mani, almendras, pasas y marafiones 50 grs. $ 100 $ 1.00
1 Papas Lay’s cream onion 42.5 gr $ 115 ¢ 115
3 Girasoles o gerberas $ 100 $ 300
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 050 $ 0.50
1 Pliego cartulina iris $ 050 $ 050
1 Yarda de liston de tela $ 016 $ 0.16
1 Sticker adhesivo $ 005 $ 0.05
1 Bolsa celofan transparente $ 010 $ 0.0

Costo materia prima $ 1351

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 45 Costeo Ramo Beer
Producto: Ramo Beer
Cantidad Detalle Costo unitario Costo total

3 Cerveza Heineken $ 1.65 $ 495
1 Paquete chocolate Ferrero Rocher (3 unidades) $ 2.60 $ 260
1 Granuts barbacoa mix $ 0.75 $ 075
1 Granuts mani con limén $ 0.69 $ 069
1 Wonderful pistachos asados con sal $ 1.03 $ 103
1 Tarjeta con foto y dedicatoria personalizada $ 0.50 $ 050
1 Pliego cartulina iris $ 0.50 $ 050
1 Yarda de liston de tela $ 0.16 $ 016
1 Sticker adhesivo $ 0.05 $ 005
1 Bolsa celofan transparente $ 0.10 $ 0.10

Costo materia prima $ 11.33

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 19 Vista del catalogo de productos online.

Fuente: Captura de pantalla tomada por equipo.
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Fuente: Captura de pantalla tomada por equipo.



