UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

TRABAJO DE GRADUACION DE ESPECIALIZACION EN:
DESARROLLO DE MODELO DE NEGOCIOS DIGITALES

DESARROLLO DE PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL
“CHECKOUT Sv”

PRESENTADO POR:

CORDOVA LOPEZ, MELVIN EDUARDO 10804

MARROQUIN JOVEL, RICARDO STEVEN 10804

VIDES SHUL, MERCEDES RAQUEL 10804
JUNIO 2022

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTROAMERICA



AUTORIDADES UNIVERSITARIAS
RECTOR MSC. ROGER ARMANDO ARIAS ALVARADO
VICERRECTOR ACADEMICO  PHD. RAUL ERNESTO AZCUNAGA LOPEZ

SECRETARIO GENERAL MSC. FRANCISCO ANTONIO ALARCON SANDOVAL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DECANO: MSC. NIXON ROGELIO HERNANDEZ VASQUEZ
SECRETARIA: LICDA. VILMA MARISOL MEJIA TRUJILLO
COORDINADOR GENERAL

DE PROCESO DE GRADUACION: LIC. MAURICIO ERNESTO MAGANA MENENDEZ

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

COORDINADOR DE ESCUELA: LIC. MIGUEL ERNESTO CASTANEDA PINEDA
COORDINADORA DE PROCESO

DE GRADUACION: LICDA. MARTA JULIA MARTINEZ BORJAS
DOCENTE ASESOR: LICDA. GEORGINA MARGOTH MARTINEZ CRUZ
TRIBUNAL EVALUADOR: LIC. EDWIN IVAN PASTORE CHAVEZ

LIC. OSCAR ERNESTO ESQUIVEL CRUZ
LICDA. GEORGINA MARGOTH MARTINEZ CRUZ

JUNIO 2022
SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTROAMERICA



AGRADECIMIENTOS
Primeramente, quiero agradecer a mis papas por su apoyo incondicional y apoyarme en
cada decision durante mi formacion académica y personal, por sus ensefianzas y valores que
me han sido fundamentales para hacer las cosas con dedicacion y de la mejor forma posible;
a los maestros que y asesores que dedicaron su tiempo para compartir sus conocimientos; me
siento satisfecho con mi desempefio, sinceramente gracias.

Melvin Eduardo Cérdova Lo6pez

Agradezco a Dios por darme la oportunidad de culminar mis estudios superiores, a papa
y mama por siempre estar a mi lado brindandome su apoyo, sus consejos y darme siempre lo
mejor, a mi hermano Alfonso por ensefiarme disciplina y perseverancia, a mi hermano
Francisco por ensefiarme que ante cualquier adversidad no debemos de abandonar nuestras
metas, a mi abuelita Mercedes por cuidarme y hacer de mi una mujer de bien; me hubiera
encantado tenerla fisicamente junto a mi viviendo este proceso, fue, ha sido y sera mi
inspiracion para realizar mis metas. Por ultimo, a mis compafieros de tesis que sin su
desempefio y esmero no hubiésemos terminamos una etapa mas de nuestras vidas.

Mercedes Raquel Vides Shul

Agradezco a Dios por permitirme este Gltimo paso de 5 grandes afios de educacion
universitaria, agradecer por darme la oportunidad de tener dos espectaculares y maravillosas
madres Maria Susana y Maria del Carmen que han sido un pilar importante en mi vida, no
seria la persona que soy sin sus consejos, ensefianzas, valores y el amor que cada una me ha
brindado, este logro es mas de ellas que mio, espero siempre llenarles de orgullo.

Ricardo Steven Marroquin Jovel



Indice

Resumen ejecutivo

Introduccién.

1. Descripcion del negocio.

1.1 Nombre del Negocio.
1.2 Integrantes.
1.3 Informacidn general de la Institucion Educativa.

Planteamiento del problema.
Marco estratégico:

3.1 Descripcion del negocio (demanda insatisfecha)

3.2 Descripcion de los productos o servicios.

3.3 Estrategias a implementar

CRM (customer relationship management)

3.4 Ventaja competitiva

3.5 Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
3.6 Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

3.7 Desarrollo de PEST

3.8 Modelo CANVAS.

Plan organizacional.

4.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo (CEP’s).

4.2 Estructura organizativa de la empresa.

4.3 Desarrollo de modelo de negocio digital en etapas.
4.4 Organizacion de gestion.

4.5 Proceso administrativo

4.6 Proceso de Mercadeo y Ventas

4.7 Proceso de administracion y finanzas.

4.8 Procesos de logistica y distribucion.

4.9 Identificacion y caracteristicas de proveedores.

Transtainer El Salvador

w NN

SN

© N N oo o o1 o

10
11
14

14
14
15
19
20
21
22
22
22
22



4.10 Distribucion en planta.
4.11 Requerimientos generales de maquinaria y equipo

5 Plan de mercadeo

5.1 Resultados de la investigacion de mercado

5.2 Analisis de situacion:

5.3 Andlisis de la competencia

5.4 Productos o servicios a ofertar.

5.5 Mercado objetivo

5.6 Perfil del consumidor o cliente.

5.7 Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios
5.8 Objetivos y metas de mercadeo

5.9 Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)
5.10 Imagen Corporativa

5.11 Estrategias y tacticas de Marketing.

5.12 Ejecucion y control

6 Plan de ventas

6.1 Ciclo de Ventas
6.2 Proyeccion de Ventas

7. Plan financiero

7.1 Plan de Inversion.
7.2 Estructura de costos
7.3 Flujo de efectivo.
7.4 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.
7.5 Estado de Resultados proyectado
8. Plan de trabajo

9. Plan de contingencia
10. Referencias bibliograficas
ANEXOS.

ANEXO 1: Ejemplificacion aplicacion Checkout SV

23
23
24

24
28
28
29
30
30
31
31
32
33
33
36
37

38
39
42

42
43
45
46
48
50

52
53
54



ANEXO 2: Detalle de célculos de costos fijos totales
ANEXO 3: Costo unitario
ANEXO 4: Célculo del punto de equilibrio

ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor

ANEXO 6: Cotizaciones del presupuesto

Indice de figuras
Figura 1 Analisis de las 5 fuerzas de Michel Potter
Figura 2 Anélisis PEST
Figura 3 Lienzo CANVAS
Figura 4 Organigrama de Checkout SV
Figura 5 Fanpage Facebook Checkout SV
Figura 6 Fanpage Instagram Checkout SV
Figura 7 Pagina Web Checkout SV
Figura 8 Proceso de compra pagina web Checkout SV
Figura 9 Distribucion fisica de Checkout SV
Figura 10 Logo del emprendimiento Checkout SV
Figura 11 Estrategia posicionamiento fanpage Facebook Checkout SV
Figura 12 Estrategia posicionamiento fanpage Instagram Checkout SV

Figura 13 Costo variable unitario

10
11
14
15
16
17
18
23
33
35
35
43



Indice de tablas
Tabla 1 Informacién personal de los integrantes
Tabla 2 Anélisis FODA
Tabla 3 Caracteristicas emprendedoras de los integrantes
Tabla 4 Gestion empresarial
Tabla 5 Proveedor de transporte
Tabla 6 Herramientas de trabajo
Tabla 7 Comercio exterior importacion de bienes te tecnologia y comunicacion
Tabla 8 Comercio exterior importacion de articulos manufacturados diversos
Tabla 9 Competencia directa
Tabla 10 Servicios ofertados
Tabla 11 Mercado objetivo
Tabla 12 Perfil del cliente
Tabla 13 Desarrollo de Mix de Marketing
Tabla 14 Estrategias y tacticas de marketing
Tabla 15 Plan de ejecucion y control
Tabla 16 Ventas proyectadas afiol, primer semestre
Tabla 17 Ventas proyectadas afio2, segundo semestre
Tabla 18 Ventas trimestrales proyectadas afio 2
Tabla 19 Ventas trimestrales proyectadas afio 3
Tabla 20 Ventas proyectadas afio 4-5
Tabla 21 Presupuesto de equipo y herramientas
Tabla 22 Inversion capital de trabajo

Tabla 23 Inversion total de proyecto

14
19
22
23
24
26
28
29
30
30
32
33
36
39
40
40
41
41
42
43
43



Tabla 24 Costo total unitario

Tabla 25 Costos totales de un afio de operacion

Tabla 26 Flujo de efectivo afio 1, primer semestre

Tabla 27 Flujo de efectivo afio 1, segundo trimestre

Tabla 28 Analisis de rentabilidad

Tabla 29 Punto de equilibrio en unidades y monto

Tabla 30 Flujo de caja proyectado del afio 1, primer semestre
Tabla 31 Flujo de caja proyectado del afio 1, segundo semestre
Tabla 32 Estado de resultados primer semestre, afio 1

Tabla 33 Estado de resultados segundo semestre, afio 2

Tabla 34 Actividades plan de trabajo

44
44
45
45
46
46
47
47
48
49

50



Resumen ejecutivo

El proyecto se ha elaborado con el fin de responder las necesidades del mercado salvadorefio
que buscan ciertos articulos tecnoldgicos y de vestimenta de origen internacional que ain no se

ofrecen en el mercado nacional o que sus precios son excesivamente altos.

Checkout SV nace de ver esta necesidad insatisfecha en los clientes salvadorefios; para los que
se crearon tres principales servicios a ofrecer: compra en el extranjero, importacion y distribucion
en el area metropolitana de San Salvador, estos tres se combinan para brindar una experiencia

completa.

El modelo de negocio se desarrolla de forma digital, teniendo como principal la plataforma
digital: Facebook e Instagram, donde servirdn como catalogo para que los clientes conozcan la
marca, los servicios que se ofrecen y su funcionamiento, ademas esta red social sera la herramienta
para la comunicacién directa con los clientes, ya sea para recibir informacion de los servicios,

estatus de sus pedidos, o para acciones de marketing como servicios post venta entre otros.

Actualmente el proyecto se encuentra en desarrollo se espera tener clientes reales y potenciales
una vez se empiecen las campafias de mercadeo digital, llegado al publico meta del
emprendimiento, que encaje con el perfil de nuestro cliente: Personas de cualquier genero de 18
afios en adelante con un estatus econdmico medio alto, estudiantes o trabajadores que les gusten
los articulos tecnologicos novedosos y que gusten de marcas de vestimenta internacionales; que

residan en el area metropolitana de San Salvador.



Introduccion.

En los ultimos afios, ha sido enorme el crecimiento social, cultural y economico en el pais que
demuestra la facilidad que se ofrece para llevar a cabo la creacion de una empresa. El Salvador ha
trabajado fuertemente para consolidar proyectos que permitan mejoria en diferentes areas como el

comercio exterior.

La globalizacion y la eliminacién de las barreras y fronteras al comercio entre los paises han
permitido explorar nuevos mercados. En los cuales diferentes sectores econdémicos han

demostrado el progreso a través de los afios y uno de estos es la importacion.

Las importaciones permiten a las empresas o personas adquirir los productos que en el pais no

se producen, 0 que se pueden conseguir mas baratos o de mejor calidad.

El emprendimiento en El Salvador se ha ido fortaleciendo a lo largo de los afios debido a
diferentes factores, el mas comun es la falta de empleo. Muchas de las personas que emprenden su
negocio se adaptan al nuevo mundo digitalizado en el que se vive, a través de esto permite reducir
algunos gastos. Asi mismo permite a las empresas mantenerse comunicados, tener acceso y

compartir informacion con sus clientes.

Por ello se decide crear el emprendimiento de ofertar un servicio de importacion, en el cual no
solo se busca estar en contacto con los clientes, sino también poseer un medio eficaz para la
divulgacion de la marca y alcanzar a clientes potenciales. Con el objetivo que el publico meta
tenga acceso a productos que satisfagan sus necesidades; a costes bajos de importacion y con un
cuidado exhaustivo de las mercancias, ademas de ofrecer un excelente servicio de atencion al

cliente por parte de la importadora.



1. Descripcion del negocio.

La idea de negocio radica en que, el cliente pueda adquirir un bien en tiendas digitales de
Estados Unidos sin necesidad de contar con el 100% del precio al momento de la compra del bien
que desea o necesite, basta con que tenga el 50% del precio del bien, siempre y cuando no sea un
bien tecnoldgico ya que sus precios son mas elevados, el restante 50% se daria a contra entrega
junto con los gastos de importacion incluidos cuando el bien sea entregado, ademas sino tiene
experiencia de como comprar o no confia en realizar la compra en linea se le puede asesorar y/o

hacer la compra por cuenta de la importadora esto sin incurrir gasto extra.

1.1 Nombre del Negocio.

Nombre del negocio: Checkout SV

e Nombre del representante de la empresa: Ricardo Steven Marroquin Jovel

e Razon social: Ricardo Steven Marroquin Jovel

e Giro del negocio: Comercial

e Ubicacion: Emprendimiento de caracter digital, que cuenta con distribucién de planta

ubicada en Nuevo Amanecer, Santa Tecla, La Libertad.



1.2 Integrantes.

Tabla 1

Informacion personal de los integrantes.

Nombre Sexo Fecha de Domicilio Teléfono E-mail Especialidad
Completo ___ nacimiento
F M

Melvin X 24/01/1997 Santa Isabel 79619498 melvinedul0@  Licenciatura en
Eduardo Ishuatan gmail.com Mercadeo
Cordova Lopez Sonsonate Internacional
Ricardo Steven X 15/12/1995 Quezaltepeque, 70276586 stvnmarroquin9  Licenciatura en
Marroquin La Libertad 5@gmail.com Mercadeo
Jovel Internacional
Mercedes X 17/03/1996 Nahuizalco, 79634150 mrvides1996@  Licenciatura en
Raquel Vides Sonsonate gmail.com Mercadeo
Shul Internacional

Fuente: Elaboracion propia con la informacion de los integrantes.

1.3 Informacion general de la Institucion Educativa.

Nombre de la Institucion: Universidad de El Salvador

Especialidad: Desarrollo de modelos de negocios digitales.

Municipio: San Salvador

Departamento: San Salvador



2. Planteamiento del problema.

El mercado de la vestimenta, calzado, articulos varios y los dispositivos electronicos llamese
laptops, celulares, tablets y videoconsolas, de marcas prestigiosas a nivel mundial tienen un coste
moderado o alto de adquisicion, con lo cual en El Salvador su coste de obtencion es aun mas alto
en términos monetarios, esto debido a los costes de importacion en los que incurren las empresas,
ademas, que la mayoria de tiendas comerciales buscan obtener la mayor utilidad, buscando un
100% de margen ganancia 0 mas, comparando precios que las empresas en El Salvador establecen
respecto a otros mercados especificamente el mercado estadounidense donde el margen de

comparacion es muy amplio en el precio final del bien.

Lleva a cuestionarse a las empresas establecidas en el mercado local si en realidad el precio de
venta no es demasiado alto con respecto a los costes que se puedan tener, debido a que al ser
empresas grandes y comprar bienes por volumen tiene poder de negociacién y asi mismo poder

ofertar los productos a precios accesibles y de acuerdo a la realidad econdémica de los salvadorefios.

Es por ello que se ha observado una oportunidad de negocio en cuanto a brindar servicio de
importacion de encomiendas de vestimenta, calzado, dispositivos electronicos y articulos varios
desde Estados Unidos de Norteamérica, buscando que los salvadorefios tengan la posibilidad de
adquirir bienes a precios mucho mas bajos que los ofertados en el mercado local, dicha importancia
radica en la compra de un bien especifico que desee un consumidor, prestando un servicio de
importacion, entregando el producto en las manos del consumidor en un determinado tiempo,
teniendo un impacto social y econémico en los salvadorefio, adquiriendo productos deseados o

que satisfagan las necesidades del consumidor a precios muchos mas competitivos.



3. Marco estratégico:
Mision:

Proveer productos de alta calidad de diferentes marcas internacionales a fin de realizar
exitosamente las compras de las necesidades o deseos de clientes potenciales, en dptimas

condiciones en cuanto a tarifas competitivas y logistica distributiva.
Vision:

Ser una empresa importadora reconocida a nivel nacional por su excelencia, confiabilidad y
comprometida en satisfacer las necesidades de los clientes, a través de brindar un servicio con

valor para los clientes y garantizar productos de calidad.
Objetivos:

e Convertirse en una marca lider en el mercado nacional en el rubro de importacion.
e Satisfacer los deseos de nuestros clientes mediante un servicio de calidad.

e Expandir los servicios a nivel nacional.
e Tener tiempo de entrega competitivo en el mercado.
Metas:

e Desarrollar un sistema de distribucion para ser mas competitivos.
e Expansion a municipios aledafios de la zona Metropolitana de San Salvador.

e Aumento constante de clientes y compras.

e Alcanzar ventas de al menos $6,000 durante el primer afio de operacion.



Valores:

e Honestidad.

e Calidad.

e Seguridad.

e Compromiso.

e Responsabilidad.
e Accesibilidad.

Principios:

e Ser transparentes con los procesos y costos incurridos en las importaciones.
e Brindar un servicio al cliente de calidad, manteniendo una comunicacién ética con el
cliente.

e Fomentar el trabajo en equipo para su desarrollo eficiente.

3.1 Descripcidn del negocio (demanda insatisfecha)

Checkout SV, nace con el fin de proporcionar a los clientes articulos distribuidos en el mercado
estadounidense que no son ofertados en el mercado nacional o que sus precios son bastante
elevados, teniendo asi la oportunidad de ofrecer estos, a precios de importacién méas econdémicos

para los clientes.

3.2 Descripcion de los productos o servicios.
Compra: servicio de compra de productos en el extranjero sin coste adicional por realizacion

de la adquisicion del bien.

Importacién: Servicio de importacion luego de recibir el bien en la bodega de la importadora,

afiadiendo el o los costos de importacion segun el régimen aduanero para cada categoria del bien.



Distribucion: Llevar los productos a una direccién acordada con los clientes que al mismo

tiempo brinde seguridad. (hogar, trabajo, puntos estratégicos, etc.)

3.3 Estrategias a implementar

Implementacion de CRM: Implementacion de un CRM, Bitrix24, esta es una herramienta que
se utiliza para mejorar los procesos internos y externos, con el objetivo de mejorar las ventas y
mejorar las relaciones con sus clientes. Estard centrado en las ventas, Marketing y en los clientes;
siendo estos sectores en los que Checkout SV desea invertir la mayor parte de sus operaciones para
lograr ser competitivo en el mercado. La aplicacion del CRM se realizard a través de un proveedor
de este servicio de forma “On demand” o “En la nube”; para el que se debe realizar el pago de su
funcionamiento en la nube. Se encargara de interactuar con clientes, gestionar campafias de

marketing, procesos postventa, entre otros.

Generacion de alianzas estratégicas: generar alianzas con proveedores para obtener precios

preferenciales y empresas a nivel nacional para la distribucion de productos.

Mantenerse actualizado: los clientes demandaran productos que constantemente son puestos
al mercado o actualizados, por ello, el personal del emprendimiento debe conocer de productos
vanguardistas para poder atender a los clientes, deben de solventar dudas e inquietudes de ser

necesario.

CRM (customer relationship management)

CRM es un software, se utiliza para planificar, programar y controlar las preventas y actividades
de posventa en una organizacion, abarca todos los aspectos del trato con prospectos y clientes,
incluido el centro de Ilamadas, fuerza de ventas, marketing, soporte técnico y servicio de campo.

El objetivo del CRM es mejorar el crecimiento y rentabilidad a largo plazo a través de comprender



el comportamiento del cliente. Proporciona una retroalimentacion efectiva y una mejor integracion

para medir el retorno de la inversion en estas areas (Francis Buttle, 2008, pag. 4).

3.4 Ventaja competitiva

La principal ventaja frente a la competencia se basa en ofrecer precios bajos a nivel nacional
en la importacién de productos, ademas de la distribucion de los mismos al domicilio del cliente
siempre y cuando sea en la Zona Metropolitana de San Salvador, en caso de ser un domicilio

inseguro acordar un punto conveniente para la entrega del pedido.

3.5 Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Tabla 2

Analisis situacional interno y externo de la empresa mediante un FODA.

Fortalezas Oportunidades

Precios competitivos en el mercado
Aumento de personas interesadas en comprar en linea.

Calidad de productos Necesidad de productos de calidad.
Alcance a través de medios digitales. Desarrollo e innovacién de productos.
Variedad de productos. Acuerdos internacionales de libre comercio.
Ahorro de alquileres de local Financiamiento extranjero

Debilidades Amenazas

No cuenta con sucursal fisica. Competencia actual agresiva




Poca notoriedad en el mercado. Aumento de emprendimientos digitales.

Falta de alianzas estratégicas. Cambio de relaciones con el pais de donde se importa.
Tiempos de entrega standard. Retrasos en aduanas
Ser nuevo en el mercado. Problemas sociales como las pandillas y la delincuencia.

Fuente: Elaboracion propia.



3.6 Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

Amenaza de nuevos
competidores

Si bien es cierto la propuesta de

valor de la importadora es ofrecer
productos de alta calidad a precios

accesibles, no estd exenta a tener
competencia directa ya que se
pueden crear empresas o que se

adapten a la misma forma de trabajo.

Amenaza de 03

productos sustitutos

Para mantener baja esta
amenaza se traen productos
novedosos en el mercado
mundial, teniendo asi una
alta demanda por parte de

los clientes.

Competencia
del sector

Rivalidad y competencia del mercado
Se espera que la empresa se posicione
como una importadora con los precios
mds bajos en el mercado, ya que la
mayoria de competencia opta por
mdrgenes de  ganancia  bastante
elevados hasta un 100%.

Figura 1. Andlisis de las 5 fuerzas de Michael Potter.

Fuente: Elaboracion propia

Poder de negociacion de 02
los clientes.

s bajos el poder de
jo, debido a que los
brin que los productos son de
econocidas por su calid
modo los clientes podrin comparar los
precios con los de la competencia que se

dedique
/eracid

stribucion para s
cia y evita la movilidad del
cliente.

04
Poder de negociacion de los
proveedores.

El poder de los proveedores es bastante
alto, esto se debe a que la importadora se
encarga de ir a mercados donde los
productos son elaborados y por ende los
precios son mds bajos que el nuestro,
ademas de que no se tiene alianzas
estratégicas con los proveedores por ser
un emprendimiento, aun asi se obtienen
los productos a precios mds bajos que los
del mercado salvadorefio,



3.7 Desarrollo de PEST

TLCs: El tratado de libre comercio (DR-CAFTA) 2003
Impuestos: impuesto al valor agregado de 13%,

Impuestos a las exportaciones (DAI): dependen de los productos
y sus origenes desde 0% hasta 40% de impuesto.

Distribucién de la rigueza: Segun el Banco Mundial, el 20% mas pobre de la
poblacion apenas recibe el 5% del total de los ingresos, mientras que el 20% ma
rico se queda con el 50%.

Movilidad de personas: Inmigrantes compuesto por 0,66% de la poblacion de
El Salvador y los emigrantes estan compuesto por 24,8% de la poblacion de El
Salvador.

Estilo de vida: A nivel de pais, un poco méas de 40 mil personas utilizan interne

w

El Salvador ha obtenido 56,36 puntos en el indice de
Capital Humano, colocandose en el puesto 95.

Inversién en 1+D para el afio 2017 fue de 0.185%

g

PIB: alcanzd el 2,3 por ciento en 2019
IPC: la inflacién acumulada en 2021 es del 2,3%.
Balanza comercial En 2020 El Salvador registré un déficit en su
Balanza comercial de 4.871 millones de euros, un 22,48% de su
PIB.

(D

I_%

l_i

Figura 2. Analisis PEST.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.8 Modelo CANVAS.

Aliados/Partners Clave g;‘ Actividades Clave 1‘5& PropuestadeValor  (*-"| | Relacion con el cliente( "f) Segementos de cliente |
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vestimenta adelantado Diversidad mercado
detiendas
Estructura de Costos /| | Flujosdeingreso i »
d U
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Costode Marketing Costode Servicio Transferencia
envio online distribucion importacion electronica

Figura 3. Lienzo CANVAS

Fuente: Elaboracion propia

Segmentos de cliente: EI modelo de negocio digital a implementar va dirigido al area
Metropolitana de San Salvador debido a que en dicha zona se concentra una mayor parte de
consumidores, donde también se hayan consumidores con poder adquisitivo mayor a al promedio

de salvadorefios que su método de compras sea méas enfocado a las compras digitales.
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Propuesta de valor: Checkout SV tiene una propuesta de valor la cual radica en la compra,
asesoria de productos, importacion y distribucion de bienes en el mercado estadounidense, a

precios bajos en cuanto al pago de la importacion, y calculo de aranceles.

Canales: Dentro de los canales se ocupara la herramienta de las redes sociales como Facebook
e Instagram para dar a conocer el modelo de negocio digital a posibles consumidores interesados
en adquirir bienes a precios mas accesibles en comparacion a los precios del mercado local, a su

vez orientar al cliente en los beneficios que pueden tener con Checkout SV.

Relaciones con los clientes: Checkout SV busca hacer engagement con los clientes debido a
su objetivo de marcar diferencia en la adquisicion de bienes, beneficiando el bolsillo de los
salvadorefios, a su vez, manteniendo una comunicacion constante con prospecto de clientes y

tomar en cuenta el feedbacks que puedan tener los clientes para estar en una mejora continua.

Fuentes de ingreso: Debido al giro del emprendimiento y al ser un modelo de negocio digital
las formas de pago estdn enfocadas en pagos electrénicos mediante cddigo QR, transferencia

bancaria, tarjeta de crédito o débito y pago en efectivo al momento de la entrega del bien.

Recursos claves: El factor diferenciador de Checkout SV radica en dar un anticipo de al menos
un 50% del precio de bienes como vestimenta, calzado y articulos varios, o un 70% de un bien
tecnoldgico, asi se puede de adquirir un bien sin contar en el momento con el 100% del precio,
dando el restante en contraentrega o cancelando el 100% del precio del bien al momento de realizar
la compra, dependiendo del método que méas guste de cada cliente, siempre y cuando se base en

los porcentajes descritos anteriormente.
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Actividades claves: Debido a la desconfianza que tienen los salvadorefios en el ambito de
compras digitales Checkout SV brinda el servicio de compra de los bienes sin coste alguno por
dicho servicio, ademas, de tener una planeacion distributiva que ayude a maximizar los tiempos
de entrega en cuando los productos importados sean despachados de aduana, llegando hasta el
domicilio en la zona Metropolitana siempre y cuando el domicilio sea una zona segura de lo

contrario se buscaria acordar un punto estratégico para la entrega del bien.

Socios Clave: Como principal socio se tiene a Transtainer empresa encargada de brindar a
Checkout SV el servicio de transporte de los bienes que se adquieran en el mercado
estadounidense, ademéas Checkout SV dispone de poder adquirir cualquier bien en cualquier tienda
digital de Estados Unidos sin limitacion a comprar solo en tiendas como Amazon, Walmart, Shein,

etc.

Estructura del costo: La estructura del costo, radica en el costo que incurre el bien al ser
importado, como IVA, DAI u otro arancel dependiendo de la rama del bien, ademas del servicio
de transporte de Estados Unidos al pais, a su vez, si se dispone de un bien a entregar fuera del area
Metropolitana se trendria un coste adicional por envio ademas de depender si el municipio es

aledafio a los limites ya estructurados.
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4 Plan organizacional.

4.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo (CEP’s).
Tabla 3

Caracteristicas emprendedoras de los integrantes.

Nombre de los integrantes del equipo Melvin Cordova  Ricardo Marroquin Raquel Vides
Busqueda de Informacion X X X
Creatividad X
Toma de Decisiones X X
Toma de Riesgos X X
Motivacion y Liderazgo X X X
Redes de Apoyo
Planificacion y Organizacion X X X
Perseverancia X X X
Cumplimiento de metas X X X
Comunicacion X X X
Fuente: Elaboracion propia.
4.2 Estructura organizativa de la empresa.
Gerencia
Ricardo Marroquin
I | I
Mercadeo y Administracion Logistica
ventas y finanzas Distributiva
Mercedes Vides Melvin Cordova Ricardo Marroquin

Figura 4. Organigrama de Checkout SV

Fuente: Elaboracién propia.
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4.3 Desarrollo de modelo de negocio digital en etapas.
El modelo de negocio digital se busca implementar en tres etapas definidas para la
diferenciacion en cual de las etapas se esta, tener un camino a seguir y que se debe de hacer en

cada etapa planteada.

Corto plazo: En dicha etapa se busca tener definido el como iniciar el modelo de negocio
digital, qué pasos seguir, en este caso la primera etapa comprende en poner en marcha lo plasmado
en dicho documento en cuanto a estrategias, objetivos y metas, ademas dar a conocer a Checkout
SV por medio de plataformas digitales como las redes sociales Instagram y Facebook, creando
fanpage en cada red social, al mismo tiempo crear contenido diferenciador para cada una de las
plataformas, también informando el lapso de tiempo para hacer pedidos, métodos de pago,
distribucion, teniendo como apoyo la herramienta WhatsApp Bussiness para el control de clientes,
acceso directo a links de tiendas, esta primera etapa se destina en promedio de los primeros tres

meses de servicio de Checkout SV en el mercado.

-

/ \ SHOPPING ONLINE
sees

@m Checkout SV

Hola! ;Cémo podemos ayudarte?

Inicio Opiniones Videos Fotos Mas » e Me gusta Q

Preguntar a Checkout SV e Crear publicacion
®

Quiero chatear con alguien. @ Preguntar lka Foto/video Q@ Estoy aqui & Etiquetar amigos

Tengo una pregunta. © Preguntar

Checkout SV actualizd su foto de portada
1Th-@
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Figura 5. Fanpage Facebook Checkout SV

Fuente: Elaboracion propia

CheCkOUt_SV Editar perfil )

3 publicaciones 0 seguidores 0 seguidos

Checkout SV
Producto/servicio
Servicios.
-Compra &
-Importacién £
-Distribucion g
www.checkout.sv.com @

8 PUBLICACIONES l GUARDADO %) ETIQUETADAS

Tu mejor
opcion en
importaciones - ) Brindamos

SERVICIO DE

IMDNDTArrINM

Figura 6. Fanpage Instagram Checkout SV

Fuente: Elaboracién propia

Mediano Plazo: La segunda etapa completa un cambio en cuanto a la forma de hacer los
pedidos por medio de Checkout SV, teniendo como principal objetivo la creacidn de un sitio web
donde se redirija a las tiendas donde mayormente hagan pedidos los clientes o usuarios, facilitando
aun mas la forma de adquirir bienes de Estados por medio del servicio ofertado por Checkout SV,
integrando pasarelas de pago en le sitio web, una seccién de preguntas frecuentes, al mismo tiempo
empezar la implementacion de una de las estrategias, el CRM operativo que ayudara a la
centralizacion de datos, interaccidn con los clientes, campafias de e-mail marketing, realizacién de

procesos post-venta. Siempre apoyandose de redes sociales antes mencionadas para tener una
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comunidad y un alcance mayor, dicha segunda etapa se llevaria a cabo dependiendo de los
resultados que se esperan tener de la primera etapa y del mismo crecimiento de Checkout SV para

tomar en cuenta adentrarse en la etapa dos y que tenga una duracion promedio de 3 a 6 meses.

Esta pagina web se disefid con la plataforma WIX.com. Crea tu pagina web hoy.  Comienza ya )

Shop  Contacto [ @ Checkout SV

IR

W
h Wil 'W\'

R
mu M‘i MﬁP'O

i — o C/zec/couz \Y4

7
[Chatea con nosotros!

Figura 7. Pagina web Checkout SV

Fuente: Elaboracién propia
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PROCESO DE COMPRA
PAGINA WEB
CHECKOUT SV

Rapido, seguro y confiable QO

Registro en la pa

Busca, pega y coloca

En la pestana de busqueda coloca el link del
producto a adquirir, detallando las principales
caracteristicas para su compra.

Asegurate del producto a adquirir, agrégalo al
carrito de compras, verifica los aranceles a
cancelar y procede al pago.

Proceso de pago

En dicho paso rellena los campos de direccion
y elige tu método favorito de pago, Paypal,
transferencia bancaria, tarjeta crédito/débito y
el pocentaje a dar en contraentrega.

Mantente informado de tu
compra

El equipo de Checkout SV te informara en unos
minutos la realizacion de tu compra,
actualizaciones de tu compra, dias estimado de
entrega.

ek kokok




Figura 8. Proceso de compra pagina web Checkout SV

Fuente: Elaboracion propia
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Largo plazo: La tercera etapa contemplada para Checkout SV se prevé iniciar en un lapso de

al menos un afio luego de empezado el modelo de negocio digital o cuando los parametros y

resultados que se tengan de las etapas anteriores respalden que se ha progresado en las etapas, se

tomard en cuenta las creacién de una aplicacion que facilite mas a Checkout SV brindar sus

servicios, manteniendo todas las ventajas del sitio web integradas a una aplicacion con un manejo

més facil, mejor interaccion, mejor accesibilidad para adquirir bienes, brindando la mayor

confianza de una mejora continua para los clientes, en la aplicacion lo primero que aparecera al

entrar es el inicio de sesion o registro, seccidn de tiendas en las cuales se adquieren productos, el

perfil del usuario, proceso de compra y notificaciones, como se muestra en el Anexo 1.

4.4 Organizacion de gestion.
Tabla 4

Gestion por area empresarial.

3 N Cantidad  ¢Quién lo
Area de N Habilidades ]
N Responsabilidades ) de hara?
gestion requeridas
personas
Manejo de redes sociales
del emprendimiento. -Conocimiento en
Seguimiento de clientes redes sociales.
Mercadeo y potenciales. -Conocimiento en E- L Mercedes
Ventas Cotizacion y calculo de commerce. Vides

impuestos del bien.
Atencidn al cliente.

Servicio Post-venta.

-Buena atencion al

cliente.
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Contactar al proveedor. -Comunicacion.
) Encargado de los pedidos -Liderazgo. Ricardo
Gerencia ) L 1 )
a la importadora. -Organizacion. Marroquin
Delegacion de actividades. -Negociacion.

-Experiencia en
Gestor de compra. o
) . compra digital.
Ejecucion y control de L
-Toma de decision.

Administracion acciones. o Melvin
] ) N -Conocimiento en 1
y finanzas Analista de rentabilidad de ) Cordova
) finanzas.
pedidos. o
-Régimen

Pago a proveedores.
aduanero.

-Saber conducir.

Logistica de entrega. -Organizacion.
Logistica Distribucion de pedidos. -Nomenclatura y Ricardo
Distributiva Comunicacion de entrega numeracion urbana. ! Marroquin
al cliente. -Atencion al
cliente.

Fuente: elaboracion propia basado en el cronograma empresarial y sus responsabilidades.

4.5 Proceso administrativo
e Busqueda y contacto de proveedores
e Comunicacién continua con proveedores para cualquier cambio o control de las
operaciones.
e Delegacion de actividades a los deméas mandos del emprendimiento

e Desarrollar y ejecutar planes de control y contingencia de las actividades a realizar
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El emprendimiento en un lapso de 18 no tendra un trabajador, sino el mismo equipo

del emprendimiento cubrirdn todas las responsabilidades.

4.6 Proceso de Mercadeo y Ventas

Contacto inicial a través de un anuncio mediante nuestras redes sociales, logrando
captar la atencién de los usuarios de ellas.

Calificacion de leads donde se definen cuales tienen mas oportunidades de convertirse
en clientes para ello es necesario crear un buyer persona para que la estrategia comercial
sea efectiva.

Presentacion donde el encargado del departamento se pone en contacto con el cliente
potencial para solventar las dudas y beneficios de nuestros servicios, a traves de
Ilamada telefonica o mediante redes sociales.

Argumentacion y el manejo de objeciones es la que requiere un mayor conocimiento
de técnicas de ventas y comunicacion empresarial, légicamente este paso es el medio
donde habré preguntas o dudas de parte del cliente, donde el encargado debe de estar
preparado.

Cierre de venta del servicio, habiendo logrado que el cliente esté interesado en el
servicio ofrecido, se debe de cuidar los detalles finales para garantizar la compra y la
satisfaccion.

Postventa: la Gltima etapa del proceso de ventas se pretende la retencion de los clientes
y fomentar lealtad por la marca. La idea es brindarle al cliente herramientas necesaria

para que obtengan maximo provecho al producto o servicio que han adquirido.



4.7 Proceso de administracion y finanzas.

22

e Realizar la compra mediante métodos de pago digital o en lugar de origen.

e Analizar si el costo de los productos, son competitivos con los precios del mercado

nacional luego de la aplicacion de aranceles.
e Velar por que el negocio sea rentable mes a mes.

4.8 Procesos de logistica y distribucion.

e Lista diaria de pedidos o clientes: El repartidor prepara el listado de los clientes que

han solicitado nuestros servicios, preparando el producto solicitado.

e Realizar ruta o rutas de manera eficiente: Ordenar la ruta o rutas para poder llevar un

mejor control, evitar contratiempos y gastos adicionales.

e Entrega de paquetes: El cliente decidirad donde sera la entrega (casa, punto estratégico

0 trabajo) en el &rea metropolitana sin ningun costo.

4.9 ldentificacion y caracteristicas de proveedores.
Tabla 5

Proveedor de productos del extranjero

Nombre del Servicio que Forma de
Teléfono Direccion

proveedor provee pago

Formay plazo

de entrega

C. El Mirador, San
Importacion de Pago
22313899 Salvador, El
bienes electrénico
Salvador

Transtainer El

Salvador

Pago contra

mercancia.

Fuente: Elaboracion propia, el emprendimiento por el momento importa los productos

Unicamente con esta empresa



4.10 Distribucién en planta.
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Figura 9. Distribucion fisica de Checkout SV
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Fuente: Elaboracion propia, estd compuesto en 3 areas: bodega, mini oficina, y estacionamiento

4.11 Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Tabla 6

Descripcion de herramientas de trabajo.

Descripcion Cantidad Inversion (US$)
Computadoras 2 $800
Silla 3 $195
Escritorio 1 $129
Motocicleta 1 $1,500
Impresora 1 $45

Fuente: Elaboracion propia, las computadoras y la motocicleta son bienes propios que se poseen.



24

5 Plan de mercadeo

5.1 Resultados de la investigacion de mercado

Segun el informe semestral del Banco Central de Reserva las importaciones de Enero a Junio
de 2021 han sido de 8,354.5 millones de ddlares, asi mismo el mayor socio comercial para El
Salvador es Estados Unidos debido al tratado de libre comercio CAFTA-DR pactado entre los
Estados y Estados centroamericanos, beneficiando las importaciones a costes mas bajos en cuanto
a los aranceles que se deben cancelar en aduana, al mismo tiempo algunos de los principales
productos de importacion son: automdviles, partes y repuestos para automoviles, aparatos de
radiodifusion o television, incluyendo aparatos de recepcion, grabacion o reproduccién. Se

incluyen ademas teléfonos moviles.

Tabla 7

Comercio Exterior importacion de bienes de tecnologia de informacién y comunicacion (TIC)

2022 2021
Categoria
US$ Volumen us$ Volumen
Importaciones 59.82 1.34 62.81 1.38
Computadores y equipo
P y equip 30.94 0.36 22.24 0.31

periférico

Equipo de comunicacion 14.87 0.16 27.44 0.20
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Equipo electronico de

3.25 0.12 2.86 0.7

consumo
Componentes electrénicos 8.91 0.48 8.53 0.73
Miscelaneos 1.84 0.22 1.74 0.06

Fuente: BCR revista mensual enero 2022 (pag.15)

Nota: Valores expresados en miles de dolares.

Como se aprecia en el cuadro 7 las importaciones de bienes tecnoldgicos representan una leve
disminucion en el mes de enero considerando el afio 2021 y 2022 esto pueda darse por la escasez
de microprocesadores que hay en el mercado tecnoldgico, la constante inflacion de bienes a nivel
mundial debido a mas factores externos que distorsionan el comercio internacional, sin embargo
la disminucion de dichas importaciones a territorio salvadorefio no se puede ver de manera
negativa debido a que dentro de la categoria de importaciones de articulos tecnoldgicos y de
comunicacion esto ya que, existe un aumento real de compra de computadoras, equipos
electronicos de consumo, componentes electronicos, dentro de los cuales se incluyen piezas o
repuestos de los mismo, lo cual es el punto de importancia de Checkout SV la importacion de
computadoras que en el territorio sus precios son muy elevados en comparacion con los precios en
tiendas estadounidenses, aun incluyendo gastos de importacion el precio local de estos dispositivos

electronicos son mas caros en el mercado local.

Al mismo tiempo la compra de equipos periféricos y repuestos de computadoras y/o laptops
representa un incremento importante dando resaltar la importancia de dichos bienes y su consumo

masivo dentro del mercado salvadorefio y que mejor forma que adquirir duchos productos a precios
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mas comodos, esto debido a que las tiendas tecnoldgicas tienden a rebajar sus productos
mayormente luego de un trimestre de su lanzamiento dando una mayor oportunidad de adquirir
bienes aun precio menor todavia o caso contrario incentivan la compra dando regalias por comprar
un producto especifico, debido a factores como los mencionados adquirir un producto tecnolégico
en el mercado estadounidense resulta mucho mas barato que el mercado local aun incluyendo los

gastos de importacion los precios de los productos importados son bajos.

Tabla 8

Comercio Exterior importacion de articulos manufacturados diversos CUCI.

2021 2020
Categoria
(URH] Volumen Us$ Volumen
Articulos manufacturados
) 159.64 22.82 107.54 18.89
diversos
Articulos de viaje, bolsos de
mano y otros articulos
2.20 0.36 1.61 0.33
analogos para contener
objetos
Prendas y accesorios de vestir 60.26 7.31 45.76 6.98
Calzado 5.85 0.71 5.30 0.76

Aparatos, equipos y materiales
fotograficos y articulos de 2.58 0.12 1.78 0.11

optica, n.e.p., relojes

Articulos manufacturados
) 55.17 9.14 37.28 7.27
diversos, n.e.p.
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Fuente: BCR revista mensual enero 2022 (pag. 29)

Nota: Valores expresados en millones de délares, se omiten tres categorias de las cuales Checkout

SV a primera instancia no es del rubro de los bienes a importar.

Como se observa en el cuadro 8 en enero de 2022 existe una gran diferencia de la importacion
de articulos manufacturados diversos en comparacion con el afio 2021, dicha diferencia puede
radicar debido a que unas de las clasificaciones de la categoria es la vestimenta que son productos
de conveniencia a lo cual son de frecuente consumo y su adquisicion se da en grandes cantidades
de ahi puede derivar su clasificacion en diversas marcas que dependiendo de las mismas, el precio
de unas es mas elevado que otras, a su vez, otra categoria es el calzado que también es un producto
de conveniencia por lo cual su venta es masiva e igual que la vestimenta los salvadorefios adquieren
frecuentemente, por ello son productos que Checkout SV se inclina en la importacién de los
mismos, ya que son bienes faciles de adquirir, en dicho caso la realizacion de la compra para el
cliente que asi lo desee. Al igual que el mercado tecnolégico estadounidense, los comercios suelen
reducir el precio de la vestimenta y calzado por las diferentes estaciones que se dan en dicho pais
antes del cambio de estacidn las tiendas suelen rebajar el precio de los bienes ya que no son
demandados y por lo tanto se convierten en productos no buscados debido a que el calzado o

vestimenta no son los adecuados para la proxima estacion entrante.

A lo beneficiaria su adquisicion por los salvadorefios debido a precios mas de las marcas que los
clientes gusten mas, ademas de la incentivacion a la compra que realizan las tiendas
estadounidenses por descuentos y ofertas que ayudan a la adquisicion de mas prendas de vestir,
calzado y otros articulos a precios mas accesibles, con productos de calidad, a lo cual también se

beneficia el salvadorefio es la oportunidad de poder importar dichos bienes con Checkout SV e
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incluyendo aranceles siempre se adquieren los mencionados a precios mas bajos que los ofertados

en el mercado local.

5.2 Analisis de situacion:

El mundo digital es una oportunidad para hacer crecer los negocios con menos costos,
permitiendo diferencias significativas que los lleva a obtener un mejor posicionamiento y ser lider
en el mercado salvadorefio. Ademas de tener conocimiento del Tratado Comercial DR-CAFTA
para brindar un mejor asesoramiento en cuales productos se ven beneficiados a la importacion,
para que se puedan promocionar u otorgar alguna garantia a los clientes. Ademas, poder evitar el
pago de ciertos impuestos en la aduana, lo que permitird un rapido envio de acuerdo con la

convivencia de los consumidores finales.

5.3 Analisis de la competencia
Tabla 9

Competencia directa de Checkout SV.

Competencia Descripcion general
1. Importes El
Salvador Servicio de importacién de productos de cualquier categoria.
2. Thunder

5 Importadora de productos a El Salvador, posee precios
0X
competitivos.

Servicio de compra e importacion de productos a El Salvador,
3. Shop USA o _ ) .
cuenta con plataforma para cotizaciones de precios de importacion.

4. Quick Box Importadora con servicio de casillero en Estados Unidos, servicio

USA de compra de productos.
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Importadora con servicio de compra, cotizaciones, e importacion de
5. USA Cargo

cualquier producto permitido por aduana salvadorefia y
Express

estadounidense.

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Lista resumida de empresas se dedican al mismo rubro de importacion de bienes a El

Salvador.

5.4 Productos o servicios a ofertar.
Tabla 10

Servicios ofertados.

Descripcion Uso o aplicacion Precio de venta estimado

Depdsito electrénico de por lo

menos el 50% del precio del bien

Servicio de compra de productos en el ) )
Compra en las areas de vestimenta y

extranjero
calzado y al menos un 70% de un

bien tecnoldgico.

Traer los productos que el cliente desea a
Importacién  El Salvador, siempre y cuando no estén DAI + ($5.50 x libra)

listados como productos prohibidos.

Entrega del pedido a la direccion acordada ) )
La entrega del bien no tiene costo

Distribucion  con el cliente en el Area Metropolitana de o ) )
adicional, si es en esta area.

San Salvador.

Fuente: Elaboracion propia, el servicio de distribucidon no tendra costo adicional dentro del area

metropolitana siempre y cuando el &rea sea segura.



30

5.5 Mercado objetivo
Tabla 11

Mercado objetivo.

Consumidor final Industria

e Vestimenta.
Personas mayores de 18 afos sin distincion de género, con
e Calzado.
ingresos econémicos medio, medio-alto, que gusten de
e Tecnoldgica.
comprar en linea.
e Articulos varios.

Fuente: Elaboracidn propia.

5.6 Perfil del consumidor o cliente.
Tabla 12

Perfil del Cliente.

Perfil demogréfico

Edad Personas de 18 afios en adelante
Sexo Femenino y masculino
Nivel socioeconémico Clase media alta

. Profesionales, estudiantes con ingresos
Ocupacion o
economicos.

Perfil geografico

. . El Salvador, San Salvador Area
Pais, municipio _
Metropolitana

Perfil Psicogréafico

Personas que gustan de adquirir bienes de

Estilo de vida ) ) )
calidad a precios accesibles.
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Personas con gusto por las compras en linea
Intereses ) )
en tiendas estadounidenses.

Personalidad Personas aventureras, curiosas.

Perfil de habitos de consumo

Mayormente quien adquiere el producto es

Para quien compra

quien lo utiliza.

Para que lo compra Para satisfaces una necesidad o deseo.

Mayormente cuando el producto presenta una

Ocasion de consumo

disminucion en el precio.

Fuente: Elaboracion propia.

5.7 Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios

a)
b)

c)

d)

Accesibilidad a través de medios de obtencion de los bienes.

Precios competitivos en el mercado

Comunicacidn directa con los clientes en donde se les asesora en productos de
vanguardia.

Desarrollo e innovacion de productos.

5.8 Objetivos y metas de mercadeo

a)
b)

d)

Expandir el servicio de Checkout SV a nivel nacional.

Posicionar a Checkout SV a través de estrategias de mercadeo.

Aumentar ventas en un 15% acumulable en un periodo de tiempo de 3 meses
respecto a ventas de meses anteriores.

Fidelizacion de clientes a través de futuras estrategias que premien la eleccion

de los clientes el importar productos con Checkout SV
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e) Lograr interaccion de los clientes a través de las redes sociales del

emprendimiento.

5.9 Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)

Tabla 13

Desarrollo de Marketing Mix.

Mix

Descripcion

Servicio

Servicio de compra: Si el cliente desconoce como realizar una compra en linea se

le asesora o se realiza la compra por el cliente.

Servicio de importacion: Tras la compra exitosa Checkout SV oferta servicio de
importacion con precios bajos de costo por libra al mismo tiempo se gestiona de
una forma diferente el ingreso de mercancias lo cual resulta en un pago menos de

aranceles.

Precio

El precio del producto se determinara en base al precio de venta, mas $5.50 USD,

mas los impuestos que apliquen dependiendo de la industria del producto.

Plaza

La distribucion logistica sera a través de contactar a los clientes para fijar su
domicilio y si es habil para la entrega, sino se fijard un punto en comin para

entrega en lo maximo 3 dias luego del arribo de la mercancia.

Promocion

Dentro de la Mezcla de Comunicaciones se toma en cuenta la frecuencia con la
cual clientes realizan compra y solicitan el servicio de importacién con Checkout
SV, para asi brindar estrategias de fidelizacién y descuentos hacia los clientes

frecuentes.

Procesos

Al usuario se le notificara via redes sociales de la pagina o, a un correo como el
usuario decida, se envia el comprobante de la compra si se le realiza la compra 'y

se mantiene contacto del tiempo en arribar su mercancia al pais.

Personas

Atencion al cliente, se debe tener conocimiento de los productos y sus categorias

en cuanto al personal para lograr orientar de una buena forma al cliente en la
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Evidencia )
. Redes sociales,
Fisica

Fuente: Elaboracion propia.

5.10 Imagen Corporativa

Logo de la empresa:

Figura 10. Logo del emprendimiento Checkout SV

Fuente: Elaboraciéon propia.

Slogan: “Répido, seguro y confiable”

5.11 Estrategias y tacticas de Marketing.
Tabla 14

Estrategias de marketing y tacticas a utilizar.

N Nombre Descripcion

Tacticas

Publicitar las fanpages de Checkout SV como
Posicionamiento una importadora de precios competitivos en las
de marca redes sociales Facebook e Instagram utilizando

los post e historias como anuncio para que las

Utilizacion de
Facebook ads. Dar a
conocer la tienda

por medio de
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personas puedan ver lo ofertado visitando la

pagina como se muestra en la figura 11 y12.

Facebook e

Instagram

Fidelizar clientes por medio de descuentos por

2 Fidelizacion del compras frecuentes (Después de 5 compras Mailing, WhatsApp
cliente durante un periodo de 3 meses la sexta sale con web, descuentos por
envio gratis) Creacion de base de datos de los ~ compras frecuentes,
clientes con el objetivo de informar acercade  creaciony
descuentos de diferentes tiendas o articulos actualizacion de
especificos ademas enviar correos en honor a base de datos, CRM.
fechas importantes como el dia de las madres,
cumpleanos, dia del padre.
Mediante la plataforma de Instagram y Multimedia
Asesoria de Facebook realizar publicaciones acerca de lo explicativa,
3 compraen facil que es realizar una compra en linea, sies ~ Messenger, llamadas
linea. necesario el personal de ventas entrara en telefonicas.
contacto con el cliente.
Usar alianzas estratégicas con diferentes
Creacion de proveedores para poder ofrecer productos de Tacticas de
4 alianzas calidad con garantia para que los clientes se negociacion
estratégicas. sientan seguros al pedir este servicio.
Como se estipula en las etapas del negocio otra
] estrategia es la implementacion de una pagina
Pagina web,
5 web y una aplicacién para resolver y facilitar la
aplicacion.

obtencién de bienes del mercado

estadounidense.

Fuente: Elaboracion propia.
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Brindamos

SERVICIO DE
IMPORTACION

Compra de productos en el extranjero y
distribucion en el area metropolitana e
San Salvador; con tiempos rapidos de
importacion y distribucion a costos
increiblemente bajos.

Figura 11. Estrategia de posicionamiento fanpage Facebook Checkout SV

Fuente: Elaboracion propia
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(YHATSAPP: 7956344

Figura 12. Estrategia de posicionamiento fanpage Instagram Checkout SV

Fuente: Elaboracion propia



5.12 Ejecucion y control

Tabla 15

Plan de ejecucién y control.
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Indicador de Acciones a
TAacticas Resultados esperados o ) Responsable
medicion implementar

1. Generar maés trafico Contabilizar las  Revisiony Mercadeo y
Posicionamie  hacia Facebook e interaccionesy  evaluacion semanal  ventas
nto de marca  Instagram por medio de alcance de los  de las estadisticas de

la publicidad pagada en  anuncios. los anuncios

dicha red social para brindados por la red

que las personas se vean social. Realizar

atraidas por los ajustes pertinentes si

anuncios y decidan un anuncio no rinde

entrar a la red social de lo suficiente.

la empresa.
2. Crear un vinculo de Contabilizar el  Realizar Gerencia
Fidelizacion fidelizacion con los namero de mensualmente el
del cliente clientes por medio de compras hechas analisis de las

una base de datos donde durante un compras realizadas.

se les ofrezca un trimestre. Para

incentivo de compra asi observar si

como un descuento. pueden acceder

a descuentos.

3. Asesoria Brindar una atencion Preguntar a los Mercadeo y
de compraen personalizada a los clientes que tal le ventas

linea.

clientes para que ellos
se sientan identificados
con la marca y que asi
puedan saber lo facil y

rapido que es buscar y

parecio la atencién

recibida
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comprar sus productos.

4. Creacion
de alianzas
estratégicas. los clientes

ofreciéndoles una

opcion distinta, segura 'y

a menor costo.

Ampliar los proveedores

para poder beneficiar a

Llevar un Contabilizar las
control de compras por cada
proveedores proveedor.

para determinar
los de mayor
auge para
futuras

promociones

Administraci
ony

finanzas

Fuente: Elaboracion propia.

Administracion de ventas: Raquel Vides

Plan de ventas

La gerente de mercadotecnia tiene a cargo las ventas y también se desempefia como community

manager, area de servicio al cliente y servicio postventa. Asi como la supervisién de ventas sera

de acuerdo al nimero de ventas concretadas y Leads generados, a lo cual indirectamente algunas

otras responsabilidades seran las cotizaciones de productos, en cuanto a la explicacion de donde

derivan los costes de importacion sustentando cada arancel con el régimen aplicable para una

mayor transparencia con los futuros clientes de Checkout SV.
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6.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccién

A Través de una campafa publicitaria usando la herramienta de Instagram y Facebook ads
que permite segmentar el mercado y enfocar la publicidad en aquel nicho que cumple con las

caracteristicas de nuestros clientes.

Para determinar el interés de los clientes hacia Checkout SV serd por medio del CPC (costo por
clic en el enlace) este permite ver quiénes son clientes potenciales ya que se ven interesados en la

publicidad y deciden dar un clic para conocer las caracteristicas del servicio o producto.

2. Contacto con los clientes

El departamento de ventas y mercadeo a traves de redes sociales o correo electrénico. A su vez,
se espera que el cliente haga contacto con la empresa gracias a las campafias publicitarias tanto de
posicionamiento como de promocién por medio de redes sociales, de igual forma el departamento

de ventas mediante la base de datos que se actualizara para poder tener un registro al dia.

3. Reunioén o Presentacion

El gerente y al departamento de administracion seran a quienes el departamento de ventas

presente los datos de los actuales clientes y los prospectos de futuros clientes potenciales.

4. Manejo de objeciones

Primero se contactara por la pagina web de Checkout SV para que el personal de ventas se
comunique por medio de una llamada telefénica para detallar la objecion con el cliente, definir
seguimiento y dar solucion. Se espera dar atencién al cliente de forma personalizada para dar

mejor servicio, asi, evitando asi que se caiga la venta.
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5. Cierre de ventas

Dentro de las metas de Checkout SV se encuentra lograr una importacion de al menos 50Ibs.
mensuales en un periodo de los 3 primeros meses. Ademas, Checkout SV cuenta con personal
calificado y con experiencia en el area del E-commerce para poder brindar una atencion al cliente

excelente antes, durante y al dar por terminada la venta.

6. Servicio post venta

El departamento de ventas sera el encargado del proceso de la post-venta, asi mismo ayudar al
cliente en alguna duda o inquietud que surja o tenga respecto al tiempo de importacion de su
producto y la entrega del mismo. Asi mismo, se presentara al cliente un catalogo de productos con
descuentos de paginas web en el extranjero de acuerdo con los gustos y preferencias del cliente,

con el objetivo de incentivar a la compra de mas bienes que necesiten o deseen.

6.2 Proyeccion de Ventas
Tabla 16

Ventas proyectadas afio 1, primer semestre

Afo 1
Servicio Valor Unidad
Meses
unitario
Importaciéon  $5.5 1 2 3 4 5 6
Lbs. 75 79 83 87 91 96
Total de ventas mensuales $412.50 $433.13 $454.78 $477.52 $501.40 $526.47

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 17

Ventas proyectadas afio 1, segundo semestre

Afo 1
Servicio Valor Unidad
Meses
unitario
Importacion  $5.5 7 8 9 10 11 12
Lbs. 101 106 111 116 122 128
Total de ventas mensuales $552.79 $580.43 $609.45 $639.92 $671.92 $705.51
Total de ventas anual $6,566
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18
Ventas trimestrales proyectadas afio 2
Ao 2 Total
Valor
Servicio Unidad Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre
unitario
1 2 3 4
Importacion $5.5 Lbs. 402 442 486 534
Total de ventas $2,230.33 $2,453.37 $2,698.70 $2,968.57
trimestrales
$10,350.97

Total de ventas anuales

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19

Ventas trimestrales proyectadas afio 3

Afo 3

Valor
Servicio Unidad Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre Total

unitario

1 2 3 4
Importacion $5.5 Lbs. 588 647 711 782
Total de ventas
$3,298.08 $3,627.89 $3,990.68 $4,389.75

trimestrales
Total de ventas anuales $15,306.41

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20

Ventas proyectadas afios 4-5

Valor
Servicio Unidad Ao 4 Afo 5
unitario
Importacién $5.5 Lbs. 3137 3765
Total de ventas trimestrales $17,778.39 $21,547.41
Total de ventas anuales $17,778.39 $21,547.41

Fuente: Elaboracion propia.

La presupuestacion de libras estimadas para importar se considera iniciar con al menos 75lbs.
debido a una previa experiencia de una de los integrantes del emprendimiento en importacién de

productos en un ambito personal-familiar, es por ello que se considera dicha cifra mencionada,
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ademas de cobrar un precio de $5.50 por libra, lo cual es un coste competitivo en el mercado

salvadorefio debido a que precios de la competencia oscilan un rango de $4.99 hasta $6.99.

7. Plan financiero

7.1 Plan de Inversién.

Tabla 21

Presupuesto de equipo y herramientas

Unidad de Costo Costo Lugar
Descripcion Medida  Cantidad Unitario Total de
compra
Sillas Unidad 3 $65 $195 Siman
Impresora Unidad 1 $45 $45 Siman
_ Laptop Unidad 2 $600 $1,200 Siman
Equiposy N . _
_ Escritorio Unidad 2 $129 $258 Siman
herramientas ) ) )
Tinta Unidad 1 $30 $30 Siman
Sofa Unidad 1 $125 $125 Siméan
Subtotal $1,853
Registro Unidad 1 $75 $75
Comercial
Otros Gastos ) )
Registro de Unidad 1 $100 $100
Marca
Subtotal $175
Total de: equipo y herramientas + Otros gastos $2,028

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 22

Inversion capital de trabajo
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Descripcion Cantidad (meses) Monto gastado mensual ~ Gasto Total
Servicios Basicos
Agua, Gas, Electricidad 12 $25.00 $300.00
Comunicaciones 12 $30.00 $360.00
Utiles de Oficina 12 $20.00 $240.00
Otros 12 $75.00 $900.00
Total capital de trabajo $1,800.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 23
Inversion total del proyecto
Inversion total del proyecto
Inversion en concepto de Equipo y Herramientas, otros gastos + 53 828

inversion en capital de trabajo.

Fuente: Elaboracién propia

7.2 Estructura de costos

Costos variables unitarios.

$1.5 $0.5 $2.00

Figura 13. Costo variable unitario

Fuente: Elaboracion propia
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Nota: Al ser un servicio no se requiere la creacion o produccion de un bien, por lo cual no se
tiene costo por la mano de obra y Checkout SV no incurre en dicho costo, siendo el valor de $1.50
el precio a pagar por cada libra de un producto especifico, y el costo de $0.50 es el valor del papeleo

correspondiente al llenado de formulario de cada producto.

Tabla 24

Costo total unitario

Producto o Servicio Costo Fijo Unitario Costo Total Unitario
Importacion $1.50 $1.50
Papeleo $0.50 $0.50
Total costo total unitario $2.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25

Costos totales de un afio de operacion.

Producto o Servicio Total de Costos Total de Costos Totales
Variables Costos Fijo
Importacion $ 2,387.57 $1,800.00 $4,187.57

Fuente: Elaboracién propia



7.3 Flujo de efectivo.

Tabla 26

Flujo de efectivo afio 1, primer semestre
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Flujo de efectivo proyectado para el primer afio de operaciones

Ingresos por venta $351.78

Otros ingresos

$369.36

$387.83

$407.22

$427.59

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Saldo del periodo
. $86.50  $183.31  $290.92  $409.90  $540.80
anterior
Ingresos
Ingresos por venta $262.50 $275.63 $289.40 $303.88  $319.07  $335.03
Otros ingresos
Total de ingresos $262.50 $362.13 $472.71  $594.80  $728.97  $875.83
Egresos
Egresos por gastos de
» $176.00 $178.82 $181.79 $184.90  $188.18  $191.61
operacion
Total de egresos
Flujo de efectivo
$86.50  $183.31  $290.92  $409.90  $540.80  $684.22
proyectado
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 27
Flujo de efectivo afio 1, segundo semestre
Flujo de efectivo proyectado para el primer afio de operaciones
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Saldo del periodo
) $684.22  $840.78 $1,011.14 $1,195.99 $1,396.06 $1,612.11
anterior
Ingresos

$448.96
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Total de ingresos $1,036.00 $1,210.14 $1,398.97 $1,603.21 $1,823.65 $2,061.07
Egresos
Egresos por gastos

» $195.22  $199.00 $202.98 $207.15  $211.54  $216.14
de operacion

Total de egresos

Flujo de efectivo
$840.78 $1,011.14 $1,195.99 $1,396.06 $1,612.11 $1,844.93
proyectado

Fuente: Elaboracion propia

7.4 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Tabla 28

Andlisis de rentabilidad

Anadlisis de la rentabilidad

datos de un afio de operaciones

Ganancia neta $1,653.79
Inversion $2,028
Rentabilidad 81.5%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 29

Punto de equilibrio en Unidades y Monto:

En unidades En
Servicio Libras Valor ($)
Importacién 683 $3,755.90

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 30

Flujo de caja proyectado del afio 1, primer semestre.
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Flujo de Caja

Proyectado del Afio 1
Inversionista Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ganancia Neta $80.27  $90.70  $101.62 $113.11 $125.15 $137.80
Mas:
Depreciacion $49.22  $49.22  $49.22  $49.22 $49.22 $49.22
Menos:
Amortizacion de Préstamo  $19.32  $19.44  $1956  $19.69 $19.81 $19.93
Flujo de Caja Neto (FCN) $110.17 $120.47 $131.27 $142.64 $15456 $167.08
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 31
Flujo de caja proyectado del afio 1, segundo semestre.
Flujo de Caja
Proyectado del Afio 1
Inversionista Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb6 Total
Ganancia Neta $151.07 $164.99 $179.61 $194.95 $211.06 $227.96 $1,653.79
Mas:
Depreciacion $49.22 $49.22  $49.22  $49.22 $49.22 $49.22  $590.60
Menos:
Amortizacion de Préstamo  $20.06 $20.18 $20.31 $20.44 $20.56 $20.69  $240.00
Flujo de Caja Neto (FCN)  $180.23  $194.02 $208.51 $223.73 $239.72 $256.48 $2,128.87

Fuente: Elaboracion propia



7.5 Estado de Resultados proyectado

Tabla 32

Estado de resultados primer semestre, afio 1
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Afo 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingreso por Ventas $412.50  $433.13  $454.78  $477.52  $501.40 $526.47
Costo de Bienes
Vendidos $150.00  $157.50  $165.38  $173.64  $182.33 $191.44
Ganancia Bruta $262.50  $275.63  $289.40  $303.88  $319.07 $335.03
Salarios
Prestaciones
Alquileres de Locales
Seguros
Agua, Gas, Electricidad  $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00
Comunicaciones $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00
Utiles de Oficina $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $20.00
Promocion y Publicidad
Pasajes y Viaticos
Depreciacion $49.22 $49.22 $49.22 $49.22 $49.22 $49.22
Otros $56.51 $59.34 $62.30 $65.42 $68.69 $72.13
Total Gastos Gral. y
Admon. $180.73  $183.56  $186.52  $189.64  $192.91 $196.34
Intereses Pagados $1.50 $1.38 $1.26 $1.14 $1.01 $0.89
Ganancia Gravable $85.00 $95.43 $106.35  $117.84  $129.88 $142.53
Impuesto sobre Renta
Ganancia Neta $80.27 $90.70 $101.62  $113.11  $125.15 $137.80

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 33

Estado de resultados segundo semestre, afio 2
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Afio 1

Mes 7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mesll Mes12 Total
Ingreso por Ventas $552.79  $580.43 $609.45 $639.92 $671.92 $705.51 $6,565.82
Costo de Bienes Vendidos $201.01 $211.07 $221.62 $232.70 $244.33 $256.55 $2,387.57
Ganancia Bruta $351.78 $369.36 $387.83 $407.22 $427.59 $448.96 $4,178.25
Salarios
Prestaciones
Alquileres de Locales
Seguros
Agua, Gas, Electricidad $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $300.00
Comunicaciones $30.00  $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $360.00
Utiles de Oficina $20.00  $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $240.00
Promocion y Publicidad
Pasajes y Viaticos
Depreciacion $49.22  $49.22 $49.22 $49.22 $49.22 $49.22  $590.60
Otros $75.73  $79.52 $83.49 $87.67 $92.05 $96.65 $899.52
Total Gastos Generales y
de Admén. $199.95 $203.74 $207.71 $211.89 $216.27 $220.87 $2,390.12
Intereses Pagados $0.76 $0.64 $0.51 $0.39 $0.26 $0.13 $9.86
Ganancia Gravable $155.80 $169.72 $184.34 $199.68 $215.80 $232.69 $1,778.27
Impuesto sobre Renta
Ganancia Neta $151.07 $164.99 $179.61 $194.95 $211.06 $227.96 $1,653.79

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Debido a que el emprendimiento en su constitucion es de persona natural al momento de

cerrar el primer afio de operacion la utilidad después de reserva es de $1,653.79 y segun el art. 37

de la ley de impuesto sobre la renta habra una exencion de la misma si al final del ciclo operativo

el monto es inferior a $2,514.29 a lo cual Checkout SV cumple el requisito para exonerarse del

impuesto sobre la renta.



Tabla 34

8. Plan de trabajo

Actividades plan de trabajo
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N Objetivo Acciones Responsable Recursos
Cotizar Realizar  presupuestos  cotizacion  de )
. . ] Melvin )
1 herramientas materiales de equipos para la puesta en ) Laptop, internet
. i Cordova
y equipos  marcha del modelo de negocio.
» Crear el perfil social del emprendimiento en )
Creacion de ] Ricardo )
2 las plataformas de las redes sociales . Laptop, internet.
fanpage Marroquin
Instagram y Facebook.
Publicidad  Pago de publicidad en la Plataforma social
3 en redes Facebook e Instagram para lograr un  Raquel Vides Laptop, internet
sociales incremento de posibles nuevos clientes.
Solicitar a la entidad bancaria Banco
Gestion de  Agricola el método de pago QR permitiendo Ricardo )
4 ] ) ) . . Cuenta bancaria
pago asi una forma mas accesible para los clientes Marroquin
hacer los pagos.
. Alternativa  Crear perfil de empresa en PayPal para Ricardo Tarjeta Crédito,
de pago gestionar otra forma de pago alternativa. Marroquin laptop, internet
Llamar a la empresa Transtainer la cual
6 Contacto  seria la encargada de la importacion de los Melvin Contacto de
importadora  productos adquiridos en el mercado Cérdova proveedor,Celular,
estadounidense.
Comunicado Dar a conocer a los seguidores de la fan page
de pedidos de Checkout SV la apertura del lapso de ] )
7 ) ) Raquel Vides Laptop, internet.
redes tiempo para realizar las compras que los
sociales clientes deseen para su luego importacion.
Desde el comunicado en la red social de
Comprade Checkout SV se empezard el proceso de ] )
8 ) ) ) o Raquel Vides Laptop, internet.
pedidos compra de bienes en las tiendas digitales

estadounidenses, cotizaciones, dudas e
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inquietudes que puedan tener los futuros

clientes.

Luego de comprar los bienes y su proceso
de importacion, Checkout SV empezara el

proceso de distribucién, de acuerdo a la

Distribucion o ] ) Ricardo Carro, celular,
) zona geografica anteriormente estipulada, i )
de pedidos . Marroquin laptop, internet.
donde se estara dando una constante
actualizacion de cuando se entregara el
pedido.
Registro del Dar inicio con los requerimientos legales Ricard
icardo
10 modelode para lainscripcion de Checkout SV . Formularios CNR
] Marroquin
negocio
Creacion de la red social WhatsApp
1 WhatsApp  Business para tener un contacto mas Melvin Laptop, Internet,
Business  eficiente y controlado con los clientes de Cordova celular
Checkout SV.
Adquirir un CRM gratuito Bitrix24 para
migrar los datos de WhatsApp Business al Melvin
12 CRM i Laptop, Internet
momento que se logre la etapa uno del Cordova
modelo de negocio digital
Al momento de dar seguimiento a la
segunda etapa del plan se contempla la
. . o ) Laptop, Internet,
13 PaginaWeb creacion de una pagina web a modo de  Raquel Vides )
- ] L disefiador web
facilitar a los clientes la adquisicion de
bienes.
Aplicacion Como parte de la etapa tres se tiene la
B o ] Laptop, Internet,
para creacion de una aplicacion que ayude a Ricardo .
14 o o . ) ] ) Disefiador de
dispositivos  beneficiar mas a los clientes y usuarios de Marroquin A
S
moviles Checkout SV. PP

Fuente: Elaboracion propia



52

9. Plan de contingencia

Medidas generales de prevencion.

a) Aplicacion de medidas de bioseguridad.
b) Toda érea del trabajo debe de estar limpia y ordenada.
c) Uso responsable de los activos de Checkout SV.

d) Comunicacién y coordinacion entre todas las areas del emprendimiento.

Acciones preventivas.

a) Entraday salida debidamente sefializada y libre de obstaculos.
b) Conocimiento de las medidas generales de prevencion.
c) Formar e informar a los trabajadores.

d) Delimitacion y restriccion de acceso a la base de datos de los clientes.

Acciones en caso de siniestro.

a) Notificar del siniestro a quien corresponda.
b) Realizar inventarios de articulos dafiados para registrar si habra perdida.
c) Implementacion y ejecucion de nuevas medidas de seguridad.

d) Contacto con otro proveedor de importacion.

Manejo de crisis.

a) Contactar a todos los miembros de la empresa para informar acerca de la situacion actual

del emprendimiento.

b) Ejecucion de medidas preventivas y correctivas
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ANEXOS.

ANEXO 1: Ejemplificacion aplicacion Checkout SV.

Bolsa de o compro

Checkout SV
3 ]

Bienvenido

Registrarse

Iniciar sesion

f CheckoutsVv

Formas de pago
Resumen Del Pedida

Agregar Tarjeta

Nombre del titular

Numero de tarjeta

Informacién de la tarjeta

Totol Estimado

Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 2: Detalle de calculos de costos fijos totales.

Descripcion Valores mensuales Total valor
Mes 1 Mes 2 Mes 3 trimestral
Alquiler
Electricidad $15.00 $15.00 $15.00 $45.00
Agua potable $10.00 $10.00 $10.00 $30.00
Comunicaciones (teléfono) $30.00 $30.00 $30.00 $90.00

Tarjetas de presentacion

Transporte
Otros $75.00 $75.00 $75.00 $225.00
Total Costos Fijos $130.00 $130.00 $130.00 $390.00
Total de Produccién por periodo 75 79 83 237
Total costos fijos / total de produccién
$1.73 $1.65 $1.57 $1.65
= Costos fijos unitarios
Fuente: Elaboracion propia
ANEXO 3: Costo unitario
Producto o Servicio Total de costos  Total de costos  Costos totales
variables fijo
Importacion $2,387.57 $2,390.12 $4,777.69

Fuente: Elaboracion propia



ANEXO 4: Calculo del punto de equilibrio.

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)

Costo Fijo Total Cft $2,390.12
Precio de venta Pct $5.50
Costo variable unitario Cvu $2.00
Punto de equilibrio en Unidades 683

Fuente: Elaboracion propia

Punto de equilibrio en unidades monetarias (Y):

Precio de venta Pvt $5.5

Punto de equilibrio en unidades de producto PE 683

Punto de equilibrio en Unidades Monetarias $3,755.90




ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor.

ivw-kqvi-dis

? Melvin Eduardo Cordova Lopez esta presentando

PLAN DE NEGOCIOS

B Melvin Eduardo Cordova Lopez




ANEXO 6: Cotizaciones del presupuesto

Silla secretarial

Referencla: 103279652

Marca: Home Furniture

A

Color: Negro

Cantidad - 1 0+

® i “

Ver disponibilidad
(» Entrega a domicilio y recoge en tienda

Tu compra 100% segura.
Garantizamos la forma mds segura de pagar

Escritorio Nilo
Referencia: 102935378

Marca: Home Furniture

Qv

Color: Blanco Buriti

NEW YORK |

-3%!

$129.00

Cantidad - 1 +

! Agregar a tu carrito Comprar

E Ver disponiblildad
(» Entrega a domiclllo y recoge en tienda




Multifuncional canon pixma
e402

Referencia: 100959064

Marca: Canon

Cantidad - 1 &

! ik

Ver disponibliidad
(» Entrega a domiciilo y recoge en tienda

Canop

Tu compra 100% segura.
Garantizamos I3 Torma mas segura de pagar




