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I.  RESUMEN EJECUTIVO

ShoPet SV como una propuesta de modelo de negocio digital; que nace a partir de una idea
por Jazmin Flores, Eneyda Pineda y Marcela Argueta, con fines académicos para la
Especializacion de Modelos de Digitales, en la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad
de El Salvador, el objetivo de este proyecto es satisfacer las necesidades y comercializar productos
para mascotas por medio de una pagina web, brindado accesibilidad y rapidez al usuario sin
necesidad de movilizarse a un establecimiento para adquirir un producto, la idea surge dado a la
poca comercializacion de productos digital, es decir; no existe un modelo especializado en el pais
en este rubro por el ambito digital y actualmente diversos negocios se suman por diferentes canales
digitales.

ShoPet ofrecerd una variedad de accesorios para diferentes categorias de especies que
forman parte de las familias salvadorefias, siendo un negocio que contribuya al amor y cuidado
por las mascotas dirigido a un publico en general que esté ligado al rubro o deseen adquirir
productos.

En el proceso de estructurar la idea, se consideran diversos elementos que nos permite el
desarrollo a totalidad, se plantea un escenario digital en el cual el usuario debe interactuar mediante
un sitio web, encontrando productos diversos con recomendaciones 0 reviews de personas,
calificando el producto para ser referencia a otro consumidor y aportar en su proceso de compra;
ademas, ShoPet incluira atencion personalizada para ser un apoyo al consumidor en su compra,
fidelizando al cliente por medio de tacticas, implementando el post-venta con ayuda de una base

de datos recopilada mediante la pagina web.



Il.  INTRODUCCION

En el presente documento se desarrolla una propuesta de modelo de negocio digital
denominado ShoPet SV, con un giro comercial enfocado en accesorios para mascotas con la
finalidad de emprender el proyecto aplicando conocimientos adquiridos y total profesionalismo,
propuesta que se ejecutd con ayuda de investigaciones y técnicas en un lapso de siete meses a
partir de abril hasta octubre del presente afio en el departamento de San Salvador.

Durante la estructura de este modelo de negocio, se ejecutan diferentes etapas que nos
permite indagar y conocer el rubro detalladamente, se plantea una situacion metodolégica que
recopila informacion de clientes potenciales y profesionales en el &mbito veterinario para tomar
decisiones en favor responsable de las mascotas y del negocio en general.

Ademas, sustentado de un analisis situacional por medio de herramientas elementales que
permite adquirir un panorama del comportamiento actual del pais frente a diferentes
multidisciplinarias, ademas de presentar el mercado competitivo.

ShoPet presenta en su marco estratégico conformado por su mision, vision y valores por
los cuales se regira, acompafiado de una propuesta organizativa y el desempefio de las areas
establecidas, tomando en cuenta que somos un negocio emprendedor con la finalidad de obtener
una comunicacién frecuente y realizar actividades rotativas, asignando personal responsable y
funciones a cargo.

Finalmente, se proponen cinco estrategias a desarrollar bajo el analisis de los resultados de
la investigacion, todo esto nos permite a plantearnos una proyeccion a futuro en base a cinco afos,
tomando en cuenta un plan de inversion con todos supuestos de costos y gastos, que nos permite

evaluar por medio de estados financieros la viabilidad y rentabilidad del negocio.



La calidad de los productos se asegura desde el proceso de seleccion de proveedores, la
capacitacion constante del personal, mejoras continuas en el sitio web, publicidad responsable y
creativa, controles en los tiempos de entrega entre otras areas de desarrollo que contribuye a
brindar un buen servicio y experiencia al consumidor, evaluando por medio de indicadores para
encontrar oportunidades de mejoramiento y ser competitivos en el mercado, reforzando por medio
de las opiniones de nuestro publico objetivo. ShoPet pretende ser una empresa en constante
innovacion y desarrollo, invirtiendo en elementos que aporten y brinde una mayor participacién
en el mercado.

Actualmente, el equipo estd conformado por 3 personas cada una con cualidades y
habilidades, trabajando en el mismo objetivo, cumpliendo expectativas que a futuro logre crecer y
expandir el negocio, incorporando personal selectivo. Las socias conformaran el area directiva
aportando capital igualitario que para dicho negocio se necesita una inversién aproximada de
$6,259.40, la cual segun las proyecciones se recupera en el primer afio de operaciones, logrando
cumplir con el punto de equilibrio por medio de estrategias comerciales, incentivando al personal
y evaluando el desempefio constante.

Finalmente, de acuerdo con las actividades estipuladas en el plan de accion, se pretende
llevar un orden y cumplir con los tiempos establecidos y funciones asignadas para la pronta

apertura del negocio.
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CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
El planteamiento del problema describe una situacion en cuestion que debe ser resuelto,
es el punto de partida que da el enfoque y obliga a centrarse en algo concreto. Para identificar

el problema es necesario considerar antecedentes, descripcion y formulacion de problema.

1.1.1. Antecedentes

Durante el tiempo las mascotas y su relacion con sus duefios crece e intensifica sus
cuidados, el afecto emocional entre otros, comportandose con ciertos rasgos o conductas por su
estilo de vida, edad, estrato social, cultural, ingresos todo ello aporta a sus nuevas conductas en
una sociedad, en su mayoria son personas que pertenecen a la generacion Millenials, los cuales
fueron los primeros en adoptar como hijos a sus mascotas y en ser proyectores, defensores de sus
derechos.

De acuerdo a un articulo publicado por (Jurado, 2019) Unimer empresa que se dedica a
investigacion de mercado y opinién publica en la region de Centroamérica, lanza un informe en
enero del mismo afio sobre la tenencia de mascotas en El Salvador, se realizé de forma domiciliar
cuantitativa en el pais, con una muestra representativa de mas de 600 entrevistados, la cual da un
acercamiento sobre como son los salvadorefios con sus mascotas, que tanto las cuidan y
consienten.

El 56% de los salvadorefios entrevistados asegurd que tiene mascota en casa,
predominantes los perros, le siguen los gatos y algun tipo de ave ocupé el tercer lugar en las
preferencias. Sin embargo, un porcentaje muy bajo, algunos dijeron que tiene tortugas, conejos,

pollos y peces como mascota.
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El mercado de una empresa comercializadora de articulos y productos para mascotas en
general ha experimentado en los Gltimos afios un crecimiento vertiginoso en el pais y en el mundo
entero. Pero solo quienes consiguen renovarse continuamente y satisfacer las necesidades de los
consumidores son aquellos que logran permanecer en el mercado.

Poniendo como base que para muchos salvadorefios su mascota es un integrante mas en el
nucleo familiar, el estudio revel6 que, aunque no se tiene una cultura de visitar al veterinario, en
lo que mas gasta es en la compra de medicinas para su mascota.

Los juguetes son las segundas cosas en la que mas dinero invierten, y un 16 % prefiere
gastar en bocadillos y premios comestibles, mientras que un 12 % piensa en la comodidad, por lo
que, gasta en cama para su mascota.

Finalmente, un estudio realizado por la revista Petfood proyecto las nuevas tendencias en
la industria para mascotas en el 2021 que se deben tomar en cuenta para la comercializacién y lo
que los consumidores valoran actualmente, dentro de ellas se menciona la calidad de los productos
en dos categorias importantes premium y naturales, ademas es fundamental la manera en la que se
comunica a los clientes potenciales, por medio de plataformas digitales que aporten valor a la
marca, un packing informativo y con etiquetas explicativas.

Ademas, la revista brinda su aporte con respecto al comercio electronico y su crecimiento
debido a la pandemia sin embargo muchos consumidores volveran a comprar por tienda fisica
mientras que un gran porcentaje permanecera en el comercio electronico y las tiendas online, por
la comodidad que estas proveen e incluso es una oportunidad para las marcas brindar una
experiencia nueva al consumidor por medio de regalos personalizados para mascotas y maximizar

la fidelidad. (Carbajo, 2021)
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1.1.2. Descripcion

En la actualidad el entorno digital esta en constante crecimiento, creando diversos modelos
de negocio en internet con propuestas innovadoras generando rentabilidad en varios tipos de
negocios, asi mismo; es beneficioso logrando optimizar sus costos y tiempo, esto ha generado un
cambio en la sociedad en su proceso de compra.

En EI Salvador podemos observar como muchos negocios desarrollaron nuevos canales
de venta, como consecuencia de la actual pandemia, sin embargo; existe un segmento que, por
limitantes de presupuesto, falta de experiencia en el uso de servicios en linea, poco interés o
inversion no realizan comercio electronico.

El modelo de negocio a presentar se dirige a un segmento muy importante en el pais
detallado en el lienzo canvas, el cual durante el tiempo las familias generan un mayor afecto y
proteccidn a sus mascotas; de acuerdo con la investigacion los perros y gatos prevalecen en los
hogares, por ello la mayoria de Pet shop en el pais ofertan productos y servicios dirigidos a estas
categorias.

La mayoria de los productos para mascotas, como alimentos de comida, accesorios,
juguetes entre otros; se pueden encontrar en tiendas pet shop, supermercados, veterinarias o en
algunos mercados cercanos, pero pocos desarrollan el comercio electronico y a su vez los
productos para caninos y felinos predominan en su oferta.

Por esa razon nace la idea de crear un modelo de negocio basado en E-commerce o
comercio electronico, ofertando accesorios para mascotas como, por ejemplo; arnés para perros y
gatos, camas, comederos, bolsas transportables entre otros, ampliando la categoria de animales y
brindando productos novedosos de calidad, cubriendo expectativas nuevas del cliente y

consumidor final.
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1.1.3. Formulacion
1. ¢Qué herramientas existen actualmente para el desarrollo de paginas web?
2. ¢Cudl es la situacién actual de negocios dedicados a la comercializacion de productos para
mascotas?
3. ¢La adquisicién de productos para mascotas por canales digitales es de interés para los
consumidores?
4. ¢Esrentable llevar a cabo la creacién de una pagina web como un modelo de negocio?

5. ¢Cuales son los costos implicados en la creacion del modelo de negocio?

1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.2.1. Geograéfica y temporal
La investigacion se desarroll6 en el departamento de San Salvador, El Salvador durante el

periodo de abril a octubre de 2022.

1.2.2. Teobrica
v Ley del comercio electronico:
Con esta ley se desea evaluar todo el proceso a seguir para comercializar o intercambiar
los productos y de qué manera las personas logran percibir lo que se estd ofertando debidamente

autorizados cumpliendo con las condiciones y términos.

1.3 MARCO TEORICO
1.1.1. Histérico
Historia y Evolucion del Comercio Electronico
La historia del comercio electrénico no podria resumirse con la aparicion del internet y

laweb (World, Wide, Web). Se cuenta que sus origenes datan de la aparicion de las ventas por
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catalogo en las décadas 20 y 30 (Estados Unidos) a la aparicion de las plataformas virtuales de

comercio, redes sociales y smartphones.

El incremento de uso de los dispositivos moviles y la factibilidad de compra ha

influenciado las transacciones y facturaciones del el e-commerce, ademas la generacion

millenials es de las principales involucradas en el desarrollo del crecimiento de las plataformas

digitales.

Tabla 1:Linea de tiempo de la evolucion e historia del comercio electronico

1914 Wester Union lanza la primera tarjeta de crédito

1920-1930 Se realiza las primeras ventas por catalogo en Estados Unidos

1950-1970 Surgimiento del teléfono y de la plataforma electrénica Data Interchange,
que permitia transmitir datos, ordenes de compra y factura de manera
electronica.

1970 El inglés Michael Aldrich realiza las primeras transacciones electronicas
informéticas de ventas.

ANOS 90 Década acelerada de crecimiento del comercio electronico

1990 Aparicion de plataformas de comercio virtual como Amazon, e-bay y
mercado libre

1991 Se eliminan las restricciones de internet para su uso comercial por parte
de la Nacional Sciencia Fundation (NSF)

1992 Netscape implementa el protocolo para Secure Sockets Layer que permite
el envio de datos personajes de forma segura
Nace el primer proyecto online. Era un sistema que emulaba a los tableros
de anuncios para para la venta'y compra de libros. Se convirtid finalmente
en Books.com

1997 Nace SixDegrees, la primera red social del mundo en la que los usuarios

podian localizar a otros miembros de la red y crear listas de amigos
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1997 Coca Cola es la primera empresa en emplear un sistema a para comprar

sus productos por teléfono celular

1998 Nace PayPal y ofrece facilidades y seguridad para el pago electronico

ANOS 2000 Google crea su propia forma de pago online: Google Checkout nacen.

Nacen los eventos Cyber en los que se prometen grades descuentos

2020 Boom del e-commerce gracias a la pandemia COVID-19. En julio un71%
de personas en el mundo dijo haber hecho compras online durante el

altimo mes

Fuente: Elaboracion propia.

Introduccion al Marketing Digital

En la década de los 90, fue utilizado el marketing digital por primera vez como definicion,
y se referia principalmente hacer publicidad, sin embargo, con el surgimiento de nuevas
herramientas sociales, y moviles, se fue expandiendo y para los afios 2000 y 2010, poco a poco se
fue creando el concepto de crear una experiencia que involucre a los usuarios, el cual hizo que

cambie su concepto de lo que es ser cliente de una marca.

Segun Estrade, et al. (2012), esta evolucion de nuevas tecnologias dio paso al concepto de
Web 1.0. Es internet en el sentido clasico con protocolos especificos, como ingresar al Sitio Web,
el cual se publicaban contenidos pero sin mucha interaccion con los usuarios, luego llego la Web
2.0, donde se vincula con los servicios, y se dio uso a las redes sociales, intercambio de videos,
gréficos, y la interaccion con las marcas, y plataformas de colaboracion, luego llego la Web 3.0,
que se encuentra relacionado con la web semantica, usuarios, equipos, softwares, bases de datos,
estos avances sin duda ha generado una crecimiento exponencial del marketing digital, y acceder

a la informacidn resulta mas sencillo.
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1.1.2. Conceptual
Modelo de negocio
Definicion
Segun (Carazo, 2017) “El modelo de negocio canvas es la herramienta para analizar y crear
modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en
los principales aspectos que involucran al negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se
ofrece”.
Estructura de un Modelo de Negocio
Actividades clave
Las actividades clave hacen referencia a todas aquellas tareas que son necesarias para
llevar a cabo la propuesta de valor que la empresa va a ofrecer a sus clientes.
1. Recursos clave
Son aquellos recursos fisicos, intelectuales (como derechos de autor o patentes), humanos
y financieros, que son necesarios para crear valor para el cliente.
2. Red de socios
Lared de socios en la metodologia Canvas se refiere a todos aquellos actores que
proporcionan los recursos clave para ofrecerle al cliente la propuesta de valor. Esa red de socios
estd conformada principalmente por proveedores, pero también incluye alianzas estratégicas.
3. Oferta de valor
La oferta de valor se refiere a los productos y servicios que ofrece laempresa que satisfacen
las necesidades de sus clientes. Es el motivo por el cual el cliente le compra a nuestra empresa y

no a la competencia.
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Algunos de estos diferenciales se basan en aspectos como: personalizacion, disefio,

marca, precio, accesibilidad, usabilidad e innovacion.
4. Segmento de clientes

El segmento de clientes Canvas es un bloque de contenido que permite identificar en
qué tipos de clientes se enfoca la empresa, inicialmente partiendo de los segmentos:

. Masivo: es un mercado amplio o genérico, sin una segmentacion especifica;

. Plataforma multiple: aplica cuando una empresa ofrece su servicio a dos
segmentos que son dependientes entre ellos

. Diversificacion: cuando la empresa se dirige a multiples segmentos de clientes con
caracteristicas y necesidades diferentes;

. Segmentado: la empresa se enfoca en un determinado tipo cliente, aplicando
la segmentacion de mercado geografica, demografica o psicogréafica;

. Nicho de mercado: son mercados especializados, con caracteristicas y necesidades
especificas.

5. Canales

Son aquellos medios que tiene la empresa para hacer llegar la propuesta de valor a sus
clientes. En este bloque del lienzo, se definen los canales de distribucion mas rapidos y rentables
para llegar al segmento de clientes definido. La estrategia puede incluir diferentes tipos de canales
de distribucion: canales propios; canales a través de distribuidores; una combinacién de los dos
anteriores.

6. Relaciones con los clientes

Se trata de identificar el tipo de relacion que se pretende construir con los segmentos de

clientes, la participacion que tendran en la propuesta de valor y la coherencia de esta relacién con

la comunicacion y el posicionamiento de la marca. Algunas de las formas de relacion méas comunes


https://www.zendesk.com.mx/blog/tipos-de-clientes-y-caracteristicas/
https://www.zendesk.com.mx/blog/segmentacion-de-mercado/
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son: Self Servicel, servicios automatizados, asistencia personal, asistencia personal dedicada,

comunidades, co-creacion.

7. Estructura de costos

La estructura de costos responde al soporte financiero que requiere la operacion de la
empresa. Identifica cuéles de esos costos son prioritarios y cuales no, de acuerdo con el modelo
de negocio.

8. Fuente de ingresos

La fuente de ingresos se refiere a la forma como la empresa sera rentable. En este bloque
se define como se va a garantizar un flujo de ingresos. (Silva, 2022)

Marketing digital

El marketing digital consiste en implementar acciones y estrategias publicitarias que se
gjecutan en canales de internet con la finalidad de potenciar un negocio o0 una marca de manera
eficiente, es una de las formas mas Utiles para que los emprendimientos se comuniquen con el

publico de forma directa, personalizada y en el momento adecuado.

Asimismo, para implementar el Marketing Digital se debe: en primer lugar, analizar el
entorno, la situacion actual del negocio, del mercado y de la competencia; luego proponer objetivos
y presupuestos; después investigar herramientas y conocer otras que sean adaptables a los
objetivos, lo siguiente es implementar la mejor herramienta digital; y por Gltimo adaptarse y

mantenerse actualizado. (Fuentes & Mamani, 2021)

1 Se refiere al autoservicio, la empresa pone a disposicion del cliente las herramientas necesarias para

que pueda recibir el servicio de forma auténoma y facil. (Silva, 2022)


https://www.zendesk.com.mx/blog/3-maneras-de-lograr-un-mejor-autoservicio/
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Tendencias del Marketing Digital
En un estudio realizado por la Agencia SM digital (2017), se determinaron las siguientes
tendencias de marketing digital:

o La tendencia digital a nivel de contenidos esta llena de imagenes y se
encuentra alineada con los temas de conversacion de los usuarios, con las plataformas
educacionales, que son herramientas eficaces para el aprendizaje de los estudiantes, los
banners tradicionales se irdn ignorando, dando paso a la publicidad en forma de contenido
generados de manera dinamica y contextualizada.

o El Boom del Movil y Comercio Social, es un mercado totalmente
consolidado lleno de aplicaciones con un significativo crecimiento acelerado de pagos
través del mdvil, entre las compafiias tecnoldgicas como Google, Facebook, Alibaba,
Amazon, entre otras, consolidan ecosistemas digitales para que los consumidores puedan
realizar todo lo que necesiten como: hacer pagos, transferencias, compras, chatear entre
amigos, conocer personas, sin necesidad de abandonar sus plataformas, y por ende el
comercio social.

. SEO por sus siglas en inglés, Search Engine Optimization, el cual es un
optimizador de busquedas, mejora el proceso de la visibilidad de un sitio web, en los
diferentes buscadores como Google, Bing o Yahoo.

o SEM es una estrategia de marketing digital usada para incrementar la
visibilidad de tu web en los resultados de busqueda. Puede incluir esfuerzos tanto de pago
como organicos (SEO). (Lyons, 2022)

o Las tendencias Social Media, es un instrumento que permite comprar y

vender cualquier producto o servicios a través de las redes sociales, como es el caso de
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Instagram, Facebook, Twitter, que ya han incorporados novedosas y practicas maneras para
realizar compras. Ademas, permite la gestion de empleos, proyectos, un sinfin de
posibilidades. (Universidad de Guayaquil, 2018)
Pagina Web
Definicion
Una pagina web es un sitio con informacion y datos acerca de alguna tematica en particular a la
que se puede acceder desde un buscador en internet y esta publicada por una persona o0 empresa.
La web esta dentro del World Wide Web (WWW) o red informatica mundial, la cual contiene
todo el sistema con los documentos de internet. (Bego, 2020)
La presencia de las paginas web hoy en dia en los negocios es de suma importancia brinda
mas seguridad y confianza al usuario, (Bego, 2020) menciona las mas importantes:

= Dar visibilidad a tu proyecto, branding o imagen de marca

Aportar contactos a tu negocio o proyecto personal

Generar comunidad o captar emails para vender a través de email marketing

Vender mas por otro canal que no sea el offline

Para difundir determinados contenidos o informacion y generar confianza

Para interactuar con otros usuarios

Posicionar la web y ganar dinero por internet.
Tipos de Pagina Web

= Blog

Paginas Web Corporativas y Personales

Ecommerce

Comunidades Virtuales o Redes Sociales
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= Foros
= Noticas y Revistas

= Juegos, videos, descargas entre otras. (Bego, 2020)
Branding Digital

El branding digital es el proceso por el cual se crea y comunica una marca por medios
digitales. En este sentido no es muy distinto al branding tradicional, simplemente es
una adaptacion al mundo virtual en el que esta inmersa la sociedad y aprovecha las ventajas y

oportunidades que este presenta.

Ejemplos de estrategias

Marketing de correo: Las plataformas de correo electrénico brindan la posibilidad a las
marcas de dar a conocerse junto con sus productos por medio de la publicidad. Ademas de eso, sSi
se cuenta con una base de datos, las marcas pueden enviar correos personalizados a sus clientes o

leads.

Motores de busqueda: El posicionamiento de marca es uno de los pilares mas importantes
del branding y el proceso de creacién y crecimiento de una marca. Por esto, posicionarse en
motores de busqueda es un factor clave para el desempefio de una marca. La publicidad en motores
de basqueda puede acelerar este proceso, sin embargo, es un servicio que puede generar grandes

gastos si la marca se encuentra en un mercado muy competitivo. (Medina, 2022)
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Categorias Modelo Negocio Digitales

Definicion E-Commerce o Comercio Digital.

“Un método de compraventa que utiliza internet como medio para realizar transacciones

y contactar con sus consumidores. No sélo mediante una pagina web, sino también a través de

las redes sociales.” (Bella, 2021).

Tipos de Comercio Electronico

Business to Consumer (B2C): Este modelo de ecommerce es el méas popular. Se refiere al
proceso de venta de productos y servicios directo entre una empresa y el consumidor, que
son los usuarios finales del producto.

Business to Business (B2B): El término engloba todas las empresas que crean productos y
servicios orientados a otros negocios. Se trata de empresas de apoyo que cubren las
necesidades de otras compafiias para operar y crecer.

Consumer to Business (C2B) es un modelo comercial en el que un usuario final o
consumidor crea un producto o servicio que una organizacion utiliza para completar un
proceso comercial y obtener una ventaja competitiva.

Consumer to Consumer (C2C) es el modelo de negocio que facilita el comercio entre
particulares. Ya sea para bienes o servicios, esta categoria de comercio electronico conecta
a las personas para hacer negocios entre si. Un ejemplo de este tipo de transacciones seria
una subasta.

Business to Government (B2G) es la optimizacion de los procesos de negociacion entre
compafias y gobiernos a través del uso de internet. A través de los portales de la
administracion publica, las instituciones gubernamentales pueden contactar con sus

proveedores.


https://www.iebschool.com/blog/importancia-redes-sociales/

Ventajas y Desventajas del Ecommerce
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Tabla 2: Ventajas y desventajas del Ecommerce
Ventajas Desventajas
Costes bajos Problemas técnico o mal disefio
Flexibilidad No poder probar los productos
Recopilar datos directamente
Facilidad de Expansion Competencia
Experiencia online personalizada Tiempos de envio
Sistematizacién de procesos
Crecimiento organico

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (Bella, 2021)

Ejemplo de otras categorias de modelos de negocio:

Enterprise

Saas 0 Software como servicio (Software as a service) 2
Suscripcién

Transaccional

Marketplace

Modelo basado en Anuncios y monetizacion de datos de clientes
Venta de hardware

Open Source

2 Saas es una variacion de un modelo de suscripcion en el que el cliente tiene que pagar una cuota

mensual/al

nual para poder acceder al servicio que ofrece la empresa. Ejemplo: Plataforma Zoom Fuente

especificada no valida.
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. Freemium

1.1.3. Legal
LEY DE COMERCIO ELECTRONICO DE EL SALVADOR

Art. 3.- Esta ley seré& de aplicacion a toda persona natural o juridica, publica o privada
establecida en El Salvador, que realice por si mismo o por medio de intermediarios transacciones
comerciales o intercambio de bienes o servicios contractuales, mediante la utilizacion de cualquier
clase de tecnologia o por medio de redes de comunicacién interconectadas.

Art. 7.- La informacion generada o comunicada que conste en medios electrdnicos, 6pticos,
magnéticos o en cualquier otra tecnologia, tendra los mismos efectos juridicos, validez y fuerza
probatoria que la contenida en formato fisico.

Art. 12.- Las comunicaciones comerciales realizadas por via electronica, que contengan
ofertas 0 descuentos promocionales, deberdn ser claramente identificables como tales,
especificando los términos, condiciones y fecha de vigencia de las mismas. (Asamblea Legislativa
de El Salvador, 2020)

Ventajas

1. Brinda seguridad para las empresas nuevas o0 existente para hacer efectivas y legales sus
ventas y da la pauta para que los clientes se sientan tranquilos y satisfechos al realizar sus
pagos en linea.

2. Permite la validez de los documentos comerciales en este caso la factura electronica que
tiene el mismo efecto legal que un documento fisico.

3. Protege a los consumidores de abusos que pueden surgir en linea, donde toda la
informacidn que se coloque en los sitios web debe ser veridicas que incluyen, promociones,

descuentos y/o regalias.
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LEY DE PROTECCION Y PROMOCION DEL BIENESTAR DE ANIMALES DE
COMPANIA DE EL SALVADOR

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto fomentar la responsabilidad de las personas para
buscar el bienestar, buen cuido, manejo y control de los animales de compafiia; ademas, procurara
su proteccion integral contra todo acto de crueldad causado o permitido por las personas, directa
o indirectamente, que les ocasione sufrimiento innecesario, lesion 0 muerte.

Permisos

Actividades que requieren permiso

Art. 44.- Toda persona natural o juridica, pablica o privada, que desee ser titular de una
actividad, sea de naturaleza comercial o sin fines de lucro, relacionada con el manejo, cuidado,
reproduccion, exhibicion y venta de animales de compafiia, en adelante “titular de la actividad”,
debera solicitar los permisos que extienda el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, Ministerio de
Salud y Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales. Las municipalidades, para otorgar
sus permisos, deberan solicitar que se hayan otorgado, previamente, los permisos por las
instituciones antes mencionadas. Registro Nacional de Permisos para el Funcionamiento

Art. 45.- Las municipalidades deberan llevar un registro que sera remitido trimestralmente
al Ministerio de Agricultura y Ganaderia, para que se cree una base de datos a nivel nacional, el
cual sera de caréacter publico y debera contener:

a. Nombre y ubicacién del establecimiento comercial, criadero, centro de
adiestramiento, hospedaje, guarderia, prestador de servicios, refugio o albergue.

b. Fecha de vigencia del permiso.

C. Nombre del representante legal. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2017)
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Ventajas

Protege la vida de los animales de compafiia que da paso a una cultura de cuido y prevencion ante

sucesos de crueldad hacia los animales.

1. Existe un mayor control de todas las personas que se dedican a las actividades comerciales
o0 sin fines de lucro relacionadas con el cuidado de los animales en cuanto a permisos,
responsables, y establecimientos dedicados al rubro, y que todo se esté cumpliendo al
reglamento establecido.

2. Disminuye la mortalidad, las enfermedades y abusos permitiendo que las personas se hagan
responsables al adoptarlo ya que desde un inicio se debe comprometer con sus cuidados y

afectos hacia ellos.

LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR

Proteccién al consumidor en el comercio electrénico

Art. 13-c.- Para efectos de esta ley, se entenderd comercio electronico, como el
proceso de contratacion o intercambio de bienes, servicios e informacion comercial a traves
de redes de comunicacion de datos.

Reversion de pagos

Art. 13-d.- Cuando las ventas de bienes o servicios se realicen con proveedores
legalmente establecidos en El Salvador mediante comercio electronico o cualquier otra
modalidad de contratacion, los proveedores de bienes o servicios deberan reversar los pagos

que solicite el consumidor, cuando:

a) Ejerza su derecho de retracto;
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b) EI producto adquirido no haya sido recibido, o el servicio contratado no haya
sidoprestado;
c) El objeto del contrato no corresponda con lo solicitado, o resulte defectuoso; v,
d) Existan errores en el cobro de las transacciones por fallas en los sistemas de
pago de terceros. el plazo para aplicar la reversion del pago sera de 15 dias
desde la fecha en que el consumidor presentd su reclamo. (Asamblea
Legislativa, 2018)
Ventajas
1. Obtener garantias de productos y contratos de servicios obtenido por terceros para
operar en la empresa.
2. Brindar informacion oportuna sobre el producto con el fin de brindar al consumidor
seguridad sobre su eleccion evitando publicidad engafiosa y falsa.
3. Ser una empresa competitiva ofertando productos de calidad para evitar
inconvenientes con el consumidor final y trabajar conforme a las normativas de

dicha ley.

LEY DE MARCAS Y OTROS SIGNOS DISTINTIVOS

Obijeto de la Ley

Art. 1. La presente Ley tiene por objeto regular la adquisicion, mantenimiento, proteccion,
modificacion y licencias de marcas, expresiones o sefiales de publicidad comercial, nombres
comerciales, emblemas, indicaciones geograficas y denominaciones de origen, asi como la
prohibicion de la competencia desleal en tales materias. (ASAMBLEA LEGISLATIVA DE EL

SALVADOR, 2013)
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Ventajas
1. Garantizar a los clientes, reales y potenciales, la identificacion de la empresa; brindandoles
seguridad sobre los productos y servicios, evitando la confusion con la competencia.
2. Adquirir la notoriedad del nombre de la marca comercial, para evitar la utilizacion indebida
por terceros a fin de lucrarse o crear identificacion falsa.
3. Ser legalmente protegido al registrarla la marca brinda seguridad a la empresa sobre

cualquier acto indebido en el entorno.

CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. Método de investigacion
Los métodos de investigacion son un elemento clave para la construccion de un
conocimiento valido sobre un fendmeno particular, por lo que conocer en qué consisten, cuales
son sus caracteristicas y de qué depende la eleccion de uno u otro resulta fundamental para todo

investigador.
2.1.1 Generalidades

Método inductivo: es aquel método cientifico que obtiene conclusiones generales a
partir de premisas particulares. Se trata del método cientifico mas usual, en el que pueden
distinguirse cuatro pasos esenciales: la observacion de los hechos para su registro; la clasificacion
y el estudio de estos hechos; la derivacion inductiva que parte de los hechos y permite llegar a una
generalizacion; y la contrastacion. (Perez, 2022)

Se determina el uso de este método donde se requiere de realizar una serie de pasos, uno
de los aspectos claves es la observacion de hechos ya establecidos para dar paso a un registro y

analisis de la informacion recolectada. Toda esta informacion recolectada debe ser bien estudiada


https://definicion.de/metodo-cientifico/
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para poder sacar conclusiones que sean logicas y faciles de comprobar para poder establecer una

teoria o explicacion final.

2.1.2. Enfoque

Enfoque mixto: “La investigacion mixta es aquella que une los métodos cuantitativos y
cualitativos, con el fin de disponer de las ventajas de ambos y minimizar sus convenientes”. (Arias,
2020)

2.1.3. Unidad de Analisis

El muestreo para la recoleccion de datos se determind mediante el Método Aleatoria por
Conveniencia “es una modalidad de seleccion de una muestra estadistica por la cual el
investigador elige aquellos sujetos a los que tiene mayor facilidad de acceso. Esto por proximidad
geografica o de otra indole”. (Westreicher, 2022); es por ello que se determina un total de 145
actores en el proceso.

Ademas, la realizacion de 2 entrevistas a profesionales en area de Veterinarias y Boutique

2.1.4. Técnicas de Investigacion

Las técnicas de la investigacion ayudaran a obtener la informacion necesaria de forma
precisa con respeto a las opiniones de una determinada poblacion.

La recoleccidn de datos se clasifica de la siguiente manera:

La entrevista, encuesta dirigida a 145 personas que de acuerdo con el Método Aleatoria
por Conveniencia se toman al azar y se encuestan a personas con facilidad de acceso y mayor
cercania estableciendo como unico requisito poseer al menos una mascota en su hogar. La
observacién como fuente primaria de informacién, asi mismo se requieren libros, informes,

revistas, leyes, sitios web como fuente secundaria.
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2.1.5. Instrumentos de Investigacion

v Cuestionario para Entrevista: Se disefiara una serie de preguntas abiertas y
cerradas para realizarlas a personas especializadas en el rubro de PetShop o duefias de tiendas
actualmente en el pais y especialistas en el area de Veterinaria.

v Cuestionario para Encuestas: Se disefidé una serie de preguntas para recolectar
informacion que nos permita analizar, evaluar y proponer estrategias en nuestro modelo de
negocio.

v Observacion: Crear criterios de evaluacion enfocados al comportamiento de

compra del consumidor por redes sociales y tiendas fisicas.

2.2 DIAGANOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL
El diagndstico de la situacion actual permite conocer la realidad objetiva, y el desarrollo de la
empresa, ademas de contribuir a identificar y analizar las tendencias y fendbmenos que puedan

influir en la formulacién e implantacién de estrategias.

Laclave del andlisis DAFOesta enseparar correctamente el andlisis del
entorno, del andlisis de la propia compafiia, y en explotar el resultado para la generaciéon de
propuestas de actuacion. Sin embargo, este modelo resulta tan abierto que pocas veces resulta
verdaderamente eficaz. No hay pautas que ayuden a identificar de forma sistematica las

oportunidades y amenazas ni las fortalezas y debilidades.

Es importante sefialar que una de las estrategias a desarrollar es la formulacion de la mision,

identificacion de los valores y principios que rigen en la empresa.



2.2.1. Analisis FODA

Tabla 3: Matriz FODA
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Debilidades

D1: Un negocio nuevo en el
mercado salvadorefio.

D2: Sin experiencia en el ambito de
ventas online.

D3: Poco conocimiento del
funcionamiento de una pagina web.
D4: Falta de tiempo

D5: Sin experiencia directa de

Fortalezas

F1: La idea de negocio esta enfocada en
ampliar categorias de mascotas.

F2: Se plantea un plan de negocio

F3: Seleccién de productos de calidad y
marcas exclusivas

F4: Deseos de aprender e innovar

F5: Factibilidad de venta online

F6: Servicio a domicilio

Factores
Internos importacion. F7: Pagina web estructurada y adaptada
D6: No se cuenta con una cartera a las necesidades de los consumidores.
de proveedores. F8: Productos de calidad
D7: Falta de determinacion para el
servicio a domicilio.
D8: No se tendré tienda fisica.
D9: Falta de conocimiento de
marcas en el mercado.
Oportunidades Amenazas
Ol: Pocos competidores de | Al: Nuevos competidores
accesorios de mascotas por pagina | A2: Productos sustitutos
web. A3: Logistica de importaciones
02: Un amplio segmento de familias | A4: Cambios legales o variaciones en los
que poseen 1 0 mas mascotas en su | impuestos arancelarios
Factores . _ .
Externos nacleo. A5: Decrecimiento del mercado

O3: Fidelizar a tu cliente

A6: Cambios en la tendencia de

consumo
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O4:  Establecer una  nueva | A6: Instruccion del servicio a domicilio
experiencia al usuario. por factores climaticos

O5: Posibilidad de ventaen feriasde | A7: Actitudes de los clientes con
emprendimientos. respecto a la marca

0O6: Realizar publicidad por medio
de redes sociales

O7: ldentificar las estrategias para

atraer a clientes

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.2. FODA Cruzado
Estrategia Ofensivas

F1-O2: Ofertar productos novedosos enfocados en nuevas categorias de mascotas
representativas en el pais.

F7-0O3: Brindarle al cliente una experiencia gratificante logrando la fidelidad por medio de
acciones representativas dirigidas al consumidor final.

F3-06: Realizar publicidad por redes sociales informando al publico de los productos y
sus caracteristicas.

F7-O4: Disefiar un sitio web veraz, consolidado y estructurado en cual las categorias y
productos se encuentren facilmente.
Estrategia de Confrontacion

F1-Al: Ampliar categorias de mascotas para ofertar accesorios y productos diversos.

F4-A6: Actualizarnos constantemente de acuerdo con los comportamientos de consumo y

tendencias.
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F2-AT7: Estructurar instrumentos para identificar la opinion de los clientes con respecto a
la marca y la calidad de los productos por medio del seguimiento post-venta.
Estrategias de Refuerzo

D1-O1: Segmentar nuestro publico objetivo y conocer sus necesidades.

D9-02: Seleccionar las marcas confiables o mayor consumibles mediante la opinion de
familias con mascotas.

D8-05: Participar en ferias de emprendimiento en el pais para dar a conocer nuestros
productos y modelo de negocio.
Estrategia Defensiva

D1-Al: Establecer nuestra propuesta de valor diferenciada a los competidores nuevos y
actuales.

D3-A4: Capacitarnos constantemente en areas importantes para el funcionamiento del
negocio.

2.2.3. Analisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Michael Porter cred este modelo con la finalidad de analizar las fuerzas competitivas que
tienen las empresas para aprovechar las oportunidades en el mercado y si es posible establecer un
negocio en dicha area, a continuacion, se evalla parte de la situacion actual por medio de estas:

1) Poder de negociacién de los clientes

La sociedad cada vez tiene mas dominio e informacion a su alcance, incrementando el
poder de negociacion porque proporciona vias mas directas al cliente; pero también proporciona
un ambito para realizar acciones de presion contra determinada empresa cuando los clientes estan
insatisfechos. Por ello es importante tomar en cuenta las ventajas y desventajas que se obtiene de

los medios digitales, pero desde el punto de vista beneficioso para la empresa se determina una
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buena herramienta para acercar a los clientes con respecto a los productos necesarios para sus
mascotas.

Debido a la escasa cantidad de competidores directos con respeto a paginas web dedicadas
a la comercializacion de productos para mascota en el pais se pueden determinar precios,
promociones, descuentos accesibles tomando en cuenta el interés del negocio, invertir en
publicidad dado que pocos negocios dedicados al mismo rubro lo realizan, ademas establecer
criterios con los proveedores y mantener calidad en el servicio generando un valor agregado.

2) Poder de negociacion con los proveedores

Este es un factor importante en el modelo de negocio, debemos tener claro y riguroso que
tipo de productos queremos ofrecer, lo principal es establecer criterios para evaluar y detectar los
gue generen un aspecto positivo en el proceso, conocer su forma de trabajo, métodos de pago,
calidad de productos y marcas con las que trabajan, es de vital importancia crear relaciones a largo
plazo.

La investigacion para obtener una cartera de proveedores sera una guia fundamental para
la estructura del negocio y mantener un porcentaje del control bajo nuestro dominio, la idea es
identificar proveedores nacionales y extranjeros.

3) Amenaza de nuevos competidores

En el mercado a veces resulta dificil ingresar a un sector consolidado, ya sea por saturacion
de mercado, limitaciones con los canales de distribucién o simplemente, por falta de experiencia.
Al utilizar esta fuerza se conocen las ventajas frente a la competencia y poder realizar acciones.

Como se ha mencionado se esta rodeado de diversos negocios dedicados al mismo rubro,
actualmente ademas de las tiendas fisicas ya establecidas en la zona de San Salvador como

PetBoutique, GoPet, Petland, Happy Pet El Salvador, Mascotas Pet Shop, Dogcare y Chilax, de
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las marcas mencionadas solo Chilax El Salvador suministra productos para mascotas y
comercializa por medio de una pagina web en el area metropolitana cobrando envio de acuerdo a
la zona, se considera como un competidor directo a igual que sweetypets con la diferencia que solo
oferta camisas para perros.

Para poder incursionar y ganar cuota de mercado es necesario brindar experiencia nueva al
cliente, posicionar la marca, fidelizar y brindar una propuesta de valor diferente y competitiva.

4) Amenazas de productos sustitutos

En esta etapa estan situadas las que ofrecen productos o servicios con la capacidad de
sustituir los de tu empresa ya sea por su menor precio 0 mejores funciones.

En la actualidad los productos para mascotas tienen sustitutos de todo tipo, diferentes
marcas, estilos, sabor y en muchos sentidos de menor calidad. Sin embargo, su adquisicién resulta
mas costosa en algunos casos porgue es bien escaso ver productos especializados para mascota.

Entre los productos sustitutos esta la comida de lata, collares, abrigos, accesorios y juguetes
ya con otros tipos de materiales algunos mejores que el de los proveedores seleccionados y alguno
en malas condiciones. El segmento que se ha enfocado son observadores en cuanto a calidad y
precio de lo que compraran para Su mascota.

En el plan propuesto se pretende ser un negocio con altas expectativas que ofrezca
productos de calidad con accesibilidad de precios para fidelizar clientes por medio de atencion
personalizada para guiar al cliente en su compra, en un futuro por sus experiencias tendra un papel
importante con los demas interesados en lo que se ofrecera.

5) Rivalidad Competitiva

En la actualidad hay variedades de productos especializados en el mismo mercado. No

obstante, la finalidad es poder destacarse entre los demas.
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Hay mucha competencia en sector de area metropolitana, sin embargo, nuestra manera de
comercializar serd diferente aportando valor a la marca, experiencia, factibilidad de compra y
afiadiendo nuevas categorias de mascota, potenciar y estar a la tendencia de lo que hace el
competidor y las necesidades de la sociedad sera efectivo si se logra suplir, recolectando a su vez

la opinidn de nuestro cliente para identificar areas de mejora.

2.2.4. Analisis PEST

Entorno econémico

El pais mas pequefio de América Central, El Salvador ha experimentado un crecimiento
econdmico modesto en las Ultimas décadas, con un crecimiento del PIB anual que super6 el 3 por
ciento solo dos veces entre 2000 y 2020. Aun asi, el pais logré una disminucion significativa de la
pobreza y la desigualdad.

La pandemia de la COVID-19 tuvo un impacto negativo significativo en la vida de las
personas y los ingresos de las familias. Aunque El Salvador adopt6 rapidamente fuertes medidas
de contencidn contra el brote y el Gobierno implementd una sélida respuesta fiscal para limitar el
impacto de la pandemia en los hogares y las empresas, la pandemia asest6 un duro golpe al
crecimiento y el PIB se redujo un 8 por ciento en 2020.

En 2021, el crecimiento econémico se recuperd a un 10,7 por ciento, respaldado por el
consumo impulsado por las remesas y por las exportaciones. Se espera que la economia de El
Salvador crezca un 2,9 por ciento en 2022 y un 1,9 por ciento en 2023. (Banco Mundial, 2022)

La tasa de variacion anual del IPC en El Salvador en mayo de 2022 ha sido del 7,5%, 10
décimas superior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice de Precios al
Consumo) ha sido del 0,9%, de forma que la inflacién acumulada en 2022 es del 3,7%. (Datos

Macro, 2022)


https://openknowledge.worldbank.org/bitstream/handle/10986/37244/9781464818677-ES.pdf
https://datosmacro.expansion.com/paises/el-salvador
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Entorno demogréfico

El Salvador, situada en América Central, tiene una superficie de 21.040 Km2 con lo que se
encuentra entre los paises mas pequefios. El Salvador, con una poblacién de 6.486.201 personas,
se encuentra en la posicién 112 de la tabla de poblacidn, compuesta por 196 paises y tiene una alta
densidad de poblacion, con 308 habitantes por Kmz2.

En cuanto al indice de Desarrollo Humano o IDH, que elabora las Naciones Unidas para
medir el progreso de un pais y que en definitiva nos muestra el nivel de vida de sus habitantes,
indica que los salvadorefios tienen una mala calidad de vida. Tan solo un 0,66% de la poblacion
de EI Salvador son inmigrantes, segun los ultimos datos de inmigracion publicados por la ONU.
El Salvador es el 166° pais del mundo por porcentaje de inmigracién. (Datos Macro, 2020)

Entorno tecnologico

Mascotas en linea, que las mascotas tengan un perfil en Facebook o en Instagram no es
voluntad del animalito que, claramente, no tiene la capacidad para ello, pero ciertamente cada vez
mas personas incluyen en sus actividades virtuales a sus perros, gatos o canarios. Por esta razon,
el mercado del entretenimiento en linea no se puede perder un potencial nicho de negocios.

Es asi como prontamente nacieron las redes sociales de mascotas, que es s6lo un decir,
porque en definitiva estin comandadas por personas cuyos intereses son Unicamente basados en
sus mascotas. En algunos casos, se utilizan estos mismos servicios para vincular animales de una
misma raza y obtener crias originales. Vale aclarar que la mayoria de estas plataformas estan
integradas por personas que son sumamente respetuosas con sus mascotas, quienes hasta funcionan

como moderadores cuando perciben que alguien quiere dafiar o comercializar con algin animalito.


https://datosmacro.expansion.com/demografia/poblacion/el-salvador
https://datosmacro.expansion.com/idh/el-salvador
https://datosmacro.expansion.com/demografia/migracion/inmigracion/el-salvador
https://datosmacro.expansion.com/demografia/migracion/inmigracion/el-salvador
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De la plaza a las pantallas, existen cientos de aplicaciones que ofrecen la funcion de
entretener a los mininos. Cat Selfie o Snapcat, segin sea la version para iPad o Android, es una
funcidn para que el smartphone tome unas cuantas selfies de tu mascota mientras esta en sus garras.

En este sentido, se han incorporado al stock del internet de las cosas pantallas que ofrecen
mimos virtuales a las mascotas, camaras que controlan de manera online lo que estan haciendo
y dispositivos que dispensan el alimento de la manera correcta durante todo el dia. (Aenolastname,
2016)

Entorno politico-legal

Ley Especial de Bienestar Animal, la normativa promueve sanciones para quienes la
incumplan e impulsa la aplicacion de reformas al Codigo Penal, para establecer penas de carcel y
tareas de utilidad publica para las personas que vulneren la Ley. La Ley Especial de Bienestar
Animal establece la creacion del IBA como una institucion pablica, de caracter autobnomo en lo
técnico y administrativo, con personalidad juridica, independiente en el ejercicio de sus
atribuciones, que serd la autoridad superior en materia de aplicacion de la politica para la
proteccidn y bienestar de animales de compariia y animales silvestres. (Gobierno de El Salvador,

2022)

Entorno sociocultural

El crecimiento del comercio electronico en el pais depende después de las nuevas
adaptaciones para comprar y vender productos en linea debido a las restricciones de la pandemia,
generando confianza en los consumidores por medio de un canal de ventas, transcurriendo el
tiempo para muchos el comercio electrénico les facilita su compra, esto apertura la oportunidad

para los negocios y explorar nuevos mercados.



42

2.3. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

El comercio electronico se expande en todos los sectores, para El Salvador es una apuesta
para cada negocio el adaptarse a los nuevos modelos, pese a que el pais no posee una gran
economia, las actitudes de la poblacion dan la apertura al comercio de articulos de mascotas, segun
el estudio la mayoria de la poblacion tiene mascota, a la cual ya no se ve solo como un animal mas
sino como un ser mas de la familia, dando un crecimiento a los negocios dedicados al cuido y
proteccién de animales domeésticos.

El andlisis de situacion interna para ejecutar el modelo de negocio requiere compromiso
para poder cumplir con las expectativas de los clientes, es necesario fidelizar a los clientes y lograr
una buena con los proveedores, ademas saber brindar soluciones a posibles problemas en el
entorno del interno y externo del negocio.

En el mercado existe una oportunidad en el rubro debido a que los competidores directos
son pocos, incluso no invierten en publicidad y su fuerte de productos estan dirigidos a los perros

y gatos, en su mayoria mantienen una gama de productos similar para la especie canino y felino.



2.4. DESARROLLO DEL LIENZO DE CANVAS PETSHOP SV

A continuacion, se presenta el lienzo canvas del modelo de negocio:

Tabla 4: Lienzo Canvas

8. PROBLEMA

Proceso de compra
mediante la web
Descuido de la pagina 'y
redes sociales
Problemas con los
proveedores.

Tiempos de entrega

7. ACTIVIDADES
CLAVES

Logistica eficiente de
entrega de pedido
Estructuray
mantenimiento de la
pagina web

Productos novedosos y
Gtiles

Comercio electrénico

2. PROPUESTA
DE VALOR

Ampliar la categoria de
animales (caninos, felinos.,
reptil (tortuga), aves y
peces)

Eficiencia de entrega.

Productos debidamente
etiquetados y con
informacién detallada.

P&gina web con
accesibilidad para
interaccién entre los
miembros de la
comunidad (dudas,

4. RELACION CON
CLIENTES

Atencion personalizada
Comunidad online
Accesibilidad con
profesionales del tema de
interés.

3. CANALES

Tienda Online
Redes Sociales.
Fuerza de ventas
Cliente final
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1. SEGMENTOS DE
CLIENTES

Mercado segmentado.

Personas con actitudes
afectivas hacia las mascotas
sobre cuido, proteccion,
bienestar y entretenimiento.

Geograéfica: Residentes en la
zona de San Salvador con una
poblacién de aproximada de

3, 045,432.

Demograéfica:
ShoPet se enfocara en personas

de ambos sexos de una edad
entre 18 a 65 afios de edad.



9. ESTRUCTURA DE
COSTES

Fuente: Elaboracion propia.

comentarios,
6. RECURSOS
CLAVE

Imagen y registro de
marca

Recurso humano
Dominio de pagina web
Capital de trabajo

Costos fijos: Salarios, alquiler de
bodega, etc.

Costos variables: Costo de
productos, transporte, agua, luz,
reparaciones de pagina web,
publicidad.

recomendaciones, etc.)

5. FLUJO DE INGRESOS

Venta de productos
Publicidad en pagina web
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Segmentacion Psicogréfica:
Personas que tenga un nivel de
estilo de vida intermedio y que
tengan mucho afecto a los
animales para darles el mismo o
casi igual nivel de vida que ellos
tienen.

Segmentacion de
comportamiento:

Personas que busquen
beneficios para sus mascotas y
les permita estar tranquilos
satisfaciendo las necesidades
que ellos tengan.
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CAPITULO 111 APORTE DE LA INVESTIGACION

3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
Nombre del Negocio: ShoPet SV
Razon Social: ShoPet SV
Giro de la empresa: Comercial (Venta de productos para mascotas)
Categoria: Minorista
Nombre del Representante de la empresa: Fatima Jazmin Flores Pérez
Informacién general: Modelo de negocio digital dedicado a la comercializacion de
diversos articulos para mascotas a través de medios digitales, siendo una tienda virtual que se
encarga del proceso de entrega de los productos en diversos centros comerciales, sitios publicos o

a domicilio para la mejor atencién de los consumidores.

3.2. MARCO ESTRATEGICO
El marco estratégico es un método estructurado utilizado para definir cdmo un proyecto

apoya los objetivos clave de las partes interesadas.

Un marco estratégico incluye:

[J Unavision claramente sefialada.

(J Valores claramente articulados.

[J Una misioén articulada en una declaracion de mision.

El objetivo general del proyecto u organizacion
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3.2.1. Mision

Ser una plataforma web capaz de satisfacer las necesidades de sus mascotas, ofertando una
variedad de productos con alto valor en categoria de entretenimiento y bienestar logrando mejorar
la calidad de vida por medio de la experiencia en cuidado y respeto por los animales

3.2.2. Vision

Ser una empresa sélida y reconocida con el objetivo de expandirse en todo el pais, logrando
la confianza y seguridad en nuestros clientes, por medio de un equipo capacitado y comprometido,

innovando en la oferta de productos y calidad.

3.2.3. Valores

Compromiso

Se refleja el logro que se obtiene del esfuerzo y buena actitud en las tareas realizadas por
el personal obteniendo buenos resultados y beneficios para la empresa y el cliente.

Servicio

Se busca el bienestar para todos mejorando la atencion hacia los clientes brindandoles
calidad en servicio y en productos.

Innovacion

Permite tener una ventaja competitiva que genere nuevos cambios en el modelo de negocio
actualizandose en productos y servicios con las nuevas tendencias en el mercado que brinden un
mejor bienestar

Profesionalidad

Todas las actividades y tareas a realizar se basaran en compromiso y responsabilidad con

excelente formacion; que ofreceran una experiencia eficiente para la satisfaccion total del cliente.
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Pasion
Al igual que los clientes el amor por los animales y la motivacion es fundamental para
cumplir con los objetivos planteados

3.2.4. Objetivos

e Aumentar el nimero de visitas de la pagina web en un 25% cada dos meses del afio por
medio de contenido de interés para el cliente, con el fin de posicionarse en el mercado.

e Incrementar las ventas en un 20% en los préximos 24 meses, por medio de estrategias que
impulsen la rotacion constante de productos vendidos.

e Crecer el equipo de entregas de pedidos al contratar 1 empleado a finales del afio 2 para
cubrir en las nuevas areas de cobertura.

e Obtener un 50% mas de comentarios y calificaciones por la eficiencia en entrega de pedidos
en los préximos 6 meses, llegar a tener 5 estrellas como negocio.
3.2.5. Metas

= Expandir la cobertura de la empresa en departamentos aledafios a San Salvador, en
especifico departamento de la Libertad y Cuscatlan a partir del afio 3 llegando a mas
clientes.

= |Incrementar el engagement de marca en un 10% y 30% la fidelizacion de los clientes en el
primer afio de operacion, para lograr posicionamiento de marca.

e Aumentaremos las ventas de productos estrella en un 15% a partir del 2 afio; ofreciendo
nuevos productos en temporadas altas del afio a nuestros clientes.

e Incrementar de 100 a 1,000 clientes inscritos por correo electronico en un periodo de 6

meses mediante estrategias de email marketing.
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3.3. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS
Los productos presentados a continuacion, fueron seleccionados en conformidad del
analisis de las entrevistas realizadas, la observacion en el consumo de productos principales en el
mercado salvadorefio y la mayor presencia de especie en el hogar por medio de las encuestas.

Figura 1: Colchonetas

Materiales Tela de microfibra de felpa
Relleno confortable

Base antideslizante

<7y Lavable
/ “ LW | ' \ - —
(£ ”-'( ‘Q Medidas Pequefios (Ancho 43 cm- Largo 60 cm)

w Medianos (Ancho 52 cm- Largo 74 cm)

Grandes (Ancho 70 cm- Largo 87 cm)

Color Fucsia, Celeste, Blanco perla, negro y gris.

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (Mi Fauna, 2022)

Confeccionados con la mejor calidad de tela, relleno de algodon, impermeable que brinda

frescura y comodidad. Facil de limpiar y lavable

Figura 2: Comedor para perros

Materiales Recipiente de acero inoxidable
Madera de pino
Previene derrames

Materiales resistentes

Capacidad 500 ml ambos recipientes

Color Café

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (Clasf Colombia, 2022)
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Producto artesanal elaborado con materiales duraderos y seguros especialmente disefiados
para anti-salpicaduras, a prueba de derrame para la mascota con doble taza de acero inoxidable y

facil de limpiar.

Figura 3: Cepillo

Materiales | Tela de microfibra de felpa, relleno
confortable, base antideslizante y facil
de lavar.

Medidas | S (Ancho 43 cm- Largo 60 cm)

M (Ancho 52 cm- Largo 74 cm)

L ( Ancho 70 cm- Largo 87 cm)

Color Fucsia, Celeste, Blanco

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (MascotaPro, 2022)

Cepillo suave y fino disefiado para dos funcionalidades; el cepillo con cerdas es exclusivo

para quitar el pelo suelto y el de alfileres para desenredar el pelo de la mascota facil de usar.

Figura 4: Correay collar

Materiales 100% cuero resistentes, comodos,
durables y sofisticados
Medidas 55” de largo y 0.75 de ancho

44” de largo y 1 de ancho

Color Nude, Turquesa, Amarillo, Azul,

Morado, Rojo.

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (manzzolife, 2022)



Figura 5: Pafioletas para perros

Material Tela de algodon. Decorado de

patitas y huesos.

Medidas 10 x 10 cm

Color Verde musgo, azul mar, rosa

fuxcia y amarillo.

AP

Fuente: Elaboracion propia

Producto con diferentes disefios y personalizados para todo tipo de raza, disponibles en todo
tamafo que brinda un mejor estilo a las mascotas.

Figura 6: Pechera

Materiales Confeccion acolchonada en el pecho para la
o comodidad y uso prolongado. Incluye anillo de

aluminio en V para colocar correa.

Tamafio TallaS, M, LMY XL
Color Azul, negro, aqua, negro, rosado y morado.
Disefio Arnés Aventura

Fuente: Elaboracién propia con datos tomados de (Yoshos, 2022)
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Figura 7: Bolsa transpirable para gatos

Materiales | Poliéster, acolchado de felpa de lana artificial

Tamano 432 cmx 25,4cmx 27,9 cm

Color Gris, azul, celeste y negro.

Disefio Techo ventilado, bandolera acolchada y compartimento
para guardar alimentos o medicinas

Peso Méximo 14 libras

Fuente: Elaboracidn propia con datos tomados de (Amazon, 2022)

Con esta bolsa ligera, puede llevar a su mascota a cualquier lugar. Esta bolsa de mascotas
portéatil esta hecha de poliéster de grado duradero, tiene una malla transpirable en los tres lados

para garantizar la circulacién normal del aire dentro de la caja.

Figura 8: Arnés para gatos

Materiales | Nylon reforzado

Tamafio 1cmx 120 cm

Color Rojo, azul, negro, celeste y morado.
Disefio Arnés ajustable y correa de fijacion

Peso Resiste una tension maxima de 100 kgs

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (Rascals Pets, 2019)

Opcion ideal para sus mascotas durante el aire libre paseo diario, trotar, hacer caminatas,
etc. El arnes para gato acolchando con malla suave, es transpirable y muy cémodo para gatos,
animales pequefios. Disefio zinc de aleacion y broche de metal hebilla mejorar la durabilidad y

ajustabilidad.
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Figura 9: Set de sudaderas

Material | Elaborado con el 95% de Poliéster y 5% de elastano.
Talla XS, S, M, L

Color Se encuentran en 2 presentaciones (rojo, azul, negro) y

(morado, rosay rojo)

Incluye | Incluye 3 set de ropa para perro, una sudadera con
gorray bolsillo, un suéter y un chaleco. Adecuado para

e

Fuente: Elaboracidn propia con datos tomados de (Amazon, 2022)

brindar suavidad a tu mascota, comodidad y una

sensacion calidad.

Figura 10: Dispensador de alimento para pericos

Material | Material de PVVC de alta calidad, seguro y adaptable,
facil de colgar y usar en la instalacion de barandilla
vertical. No dafara a tu mascota

Tamarfio | 7.5L x 3.2W x 13.4H centimetros

Color Verde, azul, rosado, celeste

Unidad | Incluye 2 recipientes.

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de (Amazon, 2022)

Disefiado para pajaros pequefios, puedes poner a tu mascota como agua. Pero no puedes poner
semillas grandes en él. Este comedero de plastico transparente esta disefiado para canarios,

tortoles, periquitos y otros pajaros de tamafio similar.

3.4.VENTAJA COMPETITIVA

1. Cercania con el consumidor formando una relacion efectiva con el cliente,

estableciendo un sistema de gestion que permite obtener informacion del cliente (correo
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electronico, teléfono, direccion, entre otros) para personalizar la atencion y las acciones
de marketing (ofertas y descuentos del sitio web).

2. Facilidad de entrega, no existen servicios intermediarios, el cliente tendra el control
y la informacion (trackeo) de sus pedidos, la entrega es 100% personalizada y los precios de los
productos son compatibles con el de la competencia. El cliente tendra la facilidad de contar con
diversas opciones de pago (efectivo, transferencias, pago con tarjeta).

3. Por ultimo, la interaccion del sitio web serda muy interactiva y facil de usar para que
el cliente ingrese sin ninguna dificultad, incorporado iconos relativos para una mejor guia sobre el
producto que busca lo mas rapido posible y colocando la opcién de busqueda en el sitio posterior
se mostraran todas las opciones, simplificando el menu e informando la duracién del proceso de

compra, por eso se opta por un hosting con almacenamiento de datos para su maxima efectividad.

3.5. PLAN ORGANIZACIONAL

La planificacion organizacional les permite a las empresas desarrollar un plan estructurado,
eficaz y enfocado en la obtencidn de resultados, para llegar a metas determinadas. Este alto nivel
de preparacion también ayuda a que una compafiia esté bien definida: saber quiénes son los
encargados o responsables principales, qué roles existen dentro de la organizacion, entre otros.

Asi, el seguimiento de actividades y alcances es mucho més sencillo de monitorear.
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a) Estructura organizativa de la empresa

Figura 11: Estructura organizativa

Gerente
General

AREA OPERATIVA

Finanzas y
Admimmstrativo

Ventas y Marketing

Fuerza de
ventas Coontador

Fuente: Elaboracion propia

a. Actividades correspondientes por Area Operativa

Gerente General

Se encargara de planear y dirigir las actividades que se han designado en cada area verificando
que las funciones y responsabilidades de cada uno se estén cumpliendo eficientemente para

alcanzar la meta que se ha establecido.

Area Operativa de Marketing y Ventas
El departamento establecera estrategias enfocadas en la fuerza de ventas, acompariadas por

técnicas periddicas que seran evaluadas para medir el desempefio, ademas de crear campafas a
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corto plazo de publicidad que ayuden a incrementar ventas y posicionar la marca, establecer areas
de oportunidad entre otras acciones que beneficien al desempefio de la empresa se establecera de
la siguiente manera:

Una persona se encargara de monitorear la pagina web, recibir pedidos y cerciorarse de las
entregas, facturar, y de asesorar a los clientes por medio de las redes sociales disponibles, esta area
ademas se encargara de publicar y crear copyright en el contenido digital, monitorear
constantemente el trafico en los canales digitales.

Ademas, personal encargado realizara las producciones para los productos, crear el manual de
marca o la linea grafica principal en colaboracion con los departamentos, disefiar artes graficas,
creacion de videos cortos, gifs para el contenido digital y en la web.

Una persona se dedicara a organizar y distribuir los productos a los clientes, verificando
que los pedidos Ileguen en buen estado para su uso.

Area Operativa Administrativa y financiera

Esta area operativa es el primer contacto directo con los proveedores, realizara
cotizaciones, cuadro de comparacion de precios, ademas verificar calidad que permitan cumplir
con los objetivos establecidos.

Crear reportes mensuales de las compras realizadas, recibimiento de facturas, CCF entre
otros para que el departamento de financiero lo contabilice.

Ademas, se encargara de coordinar y planificar actividades de recursos humanos y
financieros con la finalidad de ser mas eficientes en la utilizacion de recursos de la empresa.

También llevara un mejor control y registro de todas las operaciones financieras que
garanticen la liquidez y sostenibilidad tomando en cuenta las compras que se realicen para obtener

productos de buena calidad con los mejores precios en el mercado.



56

En esta area es necesario tener un contador que sea responsable de realizar las declaraciones
de IVA, Pago a Cuenta correspondientes mes a mes, ademas de estructurar los estados financieros
de la empresa, registrar facturas, CCF u otras emisiones.

b) Organizacion de gestion y recursos humanos
Establecer Politicas De Seleccion De Personal
Es de vital importancia considerar integrantes al equipo a mediano plazo; siendo clave
establecer un proceso de seleccion con criterios, requisitos, habilidades entre otras caracteristicas
necesarias, por medio de la revision de curriculum vitae, entrevistas y realizacion de pruebas; y
finalmente seleccionar con el fin de obtener un personal comprometido y responsable en las
actividades a realizar, proximos perfiles para integrar son:
e Contador Fijo
e Motorista
e Ejecutivo de ventas
Evaluacién del desempefio
Una serie de procesos que permitira evaluar a los empleados para medir el rendimiento en sus
actividades y si cumplen con los estandares establecidos en cuanto a la utilizacion de los recursos.
Generar un buen clima laboral
Se encargara de fomentar un buen clima laboral entre compafieros por medio de eventos o
pequefias actividades para compartir tiempo en grupo que genere un mejor trato entre ellos para
poder apoyarse en actividades dentro y fuera de la empresa.
Capacitacion
Mejorar el desempefio del empleado por medio de las capacitaciones impartidas al personal

para generar una buena actitud y un mejor conocimiento en cada una de las actividades, para poder
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ofrecer un buen servicio.

c) Proceso administrativo

El proceso administrativo se inclinard por 4 pasos fundamentales, con la finalidad de
realizar un trabajo rotativo y en conjunto, de acuerdo con el personal que permite establecer una
comunicacion corta entre los departamentos, en el cuadro a presentar se detallan actividades por

departamento y la asignacion del personal responsable:

Figura 12: Proceso administrativo

Planificacion

Organizacion

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 5: Proceso administrativo

PROCESO

A|CTIVIDADES

AREAS
INVOLUCRADAS

RESPONSABLE
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PLANIFICACION

ORGANIZACION

DIRECCION

Planificar y proyectar
metas a 3 meses maximo
durante el primer afo.
Establecer estrategias y
tacticas.

Crear plan de medios
Estructurar Pagina Web.

Designar funciones a
colaboradores y areas.
Establecer encargado por
departamento.

Designar represéntate

natural juridico.

Crear un ambiente sano y
comprometido.

Motivar al personal.
Supervisar que la
comunicacion sea lineal

entre los colaboradores.

Area Operativo
Financiero, VVentas

y Marketing.

Area Operativa
Financiero, VVentas

y Marketing.

Gerente General

Propietarias de
Shopet.

Representante
juridico y
Operativo

Finanzas: Fatima
Flores.

Area operativa
Ventas y
Marketing: Marcela
Argueta, Eneyda
Pineda y Jazmin

Flores.

Fatima Flores



CONTROL

Establecer indicadores de
control.
Reuniones semanales
para supervisar el
3 Gerente General
desempefio.
Analizar e identificar

oportunidades de mejorar.

Fuente: Elaboracion propia.

d. Identificacion y caracteristicas de Proveedores

Fatima Flores
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En el modelo de negocio a desarrollar se identifican algunas caracteristicas que deben

cumplir los proveedores y a su vez lograr la sintonia con nuestra misién; para poder garantizar

calidad y buen servicio. A continuacion, se detallan:

v/ Garantizar estandares de calidad en los productos, ofrecer garantia y buen uso

técnico.

v Respaldo de entrega de mercaderia en buen estado de acuerdo con términos pactados

v Poseer capacidad de suministro

v Excelente condiciones y métodos de pago

Tabla 6: Proveedores

Productos/o Servicios

Servicios Herramientay Mercaderia y
Equipo de Trabajo Empaque
Agua (Cristal) Amazon Amazon
Luz (CAESS) EPA Canel El Salvador
Telefonia e Internet (Claro El Walmart Manzzolife
Proveedores
Salvador) Aeon Computadoras Pet Lovers By

Gasolinera UNO Facturas

CODIGUA
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Imprenta Emiliani Estamparte

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Algunos de los productos necesarios para el funcionamiento de la empresa se encuentran

detallado en el plan de inversion.

3.6. PLAN DE MERCADEO

El plan es una importante herramienta de gestion de Marketing. Ya que este

documento es el que orienta las estrategias y acciones del area para que cumpla de manera

eficiente sus objetivos y contribuya al crecimiento de la empresa.

Por lo general, el plan de mercadeo va a tener la vigencia de un afio, por lo que

anualmentese tendra que revisar y ajustar para incorporar nuevas estrategias u optimizar

las ejecutadas anteriormente.

a) Resultados de la investigacion de Marketing

Tabla 7: Entrevista 1

Nombre de la persona entrevista: Jacqueline Patricia Lopez

Encargada de area Boutique de Mascotalandia

1. ¢(Cudles son los servicios y

productos que ofrecen?

2. En su negocio, ¢Incluyen
promociones 0  descuentos
constantes en sus productos o

servicios?

Tenemos tres sets diferentes, en uno ofrecemos Groming,
en el cual ofrecemos bafios, cortes, limpieza de dientes,
corte de ufas entre otros, ademas contamos con clinica
veterinaria y la boutique en donde vendemos accesorios,
comidas, complementos entre otros productos.

Si, pero no seguido solo en dias especiales 0 mes especifico
por ejemplo en aniversario de la veterinaria o dias de

eventos e incluso por dias de festejo a las mascotas.



3. En su mayoria, ¢Qué tipo de

especie atiende con mayor

frecuencia?

4. En su negocio, ¢se inclinan por

marcas especificas es decir
cuentan con una clasificacion para

ustedes ofertar sus productos?

5. ¢En sus afios de experiencia
como se mantiene informado de

las ultimas novedades del sector?

6. ¢Qué red social le parece mejor
para ofrecer sus servicios y con
cuales redes sociales cuenta su
negocio?

7. ¢Cudles son los métodos de
pagos que utilizan y el mas
recurrente por los clientes?

8. De los productos ofertados en
su boutique ¢podria mencionar
algunos de los productos con
mayor recurrencia de compra?

9. La

plataforma digital como la nuestra

adaptacion de una

permitira medir el valor de la

transformacion digital, mediante
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La especie que mayor nos recorre son los caninos, en pocas
ocasiones son felinos y en algunos casos conejos, pero por
servicios los que mas lo necesitan son los caninos y los que
probablemente presenten atencion temprana.

En este caso, si nos basamos en torno a un lema esto es
depende de la decision del veterinario, tenemos mucho
cuidado con las marcas que manejamos, pero sobre todo en
la parte alimentaria y salud, con respectos a los accesorios
eso depende de la calidad que nos ofrecen tenemos
diferentes para todo publico.

Primero siempre escuchamos la opinidon de los proveedores
cuando nos ofertan un producto nuevo, en segundo
tomamos decision junto a al veterinario para cualquier
compra, en otros casos €l nos dirige o asistente dada su
experiencia pues nos guian para tener cuidado al momento
de comprar.

Contamos solamente con Facebook y WhatsApp, ademas
ocupamos el uso telefénico para dar informes o recibir
consultas con respecto a cualquier articulo o servicio que
necesiten.

Actualmente, aceptamos pagos en efectivo y por tarjetas,
en su debido tiempo aceptamos Bitcoin, pero ya no
disponemos de esa plataforma.

Claro, vendemos muchos los premios para mascotas, arnés

para perros o pecheras

Primero que todo, tener vocacion en este mundo de las
mascotas y alta responsabilidad, pueden empezar por
vender enfocados en una especie fuerte como los caninos,

ser selectivos en sus productos, de acuerdo con mi



de
productos y decision de compra
del ¢Qué

recomendaciones podria

resefias, clasificaciones
cliente.
nos

brindar para el éxito del negocio?

62

experiencia las personas si estan dispuestas a comprar lo

bueno para su mascota.

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la entrevista.

Tabla 8: Entrevista 2

Nombre de la persona entrevista: Ingrid Dayana Mendoza Cruz

Propietaria de La Perruqueria de Mercuri y Estudiante de Veterinaria

1. ¢Cudles son los servicios y

productos que ofrecen?

2. En su negocio, ¢lIncluyen
promociones 0 descuentos
constantes en sus productos o
servicios?

3. En su mayoria, ¢Qué tipo de
especie atiende con mayor
frecuencia?

4. En su negocio, ¢se inclinan
por marcas especificas es

decir cuentan con una

clasificacion para ustedes

ofertar sus productos?

Los servicios que mas se ofertan y son aceptados es el bafio
y corte para perro, entre los bafios ofrezco medicado,
antipulgas, piel sensible entre otros, ademas si vendemos
productos y entre ellos los principales son peines para
deslanar, esto es porque existen muchos perritos peluditos,
perfumes, pastillas desparasitantes, pafiuelos y chongas.

En mis servicios, no he aplicado descuentos ni
promociones, solamente ha sido exclusivo cuando un

cliente es frecuente en adquirir mis productos y servicios.

La mayoria son caninos, con razas como Chiguagua,

French, Pitbull, maltes.

Tanto como marca no, en su mayoria por reviews de
colegas, de los mismos clientes y ademas de lo que yo me
informo y utilizo para ofrecer mis servicios, algunas si por
reconocimiento en general, pero es porque la marca esta

posicionada.



¢En sus afios de experiencia
cémo se mantiene informado
de las Ultimas novedades del

sector?

¢Qué red social le parece

mejor para ofrecer sus
servicios y con cudles redes

sociales cuenta su negocio?

¢Cuales son los métodos de
pagos que utilizan y el mas

recurrente por los clientes?

De los productos ofertados en
su boutique ¢podria
mencionar algunos de los

productos con mayor
recurrencia de compra?
La

plataforma digital como la

adaptacion de una
nuestra permitird medir el
valor de la transformacion

digital, mediante resefias,
clasificaciones de productos y

del
¢Qué

recomendaciones nos podria

decision de compra

cliente.
éxito del

brindar para el

negocio?
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Me informo constantemente mi estudio me da la posibilidad
de estar actualizada y ademas los proveedores en su caso se
indican productos nuevos, lo que realizo antes es pedir un

review antes de ofrecerlos.

Solamente tengo Facebook y WhassApp, pero de las 2
tengo a mis clientes en WhassApp es como mi contacto
directo y en facebook me promociono, pero no seguido y he
ido haciendo clientes por el mismo que me recomienda, asi

agendo citas y vendo productos.

Acepto pago en efectivo, no tengo mucho conocimiento
para ofrecer pagos en tarjeta y en ocasiones si acepto

transferencias.

Peines para deslanar, perfumes, accesorios de chonguitas,

pafiuelos y pastillas desparasitantes.

Les recomiendo primero supervisar sus gastos, existen
productos faciles y que se pueden realizar como los tratados
con tela, mantener una variedad y ser creativos, con el tema
de la comida es complicado de moverlo porque el tema que
ya la mayoria tiene donde comprarlo y es una inversion alta,
ademas porque el cliente es variado unos compran con
precio altos y otros bajos, en el lado de las vitaminas pueden
ofrecer pero marcas genéricas, ademas ofertar snap para
perro, collares, pecheras, pafioletas, comida para tortugas
tener cuidado por en su mayoria es con grasa y siempre se

recomienda una dieta balanceada, muchas personas les



y econémicos.

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la entrevista.

b. Resultados de la encuesta
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gusta el pasatiempo de peces es un gran cuidado pero si
existe muchos productos decorativos para peceras y la
comida, por ultimo con respecto a los perros, en productos

higiénicos recomiendo con extractos naturales son buenos

El segundo instrumento de la investigacidn consta de 12 preguntas, que permite abordar un

andlisis con respecto al consumo, frecuencia de compra y caracteristicas principales que considera

el cliente al efectuar una compra para sus mascotas, en los siguientes graficos se recopila los

resultados obtenidos.

Figura 13: Numero de encuestados clasificados por ocupacién

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.
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Interpretacion: Del grafico anterior, podemos determinar que la mayoria de los
encuestados se encuentran en un rango de 18-25 afios, con una participacion en general del 26%
del total en categoria estudiantes, seguido de un 21 % que estudian y trabajan en el rango de 26 a
35 afos.

Figura 14: Ingreso promedio mensual

30%
26%
25%
20%
20%
.S
2 15%
L 15% _
§ Femenino
0
L a0 11% m Masculino
0, 4 (1)
10% 8% 8%
0/ 4 |
5% 3%
. ]

a) $365 a 450 b) $450 a 600 c) $600 a 750 d) $750 a adelante
Ingreso promedio

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: De acuerdo con el grafico, se observa una mayor presencia femenina
encuestadas, la sumatoria total tanto femenino y masculino se concentra en un promedio de
ingresos de $350 a 450 con una participacion del 41% de los encuestados, seguido del 28 % del
total con ingresos promedio de$450 a 600, lo que nos permite un factor a considerar precios a

ofertar en el mercado.
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Figura 15: Presencia de mascotas en el nucleo familiar

70
61%
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etc

Tipo de Especie

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Para determinar los resultados del grafico anterior, se accede a colocar la
pregunta con doble opcion de respuesta, debido a que muchas familias salvadorefias poseen mas
de una mascota en su hogar, finalmente se determina la mayor presencia de caninos y felinos,
siendo asi un 61% de los encuestados tienen perros como mascotas, seguido del 25% de gatos y

en menor presencia los conejos obteniendo solamente un 2%.
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Figura 16:Lugares mas frecuentados para adquirir productos para mascotas

Otros 3%

Tiendas de Mascotas 18%
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<
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: La mayoria de las familias o duefios recurren a los supermercados para
comprar productos para mascotas representados por 46% de las personas, seguido de tiendas de
conveniencia que representa el 19 % de las personas encuestadas, ademas existe un 6 % de compras
realizadas en linea por medio de redes sociales en su mayoria, por Gltimo, un 3% expresa haber
comprado en ferreterias, ferias emprendedoras y tiendas como dollar city, expresado por medio de

la opcidn de especificacion.
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Figura 17: Frecuencia de compra de accesorios para mascota

1 vez cada 15 dias _ 21%
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: De acuerdo con la frecuencia de compra el 55% de las personas
encuestadas efectan 1 vez por mes compra de accesorios, seguido de 21% cada 15 dias, los
resultados obtenidos nos permite analizar el consumo en un periodo de tiempo especifico para

ofertar los productos.
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Figura 18: Preferencia de medios digitales para recibir informacion publicitaria
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Fuente: Elaboracidn propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Se observa que las personas prefieren recibir informacion por medio de la
aplicacion de Facebook con un 36% seguida de la red social Instagram con 35%; considerando
estos medios mas utilizados por las personas en donde pueden observar mas detalladamente los
productos, sin dejar la utilizacion de Tik Tok para llegar a un mayor nimero de visitas mediante

videos cortos interactivos.
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Figura 19: Medios de atencién para ordenar un producto
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Se considera en mayor preferencia para ordenar o comprar un producto
por medio de la atencion personalizada con un 46 % seguida de atencion en tienda fisica con un
30%. Las personas prefieren estos medios para tomar en cuenta caracteristicas, estilos, disefios,
formas y asi poder decidir segln sus gustos y necesidades, de acuerdo con los resultados se
pretender incluir atencion personalizada por la plataforma de WhatsApp para ordenar y acompafiar

en el proceso de compra.
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Figura 20: Preferencia de Método de Pago
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: ElI método de pago que prefieren para realizar las compras normalmente
es el de efectivo con un 70% y el 19 % por medio de pago por medio de tarjeta, considerando que
ellos se sienten mas seguros y eficaces cancelar en el momento para no tener atraso en algun otro

procedimiento.
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Figura 21: Nivel de importancia en el proceso de compra
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Fuente: Elaboracidn propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Para los consumidores tanto la calidad, el precio y beneficios son
caracteristicas muy importantes que tienen en cuenta al momento de realizar el proceso de compra,

mientras que su importancia es neutral cuando se trata del color, tamafio y marca.
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Figura 22: Rango de precios
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Para determinar el resultado anterior, se colocd la llustracion 6. Pechera
para Perros (Pag.44), con el objetivo de conocer la opinion respecto al precio considerado a pagar
por el producto, los resultados fueron los siguiente, el 69% de encuestados pagarian entre el rango
de $5.00 a $15.00 por adquirir una pechera, mientras que un 28% considera que esta dispuesto a

pagar de $15.00 hasta $30.00 por una pechera que de buena calidad.
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Figura 23: Factores que motivan al consumidor a comprar;
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Un 35.86% de los encuestados asegura que la calidad es el principal factor que
los motiva a comprar, mientras que un 17.9% y un 17.2% consideran que los precios y las

promociones o descuentos respectivamente son los factores determinantes para realizar la compra.
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Figura 24: Productos principales para las mascotas
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta.

Interpretacion: Los productos de higiene para las mascotas son los mas adquiridos por los
consumidores siendo un 27.59% de personas que ya sea por su necesidad o deseo los buscan,
mientras que un porcentaje de 22.76% la comida es lo que mas compran y un 22.07% utilizan las

paginas web para adquirir productos variados.
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Figura 25: Recomendacién para comercializar productos para mascotas
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Fuente: Elaboracidn propia con datos obtenidos en la encuesta.

Analisis: Un 19.31% de las personas encuestadas recomiendan ofrecer productos de
calidad al momento de comercializar productos para mascotas, un 17.24% que se ofrezcan precios
accesibles, asi como tener una buena atencion, variedad de productos y un 8.97% que se cuente

con entregas a domicilio.
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c. Marketing Mix Digital
Tabla 9: Estrategia 1

Nombre de la Estrategia: Branding Digital

Objetivo: Establecer la imagen de marca para introducirla al mercado salvadorefio por medio

de canales digitales.

TActicas:
« Disefiar logo
e Registrar la marca
o Crear el slogan de ShoPet
« Seleccionar colores principales y tipografia.
o Gestionar formato de la pagina web
o Crear manual de marca

« Disefiar y producir contenido digital

She

Asdfghjkli @
Asdfghjkl :
Asdfghijkl

et

Descripcion: La estrategia esta enfocada en lanzar la marca al mercado por medio de contenido
creativo en redes sociales, identificados por los colores que la representa, lema, generando
presencia y lograr reconocimiento, confianza y seguridad, a fin de obtener estos recursos para

planificar posteriormente una camparia en redes sociales.

Duracion: Tiempo indefinido.

Costo: $120.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 10: Estrategia 2

Nombre de la Estrategia: Cross Selling

Objetivo: Persuadir en la compra final del cliente por medio del Cross Selling.

Tacticas:

« ldentificar productos complementarios situados en la pagina web.

o Programar y facilitar la recomendacion al usuario cuando agregue un producto.

o Establecer un carrito de compras

« Incentivar al consumidor destacando los beneficios o caracteristicas del producto.

o Aplicar un 10% en producto Complementario.

Descripcion: La estrategia se enfoca en recomendar al usuario un producto complementario
enlazado del producto seleccionado, destacando beneficios y la aplicacion de un 10% de

descuento al adquirir el segundo producto.

Duracion: Estara habilitada por 3 meses de prueba con probabilidad de renovacién.

Costo: No generara costo, dado a que se evaluaran precios antes de ingresar al sistema.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 11: Estrategia 3

Nombre de la Estrategia: Presencia de las Redes Sociales

Objetivo:
Dar a conocer la imagen y los productos de la marca especializados para mascota por medio de

las redes sociales.

Tacticas:
o Apertura de Facebook, Instagram y Tik Tok
o Colocar contenido utilizando los productos disponibles en mascotas
o Crear storytelling con personajes reales de mascotas
« Crear pequefias encuesta y cajas de preguntas para responder inquietudes
« Crear contenido con tendencias para fechas festivas

e Hacer transmisiones en vivo y/o videos informativos

Descripcion: se realizara actividades que generen una mayor preferencia de la marca con el
contenido especialmente disefiado para que conozcan beneficios, colores, tamafios de cada uno

de los productos, ademas de encontrar promociones dentro de las redes sociales.

Duracion: Tiempo indefinido.

Costo: --

Fuente: Elaboracidn propia.



Figura 26: Presencia en redes sociales

ShOpClSV_ Seguir Enviar mensaje & wee
30 publicaci 100 10 id
Shopet

Somos una tienda online en donde puedes encontrar productos y accesorios
para tu mascota 100% de buena calidad y duraderos
www-shopet.sv.com

Premium Mascotas Clientes Preguntas

® PUBLICACIONES e ADA

ShePet .

ShoPet

100 Me gusta ¢ 98 Seguidores

Publicaciones  Informacion  Menciones  Opiniones  Servicios  Seguidores

Detalles Destacados

productos y accesorios disponibles para tu mascota
consultanos

o Pagina « Mascota

Encuéntranos en www.shopet.sv.com
25708256 \
\

= .
shopetsv@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia.

99 83 66
y i para tu
consultanos
ORUEEEEE @ Mensaje gl Me gusta HH ﬁ = &

Mas v




81

Tabla 12: Estrategia 4

Nombre de la Estrategia: Optimizacion de motores de busqueda

Objetivo: Posicionar la pagina web como una de las primeras en el buscador, mejorando su

visibilidad y generando mayor trafico.

Tacticas:
e Uso de palabras claves
e Andlisis de la competencia
e General contenido Unico y exclusivo
e Optimizacion para dispositivos moviles
e Tener presencia en redes sociales

e Landing pages

GOOgle accesonos para mascolas

https://shopetsv.com

Ropa v Accesorios para N

para |

coliar para pemo

Descripcion: La estrategia se centra en el aumento de trafico hacia la pagina web, con la
optimizacion del motor de busqueda se busca la recopilacion de la informacion de la pagina web

mostrandole los resultados al usuario en base a una palabra clave.

Duracion: 1 afio 6 meses

Costo: $250

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 13: Estrategia 5

Nombre de la Estrategia: Empaque de productos

Objetivo: Identificar a la marca por medio de un empaque ecoldgico para generar una

presentacion adecuada en la entrega del producto final.

Tacticas:
« Utilizar bolsas ecologicas con el disefio del logo en todo
o Colocar pequerfia descripcion del producto por medio de etiquetas.

e Incluir medios de contactos (redes sociales y nimeros telefénicos)

Descripcion: crear el disefio del empaque con los colores que identifican a la marca, dejando en
evidencia el rubro de la empresa y de los productos que se vende para incitar a las personas a

conocer de la marca.

Duracion: Tiempo indefinido.

Costo:
= 100 Bolsa troquelada grande (25 x 30 cm) fuelle 11 cm $95.00
= 100 Bolsa grande con asas (30 x 25 cm) $95.00 fuelle 15 cm
= 100 bolsas troqueladas mediana Kraft I (24 X 33 cm) fuelle 9 cm $65.00
= 100 bolsas troqueladas mediana blancas | (24 X 33 cm) fuelle 9cm $75.00
(Ver Anexo N° 5)

Fuente: Elaboracidn propia.
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3.7. PLAN DE VENTAS

Un plan de ventas sirve, en primer lugar, para establecer una proyeccion clara y concreta de
las ventas. Ademas, ayuda a tener claros los objetivos y a determinar las acciones que dirigiran a
la empresa al cumplimiento de estos y, en esa medida, a la produccion de beneficios.

Para la elaboracion de un plan de ventas para esta empresa, se debe empezar por describir la
empresa, su mision y vision, y el porqué de la decisiébn de cambiarla manera en que

tradicionalmente se han enfrentado al mercado.

a) Ciclo de ventas

1. Prospeccion

Los clientes que se tomara en cuenta deben de adaptarse al perfil ideal con respecto a los
productos que elegirian para su mascota tomando en cuenta las necesidades que estos
solucionarian.

Se buscara a los posibles clientes por medio de contactos en el que la pagina web tendra la
informacidn necesaria de los productos disponibles que estaran en constante innovacion con un
precio razonable, dicha informacién se dirigird a colocar su contacto para comunicarse con ellos y
ofrecer los productos pertinentes.

2. Contacto con los Clientes

En esta etapa sera necesario contactar con los clientes potenciales que brindan su
informacién por medio del correo, enviando promociones, producto nuevo, personalizado y de
interés detallando colores, disefios, y tallas disponibles para su mascota asi también tomando en
cuenta productos similares a los que hayan comprado anteriormente.

3. Reunion o Presentacion

Se iniciard un contacto més personalizado a través de una Illamada o por medio de redes sociales


https://negociosyempresa.com/innovacion-tecnologica/
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en el cual se brindard informacién acerca de las caracteristicas, tamafio y precios que hay
disponible, adjuntando imagenes del producto. Asi mismo proporcionando todos los detalles para
realizar el pedido y los diferentes tipos de pago con los que cuenta el negocio.

4. Manejo de Objeciones

Lo primordial es mantener la relacion con el cliente por eso se tomara en cuenta en cada
comunicacion brindar la informacion oportuna detallando los costos extras de envid, y brindando
soluciones ante posibles inconvenientes, si se da el percance ofrecer regalias o descuentos en
futuras compras.

5. Cierre de Ventas

Se realizara esta etapa a través de un personal altamente capacitado para finalizar la venta
obteniendo la informacion requerida para la entrega detallando dia, hora y lugar més accesible para
el cliente, asi mismo el personal ofrecera un producto extra que complemente su compra en la
pagina web o por cualquier medio de contacto.

6. Post-Venta

Finalizando el proceso se agradecera por la preferencia y se mantendra en contacto con el
cliente después de entregar el producto preguntando si la compra que realizo cumplié con sus

expectativas; ademas se ofreceran servicios o promociones disponibles para futuras compras.



b) Boceto de pagina web

Figura 27: Pagina de inicio
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 28: Informacién de la empresa

B - wient
‘o

O ) S350 wa cOom | A - . el 0% " o et itn e ¢ ) a 0 & & N 3
wWix 3 APOR #5bis 411 8l MO0 Vibla Jrevia

[TV e—
Haz Upgrade 00 tu poighos wels pivs s lon asuncios v Wi e Upepmle

abury

[~ aé
< [e

QUIENES SOMC ..........

Te encantard

Desce ol primee dis nusstre masdn ha sdo expands nuestro cetdlogo
de produnton y mepe s [ eeperencs de nuntros dientes Noy
enorgulece ver haits dénde hemot legedo. pers no podemon

iederten shi

Tedes newrte e coleccones b sdo tndadosamente selecconaden. Lin
puones de entrege y les matoder de pags que olrecemas son muy
diversos y fewities. Navege por musstzs galeria de productos y wve la
waperania que 640 SHOPET SV te puede olrecer. No dudes on
tontactamat en cxo de tener siguna duda, comentaris o Jugerenda.

MISION

Sor wna plataforma web capar de satiefacer b nacesidades de s
mascotas, ofartands una varwdad de productos con alto valor en

areQona de entretenimiento y blenestar logrando mejorar la
calidad de vida por medio de s experiencla en cudado y respeto
por los animales

Fuente: Elaboracion propia.



Figura 29: Tienda en linea
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c) Boceto de pagina web- dispositivo movil

Figura 30: Boceto desde dispositivo movil
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Fuente: Elaboracion propia.
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d) Infogréafica plataforma de pago y el sistema de delivery

Figura 31: Infografica plataforma de pago y el sistema de delivery
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Fuente: Elaboracion propia.



e) Infografico del flujo de estrategias en los primeros afios

Figura 32: Infografico del flujo de estrategias
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Fuente: Elaboracion propia.



f) Proyeccion de ventas

ShoPet SV
Proyeccion de ventas expresado en Unidades

Para el periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2023
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La proyeccion de ventas en unidades que se presenta a continuacion se detalla el precio unitario del producto y la venta en

unidades la cual mantiene un crecimiento escalonado hasta llegar a los meses fuertes de venta en el afio, tomando en cuenta que es el

primer afio de operacion de ShoPet, se proyecta un crecimiento del 10% entre los meses, potenciando los productos estrellas e

intensificando mediante estrategias para poder suplir el punto de equilibrio en unidades durante el primer afio de operacion.

Figura 33: Proyeccién de Venta

10

PROYECCIONES DE VENTA

QOCO\IO')U'I#QJNHCZ)

Producto o Servicio Unidaq de Pr_ecig Afo 1
medida  Unitario Mes1 Mes2 Mes Mes Mes Mes Mes Me Me Mes Mes Mes TOTAL
Camas para Perro Unidad 27.30 25 31 34 38 4 4 50 55 60 66 73 80 599
Cepillos Unidad 12.00 20 25 26 30 33 37 40 45 51 56 61 68 4%
Dispensador para comida y agua Unidad 18.00 25 28 31 34 33 4 45 50 56 61 67 74 549
Correa 'y Collar Unidad 35.00 28 35 39 42 47 51 56 61 67 74 8 8  6/0
Bandana Decorativa Unidad 8.00 20 29 P2 3B 39 42 47 52 57 63 69 76 561
Arnés Aventurero Unidad 12.00 22 26 29 31 3B 3B 42 47 52 58 63 70 512
Bolsa trasnportable para gatos Unidad 27.00 25 27 30 33 36 40 43 48 54 59 65 72 532
Arnes para Gatos Unidad 8.00 23 26 29 31 3B 3B 42 47 52 58 63 70 513
Set de Sudaderas Unidad 18.00 24 29 P2 3B 39 42 47 52 57 63 69 76 565
Deposito para semillas y agua (Ave:  Unidad 15.00 19 24 26 29 32 3B 39 44 49 54 59 65 476

Fuente: Elaboracion propia.
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ShoPet SV
Proyeccidn de ventas expresado en dolares de los Estados Unidos de América
Para el periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2023

En el siguiente cuadro, se muestran los ingresos por productos mes a mes; dejando como supuesto que el conjunto Correa 'y
Collar sera uno de los productos con mayor venta; es el producto con el precio mas alto pero aceptado por la calidad del material y
ofertado en variedad de colores; en consecuente las camas para perros y bolsas transportables para gatos; de acuerdo a los resultados de
la investigacidn son las mascotas con mayor presencia en las familias salvadorefias. ShoPet ofrecera productos de calidad y en diferentes
presentaciones.

Figura 34: Proyeccion de Ventas en ddlares

PROYECCIONES DE VENTA
Producto o Servicio Ventas del Afo 1 (3
No. Mesl  Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mesll Mes12 TOTAL
1 Camas para Perro $ 68250 $846.30 $ 930.93 $1024.02 $112643 $1239.07 $1362.97 $1499.27 $1649.20 $1814.12 $1,99553 $2.195.08 $16,365
2 Cepillos $ 24000 $30000 $ 33000 $ 36300 $ 39930 $ 43923 $ 48315 $ 54306 $ 60897 $ 669.86° $ 877.16 $ 81053 $ 6,064
3 Dispensador paracomidayagua ~ $  450.00 $ 50400 $ 55440 $ 609.84 $ 670.82 $ 73791 $ 81170 § 90156 $1,00042 $1100.46 $1210.50 $133155 $ 9,883
4 Correa y Collar $ 980.00 $122500 $134750 $1482.25 $1630.48 $1,79352 $1972.87 $2147.62 $2339.83 $2573.81 $2831.19 $3114.31 $23438
5 Bandana Decorativa $ 16000 $23200 $ 25520 $ 28072 $ 30879 $ 33067 $ 37364 $ 41358 $ 45751 $ 50327 $ 55359 $ 608.95 $ 4487
6 Arnés Aventurero $ 26400 $31200 $ 34320 $ 37752 $ 41527 $ 45680 $ 50248 $ 56239 $ 62829 $ 69112 $ 76023 $ 836.26 $ 6150
7 Bolsa trasnportable para gatos $ 67500 $720.00 $ 80190 $ 88209 $ 97030 $1,067.33 $1,174.06 $1308.86 $1457.14 $1602.86 $1,763.14 $1939.45 $14371
8 Arnes para Gatos $ 18400 $20800 $ 22880 $ 25168 $ 27685 $ 30453 $ 33499 $ 374.93 $ 41886 $ 46075 $ 50682 $ 557.50 $ 4,108
9 Set de Sudaderas $ 43200 $5200 $ 57420 $ 63162 $ 69478 $ 76426 $ 840.69 $ 930.55 $1029.41 $1132.35 $124558 $1370.14 $10.168
10 Depdsito para semillas y agua (Ave: $ 28500 $360.00 $ 396.00 $ 43560 $ 479.16 $ 527.08 $ 579.78 $ 65467 $ 737.05 $ 810.75 $ 891.83 $ 98101 $ 7,138

Total de Ventas Mensuales $ 435250 $ 523830 $ 576213 $ 633834 $ 697218 § 766940 $ 843633 $ 933650 $1032668 $11,359.34 $12,63558 $1374481
Total de Ventas Anuales = $102,172

Fuente: Elaboracion propia.



Proyeccidn de ventas expresado en dolares de los Estados Unidos de América

ShoPet SV

Para el periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2023
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La proyeccién de ventas se calcula para 5 afios; a continuacién se muestra los afios posteriores con un crecimiento anual del 20%,

identificando productos estrellas; sin embargo no se descarta potenciar otros productos nuevos durante las operaciones de ShoPet, para alcanzar las

proyecciones se estableceran estrategias y tacticas dirigias a la accion de venta, inversion en publicidad, productos nuevos en temporadas altas del

afio entre otras acciones que nos permite mantener una rentabilidad en el negocio.

Figura 35: Proyeccion de Ventas Trimestral en dolares

PROYECCIONES DEVENTAS -US §-

Unidad Afio 2 Afio 3
Producto o Senvicio ok Trimestrel  Trimestre Trimestre Trimestre ~ TOTAL  Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre  TOTAL Ario4 Afio5

No. medida 2 3 4 1 2 3 4

1 Camas para Perro Unidad $ 298119 § 42929 $ 618180 $ 606478 $ 1952060 $ 361321 $ 520302 § 749234 § 735052 § 2365008 § 2867481 § 3475386
2 Cepillos Unidad $ 105444 § 188700 $ 218649 $ 223042 $§ 736734 $ 121798 $ 184029 § 265002 § 271417 § 848247 § 1028075 § 1246027
3 Dispensadorparacomiday ~ Unidad $ 182818 § 263258 $ 379092 $ 367894 § 1193062 $ 221576 $ 319069 § 450459 § 445888 $§ 1445091 § 1752541 § 21,4080
4 Correay Collar Unidad $ 430563 $ 620011 $ 892815 § 860451 $ 2803840 $ 521842 $ 751453 $1082092 $1042867 § 3398255 $ 4118685 § 4991846
5 Bandana Decorativa Unidad $ 78441 $ 112055 § 162655 $ 168247 § 522296 $§ 95070 § 136901 $§ 197137 $ 203015 § 633023 § 761224 § 929875
6 Amés Aventurero Unidad $ 111407 $ 160426 $ 231014 $ 231049 § 73396 $ 135025 $ 194436 $ 279989 § 280031 § 8881 § 1078052 $ 1306598
7 Bolsatrasnportable para gatos Unidad $ 267355 § 384991 § 554387 $ 535851 $§ 1742584 § 324034 $ 466600 $ 671918 $ 649451 § 2012012 § 2559759 $  31,024.28
8§ Ames para Gatos Unidad $ 75241 § 108347 $ 156020 $ 154033 § 493640 $ 91192 $ 131317 § 189096 § 186687 § 598292 § 725130 § 878857
9 Set de Sudaderas Unidad $ 185218 § 266714 $ 384068 $ 378555 § 1214554 $ 224484 § 323257 § 465490 § 458808 § 1472039 § 1784112 § 2162343
10 Depdsito parasemillas y agua  Unidad $ 126169 $ 181684 $ 261624 $ 271043 $§ 840521 $ 152917 §$ 220201 § 317089 § 328505 § 1018711 § 1234678 § 1496430

Total de Ventas Trimestrales $ 18607.75 $27,163.76 $38585.03 $37,97542 $2255259 $32475.74 $46,765.06 $46,026.21

Total de Ventas Anuales

Fuente: Elaboracion propia.

$ 12233197

$ 14781960 § 179,157.35 §$ 217,138.71
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3.8. PLAN FINANCIERO

a) Plan de Inversién

En el Plan de Inversion, se consideran herramientas importantes para iniciar
operaciones; por ejemplo, el mobiliario para ambientar el local que estd destinado para uso de
bodega y area de operaciones, ademéas del equipo con el cual se podré producir contenido y
desarrollar todas las operaciones necesarias para concluir con una venta, considerando factores
importantes como el equipo técnico informativo, la velocidad del internet, el plan de hosting y
dominio. Ademas, para lograr ser una empresa confiable y reconocida se plantea el registro de
marca y la formalidad de pago mediante facturas.

La inversion para la compra de mercaderia e insumos en funcion de la empresa sera
asumida por fondos propios en un 75% de las propietarias en términos iguales el 25% restantes
sera adquirido mediante un préstamo en el Banco Davivienda a una tasa 7.5% durante 24 meses
para lograr el total de $9,046.49; se destina para la compra de mercancia inicial $2,500 dando

prioridad a invertir en los insumos de mayor relevancia para iniciar operaciones.

Tabla 14: Calculo del Préstamo

Calculo Cuota Préstamo

Monto: $ 2,000
Interés Anual: 7.50%
Plazo en Meses: 24
Cuota; (890.00)
Sequros: 1.00%
Cuota Total: $ 90.90

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 15: Supuestos de Inversion
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INVERSION
Concepto Unidad Monto Fondos Propios

Equipo: $ 1,140.00 | $ 1,140.00
Computador de escritorio 1 $ 700.00 | $ 700.00
Monitor 1 $ 45.00 | $ 45.00
Camara Fotografica 1 $ 250.00 | $ 250.00
Impresora/ Fotocopiadora 1 $ 4500 | $ 45.00
Celular 2 $ 100.00 | $ 100.00
Mobiliriario y Herramientas de trabajo: $ 2,998.00 | $ 1,998.00
Tela blanca y verde 2 $ 16.00 | $ 16.00
Escritorio 1 $ 125.00 | $ 125.00
Mesa 1 $ 75.00 | $ 75.00
Sello 1 $ 13.00 | $ 13.00
Sillas 3 $ 162.00 | $ 162.00
Regleta 1 $ 12.00 | $ 12.00
Ventilador 2 $ 60.00 | $ 60.00
Aros de luz 2 $ 35.00 | $ 35.00
Capital de Trabajo:
Efectivo $ 2,500.00 | $ 1,500.00
Otros: $ 240849 | $ 2,408.49
Pago de alquiler Inicial + Deposito $ 500.00 | $ 500.00
Empaque de producto Inicial $ 190.00 | $ 190.00
Sistema Contable 1 $ 350.00 | $ 350.00
SAI (Sistema de Alimentacion Interrumpida) 1 $ 55.00 | $ 55.00
Registro de Marca 1 $ 120.00 | $ 120.00
Plan Hosting Anual + Dominio Gratis Primer Afio 1 $ 99.50 | $ 99.50
Plan Dominio Web Anual (2 afio) 1 $ 1399 | $ 13.99
Facturas 100 $ 50.00 | $ 50.00
Servicios Notarios 1 $ 30.00 | $ 30.00
Disefio de P4gina Web 1 $ 1,000.00 | $ 1,000.00

Totales: $ 9,046.49 | $ 7,046.49

Fuente: Elaboracion propia.
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b) Estructura de Costos

La estructura de costos que se presenta a continuacion se detalla el supuesto de costo
de los productos seleccionados, tomando en consideracion el empaque del producto por su tamafio
se opta por una bolsa de material folcote y para otros Kraft (Ver Anexo N°5), la mercaderia que
sera adquirida por medio de proveedores externos al pais y en productos seleccionados se toma en
consideracion proveedores nacionales, de acuerdo a la cotizacidn se obtiene un precio aproximado
evaluando a su vez los precios del mercado actuales, ademas se consideran costos de envios, gasto
de gasolina entre otros costos indirectos.

Tabla 16: Estructura de costos

Camas para Perro Cepillos Dispensador para comida y agua

Detale COSTOBRUTO —7pes T Costo T Costo T
Materia Prima / Materiales 0% 0% § - 0%
Mercaderia $§ 1516 8% § 400 66% $§ 5.3 2%
Empaques § 105 6% $ 105 1% $ 105 14%
Otros $§ 100 6% § 100 1§ 100 14%
Total § 1A 100%"$ 6.5 100% $ 740 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17:Estructura de costos

Bolsa Transportable pata

Correay Collar Bandana Decorativa ~ Amés Aventurero gatos
Costo % Costo % Costo % Costo %
0% 0% 0% 0%
$ 9.55 8% $ 044 18% § 446 69% $ 14.76 88%
$ 1.05 9% § 105 2% § 105 16% §  1.05 6%
$ 1.00 9% $  1.00 40% $  1.00 15% §  1.00 6%
$ 11.60 1000 $ 249  100% $§ 651 100% § 1681 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18: Estructura de costos

Ames par t 3n6sito para semill Av

et COSTOBRUTO - espaaGag/(;s 1IogetdeSudade(z;\/z poségs[:gase asyo/igua( :
Materia Prima / Materiales 0% 0% 0%
Mercaderfa § 200 9% § 565 % § 160 4%
Empaques § 105 0% 105 1§ 105 29%
Otros § 100 % 100 1%$ 10 2T%
Total § 405 100%°§ 770 100%§ 365 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 19: Estructura de costo del personal

COSTOPERSONAL Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Empleados 4 4 4 4 5
Salarios $1847076 § 1865547 § 1884202 § 1903044 $24025.93
Prestaciones $ - § IhT S 15771 § 10511
Total Costo Personal $1847076 $ 1865547 $ 1901779 § 1920621 §24.201.70

Fuente: Elaboracion propia.

El costo de personal se divide en salarios y prestaciones, decidiendo que los primeros dos
afios de operaciones no se brindaran prestaciones correspondientes a la Ley en El Salvador, a partir
de tercer afio se asume para los 4 empleados, se determina por el momento un salario base de
$450.00 y el minimo estipulado por la Ley de Salarios para el Motorista adicionandole viaticos,
mantenimiento y gasolina, todo lo anterior con posible modificacién durante los afios operativos.
Para el quinto afio se proyecta la incorporacion del personal en el area de entregas en la parte
contable, sin embargo, de acuerdo con nuestras metas y objetivos se pretende a finales del segundo

ano.
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Tabla 20: Estructura de otros costos y gastos

Otros Costos y Gastos ,
Aol A2 Aio3 A4 AS Costos Fis

Alquikeres de Locales 4.10% 4.10% 4.10% 4.10% 4.10% $ 350.00 al mes
Alquikeres de Maquinaria 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% al mes
Mantenimiento 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% $ 3500 al mes
Sequros 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% al mes
Aqua, Gas, Electricidad 0.50% 0.50% 0.50% 0.50% 0.50% $ 4500 al mes
Comunicaciones 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% al mes
Utiles de Oficina 0.10% 0.10% 0.10% 0.10% 0.10% $ 12.00 al mes
Promocion y Publicidad 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% $ 30.00 al mes
Pasajes y Viaticos 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% 0.40% $ 35.00 almes
Gasolina 0.50% 0.50% 0.50% 0.50% 0.50% $ 40.00 almes
Otros (Internet etc) 1.80% 1.80% 1.80% 1.80% 180% $ 150.00 almes

Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de calculo - solo para el primer afio

Fuente: Elaboracion propia.

En el cuadro anterior, se detalla otros Costos y Gastos, determinando un costo fijo mensual;
en funcion del negocio se considera un costo aproximado de acuerdo con los precios actuales en
alquiler en la zona de San Salvador; ademas se incluye el uso de papeleria, tarjetas de envios en
los productos o regalos a clientes frecuentes, publicidad pagada en redes sociales mensualmente,
internet, telefonia entre otros. Ademas, el gasto de gasolina que sera asumida por la empresa, asi
como el mantenimiento del vehiculo para realizar las entregas.

c) Flujo de Efectivo

El flujo de caja nos determina el periodo y solvencia del negocio, recuperando la inversion en
un lapso de un afo aproximadamente, manteniendo un flujo de caja neta en crecimiento logrando
el punto de equilibrio de ventas, se observa ademas que en el quinto afio se efectlia una disminucion
con respecto al resto; es afectado por el incremento del personal en la empresa proyectada en ese

ano.



Tabla 21: Flujo de Efectivo
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CALCULO DERENTABILIDAD PROYECTADA

Flujo de Fondos Proyectado

Rubros cel Flujo de CajalPeriodo

Afo 0 Afo 1 Afo? Ao 3 Afio 4 Afo5

Ingreso por Ventas 10217206 12233197 14781960 17915735 20713871
Costo de Bienes Vendidos 4705138 564139 6814848 825959 10010629
Ganancia Bruta § 5512067 § 6591802 § 7967112 § 9656140 § 11703242
Salarios 1847076 1865547 1884202  19,030.44 2402593
Prestaciones - - 1 s 1
Alquileres de Locales 4,200.00 501561 606060 734545 8,902.69
Alquileres de Maguinaria - - - - -
Mantenimiento 408.69 489.33 591.28 716,63 §68.55
Sequros - - - - -
Agua, Gas, Electricidad 540.00 611.66 739.10 895.79 1,085.69
Comunicaciones - - - - -
Utiles de Oficina 144.00 12233 14782 179.16 7.4
Promocion y Publicidad 360.00 489.33 591.28 716.63 716,63
Pasajes y Viaticos 408.69 489.33 591.28 716.63 868.55
Gasolina 447,68 61166 739.10 895.79 895.79
Depreciacion 132160 132160 132760 132760 132160
Otros (Internet etc) 1839.10 220198 266075 322483 390850
Total Gastos Generales y de Admon. § 2814652 § 3001429 § 3246660 § 3520472 § 4299285
Intereses Pagados 21371183 (486.58)  (524.35) (565.06) (608.92)
Ganancia Gravable(GAV) § 21371183 § 3639030 § 4772887 § 6LO0LT4 §  74,648.50
Impuesto sobre Renta 481907 152281 1092438  15176.24 19,000.27
Ganancia Neta § 2055876 § 2886749 § 3680449 § 4672550 §  55648.23
Ms:

Depreciacion 1,327.60 132160 13760 132760 1327.60
Menos:

Amortizacion e Préstamo (492.68) (63092  (57214) (51057)

Inversion Inicial $ 904649

Mas:

Valor de Salvamento de Inversion 0

Recuperacion del Capital de Trabajo

Flujo de Caja Neto(FCN) § (004649) § 2431904 § 3072602 § 3870423 § 4856367 § 5697583

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 22: Periodo de Inversion

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 1 Afos Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $189,962.18
Tasa Intena de Retorno(TIR ) 294.44%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 421.39%
Indice de Rentabilidad(IR 0 RBC) 22.00

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el estado de flujo de efectivo, se logra obtener un valor actual neto de $189,962.18
logrando recuperar la inversion en el primer afio, obteniendo un 50% maés de lo invertido esto nos
permite tomar decisiones de inversién para el crecimiento y sostenibilidad de la empresa
manteniendo el indice de rentabilidad en un 22.

d) Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

A continuacion, se presenta el punto de equilibrio de ingresos y gastos en el cual se
encuentra el punto minimo de ventas para sostener la empresa, de acuerdo con los calculos entre
ventas de unidades, el precio del producto y el unitario entre el margen de contribucion se
determina que las unidades promedio a vender es de 2,797.54 anuales y el termino monetarios para

suplir gastos se debe obtener ingresos a partir de $52,166.76 por ventas anuales.



Tabla 23: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO
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Producto o Servicio

Unidad de  Vertasdel  Porcentajede Preciode Venta  Costo Varable  Margende Unidades de

Ingreso de Equilbrio

No. medida  Priver Ao Particinacin Unitario Unitario Contribuciin Fouilibrin
1 CamasparaPero  Unidad 599 11% § 2130 $ 1721 §$ 10.09 306 ¢ 8,367.31
2 Cepilos Unidad 494 % $ 1200 § 6.05 § 595 02§ 3,028.80
3 Dispensador para comid Unidad 549 10% $ 1800 § 140§ 10.60 281 $ 5,053.06
4 Correay Collar Unidad 670 12% $ B0 $ 1160 $ 2340 32 ¢ 1198357
5 Bandana Decorativa ~ Unidad 561 10% § 800 $ 249 $ 551 287§ 220407
6 AmésAventurero  Unidad 512 % $ 1200 § 651 § 549 262 § 3.144.15
T Bolsa trasnportable para Unidad 532 10% § 2100 § 1681 § 1019 M $ 734767
8 AmesparaGatos  Unidad 513 % $ 800 $ 405§ 39 263 § 2100.19
9 Set de Sudaderas Unidad 565 10% $ 1800 § 770 § 10.30 289 $ 519847
10 Depasito para semillas y Unidad 476 %% § 1500 $ 365 § 11.35 13 $ 3,649.48
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 5472 100% Margen de Contribucion Combinado 10.06 2,798 $ 52,166.76
Unidades Total de Costos Operativos Fijos § 2814652
Combinadas de = = = 279754 Unidades
Equilibrio largen de Contrioucion Combinac $ 10.06

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 24: Ingreso de Equilibrio

Ingreso de Equilibrio

52,172.57

59,701.12

60,237.63

65,354.96

U'1-l>00l\.)l—‘cjjj>z

R R R | P

79,7167.74

Fuente: Elaboracion propia



e) Estados de Resultados

ShoPet SV
Estados de Resultados expresado en dolares de los Estados Unidos de América
Para el periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2023
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El Estado de Resultados recopila todos los ingresos y gastos de operacion realizados durante el primer afio, dejando una

ganancia neta positiva; luego del impuesto retenido de acuerdo con el célculo efectuado para personas naturales y su tabla de

retencion, ademas se obtiene un margen de ganancia del 50% se proyecta elevado porque existen costos por asumir.

Tabla 25: Estado de Resultados

Estado de Resultados Proyectado

Afio 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 4,352.50 5,238.30 5,762.13 6,338.34 6,972.18 7,669.40 8,436.33 9,336.49 10,326.68 11,359.35 12,635.57 13,744.78 102,172.05
Costo de Bienes Vendidos 2,021.62 2,409.50 2,650.46 2,915.48 3,207.04 3,527.74 3,880.52 4,297.26 4,755.67 523121 5,825.09 6,329.79 47,051.38
Ganancia Bruta $ 23308 $ 28288 $ 311167 $ 342286 $ 376514 $ 414166 $  4,555.81 503923 $ 557101 $ 612814 $ 681048 $ 741499 $ 55,120.67
Salarios 1539.23 1,539.23 1,539.23 1539.23 1539.23 1,539.23 1,539.23 1539.23 1,539.23 1539.23 1539.23 1,539.23 18,470.76
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 4,200.00
Alquileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento 17.41 20.95 23.05 25.35 27.89 30.68 3375 37.35 4131 45.44 50.54 54.98 408.69
Seguros
Agua, Gas, Electricidad 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 540.00
Comunicaciones - - - - - - - - - - - - -
Utiles de Oficina 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 144.00
Promocién y Publicidad 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 360.00
Pasajes y Viaticos 1741 20.95 2305 2535 27.89 30.68 375 37.35 4131 45.44 50.54 54.98 408.69
Gasolina 21.76 26.19 2881 3169 34.86 3835 4218 46.68 51.63 56.80 68.72 447.68
Depreciacion 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 110.63 1,327.60
Otros (Internet etc) 78.35 94.29 103.72 114.09 125.50 138.05 151.85 168.06 185.88 204.47 227.44 24741 1,839.10
Total Gastos Generales y de Admén. $ 222179 $ 224925 $ 226549 $ 228335 $ 230300 $ 232461 $ 234839 $ 237629 $ 240699 $ 243900 $ 241539 $ 251295 $ 28,146.52
Intereses Pagados (12.50) (12.58) (36.81) (37.04) (37.27) (37.50) (37.74) (37.97) (38.21) (38.45) (38.69) (38.93)
Ganancia Gravable(GAI) $ 12159 $ 50213 $ 88299 $ 117654 $ 149941 $ 185455 $ 224516 $ 270091 $ 320223 $ 372758 $ 443378 $ 494097 27,377.83
Impuesto sobre Renta 4,819.07
Ganancia Neta $ 12159 $ 59213 $ 88299 $ 117654 $ 149941 $ 185455 $ 224516 $ 2,70091 $ 320223 $ 3,72758 $ 443378 $ 494097 $ 22,558.76

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 26: Estado de Resultados

ShoPet SV
Estados de Resultados expresado en dolares de los Estados Unidos de América

Proyectado a cinco afos

Estado de Resultados Proyectado

Ingreso por Ventas
Costo de Bienes Vendidos
Ganancia Bruta

Salarios

Prestaciones

Alguileres de Locales
Alquileres de Maquinaria
Mantenimiento

Sequros

Aqua, Gas, Electricidad
Comunicaciones

Utiles de Oficina
Promocion y Publicidad
Pasajes y Vidticos
Gasolina

Depreciacion

Qtros (Intemet etc)

Total Gastos Generales y de Admén.

Intereses Pagados
Ganancia Gravable(GAI)
Impuesto sobre Renta
GananciaNeta

Afio 2 Aflo3

. . . . . . . . Ao 4 Afio5
Trimestre 1 Trimestre2  Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestrel  Trimestre2  Trimestre3  Trimestre 4 Total

3058299 3058299 305829 3058299 12233197 36,954.90 36,954.90 3695490 36BN 14781960  179157.35 24713871
1410349 1410349 1410349 1410349 56,4139 17,037.12 17,037.12 o712 1703112 66,148.48 82,595.95 100,106.29

$ 1647950 $ 1647950 $ 1647950 § 1647950 $ 6501802 $ 1991778 § 1991778 § 1991778 $ 1991778'S 7967112 § 9656140 § 11708242
466387 466387 466387 466387 18,655.47 471051 471051 471051 471051 18,842.02 19,0304 2402593

- - - - - 4394 439 439 4394 1. 1.1 1.1
125390 125390 1,25390 1,25390 501561 151515 151515 151515 151515 6,060.60 7,34545 8,902.69

1223 123 12233 12233 48933 14782 14782 14782 14782 501.28 71663 868.55

15201 15201 15201 15201 61166 18477 18477 18477 18477 73910 895.79 108569
3058 3058 3058 3058 1233 395 %% 395 %95 U782 17916 2714
123 123 123 123 18933 14782 78 118 14782 50128 71663 71663
123 123 23 1233 1893 14782 U8 uig 14782 50128 71663 86855
15201 15201 15201 15201 61166 18477 18477 18477 18477 73910 895.79 89579
BN B 3190 BN" 132760 3190 3190 3190 BN 10 132760 132760
55049 55049 55049 5049 220198 665.19 665.19 665.19 6519 266075 3248 390850

$ 75857 $ 75857 $ 750357 § 750857 $ 00429 $ 81665 § 8166 § 81665 § BUEES'S 3046660 § B2 § LM
(1182 (2049  (127)  (12508) (865 (74 (108 (122 (479  (43%)  (56500) (60892)

$ 900419 $ 909642 $ 909860 § 90101 $ 363030 $ IL9B5 § 119097 § 119842 § 19BN'S 47BET § 6L § 7464850
752281 09438 151624 1900027

§ 909419 § 90642 § 909869 $ 910101 § 2886749 § 119857 § 1193097 § 1193342 § 1193592 $ 3680449 § 46,7550 § 5564823

Fuente: Elaboracion propia.



Figura 36: Evolucién de la Rentabilidad
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Fuente: Elaboracion propia.
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La figura numero 36 nos expresa la evolucion de la rentabilidad a cinco afios, tomado del estado de resultados, son cuatros

series representativas, la serie 1 expresa el valor de Ganancia neta obtenida despues de todas las retenciones e impuestos, la serie 3

la ganancia bruta y la serie 4 el ingreso por ventas anual, como se observa es un crecimiento escalonado durante los cinco afios esto

debido al crecimiento en ventas proyectado en ingresos y unidades del 10%.



3.9. PLAN DE TRABAJO

Las actividades detalladas a continuacion, seran asumidas por cada departamento responsable, con el objetivo de trabajar en
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conjunto para contribuir con el proceso de apertura, para todo ello se programaran reuniones; evaluando cada detalle que implica las

decisiones para el funcionamiento de la empresa.

Tabla 27: Plan de Trabajo

No

ACTIVIDAD

Establecimiento de presupuesto

Diseno de Logo y ,Manual de Marca

Registro de marca

Tramite de IVA y NIT

Emision de factura

Cotizacion de productos

MNegociacion con proveedores

Contrato y acuerdos finales con proveedor

1
2
3
a
5
b
7
8
]

Apertura de cuenta bancaria

10

Busqueda y contrato de local

11

Compra de herramientas y equipo de oficina

12

Conexion de servicios basicos e internet

13

Recibimiento de productos

14

Instalacion de equipo de oficina

15

Diseno web y pruebas en el sistema

16

Creacion de publicidad para redes sociales y web

17

Establecimiento de estrategias digitales y de ventas

18

Busqueda y contratacion del personal

19

Capacitacion de personal

20

Organizacion de departamentos y actividades

21

Preparacion de empaques y productos

22

Inicio de publicacion digital

23

Inicio de operaciones

Fuente: Elaboracion propia.
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3.10. INDICADORES DE MEDICION
Los indicadores permiten medir &reas internas en la empresa, a su vez encontrar
oportunidades de mejoramiento, los KPI identificados son relevantes en el modelo de negocio, a
continuacion, se detallan:

e Tasa de crecimiento de ingresos semanales
Permite medir el progreso comparativo (mes a mes)
e Tiempo de entrega de pedidos

Mide el porcentaje de pedidos que se entregaron dentro del plazo informado por la empresa,
controla el desempefio del tiempo establecido desde el pedido hasta la fecha de entrega del
producto. La optimizacion de las rutas de entrega y la préctica de programar las entregas son

aspectos que pueden mejorar este indicador.

e Ingreso por conversion (Total de usuarios que visitan la pagina web mediante

diversas campafias de marketing)

La tasa de conversion de ventas mide la efectividad del equipo de ventas que en conjunto con

el departamento de marketing se determina la calidad de los clientes potenciales generados.

TASA DE CONVERSION=  NUMERO DE CONVERSIONES
NUMERO TOTAL DE VISITANTES

e Tiempo de estancia (Tiempo estimado en el que el usuario permanece en la pagina

web)

El tiempo de estancia es una métrica que nos indica cuantos minutos y/o segundos esta un

usuario en una URL de nuestra pagina.
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e Satisfaccion del cliente
Permite identificar qué tan satisfechos estan tus clientes con los productos, servicios y atencion
proporcionados por la empresa.

e Ratio de visitas por compras
Indicador para medir el porcentaje de visitas que terminan en compras
e Promedio de usuarios que se registran

KPI para evaluar el porcentaje de clientes que se registran después de visitar la pagina web
e Tasa de retencion (numero de clientes que se fidelizan con la marca)

e Rotacion de inventario

Esta métrica de distribucion analiza la cantidad de veces que se mueve todo el inventario

durante un periodo de tiempo determinado.
e Costo de adquisicion de cliente

Este indicador permitira conocer la eficiencia que se tiene al adquirir un cliente nuevo o retener

el cliente que compra en el negocio
(Gastos en marketing + Gastos de Ventas) = Clientes Adquiridos
e Indice de crecimiento de ventas

Permitira si las ventas estan incrementando y si es necesario implementar estrategias para

aumentar el volumen de estas.

indice de crecimiento de ventas = Ventas del Periodo Actual — Ventas del Periodo Anterior

Ventas del Periodo anterior x 100



108

e Indicador de entregas

Permite conocer como esta el departamento si tienen lo que necesitan.
(N° de entregas puntuales /N° total de entregas por proveedor)

e (Calidad

Este indicador nos permite conocer si los bienes comprados satisfacen a los clientes.
(Cantidad de Productos Rechazados /Cantidad de Productos Pedidos)

e Ahorro de costos

Permite conocer cuanto se ha ahorrado el departamento en las compras de este bien.

(Precio de Compra Real /Ultimo Precio Pagado)
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ANEXOS

1. Formato de Encuesta

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

I Solicitacion de Colaboracion
Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador, de la carrera de Licenciatura en Mercadeo
Internacional y estamos llevando a cabo un trabajo de investigacion denominado “Modelo de
Negocio Digital ShoPet SV”. Por lo que solicitamos de su valiosa colaboracion respondiendo el
siguiente cuestionario. Esta informacion serd manejada de manera confidencial y estrictamente
con fines académicos, su nombre no figurara en los resultados.

Obijetivo: Recopilar informacion con la finalidad de ejecutar un modelo de negocio digital para
comercializar accesorios para mascotas mediante una pagina web.
Datos de Clasificacion

1. Género: Masculino gl Femenino ]

2. Edad:
a) De 18-25 afios d) De 26 a 35 afios
b) De 36-45 afios e) De 46 en adelante

3. Ocupacion:
a) Estudiante d) Ama de Casa
b) Estudio y Trabajo c) Empleado

4. ¢Cual es su ingreso mensualmente?
a) $365 a 450 b) $600 a 750
b) $450 a 600 c) $750 a adelante

I1. Cuerpo del cuestionario

Indicaciones: Por favor marcar la respuesta que mejor indigue su opinion. Asi mismo completar
en el espacio requerido cuando la pregunta lo amerite.

1. En su hogar, ¢ Tienen mascota? SI B NO I



2. ¢Qué tipo de mascota es parte de su familia?

= Perro

= Gato

= Pericos, canarios etc.
= Tortuga

= Peces

= Conejo

3. ¢Cada cuénto es la frecuencia de compra de accesorios para su mascota?

e 1vezalasemana
e 1vezcada 15 dias
e 1vezal mes
e 1vezalafio

4. ;Cual de los siguientes lugares asistes con mayor recurrencia a comprar productos de

mascotas?

e Supermercados
e Tiendas de conveniencia
e Tiendas de mascotas

e Internet
e Clinicas Veterinarias
e Mercado

e Otros/ Especifique:

5. ¢ A través de cual medio digital le gustaria recibir informacion publicitaria sobre un

producto para su mascota?

=  WhatsApp
= Facebook
= |nstagram

= Correo electronico
6. ¢Qué medio de atencion prefiere para ordenar un producto?

= Atencidn personalizada (Mensaje Directo)
= Llamada
= EnLinea

7. ¢Cual es el método de pago que recurre a utilizar normalmente?

=  Transferencia bancaria
= Deposito en bancos



Tarjeta de crédito
Efectivo

8. Evalué segun su criterio, la importancia al momento de comprar un producto para su

mascota.

Nada
Importante

Poco
Importante

Neutral

Importante

Muy
Importante

Calidad

Precio

Beneficios

Color

Tamafio

Marca

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

$5-15
$15- 30
$30- 45
$45 0 més.

10. ¢Qué factores lo motivan a comprar en linea?

= Excelente servicio
= Descuentos 0 promociones
= Facil acceso de compra

= Precios

11. ;Qué tipo de productos le gustaria encontrar en una pagina web dedicado a mascotas?
(Seleccione mas de una opcion)

Variedad de accesorios
Productos Higiénicos

Medicinas

Premios para mascotas

Vitaminas
Comida

12. ;Qué recomendaciones nos brindaria para el éxito de comercializar accesorios para

mascotas por medio de una pagina web?




2. Formato de Entrevista

Objetivo: Identificar la postura de personas dedicadas a la comercializacion de productos de

mascotas ante los nuevos modelos de negocios digitales y como se adaptan a sus cambios actuales.

1. ¢Cudles son los servicios y productos que ofrecen?

2. En su negocio, ¢Incluyen promociones o descuentos constantes en sus productos o

servicios?

3. Ensu mayoria, ¢Qué tipo de especie atiende con mayor frecuencia?

4. ¢En su negocio, se inclinan por marcas especificas es decir cuentan con una clasificacion

para ustedes ofertar sus productos?

5. ¢En sus afios de experiencia cdmo se mantiene informado de las dltimas novedades del

sector?

6. ¢Qué red social le parece mejor para ofrecer sus servicios y con cuales redes sociales cuenta

su negocio?

7. ¢Cudles son los métodos de pagos que utilizan y el mas recurrente por los clientes?

8. De los productos ofertados en su boutique ¢Podria mencionar algunos de los productos con

mayor recurrencia de compra?

9. La adaptacion de una plataforma digital como la nuestra permitira medir el valor de la
transformacion digital, mediante resefias, clasificaciones de productos y decisién de

compra del cliente. ;Qué recomendaciones nos podria brindar para el éxito del negocio?



3. Plan de Hosting y Dominio por Web Empresa

PLAN MEDIUM $99,50/1 ANO

$8,30 al mes

Registro o Transferencia (1 Dominio Gratis primer afio*)
Sin limite de sitios web
99,9% Uptime Garantizado
WordPress espafiol Autoinstalado
22 GB Almacenamiento NVME
Transferencia mensual no medida (150,000 visitas al mes)
CPU garantizada: 130%
RAM Garantizada: 2048 MB
Cloudflare Gratis
Staging Gratis
Centro de Datos EU o USA
Certificados SSL Gratuitos
Soporte hosting + WordPress (24/7)
Optimizador de Imagenes
Proteccion de Anti-Hackeos
30 dias + 12 meses backups
VPN + Gestor de contrasefias ler gratuito

Garantia Satisfaccion 45 dias




4. Cotizacion de mercaderia

CODIGUA PL, 5.A.

11 AVENIDA CIUDAD NUEVA 11-31 ZONA 02

[ PEDIDO
L No.: 12368
[ Vendedor OfertaValida Cendiciones de Pogo Fecha:
CENTRAL 1-Dic-2022 A0-MNow-2022

Maombre: 00001 ShoPet SV

Mit: 0614-240797-124

CENTRAL
CEL: 2254-9151 // E-mail:

Atencion: Fax:
Entrega: Telefono: 56305686
L Direccion: Paseo Sonta Cotarina Local 3 Apopa, San Sakvador, El Salvador
Canfidod  Cadigo Descripcion Precio U. Valor

1.00( Q0029 BOZAL NYLONM F18 5 2564 |5 2564
| 1.00( 00045 ARMES DE ARGOLLA NYLON XS F15 5 200 (5 200
| 1.00 DOD47 ARMES DE ARGOLLANYLON S F12 § 235 |5 2.35
| 1.00( 00104 ARMNES DE ARGOLLA M NYLON ESTAMPADO F15 5 446 |5 4.45
| 1.00( 00107 ARMES DE ARGOLLA L NYLOM ESTAMPADD F15 3 A79 |5 479
| 1.00| D056 COMBO AJUSTABLE TRADIC. 5 COLLAR+TIRA 547374 § 3468 |5 3.68
| 1.00 OO157 COMBO AJUSTABLE TRADIC. M: COLLAR+TIRA 5471° FOO" | 5 455 |$ 455
| 1.00 D058 COMBO AJUSTABLE TRADIC. L COLLAR+TIRA 5471 FOO" *| § 5.15 |5 515
| 1.00| 00142 ARMES AJUSTABLE TRADICKIMAL 5 5 231 (5 231
| 1.00( 00143 ARMES AJUSTABLE TRADICIOMAL M 3 306 |5 305
| 1.00| DOT&d ARMES AJUSTABLE TRADICIOMAL L § 345 |§ 345
| 1.00| 00184 COMBO AJUSTABLE ESTAMP. 5: ARNES+TIRA, 54%3/4° 5 659 (5 4659
| 100 DON&T COMBO AJUSTABLE ESTAMP. M: ARMES+TIRA 5471° § 785 |5 7.85
| 1.00| D0183 COMBO AJUSTABLE ESTAMP. L: ARMNES+TIRA 54717 5 971 (5 |
| 1.00( OO229 COMBO AJUSTABLE ESTAMP. X5: ARMES+TIRA 54°3/4" 3 609 |5 46109
| 1.00| DOOOZ ARMES AJUSTABLE DIGITAL X5 F10 § 307 |5 3.07
| 1.00( 0003 ARMES AJUSTABLE DIGITALS F10 5 156 |5 358
| 1.00| 00004 ARMES AJUSTABLE DISITAL M F10 3 503 |5 5.03
| 1.00( Q0005 ARMES AJUSTABLE DIGITALL F10 5 590 (5 5.90
| 1.00( 0041 COMEDERD ECOMNOMICO PEQUENC F15 3 031 |5 0.31
| 1.00| DOO44 COMEDERC - BEBEDERC - NIDO P/ AVES GRANDE F16 § 040 |§ 0.50
| 1.00| OOO79 COMEDERO ECOMOMICO GRANDE F13 5 0.35 |5 0.35
| 1.00| DO043 PECERA RECTANGULAR MEDIAMA - 18"11cm. FO7=**=** 3 A53 |5 4453
| 1.00| OOO79 PECERA RECTANGULAR PEQUENA- 156710°10cm. FO7*** | & 06 |5 3.06
| 1.00( D007 1 PLATO ACERO P/PERRO ¥ AVES ESPECIAL P/JALILA 14 3 2564 |5 254
| 1.00| DOO&Z SHAMPOO PARA PERRO DE AVENA 246ML. § 379 |5 379

1.00| O0OO74 SHAMPOO PET LOVERS CUIDADC FING 1 GALON -Aveana | 5 11.82 |§ 11.82

1.00( 0058 DESINFECTANTE P/PISOS EXTRA FUERTE CLEAM LOWER'S 3 284 |5 284
| 1.00| O0024 ALFOMBRA PARAMASCOTAS #1- 17719 (1) 5 583 (5 5.83

1.00( D0O035 ALFOMBRA PARA MASCOTAS #5 - 28°358° 3 13.74 (§ 13.14




CODIGUA PL,S.A.

11 AVENIDA CIUDAD NUEVA 11-31 ZONA 02

{ PEDIDO
L No.: 12368
Vendedor Oferfavaida Condiciones de Pago Fecha:
CENTRAL 1-Dic-2022 30-Mav-2022

Mombre: 00001 ShoPet 5 Mit: 0614-240797-126

Atencion: P

Entrega: Telefono: 56305686

N Direccion: Paseo Santa Catarina Local 3 Apopa, San Salvador, Bl Salvador
Cantidad  Codigo Descripcion Precio U. Valor
100 DOO39 CAMA NICHOLAS KING #3- 267156°2" F14 3 10356 |5 10.3&6
1,00/ 00040 CAMA NICHOLAS KING #4- 31721°2" F14 § 16.16 | 1516
100 00156 BOLSO TRANSPORTADCR DECORADO P/MASCOTAS - 3 1307 |§ 13.07
100 001&7 BOL3O TRANSPORTADOR DECORADC PYMASCOTAS - § 14756 |3 1476
100 00149 BOLSO TRANSPORTADCR TRICO P/MASCOTAS - GRANDE | 5 1909 |5 10.99
1.00) 00201 BUFAMDA, FAMNCY COMN OJAL 5 § 1.13 |3 1.13
100 00202 BUFANDA FANCY COMN OJAL M 5 1.13 |% 1.13
100 00203 BUFAMDA FAMCY COMN CJAL L g 1.13 (3 1.13
100 00342 PECHERA CHALECO PET LOVERS TALLA XS F1& 5 2326 |5 226
100 00363 PECHERA CHALECO PET LOVERS TALLA S F18 g 251 |% 251
Total de la Propuesta:  § 21474
Chsanvaciones:

URICCHS EN GUATEMALA COM SARANTIA DE FABRICA,

CENTRAL
CEL: 2254-9151 // E-mail:




CODIGUA PL,S.A.

11 AVENIDA CIUDAD NUEVA 11-31 ZONA 02

[ PEDIDO
L No.: 12369
Vendedor Oferta Valida Condiciones de Pago Fecha:
CENTRAL 1-Dic-2022 30-Now-2022
Momibre: 00001 ShoPet 8V Mit: 0614-240797-124
Atencion: Fax:
Enfrega: Telefono: 563064684
Direccion: Paseo Santa Catarina Local 3 Apopa. San Satvador, Bl Salvadaor
Canfidad Cadigo Descripcion Precio L. Valor
1.00| DDO41 CAMA MICHOLAS KING #5- 30"26"2" F13 3 17.62 |5 17.62
1.00| 00043 CAMISA TIPO POLO X5 - DOG LOVER'S § 251 | 251
1.00 00044 CAMISA TIPO POLO 5- DOG LOVER'S § 251 |§ 251
1.00| 00045 CAMISA TIPO POLO M - DO LOVER'S § 251 |§ 251
1.00| 00045 CAMISA TIPO POLO L- DOG LOVER'S § 251 | 251
1.00) DOOSS CAMISETA DEPORTIVA, (SIM MAMNGAS) XS - DOG LOVER'S | § 251 % 251
1.00| 00055 CAMISETA DEPORTIVA, (SIM MAMGAS) 5 - DOG LOVER'S § 251 |§ 251
1.00| 000S7 CAMISETA DEPORTIVA, (SIM MANGAS) M - DOG LOVERS | § 251 |8 251
1.00| 00058 CAMISETA DEPORTIVA, (SIM MANGAS) L - DOG LOVER'S § 251 | 251
1.00| 00059 CAMISETA DEPORTIVA, (SIM MAMNGAS) XL - DOG LOVERS | § 251 |§ 251
1.00) 00062 SUETER 5 - DO LOVER'S F18 3 324 (5 324
1.00| D009 PARNCOLETA §- 6575 § 0.30 & 0.30
1.00| 00092 PAROLETA M- 10%8° § 0.44 |5 0.44
1,00 00024 TRAMSPORTADORA P MASCOTAS ARMABLE MEDIANA, - 3 2073 | 2073
1,00/ 00101 COLCHOMNETA P/MASCOTAS PET LOVER'S #3 - 30730727 § 1245 | 12.45
1.00| 00105 TRAMSPORTADORA P MASCOTAS ARMABLE GRAMNDE - § 2282 % 22.82
1,00 00108 COMEDERC-BEBEDERC PORTATIL PETLOVER'S #2 - B"8%5" | § 230 (5 2.39
1.00) 00123 TRAMSPORTADCRA P MASCOTAS ARMABLE PEQUERNA, - § 1570 | 15.70
1.00| 00147 CAMA O ALFOMBERA PORTATIL CUADRADS, PECIUIERA, - § 471 (% 4.71
1,00 00148 CAMA O ALFOMBRA PORTATIL CUADRADA GRAMDE - 3 653 |5 6.63
1.00| 00324 PANCLETA ¥5- 5745 § 029 % 029
Total de ke Propuesta:  § 129.91

Chsarvacionas:
UMICOS EN GUATEMALA COMN GARANTIA DE FABRICA.

CENTRAL
CEL: 2254-2151 // E-mail:




5. Cotizacion de productos empresa Canel El Salvador

Producto Precios al mayor

Pecheras A partir de 6 unidades adquiridas $5.00 c/u

(Incluye correa, pechera a elegir color y talla)

Fuente: Elaboracion propia con Datos obtenidos por Canel El Salvador especializados en la

produccién de pecheras para mascotas.



6. Cotizacion de empaque

La cotizacién a continuacion presentada, es compartida por medio de un catalogo de la
empresa Estamparte especializados en serigrafia y bordados, sublimacion y disefio grafico. Los

precios incluyen estampado a 1 color y una cara de la bolsa, se determina el uso de material folcote

y papel kraft en diferentes tamafios.

Bolsas de folcote

-

\

» Bolsa troquelada pequefia =
Tamano de 13 x 19 cm
Fuelle de 6 cm Bolsa troquelada grande
Tamafo de 25 x 30 cm

100 bolsas: $65 Fuelle de 11 cm
100 bolsas: $95
-

% \/ 3 / “.
. b
Bolsa mediana con asas
Tamano de 15 x 22 W
Bolsa troquelada FldesEn,
Bolsa grande con asas

medianall Fudtecetsam
Tamano de 24 x 33 cm

Fuelle de 9 cm

100 bolsas kraft: $65

100 bolsas blancas: $75




7. Registro de Marca

El Registro de la Propiedad Intelectual en el CNR tiene un valor de $120.00 a continuacion se

detallan los pasos:

Busqueda de Marca: En este paso debemos asegurar que el nombre de la marca no este
registrado para puede operar.

Presentacion de Solicitud: mediante la opcion de Propiedad Intelectual se presenta la solicitud
llenando datos, adjuntando el logo e identificando la clase, en esta etapa se realiza el pago de
$20.00 para inspeccion de marcas; posterior el CNR envia mediante correo la notificacion de
marcas parecidas.

Solicitud revisada para confirmar cumplimiento legal.

Publicacién del Diario Oficial

Recibir comentarios de terceros

Aprobacion de Registro de Marca

Formulario de solicitud de busqueda

Paso 1 de 4: Datos del solicitante

Nombre completo: * Marcela Raquel Argueta Cerritos Debe proporcionar su nombre completo con al menos un nombre y un apellido.
Tipo de documento de Identidad: * pul v Debe proporcionar el tipo de documento de identificacion personal
Numero de documento de identidad:* 055643065 Debe proporcionar un nimero de identificacion personal

Numero de Identificacion Tributaria (NIT): 0614-240797-126-5 Debe proporcionar su numero de identificacion tributaria utilizando formato '9999-999999-999-9

Si no tiene NIT, manifieste la razén:

« Debe proporcionar la razon por la que no tiene NIT
Namero de teléfono fijo:

22147332 Debe proporcionar un nimero de teléfono de linea fija
Namero de teléfono celular: 71532680 Suministre el numero de teléfono celular al que desea ser notificado.
Empresa telefénica de celular: TELEFONICA v Nombre de empresa telefonica del teléfono celular.
Correo electronico:* [navcela raquel26.argueta@gmail covd] Debe proporcionar una cuenta de correo electrdnico a la cual sera enviada la confirmacion del envio de este formulario a la institucion.




Instrucciones

Por favor ingrese los datos requeridos en el formulario, el cual le permitira crear un nuevo Mandamiento de Pago. Tome en cuenta que esta generando un numero de pago electrénico
(NPE) y que debera realizar el pago a través de algun canal del Banco Agricola

Correo electronico: marcela.raquel26.argueta@gmail.com —
Nombre de solicitante: Marcela Raquel Argueta Cerritos —
Unidad de CNR donde el 2 g de Pr Intelectual = —
Proceso Sustantivo Signos Distintivos -
Servicio a solicitar: BUSQUEDA DE ANTERIORIDADES DE MARCAS Y DE OTROS SIGNOS DISTINTIVOS COMERCIALES REGISTRADOS O EN 1- N
Descripcion Se cancelra $20.00 por cada clase relacionada en la busqueda.

Cantidad de clases a buscar °
1.

Arancel (en USD) 20.00

Acepto los términos y condiciones de uso del servicio de pago electrénico m

I

Continuar

Formulario de solicitud de busqueda

Paso 2 de 4: Datos de Busqueda

Tipoide bisqueds: De anterioridades

Tipo de anterioridad FIGURATIVA

Seleccionar archivo imagen: * WhatsApp |...8.02 PM.jpeg  Seleccione el archivo de imagen figurativa. Debe

corresponder al formato JPG.
Clase: 18 Suministre la clase NIZA correspondiente. Puede consultar la
clasificacion NIZA en version HTML o PDF.

Formulario de solicitud de busqueda

Paso 3 de 4: Especificaciones de Pago

Numero de comprobante: _ Suministre el nimero de Comprobante de Pago.
Cantidad: * _ Suministre el monto pagado. Tasa establecida $ 20.00 (Art. 109

literal p) Ley de Marcas y otros Signos Distintivos)

Banco donde realizé el pago: * Seleccione el banco donde realizo el pago del

comprobante.



