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El siguiente Plan de Negocios, se enfocara en la creacion y desarrollo de una pyme, llamada
“Despensa Digital”, como también la implementacion de un canal de venta electrénica que tendra
sus bases en el e-commerce para la venta de productos a través de su pagina web. El objetivo
es brindar comodidad y conveniencia a los clientes al permitirles realizar compras desde la

comodidad de sus hogares.

Para llevar a cabo la propuesta se defini6 la idea del negocio, caracteristicas intrinsecas de la
empresa, se analizd su micro y macro entorno, se desarrollé un plande marketing, sus procesos
de almacenamiento y entrega, ademas, se calculé la viabilidad del proyecto ante el presupuesto
correspondiente.

El presupuesto de ingresos proyecta un crecimiento en las ventas durante los tres primeros afios,
con estimaciones basadas en volimenes de venta mensuales y precios unitarios.

El flujo de fondos proyectado muestra los ingresos y egresos a lo largo de los cuatro afios,
incluyendo ventas sin IVA, costos variables, sueldos y cargas sociales, impuestos, costos fijos,
amortizaciones y otros gastos. Se estima un VAN (Valor Actual Neto) positivo de $10.900.792 y
una TIR (Tasa Interna de Retorno) del 68%, lo que indica que el proyecto es factible y rentable.

En conclusion, segun los datos proporcionados, el establecimiento del negocio “Despensa digital”
parece ser una opcion factible y rentable. Las proyecciones de ventas, los costos fijos y los
sueldos se han tenido en cuenta en el andlisis financiero, lo que ha llevado a resultados positivos
en términos de VAN y TIR. Sin embargo, es importante realizar un analisis mas detallado y
considerar otros factores relevantes antes de tomar una decision final sobre la viabilidad y el éxito

del negocio.
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INTRODUCCION
Dada la importancia y el auge tecnol6gico que se esta viviendo actualmente a nivel mundial,
especialmente en el desarrollo de tecnologias asociadas a internet, se plantea crear una

empresa con servicio de venta online a través de su pagina web.

"Despensa Digital”, la cual aprovechara el crecimiento y la importancia de las tecnologias
asociadas a internet a nivel mundial. El enfoque principal de esta empresa sera ofrecer un
servicio de venta online a través de su pagina web, sin contar con un establecimiento fisico

tradicional.

Dicha empresa, se posicionard como una despensa de venta al por menor, centrandose en
la comercializacion de alimentos y bebidas de la canasta basica. Para garantizar el suministro
de productos, se estableceran alianzas con distribuidores directos de reconocidasmarcas
como "Arcor" en alimentos y "Coca Cola" en bebidas. Con el tiempo, se exploraran nuevas

oportunidades para ampliar el catalogo de productos ofrecidos.

El principal diferenciador de "Despensa Digital" serd su enfoque en la comodidad y la
conveniencia para los clientes. Al realizar sus compras a través de la plataforma online, los
clientes podran evitar las colas y el tiempo de espera en un establecimiento fisico, ya que solo
deberan pasar por el almacén ubicado en Sarmiento 71, Zarate, Buenos Aires, para retirar sus

pedidos previamente realizados.

A pesar de que la pandemia causada por el virus COVID-19 parece haber quedado atras, se
reconoce que existe una preferencia continua por evitar lugares con aglomeraciones.
"Despensa Digital" busca satisfacer esta necesidad al proporcionar una alternativa de compra
segura y eficiente. Los clientes podran minimizar su tiempo de exposicién al interactuar en
espacios multitudinarios, ya que el proceso de retiro de la compra se realizard de manera

rapida y eficiente, en solo unos minutos.

En base al estudio realizado, se concluye que este modelo de negocio tiene el potencial de
ocupar un lugar relevante en el mercado actual. La flexibilidad ante los cambios y la
adaptacion a las nuevas reglas del juego son caracteristicas fundamentales para enfrentar los
contextos dinamicos de las organizaciones actuales. "Despensa Digital” se posiciona como
una oportunidad para satisfacer las necesidades tecnolégicas empresariales y, al mismo
tiempo, atender las demandas de la poblacion en busca de soluciones practicas y seguras de

abastecimiento.
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Despensa Digital es una propuesta de negocio que busca simplificar la forma en que los
consumidores adquieren productos basicos de manera conveniente. Esta iniciativa se centra
en ofrecer a los clientes la posibilidad de realizar compras en linea y recoger los productos
personalmente en un depaosito.

Mediante la web, los usuarios podran explorar y seleccionar los productos basicos de
consumo brindados por la misma.

La propuesta de Despensa Digital radica en proporcionar una alternativa eficiente a la
experiencia tradicional de compra en supermercados. En lugar de lidiar con horarios
restrictivos y largas filas, los clientes podran realizar sus pedidos en linea y recogerlos
directamente. Esta modalidad agiliza el proceso de adquisicibn de productos basicos,
ahorrando tiempo y simplificando la rutina de compras de los clientes.

La filosofia de Despensa Digital se basa en ofrecer comodidad y practicidad a los clientes, sin
comprometer la calidad de los productos. El depésito garantizara un adecuado
almacenamiento de los articulos, manteniendo su buen estado hasta que los clientes los

recojan.

LA EMPRESA

Nombre de laempresa
“Despensa digital” = un clic, y veni a buscarlo. (slogan)

Historia de los Miembros
"Despensa Digital" es un proyecto liderado por Joaquin Alonso, un emprendedor con sede

en la ciudad de Zarate. A sus 35 afios de edad, Joaquin cuenta con una Licenciatura en
Administracion de Empresas que respalda su conocimiento y experiencia en el campo.
Durante los ultimos 5 afos, Joaquin se ha dedicado a la reventa de productos alimenticios
utilizando su camioneta personal y las plataformas digitales como Facebook y WhatsApp.
Registrado como trabajador autbnomo (monotributista) ante la AFIP, ha logrado establecer
una solida clientela y obtener una perspectiva profunda del mercado.

Motivado por su pasion por la innovacion y su deseo de expandir su emprendimiento, Joaquin
ha decidido llevar adelante el ambicioso proyecto de "Despensa Digital". Aprovechando la
creciente tendencia tecnolégica, esta iniciativa busca proporcionar una experiencia de compra

Unica y conveniente para los clientes.
Misién
“Simplificar la vida de los consumidores optimizando su tiempo, permitiéndoles disfrutar plenamente de

cada momento de su dia.”
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Visién
"Ser reconocidos como lideres en el mercado de productos basicos, brindando una solucion
conveniente y eficiente que satisfaga las necesidades de los consumidores, generando asi un

impacto positivo en su estilo de vida, mediante el uso de la tecnologia"

Valores
Excelencia: Nos esforzamos por brindar una experiencia superior en cada interaccion con

nuestros clientes. Buscamos la perfeccion en todos los aspectos de nuestro negocio, desde
la seleccion de productos hasta la entrega final de los pedidos.

Confianza: Valoramos la confianza que nuestros clientes depositan en nosotros al elegirnos
como su proveedor de productos basicos. Trabajamos con transparencia, honestidad y
cumplimos con nuestras promesas, construyendo relaciones sélidas y duraderas con nuestros
clientes.

Innovacién: Abrazamos el cambio y la innovacién tecnolégica para mejorar continuamente
nuestros procesos y ofrecer soluciones modernas y eficientes a nuestros clientes. Buscamos
estar a la vanguardia de las Ultimas tendencias y adaptarnos rapidamente a las necesidades

cambiantes del mercado.

Responsabilidad: Nos preocupamos por el impacto que generamos en la sociedad y el medio
ambiente. Promovemos practicas comerciales responsables, desde la seleccion de
proveedores hasta la gestién de residuos. Nos esforzamos por ser un agente positivo en
nuestra comunidad y contribuir al desarrollo sostenible.

Orientacion al cliente: Colocamos las necesidades y la satisfaccion de nuestros clientes en el

centro de todo lo que hacemos. Escuchamos activamente a nuestros clientes, nos adaptamos

a sus preferencias y brindamos un servicio personalizado que supere sus expectativas.

DIAGNOSTIGO ORGANIZACIONAL

- Macroentorno
Andalisis PESTEL

Politico
-Liderazgo politico: Desde el 10 de diciembre de 2019, Argentina esta siendo gobernada por

el presidente Alberto Ferndndez, quien lidera una coalicién politica conocida como el Frente
de Todos, una coalicién formada principalmente por el Partido Justicialista (peronismo) y otras
fuerzas politicas de centroizquierda. Durante su mandato, ha buscado implementar politicas
para hacer frente a los desafios econémicos, sociales y sanitarios del pais. Sin embargo, su
gobierno se ha enfrentado a tensiones y divisiones internas, asi como a criticasy desafios de
la oposicion.

-Contexto electoral: Argentina se encuentra en un contexto de proximidad a nuevas
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elecciones presidenciales y legislativas. Estos procesos electorales son fundamentales para
determinar la composicién del Congreso y el rumbo politico del pais. Se espera que las
elecciones sean altamente competitivas y que reflejen la diversidad de opiniones y posturas
politicas en Argentina.

-Relaciones internacionales: En el ambito de las relaciones internacionales, Argentina ha
buscado fortalecer la integracién regional y diversificar sus alianzas a nivel global. El pais ha
mantenido relaciones diplomaticas con diversas naciones y ha participado activamente en
organizaciones internacionales como el Mercosur, la ONU y la OEA. La agenda exterior se ha
centrado en la promocion del comercio, la cooperacién regional y la defensa de los derechos
humanos y ultimamente se intentan reforzar las relaciones con China.

- Estabilidad poitica: En este momento, Argentina enfrenta diversos desafios politicos y
econdmicos. Uno de los principales desafios es la crisis econémica, con altos niveles de
inflacion, deuda publica y una economia en recesion. El gobierno esta implementando
medidas para estabilizar la economia y promover el crecimiento, aunque la efectividad de
estas medidas es objeto de debate.

La polarizacion politica y las divisiones internas siguen siendo temas relevantes en el entorno
politico argentino, ya que existen diferentes facciones dentro del peronismo y otros aliados
politicos. Estas divisiones dificultan la toma de decisiones y la implementacion de politicas.
Ademas, la relacién entre el gobierno y la oposicion sigue siendo tensa. La oposicion, liderada
principalmente por el partido Juntos por el Cambio, critica las politicas econdmicas del
gobierno y busca alternativas para abordar los desafios del pais. El clima politico esta
marcado por fuertes debates, confrontaciones y disputas.

Econdmico

En el contexto econdémico actual de Argentina en 2023, se observan varios desafios
significativos. El indice de Precios al Consumidor ha experimentado un alza mensual
promedio entre el 6% y 9% mensual, alcanzando un incremento interanual mayor al 100%.
Este alto nivel de inflacion representa una presion constante sobre el poder adquisitivo de
los ciudadanos y afecta la estabilidad econémica en general.

La brecha cambiaria también ha sido un factor influyente. El denominado "délar blue" se ha
mantenido en torno a los $500, mientras que el tipo de cambio oficial del Banco Nacion se
ubica en $250. Esta brecha cambiaria genera distorsiones y perjudica la economia. La
existencia de multiples tipos de cambio crea incertidumbre y desalienta la inversion, al tiempo
que dificulta el acceso a divisas extranjeras para importaciones. Estas condiciones son
dafiinas para la economia argentina, ya que limitan el comercio internacional y afectan
negativamente la confianza de los inversores.

En cuanto a las politicas econémicas y fiscales, el gobierno argentino ha implementado
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medidas para estabilizar la economia y fomentar el crecimiento. Estas incluyen la
renegociacion de la deuda externa, la implementacion de politicas de estimulo y la promocion
de la inversion. Sin embargo, la efectividad de estas politicas ha sido objeto de debate y
criticas.

Asimismo, se han buscado implementar reformas estructurales en areas como el mercado
laboral, la educacion, la seguridad social y la justicia, con el objetivo de mejorar la
competitividad, promover la inclusion social y fortalecer las instituciones del pais. Sin
embargo, la implementacién de estas reformas ha sido desafiante debido a la resistencia de
ciertos sectores y a las limitaciones econdmicas y politicas.

En resumen, el entorno econdémico actual de Argentina en 2023 se caracteriza por la alta
inflacién, la brecha cambiaria, el bajo crecimiento econdémico, la escasez de reservas, el déficit
fiscal y las limitaciones en el acceso a financiamiento. Estos desafios generan incertidumbre
y dificultan el desarrollo econdémico y la atraccion de inversiones en el pais. A pesar de este
contexto desfavorable, el proyecto de un supermercado de productos de consumo basico via
internet puede encontrar oportunidades. Los productos de primera necesidad siguen siendo
demandados por la poblacidn, y la venta en linea ofrece ventajasen términos de comodidad

y accesibilidad.

Social

Demografia: Segun los datos del ultimo censo realizado en 2022, la poblacién de Argentina
se estima en 46.044.703 habitantes. El pais se caracteriza por ser multicultural y diverso,
con una mezcla de influencias indigenas, europeas y africanas. La distribucién de la poblacion
muestra una concentracion en areas urbanas, especialmente en el Gran Buenos Aires y otras
ciudades importantes como Cordoba y Rosario.

Desigualdad social: Argentina enfrenta desafios significativos en términos de desigualdad
social. A pesar de ser una nacién con un alto desarrollo humano, persisten disparidades en el
acceso a la educacion, la salud, el empleo y los recursos basicos. Existen brechas
socioeconomicas entre las zonas urbanas y rurales, asi como diferencias regionales en el
nivel de desarrollo y calidad de vida.

Salud y bienestar: El sistema de salud en Argentina es mixto, con una combinacion de
servicios publicos y privados. El acceso a la atencibn médica varia segun la ubicaciéon
geografica y el nivel socioeconémico. El pais ha enfrentado desafios en términos de
infraestructura de salud, financiamiento y acceso equitativo a servicios de calidad. La
pandemia de COVID-19 ha puesto a prueba el sistema de salud y ha resaltado la necesidad
de fortalecer la capacidad de respuesta y la atencién primaria.

Educacion: Argentina cuenta con un sistema educativo amplio y gratuito desde el nivel inicial

hasta la educacién universitaria. Sin embargo, persisten desafios en términos de calidad

pag. 8



@ ‘UNIVERSIDAD
FAST A EAI&LCT&DSDEECONOMKAS

educativa, acceso equitativo y brechas en la educacion rural y urbana. El pais ha promovido
politicas para mejorar la calidad de la educacion, fortalecer la formacion docente y fomentar
la inclusion de grupos vulnerables.

Inclusion y equidad: La despensa digital puede contribuir a promover la inclusion y la equidad
en el acceso a bienes basicos. Al brindar la posibilidad de realizar compras en linea, puede
facilitar el acceso a productos esenciales para aquellos que enfrentan barreras fisicas o
econdmicas. Sin embargo, es importante tener en cuenta que el acceso a la tecnologia y la
conectividad sigue siendo desigual en diferentes segmentos de la poblacion, lo que puede
plantear desafios en términos de equidad y acceso igualitario a la despensa digital.
Transformacion del comercio minorista: La aparicién de la despensa digital representa una
transformacion en el sector minorista de alimentos y productos basicos en Argentina. La
adopcion de plataformas en linea y la entrega a domicilio pueden modificar la forma en que
los consumidores realizan sus compras y como las empresas minoristas operan. Esto puede
tener implicaciones para los comercios tradicionales y generar cambios en la dinamica de
competencia en el mercado.

Impacto en el empleo: La implementacion de la despensa digital puede tener implicaciones en
el empleo y el mercado laboral. Por un lado, la digitalizaciéon y la automatizacién pueden
cambiar la demanda de ciertos perfiles laborales, generando la necesidad de nuevas
habilidades y conocimientos. Por otro lado, la creacion de plataformas de despensa digital y
servicios de entrega a domicilio puede generar empleo en el sector de la logistica y el comercio
electronico.

Desempleo y mercado laboral: La implementacién de la despensa digital puede tener
implicaciones en el mercado laboral y el empleo. Si bien la creacion de plataformas de
comercio electrénico y servicios de entrega a domicilio puede generar empleo en sectores
como la logistica y el comercio en linea, también es posible que se produzcan cambios en la
demanda de ciertos perfiles laborales. La automatizacion y la digitalizacion pueden llevar ala
reduccion de ciertos puestos de trabajo, lo que plantea desafios en términos de

reentrenamiento y reconversion laboral.

Tecnolédgico

Argentina ha experimentado avances significativos en el ambito tecnolégico y ha mostrado un
creciente interés en la innovacion y el desarrollo de nuevas tecnologias. El pais cuenta con
un ecosistema emprendedor en expansion y se ha convertido en un importante polo
tecnolégico en América Latina.

Algunas areas destacadas en el sector tecnoldgico argentino incluyen:

Startups y emprendimiento: El pais ha visto un aumento en el nimero de startups
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tecnolégicas en diferentes areas, como fintech, educacion, salud, agritech y comercio
electronico. Buenos Aires, la capital del pais, es especialmente conocida por su comunidad
emprendedora y acoge numerosos eventos y espacios de coworking para fomentar el
emprendimiento tecnolégico.

Investigacién y desarrollo (I+D): Argentina cuenta con instituciones académicas y centros de
investigacién reconocidos internacionalmente. ElI Consejo Nacional de Investigaciones
Cientificas y Técnicas (CONICET) es uno de los principales organismos encargados de
promover la investigacion cientifica y tecnoldgica en el pais. Ademés, se han establecido
parques tecnoldgicos Yy clusters especializados en diferentes regiones del pais para impulsar
la colaboracién entre empresas, universidades y centros de investigacion.

Industria del software y servicios tecnolégicos: El sector de software y servicios tecnoldgicos
ha experimentado un crecimiento significativo en los (ltimos afios. Argentina se ha
posicionado como un proveedor de servicios de software, desarrollo web y aplicaciones
moviles para empresas tanto nacionales como internacionales. Ademas, el pais cuenta con
profesionales altamente capacitados en areas como programaciéon, disefio de interfaces,
analisis de datos y ciberseguridad.

Inteligencia artificial (I1A) y tecnologias emergentes: La IA, el aprendizaje automatico (machine
learning), la realidad virtual, la blockchain y otras tecnologias emergentes estan ganando
terreno en Argentina. Empresas y organizaciones estan explorando el potencial de estas
tecnologias para mejorar la eficiencia operativa, optimizar procesos y brindar soluciones
innovadoras en diferentes sectores.

Infraestructura tecnolégica: En términos de infraestructura, Argentina cuenta con una sélida
red de comunicaciones y telecomunicaciones, incluyendo una buena cobertura de Internet
en todo el pais. Ademas, se ha avanzado en la implementacién de proyectos de ciudades
inteligentes y el desarrollo de infraestructuras digitales para impulsar la transformacion digital.
Si bien el sector tecnoldgico en Argentina presenta oportunidades, también enfrenta desafios,
como la falta de inversién en investigaciéon y desarrollo, la brecha digital entre areas urbanas
y rurales, y la necesidad de politicas y regulaciones claras que fomenten la innovacion vy el
emprendimiento.

En general, el sector tecnolégico en Argentina esta en constante evolucion y ofrece un
potencial significativo para impulsar el crecimiento econémico y la competitividad del pais en

el ambito internacional.
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Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES EXTERNAS

Variables Ponderacion Calificacion  Resultado
Se incrementara el uso de las redes 0.08 1 0.08
sociales.

Se elevara la preferencia de realizar 0.17 3 0.51
compras ecommerce

Habra mayor uso de Smartphone e 0.10 2 0.2
internet

Sensacion de confinamiento por 0.02 1 0.02
COVID19

Las formas de pago online seran cada 0.05 2 0.1
vez mas seguras y con menos

“friccion”

La inseguridad provocaria que las 0.01 1 0.01

personas prefieran no manejar
efectivo en lugares fisicos.

Existencia de demandainsatisfecha 0.03 1 0.03

Despliegue de la red 5g. 0.06 2 0.12

AMENAZAS EXTERNAS

Variables Ponderacion Calificacion Resultado
Aumentara la crisis econdmica 0.12 3 0.36
Las cadenas de supermercados 0.04 1 0.04

fisica podrian expandirse al ecommerce

Aumentara la fluctuacion hacia 0.06 1 0.06
arriba del tipo de cambio

Habria mayor incursién de nuevos 0.05 2 0.1
competidores
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Sensibilidad de tributos y precios 0.15 3 0.45
Usos y costumbres de los 0.07 2 0.14
consumidores que prefieren tiendas

fisicas

Bajo nivel de inversion tecnoldgica 0.04 1 0.04
en el pais.

TOTAL 1 - 2.26

Conclusion: "Despensa Digital® se encuentra en una posicion favorable para ingresar al
mercado de productos basicos en linea. Existen diversas oportunidades externas que respaldan
su modelo de negocio. El aumento del uso de las redes sociales y la preferencia por las compras
en linea indican una demanda creciente en el mercado digital. Ademas, el despliegue de la red 5G
y la mejora en las formas de pago en linea brindan una base tecnoldgica sélida para el éxito de la

empresa.

La pandemia del COVID-19 ha impulsado el comercio electronico, ya que las personas buscan
opciones seguras y convenientes para realizar compras. La sensaciéon de confinamiento y la
inseguridad asociada al manejo de efectivo también favorecen la adopcion de plataformas en

linea.

Si bien existen amenazas como la posible expansion de las cadenas de supermercados fisicos al
comercio electrénico y la sensibilidad de tributos y precios, "Despensa Digital" puede aprovechar
su enfoque innovador y su enfoque en la excelencia en el servicio al cliente para diferenciarse en

el mercado.

- Microentorno

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)
La matriz EFl es una herramienta que permite realizar una auditoria interna de la

administracién de la organizacion, analizando la efectividad de las estrategias aplicadas y
evaluando en detalle su impacto. Esta herramienta permite identificar las fortalezas y
debilidades mas relevantes en cada area, y formular estrategias que optimicen, refuercen y

solventen los procesos internos.

FORTALEZAS INTERNAS

Variables Ponderacion  Calificacion Resultado
Personal cualificado 0.18 3 0.54
Buen esquema de servicio deatencion al cliente 0.18 3 0.54
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Buen canal de entrega 0.18 3 0.54

Costos operativos bajos 0.24 4 0.96

Comercializacion a través deinternet 0.24 4 0.96

Utilizacién de métodos de pagosfiables y sencillos 0.24 4 0.06

Facilidad para el cliente 0.24 4 0.96
DEBILIDADES INTERNAS

Variables Ponderacion  Calificaciéon Resultado

El negocio estara ubicado en una 0.08 2 0.16

zona de poca poblacion

Produccion u oferta de servicios 0.04 1 0.04

poco diversificada

No tiene identidad de marca 0.08 2 0.16

personal adn.

Experiencia en el negocio 0.08 2 0.16

Establecimiento fisico 0.04 1 0.04

El cliente no puede ver el 0.04 1 0.04

producto fisico hasta retirarlo

No se realizan repartos fuera del 0.04 1 0.04

almacén

TOTAL 1 - 2.06

Conclusion MATRIZ EFI: La evaluacion de los factores internos mediante la matriz EFI ha
revelado aspectos clave que determinan la posicién competitiva y el potencial de "Despensa
Digital* en el mercado. Esta herramienta estratégica ha permitido identificar tanto las
Fortalezas Internas (FI) como las Debilidades Internas (DI) del negocio, brindando una vision

integral de su situacion.

Las Fortalezas Internas (FI) incluyen un personal cualificado, un buen esquema de atencién
al cliente, un eficiente canal de entrega, costos operativos bajos, la comercializacién a través
de internet, la utilizacién de métodos de pago fiables y sencillos, y la facilidad para el cliente.
Estos aspectos constituyen los pilares fundamentales que impulsaran el desempefo de

"Despensa Digital”.

Por otro lado, las Debilidades Internas (DI) identificadas incluyen la ubicacién en una zona
de poca poblacion, una oferta de servicios poco diversificada, falta de identidad de marca
personal, poca experiencia en el negocio, un establecimiento fisico limitado, la restriccion de
visualizacién fisica del producto y la falta de repartos fuera del almacén. Estas areas
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requieren atencion para fortalecer la competitividad de la empresa.

El resultado obtenido a partir de la matriz EFI refleja un equilibrio general entre las fortalezas
y debilidades internas identificadas. Con un total de 2.06, se ha logrado una evaluacion
favorable de los factores internos del proyecto. Esto indica un potencial prometedor para
"Despensa Digital", ya que las fortalezas superan a las debilidades y se han identificado areas

de mejora claras que permitiran impulsar su desempefio y competitividad en el mercado.

Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

La Matriz de Perfil Competitivo es un anadlisis de la industria a la cual pertenece la
organizacion; puesto que: identifica a los principales competidores de la empresa, asi como
sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una muestra de la posicidn estratégica

de la empresa

En un entorno altamente competitivo, es fundamental que la empresa realice un diagnéstico
que compare su dinamica frente a la de los demas competidores. Esta herramienta, permite
identificar el desempefio de los principales competidores, analizando los factores claves de
éxito y agregando un peso relativo que oscila entre 0,0 (poca importancia) a 1.0 (alta
importancia) y un Rating que hace referencia alrendimiento de cada empresa (oscila entre 1
y 4). La MPC permite identificar los criterios que la empresa debe mejorar de acuerdo con su

perfil competitivo.

En la siguiente matriz, se comparara “Despensa Digital” con dos empresas que ofrecen

servicio similar = “Miranda Online” y “Coto Digital”.

Se elige Miranda Online, ya que permite la comparacién al ser una empresa con
caracteristicas similares, como también Coto Digital, para ver qué tan lejos se esta de la
misma, teniendo en cuenta que es la Unica que ofrece dicho servicio en ciudades aledafas,
ya gue en la ciudad de Zarate aun no se implementaron, y las mencionadas radican en la

ciudad de Campana, ciudad gue se encuentra a unos 11km de la ciudad de Zarate.
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“Miranda Online” “Coto Online” “Despensa Digital”
Factores claves Pond Calificaci6 Puntuaci6 Calificac/ Puntuaci Califica Puntuaci
de éxito eraci6 n n ion on cion on

n
Disefio pagina 0.13 2 0.26 3 0.39 1 0.13
web
Posicion 0.08 4 0.32 3 0.24 1 0.08
financiera
Estructurade 0.14 2 0.28 4 0.56 4 0.2
distribucion
Capacidad 0.08 1 0.08 2 0.16 3 0.10
tecnoldgica
Promociones 0.05 1 0.05 3 0.15 4 0.2
Venta online 0.07 4 0.28 2 0.14 2 0.14
Variedad de 0.02 2 0.04 4 0.08 1 0.02
productos
Estructurade 0.11 3 0.33 4 0.44 4 0.44
publicidad
Opcion de 0.23 3 0.45 3 0.45 4 0.0
comprar en
establecimient
o fisico
Estrategias de 0.05 1 0.05 2 0.10 1 0.05
venta
TOTAL 1 - 2.26 - 2.98 - 2.32

Conclusion: La matriz del Perfil Competitivo (MPC) ha proporcionado una valiosa perspectiva
sobre la posicion competitiva de "Despensa Digital" en relacion con dos competidores clave
en el mercado, "Miranda Online" y "Coto Digital". Analizando los resultados, se puede apreciar
que cada empresa tiene fortalezas y debilidades particulares que influyen en su posicién

competitiva.

En primer lugar, "Coto Digital" se destaca como un competidor sélido con una puntuacién de
2.98 en la MPC. La empresa cuenta con una imagen corporativa consolidada y una posicion
financiera favorable. Sin embargo, su mayor debilidad radica en la calidad del servicio, lo
que indica que hay oportunidades para que "Despensa Digital" ofrezca una experiencia
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superior en este aspecto.

Por otro lado, "Miranda Online" se posiciona en tercer lugar con una puntuacion de 2.26. Esta
empresa muestra fortalezas en su imagen corporativa, ventas en linea y canales de
distribucion efectivos. Estos factores contribuyen a su presencia en el mercado, pero también
se identifican areas de mejora, como el disefio de su pagina web y la capacidad tecnolégica,

donde "Despensa Digital" podria tener una ventaja competitiva.

Al considerar el panorama general, se observa que "Despensa Digital" tiene la oportunidad de
competir en el mercado y diferenciarse mediante una planificacion estratégica adecuada. Su
enfoque en la publicidad y el mercadeo, junto con su capacidad tecnoldgica, le permitird
destacarse en la industria de compras en linea de alimentos. Ademas, el compromiso con la

calidad, seguridad y bienestar de los clientes sera un factor determinante para su éxito.

Si bien "Coto Digital" es una cadena de supermercados e hipermercados de renombre, y
"Miranda Online" es un competidor directo con caracteristicas similares, "Despensa Digital"
tiene el potencial de forjar su propio camino en el mercado. A demas, la gente suele apoyar
a los emprendedores principiantes, ya que se cansan de que las grandes cadenas carezcan
de acercamiento al cliente. Al aprovechar sus fortalezas y abordar las debilidades, la empresa
puede atraer a un segmento de clientes que buscan una experiencia de compra enlinea

conveniente, confiable y de calidad.
Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

El economista Michael Porter, elaboro un modelo estratégico, basado en las 5 fuerzas,el cual
veremos a continuaciéon, donde ademas identificaremos como se aprecian en “Despensa
digital”.

Poder de negociacion de los clientes: el poder de negociacion de los clientes en "Despensa
Digital" se puede considerar BAJO debido a varios factores. Por un lado, los clientes no tienen
una influencia significativa en la fijacion de precios, ya que los productos y servicios en el
mercado en linea tienen un precio promedio establecido basado en su calidad y marca. Esto
limita la capacidad de los clientes para ejercer presién y obtener reducciones de precios
sustanciales.

Por otro lado, las compras realizadas por los consumidores en "Despensa Digital® no se
caracterizan por grandes volimenes, lo que implica que no hay una concentracion significativa
de ventas en unos pocos consumidores. Esta falta de concentracion disminuye el poder de
los clientes para imponer demandas y negociar condiciones favorables.

En este sentido, aunque los clientes pueden tener acceso a una amplia gama de opciones
en linea y conocimiento sobre precios, su capacidad para influir directamente en los precios

y condiciones de venta en "Despensa Digital" es limitada. La empresa puede centrarse en
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proporcionar una experiencia de compra en linea excepcional, manteniendo precios
competitivos y brindando un servicio al cliente de calidad para asegurar la satisfaccion y

fidelidad de los clientes en un entorno altamente competitivo.

e

. El poder de negociacién con los proveedores
se lo cataloga como ALTO. Desempefia un papel fundamental en el éxito de "Despensa
Digital", especialmente considerando la relacién con dos importantes proveedores: Coca Cola
y Arcor. Si bien contar con estas reconocidas marcas como proveedores puede brindar ciertas
ventajas, también existen aspectos negativos a tener en cuenta.

En primer lugar, las grandes marcas como Coca Cola y Arcor suelen tener un mayor poder de
negociacion debido a su posicion dominante en el mercado. Esto se traduce en la capacidad
de imponer condiciones de precio y tamafio del pedido, lo que puede afectar los margenes de
ganancia de "Despensa Digital". Ademas, dado que estas marcas son ampliamente
reconocidas y demandadas, no poder ofrecer sus productos podria resultar en una
disminucion de las ventas y la incapacidad de proporcionar una canasta de productos
completa.

Otro factor negativo es la dependencia de "Despensa Digital" de estos proveedores clave.
En caso de cualquier problema o cambio en la relacién comercial con Coca Cola o Arcor, la
empresa podria enfrentar dificultades para encontrar sustitutos que satisfagan las demandas
de los clientes y mantengan la calidad y reputaciéon de los productos ofrecidos. Ademas, si
estos proveedores decidieran aumentar sus precios de manera significativa, ello podria afectar
los margenes de ganancia y la competitividad de "Despensa Digital".

Sin embargo, es importante resaltar que la asociacion con Coca Cola y Arcor también presenta
aspectos positivos. Estas marcas cuentan con un reconocimiento sélido en el mercado y
gozan de una amplia aceptacion por parte de los consumidores. La disponibilidadde sus
productos en "Despensa Digital" puede atraer a un segmento de clientes fiel a estas marcas,
lo que podria generar un flujo constante de ventas y fidelidad a largo plazo.

Ademas, trabajar con proveedores de renombre como Coca Cola y Arcor puede brindar
credibilidad y confianza a "Despensa Digital". El respaldo de estas marcas puede ayudar a
establecer al negocio como una opcién confiable y de calidad en el mercado de compras en
linea, lo que podria atraer a mas clientes y generar una ventaja competitiva.
Amenaza de nuevos competidores: La amenaza de nuevos competidores es una variable
de vital importancia a considerar en el analisis de "Despensa Digital". Si bien el mercado de
supermercados en linea ha experimentado un crecimiento significativo en los Ultimos afios, es
fundamental evaluar las barreras de entrada y el potencial ingreso de nuevos participantes

gue puedan afectar la posicién de la empresa.

En primer lugar, las barreras de entrada en el sector de supermercados en linea son altas.
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Estas barreras estan determinadas por factores como el alto nivel de inversion requerido para
establecer una plataforma en linea, las economias de escala necesarias para competir en
términos de precios Yy logistica, y la capacidad de adaptacion a la tecnologia en constante
evolucion. Estas barreras actian como un mecanismo de proteccién para las empresas
establecidas, ya que dificultan la entrada de nuevos competidores con recursos y capacidades

limitadas.

Ademas, se observa que durante los ultimos afios no han ingresado nuevos competidores al
sector online de los supermercados. Esto indica que las barreras de entrada existentes han
sido efectivas para mantener una cierta estabilidad en el mercado. Sin embargo, es importante
tener en cuenta que la ausencia de nuevos competidores no garantiza la inexistencia de
futuros ingresantes, especialmente considerando la evolucion constante del entorno

empresarial y tecnoldgico.

No obstante, el riesgo para "Despensa Digital' radica en la posibilidad de que los
supermercados tradicionales existentes se especialicen en las ventas en linea. Dado que los
servicios por internet son mas faciles de imitar que los modelos de negocios tradicionales,
los competidores fisicos podrian adaptarse y ofrecer una experiencia de compra en linea
similar. Esto podria afectar la cuota de mercado y la diferenciacion de "Despensa Digital" en

el sector.

Considerando estos aspectos, se asigna a la variable de amenaza de nuevos competidores
un impacto MEDIO para "Despensa Digital". Aunque las barreras de entrada existentes acttan
como un obstaculo para el ingreso de nuevos competidores, la posibilidad de que los
supermercados tradicionales se adentren en el mercado en linea representa un desafio
significativo. Es fundamental que "Despensa Digital" desarrolle estrategias de diferenciacion,
fortalezca su propuesta de valor y mantenga una ventaja competitiva sostenible para enfrentar

la amenaza potencial de nuevos competidores.

Amenaza de productos sustitutivos: La amenaza de productos sustitutivos representa una

variable de alto impacto para "Despensa Digital". Los productos sustitutos son aquellos que
pueden cumplir una funcién similar o satisfacer una necesidad comparable a los productos
ofrecidos por la empresa, pero no necesariamente son idénticos. La disponibilidadde estos
productos puede influir en la decision de compra de los consumidores y disminuir lademanda

de los productos de la empresa en cuestion.

La capacidad de ofrecer productos y servicios a través de medios electrénicos le otorga a la
empresa una ventaja competitiva, pero también la expone a la posibilidad de enfrentar

sustitutos que estén mas avanzados tecnolégicamente.
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En el caso especifico de la ciudad de Zarate, Buenos Aires, donde la mayoria de las cadenas
de hipermercados aun no han implementado la venta de productos via Internet, "Despensa
Digital" se encuentra en una posicidon Unica. Sin embargo, esto no implica que noexistan

riesgos asociados a la amenaza de productos sustitutivos.

La introduccion rapida de nuevos productos y servicios tecnolégicos es una realidad en el
entorno actual. La evolucion constante de la tecnologia y la creciente adopcion de soluciones
en linea por parte de los consumidores pueden abrir la puerta a nuevos competidores que

ofrezcan productos y servicios similares o incluso superiores a los de "Despensa Digital".

Ademas, la posibilidad de que los sustitutos ingresen al mercado a precios mas bajos puede
reducir los margenes de utilidad tanto para "Despensa Digital* como para la industria en
general. La competencia basada en precios puede poner en peligro la rentabilidad de la

empresa Yy dificultar su capacidad para mantenerse a largo plazo.

Rivalidad entre los competidores: | a rivalidad entre los competidores en el sector

e-Commerce es una fuerza significativa que puede tener un impacto sustancial en la
empresa "Despensa Digital” y se lo califica como ALTO. Esta rivalidad se refiere a la
competencia intensa y constante entre las empresas que operan en el mismo

segmento de mercado y ofrecen productos similares.

En el caso del proyecto "Despensa Digital”, es importante considerar que el mercado
e-Commerce esta altamente saturado y altamente competitivo. Existen numerosas
empresas que compiten directamente en la venta de productos en linea, lo que crea

una lucha por captar y retener a los clientes.

Una de las razones por las cuales la rivalidad entre los competidores se considera alta
es la facilidad con la que los consumidores pueden cambiar de marca o empresaen el
entorno digital. Internet permite comparar precios, productos y servicios en cuestiéon
de segundos, lo que incrementa la presion sobre las empresas para ofrecer

propuestas de valor diferenciadas y atractivas.

Ademas, la entrada de nuevos competidores en el mercado e-Commerce puede
aumentar la rivalidad existente. Las barreras de entrada pueden ser relativamente
bajas en comparacion con otros sectores, lo que facilita la entrada de nuevas
empresas con nuevos recursos y capacidades. Esto agrega un elemento adicional

de competencia y presion sobre "Despensa Digital".
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La rivalidad también se ve impulsada por la naturaleza de los productos sustitutos
disponibles en el mercado. Si existen productos sustitutos mas avanzados
tecnolégicamente o a precios mas bajos, las empresas deben esforzarse aun mas

para diferenciarse y mantener a los clientes leales.

En el caso especifico de "Despensa Digital", se considera que la rivalidad entre los
competidores es alta debido a varios factores. En primer lugar, existen numerosos
supermercados fisicos y otras empresas establecidas que han incursionado en el
comercio electronico y han desarrollado estrategias agresivas de expansion y guerra
de precios. Estas empresas ya tienen una sdlida base de clientes y recursos

econdmicos significativos, lo que las convierte en competidores formidables.

Ademas, la presencia de grandes cadenas de supermercados en el mercado e-
Commerce aumenta aun mas la rivalidad. Estas cadenas tienen la capacidad de
aprovechar su reconocimiento de marca, infraestructura logistica y poder de

negociacion con proveedores para atraer a una amplia base de clientes.

Andlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta imprescindible para comprender la situacion
actual de una tienda en linea y diseflar una estrategia efectiva para abordar los
desafios futuros. FODA, acrénimo de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades, proporciona un analisis exhaustivo del estado actual del negocio. En
el dinamico entorno del comercio electronico, caracterizado por cambios constantes,
resulta crucial estar preparado. Tanto una accion promocional puede atraer facilmente
nuevos clientes, como puede surgir un competidor inesperado en elsector. Se
evidencia la necesidad de realizar un analisis FODA al menos una vez al afio, para
adaptar la estrategia a las transformaciones del mercado. Esto permitira identificar y
abordar las debilidades, anticipar las amenazas externas, aprovechar lasfortalezas y
capitalizar las oportunidades que se presenten. Mediante este analisis, se obtendra
una vision integral que respaldara la toma de decisiones informadaspara impulsar
el crecimiento y el éxito sostenible de la tienda en linea en el competitivo mundo

del comercio electronico.
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OPORTUNIDADES

O1 En la educacion
secundaria y universidades
se esta hablando de e-
commerce. Mayor uso de
redes sociales.

02 Condicion en base a
restricciones por COVID19.
O3 Crecimiento de la
necesidad inmediata por los
servicios y productos, con el
objeto de almacenar
alimentos no perecederos.
O4 Incremento del uso de
Smartphone, Internet y de
nuevas tecnologias en la
poblacion.

FORTALEZAS
F1 Nuestra web tendra las mejores

ofertasF2 La tienda online estara abierta

al publico 7x24x365.

F3 Baja inversion en activos fijos y
costosasociados a la puesta en
funcionamiento versus el comercio
tradicional.

F4 Métodos de pagos fiables y sencillos

(Tarjeta de débito y crédito)

F5 Facilidad para el cliente de realizar

compras desde cualquier lugar.
F6 Personal cualificado con alta

capacidad para la atencion al cliente.F7

Personal capacitado.
ESTRATEGIAS (FO)
FO1 Satisfacer las necesidades de

alimentos sin hacer largas colas dentro
deun establecimiento(O2, O3, F2, F4).
FO2 Recalcar que se puede hacer la

compra desde cualquier lugar y en
cualquier momento. (02, F2 y F5).

FO3 Incrementar el nivel de consumo
delsector (O1, O3, 04, 05, F2, F3, F4,

F5, yD7).

FO4 Obtener los mejores resultados
aprovechando el incremento del uso de
internet para dar a conocer nuestras

ofertas (04, y F1).

FACULTADDE |
CIENCIAS ECONOMICAS

DEBILIDADES

D1 El negocio esta ubicado en
unazona de poca poblacién.

D2 Baja preferencia de compra de
consumidores por encima de 45
anos.

D3 Percepcion de que la compra
por Internet es poco confiable.
D4 Produccion u oferta de
servicios poco diversificada. D6
No poseemos identidad demarca
personal aun.

D7 El cliente no puede ver
fisicamente lo solicitado.

ESTRATEGIAS (DO)

DO1 Crear carreras afines y
necesarias al e-commerce. (02, y
D6).

DO2 Reforzar la percepcion de
seguridad en las compras por
Internet, enfocado al publico joven
(menor a 45 afos) (03, 04, D1,
D2,y D3).

DO3 Intensificar la estructura de
reparto para cumplir con todos los
pedidos que se soliciten (04 y D1)
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O5 Reducido numero de
competidores digitales en el
sector.

O6 Prestacion Basica
Universal y Obligatoria
(PBU)para servicios de
telefonia mavil, fija, Internet
y television por cable.

O7 Despliegue de la Red
5G.08 Mayor seguridad ante

pagos online

AMENAZAS ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)

Al Preferencia del canal FA1 Segmentar el mercado a partir de la DA1 Mejorar los estandares de
tradicional por usos y data de las preferencias especificas de puntualidad, trazabilidad y buen
costumbres de los losconsumidores (A1, F1, F2,y F5). servicio al comprador (D5, y A4).
consumidores. FA2 Desarrollar medios de pago DAZ2 Incrementar la penetracion
A2 Desconocimiento y eficientesy seguros que cubran las dela pagina web (A2, Al, y D1).
desconfianza del canal como necesidades de los consumidores (A2, DA3 Incrementar la oferta de
medio de comercio. F1, 01,y D4). productos dirigida al mercado
A3 Incorporacion de FA3 Conseguir beneficios tributarios mayor a 45 afnos) (D2, Al,y A2).
cadenasde supermercado paralas empresas que inviertan sus

fisicas al e-commerce. recursos en 1+D (A4, F3,y F6).

A4 Bajo nivel de inversion en
desarrollo tecnoldgico en el
pais.

A5 Crisis econdmica A6
Cadena de supermercados
fisicas.

A7 Fluctuaciones severas en
el tipo de cambio.

Conclusion FODA: Tras realizar un analisis FODA exhaustivo para el potencial negocio
"Despensa Digital", se han identificado una serie de fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que pueden influir en su desarrollo y éxito futuro. A continuacién, se presentan las

conclusiones relevantes de este analisis:

En términos de fortalezas internas, "Despensa Digital" se beneficiaria de contar con un equipo
de personal altamente cualificado, capaz de brindar un excelente servicio de atencion al
cliente. Asimismo, la empresa podria aprovechar un canal de entrega eficiente, bajos costos
operativos y una estrategia de comercializacion en linea efectiva. Ademas, la implementacion
de métodos de pago confiables y sencillos seria fundamental para proporcionar una

experiencia satisfactoria a los clientes y establecer la confianza necesaria en el negocio.

Sin embargo, también se han identificado debilidades internas que requeririan atencion antes

del lanzamiento de "Despensa Digital". Por ejemplo, la ubicacion en una zona de poca
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poblacién podria suponer un desafio en términos de alcanzar un mercado mas amplio.
Ademas, la limitada diversificacion en la oferta de servicios y la falta de una identidad de marca
personal podrian dificultar la diferenciacion en el mercado y la atraccion de clientes. Asimismo,
mejorar la experiencia en el establecimiento fisico y permitir a los clientes ver los productos

antes de retirarlos se vuelve relevante para generar confianza y satisfaccion.

En cuanto a las oportunidades externas, "Despensa Digital" deberia considerar el creciente
uso de las redes sociales, la preferencia de los consumidores por las compras en linea y el
incremento en el uso de dispositivos moviles e internet. Ademas, aprovechar el hecho de que
las formas de pago en linea se vuelvan mas seguras y menos complicadas, asi como la
tendencia a evitar el uso de efectivo, serian factores importantes a considerar. Asimismo, la
existencia de una demanda insatisfecha y la futura implementacion de la red 5G podrian

abrir oportunidades para la expansién y mejora del negocio.

No obstante, se han identificado amenazas externas que "Despensa Digital" debera abordar.
La posible crisis econémica, la expansién de cadenas de supermercados fisicos al comercio
electronico, la fluctuacion del tipo de cambio y la entrada de nuevos competidores podrian
representar desafios para el negocio. Asimismo, la sensibilidad de los precios y tributos, asi
como las preferencias arraigadas de algunos consumidores por las tiendas fisicas, también
podrian afectar la adopcién de servicios en linea. Ademas, el bajo nivel de inversion
tecnolégica en el pais podria impactar en la infraestructura y la adopcion de nuevas

tecnologias.

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

Objetivos de corto plazo (de 6 meses a 1 afio):

Alcanzar 1.000 usuarios registrados en la web para realizar sus compras en el primer

semestre.
Atraer a 3.000 cuentas que interactien en las redes sociales en el primer afio.

Alcanzar un indice de satisfaccion del cliente del 90% basado en encuestas de satisfaccion

online, realizadas en el primer semestre.
Objetivos de mediano plazo (de 1 a 3 afios):
Incrementar las ventas un 20% durante el segundo afio de funcionamiento.

Lograr un promedio de calificacién de 5 estrellas (sobre 5) en las resefias de los clientes en
el sitio web durante el afio 2025.

Alcanzar 1.000.000 de vistas en la pagina web en el mes de Octubre del afio 2026.
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Objetivos de largo plazo (mas de 3 afios):
Facturar mas de $20.000.000 al cuarto afio luego de iniciar actividad.

Incorporar 4 nuevos proveedores durante el afio 2028.

Matriz de la posicion estratégicay la evaluacion de la accion (PEYEA)

La Matriz de la Posicion Estratégica y la Evaluacion de la Accion (PEYEA) es una herramienta
ampliamente utilizada para determinar la postura estratégica mas adecuada de una
organizacién. La PEYEA combina dos ejes que evalGan los factores relacionados con la
industria, como la fortaleza de la industria y la estabilidad del entorno, junto con otros dos ejes
gue evaluan los factores relativos a la organizacion, como la fortaleza financiera y la ventaja
competitiva. Estos ejes se representan en sus extremos alto y bajo, permitiendo un analisis
integral de la posicidn estratégica.

En este contexto, tras la calificacion de los diferentes factores y la suma de los promedios de
cada eje, se obtuvo un vector direccional con las coordenadas (3.1, 0.6), ubicandolo en el
cuadrante Agresivo de la matriz PEYEA. Esto indica que la organizacién posee una fortaleza
financiera sélida y una posicion favorable en la industria, lo que brinda oportunidades para el
crecimiento y el liderazgo en el mercado.

En base a estos resultados, se recomienda a la organizacion aprovechar su posicion
estratégica agresiva para maximizar su fortaleza financiera y buscar oportunidades de
diversificacion concéntrica. Asimismo, la integracién vertical puede ser una estrategia
efectiva para aumentar su ventaja competitiva y expandir su presencia en el mercado del
comercio electronico. Es crucial que la organizacion se enfoque en la reduccién de costos, la
mejora de la calidad y la creacion de un mayor valor agregado para destacarse en el sector.
Ademas, es esencial abordar el desafio de la limitada interaccién fisica con los productos al
ofrecer una experiencia virtual enriguecedora para los clientes. Proporcionar informacion
detallada, como imégenes y videos de alta calidad, contribuira a superar esta limitaciéon y
permitira a los clientes tener una mejor comprensién de los productos. La organizacion
puede asegurarse de capturar imagenes de alta resolucion que muestren los productos
desde diferentes angulos y perspectivas, resaltando sus caracteristicas clave. Estas
imagenes deben ser acompafadas por descripciones detalladas que proporcionen
informacion precisa sobre las especificaciones técnicas, materiales utilizados, dimensiones y

cualquier otro detalle relevante.
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Ademas de las imagenes, la inclusiéon de videos es una estrategia efectiva para ofrecer una
experiencia mas inmersiva. Los videos pueden mostrar los productos en accién, demostrar su
funcionamiento y destacar sus caracteristicas Unicas. Esto brinda a los clientes una idea mas
clara de cémo se verd y se comportara el producto en la vida real, a pesar de la falta de
interaccion fisica.

Es importante destacar que la informacion proporcionada debe ser clara, concisa y facil de
entender. Esto ayudara a los clientes a tomar decisiones informadas y a reducir la
incertidumbre asociada con la compra en linea. Ademas, se pueden incluir resefias y
testimonios de clientes satisfechos para respaldar la calidad y confiabilidad de los productos.
Al abordar el desafio de la limitada interaccién fisica, la organizacion también puede
considerar la implementacion de tecnologias innovadoras, como la realidad aumentada (RA)
y la realidad virtual (RV). Estas tecnologias permiten a los clientes visualizar los productosen

su entorno real o simulado, lo que les brinda una experiencia mas inmersiva y les ayudaa

tomar decisiones de compra mas fundamentadas.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Fuerza financiera (FF) Calificac Estabilidad del ambiente (EA) Calificacio
ion n

Retorno de la inversion 5 Cambios tecnoldgicos 3
Apalancamiento 4 Tasa de inflacion 4
Liquidez 4 Variabilidad de la demanda 2
Capital requerido versus capital 4 Rango de precios de los 2
disponible productos

competitivos
Flujo de caja Barreras de entrada al mercado 2
Facilidad de salida del mercado Rivalidad / presion competitiva
Riesgo involucrado en el negocio Elasticidad de precios

de la

demanda
Rotacién de inventarios 5 Presién de los productos 2

sustitutos
Uso de economias de escalayde 3 = ------ommee-
experiencia
PROMEDIO 4.0 PROMEDIO EE -6 -34
Ventaja competitiva (VC) Calificac Fuerza de la industria (FI) Calificacio

ion n

Participacion de mercado 2 Potencial de crecimiento 6
Calidad del producto 4 Potencial de utilidades 6
Ciclo de vida del producto 3 Estabilidad financiera 4
Ciclo de reemplazo del producto 3 Conocimiento tecnolégico 6
Lealtad del consumidor 2 Utilizacion de recursos 5
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Utilizacidon  de la 6 Intensidad de capital 4
capacidad de los
competidores

Conocimiento tecnoldgico 6 Facilidad de entrada al mercado 2
Integracion vertical 4 Productividad / utilizacion de 5
la
capacidad
Velocidad de introduccion de 6 Poder de negociacion de 5
nuevos los
productos productores
PROMEDIO -2.0 PROMEDIO 4.8

La matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de la accién (PEYEA) aplicada al sector
del comercio electrénico en Argentina revela un vector resultante ubicado en el cuadrante
Agresivo. Esta posicidn estratégica favorable indica que la organizacién tendra una alta
fortaleza financiera, una alta fortaleza de la industria y una baja estabilidad del entorno.

En base a esto, se recomienda a la organizacion aprovechar esta posicion favorable y
desarrollar estrategias que se alineen con el liderazgo en costos, como la reduccién de costos
y la busqueda de una mayor diversificacién de productos. Asimismo, es crucial enfocarse en
la calidad y el valor agregado para diferenciarse de la competencia en el mercado del comercio
electronico.

Uno de los principales desafios a enfrentar es la limitada interaccion fisica con los productos
al realizar compras en linea. Para superar este desafio, es esencial brindar una experiencia
virtual enriquecedora para los clientes, proporcionando informacién detallada, imagenes de
alta calidad y videos que permitan a los clientes tener una mejor comprension de los
productos. Ademas, se debe enfocar en estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades) del
analisis FODA, aprovechando la situacién sanitaria actual y ofreciendo servicios que
satisfagan las necesidades de la sociedad.

En resumen, la matriz PEYEA indica una posicion estratégica agresiva para la organizacion
en el sector del comercio electronico en Argentina. Para aprovechar esta posicion favorable,
se deben implementar estrategias como la diversificacidbn concéntrica, la integracion vertical
y las estrategias intensivas. Al mismo tiempo, se debe abordar el desafio de la limitada
interaccion fisica con los productos mediante la mejora de la experiencia virtual y la
focalizacion en estrategias FO del analisis FODA. De esta manera, la organizacion estara
mejor preparada para competir en el dindmico y competitivo mercado del comercio

electronico.
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En 2023, el comercio electronico en Argentina y América Latina continla experimentando un
crecimiento significativo. Segun el informe de Tienda Nube, la Argentina ha liderado el proceso
de cambio y adopcién del comercio electrénico en la region, registrando un avance del 79%
de manera interanual. Esto refleja el impacto de la pandemia, que aceler6 el crecimiento del

comercio electronico en varios afos.

A demas, América Latina se encuentra en una posicion favorable para aprovechar esta
tendencia debido a su espacio de crecimiento y su potencial para penetrar ain mas en el
mercado del comercio electronico. Se espera que Argentina supere la media global en

términos de crecimiento.

Las proyecciones para el crecimiento del comercio electrénico a nivel global son
impresionantes. Se estima que para 2025, las ventas en linea generaran un negocio superior
a los $6.500 millones de dolares. Estas cifras demuestran el enorme potencial del comercio

electrénico y su importancia creciente en la economia mundial.

En cuanto al mercado objetivo, se observa un aumento significativo en los sectores de
indumentaria, cosmética y belleza, alimentos y bebidas, y casa y jardin. Estos segmentos se
han adaptado a las demandas surgidas durante la pandemia, ya sea desde la perspectiva
de las empresas que buscan resolver problemas o desde la de los consumidores cuyos

movimientos se han visto restringidos por razones sanitarias.

En linea con las tendencias emergentes, se espera que la implementacion de soluciones
tecnolégicas juegue un papel fundamental en el futuro del comercio electrénico. La inteligencia
artificial, el analisis de big data, los chatbots inteligentes y las opciones de blusqueda y compra
por voz se perfilan como tecnologias cada vez mas frecuentes y que revolucionaran la
experiencia del comercio electrénico en Argentina. Aungque estas innovaciones aun pueden
tardar en ser adoptadas de manera generalizada, representan oportunidades emocionantes
para las empresas que buscan mejorar su funcionamiento y ofrecer una experiencia de

compra mas personalizada y eficiente.

En general, los comercios en Argentina han logrado superar el desafio de migrar sus
operaciones al entorno online con éxito. Segun el estudio MidTerm de la Cadmara Argentina
de Comercio Electrénico (CACE), se ha observado un crecimiento interanual del comercio
electrénico del 106%, un incremento del 63% en unidades vendidas y un aumento del 30%
en érdenes de compra. Estos datos respaldan la idea de que el comercio electrénico contintia

ganando terreno y representando una parte importante de las ventas minoristas en Argentina.
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¢ Analisis del mercado de clientes

En el mercado de clientes, el enfoque principal estara dirigido hacia los Millennials y
Centennials, las generaciones mas jovenes y habituadas al uso de plataformas digitales. Estas
generaciones seran los impulsores del crecimiento y desarrollo del comercio electrénico a
nivel global, y sera fundamental para las marcas adaptarse a sus demandas cambiantes en

los préximos afios.

Segun la Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE), los clientes objetivo se
encuentran en un rango de edad entre los 18 y 45 afios, con un nivel socioeconémico medio
bajo/bajo. Estos clientes son considerados "muy exigentes" debido a que estan
experimentando por primera vez este sistema de compra. Por lo tanto, es crucial para las
marcas entender sus necesidades y preferencias para ofrecerles una experiencia de compra

satisfactoria.

La jornada de compras del cliente en linea ha evolucionado en este nuevo panorama digital.
Antes de realizar una compra, los compradores realizan una exhaustiva investigacion y
comparacion de productos en linea. Buscan establecer multiples puntos de contacto con la
marca y el producto, con el objetivo de encontrar la soluciébn que mejor se ajuste a sus

necesidades.

Estos hallazgos indican la importancia de enfocar los esfuerzos en estrategias de
comunicacion efectivas, especialmente en campafas en linea. Las marcas deben aprovechar
las plataformas digitales para llegar a estos clientes potenciales, brindando informacion

relevante y atractiva que les ayude a tomar decisiones de compra informadas.

Ademas, se espera que en los préximos afos la preferencia por realizar compras en linea
siga aumentando. Aungue no se disponen de datos precisos para el afio 2023, se puede
anticipar un crecimiento significativo en la adopcion del comercio electrénico. El avance
tecnolégico continuo y la mayor comodidad que brinda la compra en linea son factores clave

para esta tendencia.

Las personas mas jovenes y adultas son los potenciales clientes de la despensa digital debido
a su mayor afinidad con los medios tecnolégicos. Hay varias razones que respaldan esta

afirmacion:

1. Nativos digitales: Los Millennials y Centennials han crecido en un entorno donde la
tecnologia y los dispositivos digitales son parte integral de sus vidas. Han estado expuestos a
Internet, redes sociales y aplicaciones moviles desde una edad temprana, lo que ha generado

una mayor familiaridad y comodidad con el uso de medios tecnoldgicos.
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2. Conectividad constante: Los jovenes y adultos tienen una alta tasa de adopcion de
teléfonos inteligentes y acceso a Internet de alta velocidad. Esto les permite estar siempre

conectados y acceder facilmente a plataformas digitales, incluyendo el comercio electrénico.

3. Experiencia en compras en linea: A medida que las nuevas generaciones han crecido,
han experimentado y realizado compras en linea de manera més frecuente. Han adquirido
confianza en la seguridad de las transacciones electrénicas y estan familiarizados con los

procesos de compra en plataformas digitales.

4. Busqueda de conveniencia y eficiencia: Los jévenes y adultos valoran la comodidad y la
eficiencia en sus actividades diarias. La despensa digital les ofrece la posibilidad de realizar
compras desde cualquier lugar y en cualquier momento, evitando desplazamientos y

ahorrando tiempo.

5. Preferencia por la personalizacion vy la experiencia del cliente: Estas generaciones estan
acostumbradas a recibir ofertas y recomendaciones personalizadas en linea. La despensa
digital tiene la capacidad de ofrecer una experiencia de compra personalizada, adaptada a los

gustos y preferencias individuales de cada cliente.

6. Mayor conciencia de la sostenibilidad: Los Millennials y Centennials muestran una mayor
preocupacion por el medio ambiente y la sostenibilidad. La despensa digital puede ser
percibida como una opcion mas sostenible al reducir la necesidad de grandes
establecimientos fisicos para que la gente busque sus productos en gondolas espaciosas, que

necesitan grandes mantenimientos.

En conclusidn, las personas mas jovenes y adultas son los potenciales clientes de la despensa
digital debido a su afinidad natural con los medios tecnolégicos. Su familiaridad con la
tecnologia, su conectividad constante, su experiencia en compras en linea, su busqueda de
conveniencia y personalizacion, asi como su conciencia de sostenibilidad, los convierten en
un grupo demogréfico altamente receptivo a las ventajas y beneficios que ofrece el comercio

electronico.

Las personas mas joévenes y adultas son potenciales clientes de Despensa Digital debido a
su mayor interés en los quehaceres diarios, como abastecerse de alimentos. Tanto los
adolescentes que se estan independizando como los adultos que necesitan alimentarse y

cocinar encuentran beneficios en este tipo de servicio.

En el caso de los adolescentes y jovenes adultos, quienes estan asumiendo
responsabilidades diarias, la despensa digital les ofrece una solucién conveniente y eficiente.
Al poder realizar pedidos en linea, pueden obtener facilmente los productos necesarios para

su alimentacion y otras necesidades basicas sin tener que desplazarse a un
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establecimiento fisico.

Asimismo, los adultos también se ven beneficiados al contar con una alternativa que les
permite simplificar sus quehaceres diarios. La despensa digital les ahorra tiempo y esfuerzo
al brindarles la posibilidad de hacer sus compras desde la comodidad de su hogar o lugar de

trabajo.

En cuanto a las personas mayores de edad, aunque es cierto que pueden tener menos
familiaridad con la tecnologia, la despensa digital podria resultarles practica de diferentes
maneras. Por ejemplo, podrian hacer uso de servicios de delivery o solicitar a un familiar o
cuidador que retire los productos en su nombre. De esta manera, se les facilita el acceso a

los alimentos y otros productos necesarios sin tener que enfrentar dificultades tecnologicas.

Es importante destacar que Despensa Digital es un negocio en etapa de desarrollo y aiin no
estd en marcha. Sin embargo, considerando las necesidades actuales del mercado y el
creciente interés de las personas por soluciones digitales, se vislumbra un potencial para
satisfacer las demandas de diferentes segmentos de la poblacion, incluyendo a las personas

jévenes, adultas y de la tercera edad.

Investigacion de mercado

En el mercado argentino de comercio electrénico en 2023, existe una oportunidad para
"Despensa Digital", una tienda en linea especializada en productos basicospara el
consumo. A través de la investigacion de mercado, se han identificado factores clave

que pueden influir en el posicionamiento exitoso de esta tienda en el mercado actual.

1. Variedad y disponibilidad de productos: "Despensa Digital” puede destacarse al ofrecer
una amplia variedad de productos basicos para el consumo. Esto incluye alimentos enlatados,
productos secos, alimentos no perecederos y otros productos esenciales para el hogar. Al
proporcionar una seleccion diversa y tener productos disponibles en stock, la tienda puede
satisfacer las necesidades de diferentes clientes y ser una opcion conveniente para realizar

todas las compras béasicas en un solo lugar.

2. Precios competitivos: Ofrecer precios competitivos es una estrategia importante para
atraer y retener a los clientes. "Despensa Digital" puede buscar establecer acuerdos con
proveedores y optimizar sus operaciones para ofrecer precios atractivos. Esto puede incluir
descuentos especiales, promociones regulares o incluso la opcion de precios al por mayor

para clientes que deseen realizar compras a gran escala.

3. Experiencia de usuario y navegacion sencilla: Una interfaz de usuario intuitiva y una
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navegacion sencilla en el sitio web de "Despensa Digital' son aspectos cruciales para
garantizar una experiencia de compra positiva. Los clientes deben poder encontrar facilmente
los productos, agregarlos al carrito de compras y realizar el pago de manera rapida y segura.
Ademads, se pueden implementar funciones de blusqueda avanzada y filtros de categorias para

facilitar la busqueda y seleccién de productos.

4. Servicio al cliente de calidad: Brindar un excelente servicio al cliente puede marcar la
diferencia en el posicionamiento de "Despensa Digital". Esto implica garantizar respuestas
rapidas y efectivas a las consultas y preocupaciones de los clientes, ya sea a través de chat
en vivo, correo electrénico o atencion telefénica. Ademas, se pueden ofrecer opciones
flexibles de atencion al cliente, como horarios extendidos de atencion y la posibilidad de

realizar cambios o devoluciones de productos de manera sencilla.

5. Programas de fidelizacibn y promociones recurrentes: Implementar programas de
fidelizacion puede incentivar a los clientes a realizar compras repetidas en "DespensaDigital”.
Estos programas pueden incluir descuentos exclusivos, puntos acumulables que se pueden
canjear por productos o beneficios adicionales para los clientes frecuentes. Asimismo, la
tienda puede lanzar promociones recurrentes, como ofertas por tiempo limitadoo envio

gratuito para pedidos superiores a un determinado monto.

En resumen, "Despensa Digital" puede posicionarse en el mercado actual de Argentina al
ofrecer una amplia variedad de productos basicos para el consumo, precios competitivos, una
experiencia de usuario facil de usar, un servicio al cliente de calidad y programas de
fidelizacion. Al enfocarse en estos aspectos, la tienda en linea "Despensa Digital" puede
establecer una sdlida reputacién en el mercado y atraer a clientes que buscan una forma
conveniente y eficiente de adquirir productos basicos para el consumo diario. Con una amplia
variedad de productos, precios competitivos, una experiencia de usuario intuitiva, un servicio
al cliente excepcional y programas de fidelizacion, "Despensa Digital" se posicionaracomo una
opcién confiable y preferida para satisfacer las necesidades de compra de los consumidores
en Argentina.

La venta de productos de consumo a través de una pagina web, se posiciona como
una propuesta innovadora y atractiva en el mercado actual. Al ofrecer una plataforma
en linea para realizar pedidos y una ubicacion fisica para que los clientes pasen a
retirarlos, la empresa capitaliza los beneficios de la tecnologia y la conveniencia para

los consumidores en los siguientes términos:

1. Comodidad y ahorro de tiempo: Los clientes podran realizar sus compras desde
cualquier lugar y en cualquier momento a través de la plataforma en linea de
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"Despensa Digital". Esto les permite ahorrar tiempo al evitar desplazamientos y largas

esperas en los supermercados.

2. Variedad y disponibilidad de productos: Mediante la pagina web, "Despensa
Digital" podra ofrecer una amplia variedad de productos basicos para el consumo
diario. Los clientes tendran acceso a un catéalogo diverso y actualizado, asegurandose

de encontrar todo lo que necesitan en un solo lugar.

3. Personalizacion y recomendaciones: La plataforma en linea de "Despensa Digital”
permitird recopilar informacion sobre las preferencias y habitos de compra delos
clientes. Esto facilitara la personalizacion de las ofertas y la realizacion de

recomendaciones basadas en los gustos individuales de cada cliente.

4. Flexibilidad y conveniencia en la entrega: Al contar con una ubicacion fisica para
el retiro de los pedidos, "Despensa Digital" ofrece una opcion flexible y conveniente
para los clientes. Pueden seleccionar el momento que mejor se adapte a sus horarios
para pasar a recoger sus compras, evitando la necesidad de esperar en casa por un

servicio de entrega.

5. Atencion al cliente personalizada: A pesar de ser un negocio en linea, "Despensa
Digital" brindara una atencioén al cliente cercana y personalizada. Los clientes podran
realizar consultas, recibir asesoramiento y resolver cualquier duda a través de los

canales de comunicacion disponibles.

6. Calidady confiabilidad: "Despensa Digital" se compromete a ofrecer productos de
calidad y confiabilidad a sus clientes. Trabajaran en estrecha colaboracion con
proveedores de confianza para garantizar la frescura, la variedad y la disponibilidad

de los productos ofrecidos.

Al enfocarse en estos aspectos, "Despensa Digital” busca satisfacer las necesidades
y preferencias de los clientes que buscan una forma conveniente y eficiente de adquirir
productos bésicos para el consumo diario. La combinacion de la plataforma en linea 'y
la ubicacion fisica de retiro de pedidos brinda una experiencia integral que destaca en

el mercado actual.

Andlisis de la demanda potencial
En el siguiente cuadro, se procede a analizar las razones por las que los potencialesclientes

comprarian o decidirian no hacerlo.
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Razones por las que comprar porinternet Razones por las que NO comprar por

internet
Comodidad Prefiere ver lo que compra
Precio, promociones u ofertas Miedo a dar datos personales
Ahorro de tiempo No le parece seguro /desconfianza
Facilidad para comparar entre ofertas No lo necesito, no es interesante

Se procedi6 a realizar fisicamente una encuesta exploratoria a los ciudadanos de
Zéarate que frecuentaban la zona del almacén de retiro (Sarmiento 71), se les solicitd
su email 50 personas, a quienes se procedio aenviarles la encuesta.

Dado que el comercio electronico utiliza el Internet como plataforma, el consumidor
promedio es una persona joven y con facilidad de moverse online. EI consumidor
promedio de “Despensa digital” tiene el siguiente perfil: el 60% de sus clientes tiene
entre 18 y 35 afos, el 24% tiene entre 35 y 45 afios y un16% para los mayores de 45
anos.

Por otro lado, con respecto al sexo, un 58% representa al género femenino yun 42%
al sexo masculino.

[* VER ANEXO pag. 68.]

Factores que influyen en las compras en linea:

La optimizacion del tiempo, la conveniencia y la variedad de articulos a un precio justo
son factores clave que influyen en el proceso de toma de decisiones del consumidor
en linea. Estos aspectos se consideran cruciales para los consumidores y pueden
determinar su eleccion de comprar en linea en lugar de en tiendas fisicas. Los
marketplaces, como plataformas de comercio electrénico, reconocen la importancia
del envio y la entrega rapida como elementos criticos para persuadir a los
consumidores.

Un estudio revela que un porcentaje significativo de compradores en linea (41%)
considera que comprar en los marketplaces es mas cdmodo en comparacion con las
compras en tiendas fisicas. Sin embargo, también se destaca que los consumidores
desean que los procesos de entrega de productos sean ain mas rapidos, lo que pone
de relieve la importancia de la eficiencia en el servicio de entrega.

Dado el contexto sociodemografico de América Latina, no es sorprendente que el

precio ocupe un lugar destacado en el momento de la decision de compra. Los
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marketplaces han logrado convertirse en referentes de precios, lo que mejora su
posicionamiento con los consumidores. La disponibilidad de opciones de comparacion
de precios en linea ha permitido a los consumidores buscar y encontrarlas mejores
ofertas, lo que influye directamente en su decision de compra.

Conclusiones: La llegada de Internet y la creciente conectividad entre dispositivos,
personas y entorno han provocado cambios significativos en el comportamiento del
consumidor y han dado lugar a nuevas conductas y formas de relacionarse con el
entorno. Internet ha transformado la comunicacién, la informacion y la interaccion
social, y el consumo no es una excepcion.

En consecuencia, los consumidores ahora interactian de manera diferente con las
marcas, reciben informacion de manera distinta y tienen acceso a una mayor cantidad
de informacién antes de realizar una compra. Esto ha generado un cambio radical en
el comportamiento del consumidor a la hora de consumir.

Las empresas deben adaptarse a este nuevo panorama, aprovechando las
oportunidades que ofrece el comercio electrénico y los marketplaces para satisfacer
las necesidades y preferencias de los consumidores en linea. Esto implica
proporcionar una experiencia conveniente, eficiente y segura, asi como ofrecer
precios competitivos y una amplia variedad de productos.

DESARROLLO DEL NUEVO NEGOCIO

"Despensa Digital" es un emprendimiento que se enfocara en brindar soluciones a problemas
relacionados con la adquisicién de productos esenciales y satisfacer las necesidades de los
clientes en términos de conveniencia y acceso rapido a los mismos.

Problemas y necesidades del cliente:

Problema: Los clientes experimentan inconvenientes al adquirir productos esenciales debido
a las largas filas, el tiempo invertido en desplazamientos fisicos y la falta de variedad en un
solo lugar.

Necesidad del cliente: Acceder a productos esenciales de manera conveniente, ahorrando
tiempo y evitando desplazamientos fisicos a multiples establecimientos donde deben recorrer

gondolas, esquivar changuitos, y pasar horas dentro de ellos.

Nombre de los productos
La "Despensa Digital" ofrecera una amplia gama de productos esenciales, incluyendo

alimentos no perecederos, con productos de la reconocida marca Arcor y Coca cola para las
bebidas. Estas marcas lideres garantizan la calidad y confiabilidad de los productos ofrecidos,
brindando a los clientes la seguridad de adquirir productos de marcas reconocidasy confiables

en la industria alimenticia y de bebidas.
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Caracteristicas distintivas de los bienes o servicios brindados:
Variedad y calidad: "Despensa Digital" se caracterizara por ofrecer una amplia variedad de

productos esenciales, garantizando que los clientes puedan encontrar todo lo que necesiten
en un solo lugar, y asegurando la calidad de los mismos.

Precios competitivos: La empresa se comprometerd a ofrecer productos a precios
competitivos, brindando a los clientes la oportunidad de obtener un buen valor por su dinero.
Servicio personalizado: "Despensa Digital" se enfocara en brindar un servicio al cliente atento
y personalizado, respondiendo a las necesidades individuales de cada cliente de manera
eficiente y satisfactoria.

Propuesta de valor: La propuesta de valor de "Despensa Digital" se basara en las siguientes
caracteristicas, atributos, beneficios y ventajas:

Comodidad: Los clientes podran realizar sus compras desde cualquier ubicacién y en
cualquier momento, evitando desplazamientos fisicos y largas filas en los establecimientos.
Ahorro de tiempo: La plataforma digital intuitiva y facil de usar de "Despensa Digital" permite
a los clientes realizar sus compras de manera rapida y eficiente, optimizando asi su tiempo.
Comparacion de precios: Los clientes tendran la posibilidad de comparar precios de manera
facil y rpida, asegurandose de obtener las mejores ofertas disponibles en el mercado.

Retiro de pedidos ya armados: "Despensa Digital" ofrecera a los clientes la opcién de recoger
sus pedidos ya armados en el establecimiento, o que les ahorra tiempo y les brinda
comodidad al evitar la bdsqueda individual de cada producto.

Innovacién, disefio y packaging: "Despensa Digital" se destacara por su enfoque innovador
en la forma de acceder y adquirir productos esenciales. La empresa utilizara una plataforma
digital intuitiva, amigable y atractiva, que facilitara la navegacion y la busqueda de productos.
Ademas, se promovera el uso de embalaje sostenible, cuidando asi el medio ambiente y
fomentando la responsabilidad en el consumo.

Con esta propuesta, "Despensa Digital" buscara satisfacer las necesidades cambiantes de los

clientes, ofreciendo una solucién conveniente, eficiente e innovadora.

PRODUCCION Y OPERACIONES

La produccion y las operaciones desempefiardn un papel fundamental en el éxito de
"Despensa Digital". Estas areas tendran como objetivo convertir la propuesta de valor en
una realidad tangible y asegurar la entrega eficiente de los productos a los clientes. Para
lograrlo, se requiere un equipo de trabajo competente y comprometido que desemperie

funciones clave en cada etapa del proceso.

En fin, el objetivo de las operaciones en llevar a la realidad lo descrito, es la propuesta de
valor, es decir, hacer llegar el producto al cliente. Es importante que los clientes seande gran

importancia para la empresa, pues de ese modo se lograra su satisfaccion.
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EQUIPO DE TRABAJQ

El equipo de "Despensa Digital" sera el motor que impulsara la produccion y las operaciones
de la empresa. Cada miembro tendra una responsabilidad especifica y contribuird de manera
significativa al éxito general. A continuacién, se detallan las funciones y roles previstos para

los miembros del equipo:

Director general

Secretaria

Dpto.
Almacenamiento
y distribucion

Dpto.
Administrativo

Joaquin Alonso: Director general y propietario de la empresa, liderara y coordinara todos los

aspectos del negocio. Su vision estratégica y toma de decisiones guiaran el rumbo de la
empresa. Ademas, se encargara de coordinar los diferentes departamentos y asegurarse de

que todas las operaciones se desarrollen de manera efectiva y eficiente.
Departamento de Almacenamiento y Distribucién:

Martin Herrera: Como encargado del almacenamiento, Martin desempefiara un papel crucial

en la recepcién y organizacion de los productos enviados por los proveedores. Su experiencia
en la gestion logistica garantizara que los productos estén almacenados de manera adecuada

y se puedan ubicar facilmente para su posterior distribucion.

Juan Brito: Juan serd responsable de armar los pedidos de los clientes y prepararlos para su
retiro. Su atencion meticulosa al detalle y su eficiencia garantizardn que los pedidos estén
completos y listos para su entrega.

Estos miembros del equipo de almacenamiento y distribucion cumpliran una jornada laboral

de 8 horas diarias en el establecimiento de almacenamiento ubicado en Sarmiento 71, en la
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ciudad de Zarate, Buenos Aires. Su compromiso y dedicacién seran fundamentales para

asegurar un flujo de productos eficiente y oportuno.
Departamento Administrativo:

Analia Torres: Como encargada del control contable y la negociacién con los proveedores,
Analia jugara un papel crucial en el funcionamiento financiero de la empresa. Su experiencia
en el manejo de registros contables y su habilidad para establecer relaciones sélidas con los

proveedores garantizaran una gestién financiera sélida y negociaciones favorables.

Maria Ferrero: Maria sera la voz amigable y atenta de "Despensa Digital". Como responsable
de brindar respuestas a las consultas de los clientes por correo electrénico, su dedicacion y
conocimiento del negocio seran clave para brindar un servicio al cliente excepcional. Ella
resolvera dudas, proporcionara informacion adicional y asegurara la satisfaccion del cliente

en todas las etapas del proceso de compra.

El departamento administrativo, compuesto por Analia y Maria, trabajara bajo la modalidad de
home office, cumpliendo una jornada laboral de 8 horas diarias. Su compromiso con la
excelencia en el servicio al cliente y su capacidad para manejar eficientemente las tareas

administrativas seran indispensables para el éxito de la empresa.

Cada miembro del equipo de "Despensa Digital" desempefiard un papel crucial en las
operaciones y la produccion de la empresa. Su dedicacién y profesionalismo aseguraran un
flujo eficiente de productos, una gestion financiera solida, un servicio al cliente excepcional y
una experiencia de compra satisfactoria para los clientes. El trabajo en equipo y la
colaboracion seran fundamentales para alcanzar los objetivos y garantizar el éxito a largo

plazo de la empresa.

Recursos

En el proyecto de "Despensa Digital", se disefiara un proceso intuitivo y conveniente para que
los clientes realicen sus compras de manera eficiente. El primer paso consistira en el registro
de una cuenta a través de la pagina web oficial de la empresa, que se encontrara disponible

en www.despensadigital.com.ar. Durante este proceso, los clientes deberan proporcionar un

correo electrénico valido (o razén social en el caso de vendedores), crear una contrasefia

segura y aceptar los términos y condiciones establecidos por la empresa.

En cuanto a los métodos de pago, "Despensa Digital" tiene la intencion de ofrecer diversas
opciones para brindar comodidad y flexibilidad a los clientes. Se contempla la aceptacion de
tarjetas de crédito y débito, como Visa, MasterCard y American Express. Ademas, se planea
implementar el método de pago en efectivo a través de un servicio como Pago Efectivo, que

permitira a los clientes realizar sus pagos en agencias y agentes autorizados.
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La satisfaccion del cliente sera una prioridad en "Despensa Digital". En caso de que un cliente
presente algun reclamo o incidencia con respecto a un producto adquirido, se prevé establecer
un proceso para su reporte. Bajo circunstancias justificadas, se contempla la posibilidad de
realizar la devolucion del 100% del dinero al cliente a través de transferencia bancaria o

brindar un crédito para futuras compras, segun lo que el cliente prefiera.

Estos recursos y politicas planteadas en el proyecto de "Despensa Digital" buscaran generar
confianza y seguridad en los clientes, asegurando una experiencia de compra satisfactoria y

respaldando la calidad del servicio y la atencion al cliente en todas las etapas del proceso.

Servicio post venta

En el proyecto de "Despensa Digital", se le dard una gran importancia al servicio postventa
para garantizar la satisfaccion de los clientes. Se prevé la creacién de un apartado dedicado
al servicio de atencion al cliente en la pagina web, bajo el nombre de "Ayuda". Este apartado
estara diseflado para brindar soluciones y respuestas a las posibles consultas o problemas

que puedan surgir durante el proceso de compra.

Ademas de la seccion "Ayuda”, se estableceran canales de contacto por correo electronico,
donde los usuarios podran comunicarse directamente con el equipo de atencién al cliente de
"Despensa Digital". El objetivo ser& brindar asesoramiento y resolver cualquier inconveniente

que pueda surgir, asegurando una atencién personalizada y eficiente.

Para mejorar la experiencia del cliente y tener un registro adecuado de los reclamos o
guejas recibidas, se implementara un libro de reclamaciones en linea. Los usuarios tendran la
posibilidad de expresar su disconformidad en relacion a la atencion recibida, la experiencia
de compra, los pagos, los cobros, entre otros aspectos relevantes. La empresa se
comprometera a enviar una copia del reclamo junto con una respuesta adecuada, quedando

constancia de la queja y mostrando su disposicion a resolver los problemas planteados.

El enfoque en el servicio postventa de "Despensa Digital" busca fortalecer la relacion con los
clientes, fomentando la confianza y generando una experiencia positiva de compra. Mediante
la atencion personalizada, las soluciones rapidas y efectivas, y el seguimiento adecuado de
los reclamos, se espera brindar un servicio de calidad que se distinga en el mercado de

comercio electrénico.
Internet como canal de distribucion

La evolucion de Internet ha transformado significativamente el panorama de la
comercializacion y ha brindado nuevas oportunidades para las empresas. Internet se ha

convertido en un canal de distribucién crucial que ofrece una serie de ventajas y
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posibilidades Unicas.

Una de las caracteristicas mas destacadas de Internet como canal de distribucion es su
capacidad para acceder, organizar y transmitir informacién de manera eficiente y rapida.Esto
ha supuesto una revolucién en comparacion con los medios tradicionales de comercializacion.
A través de Internet, las empresas pueden presentar sus productos y servicios de manera
detallada y atractiva, ofreciendo a los clientes informacion completa sobre caracteristicas,

precios, promociones, entre otros aspectos relevantes.

En resumen, Internet como canal de distribuciéon ha revolucionado la forma en que las
empresas interactdan con los clientes y ofrecen sus productos y servicios. Proporciona acceso
rapido a la informacion, permite una comunicacién bidireccional, fomenta la interactividad y
ofrece una amplia cobertura geografica. Aprovechar las ventajas de Internet como canal de
distribucion puede ser fundamental para el éxito y crecimiento de las empresas en la era

digital.
Reduccién de costos

La adopcion de soluciones de comercio electrénico no solo conlleva ahorros significativos en
los costos, sino que también presenta una serie de beneficios al no requerir un establecimiento
fisico para exhibir los productos ni realizar recorridos de compras en su interior. En el caso de
"Despensa Digital", al contar unicamente con un depésito destinado alalmacenamiento de

productos, se obtendran diversas ventajas que contribuiran a la reduccién de costos.

La ausencia de un establecimiento fisico para exhibir los productos y realizar recorridos de
compras en el caso de "Despensa Digital* supondra una ventaja significativa en términos de
reduccion de costos. Se eliminan los gastos asociados al alquiler y mantenimiento de locales,
asi como los costos de mobiliario y decoraciéon. Ademas, se optimiza el espacio de

almacenamiento y se reduce la necesidad de personal de atencion al cliente en tienda.

En cuanto a la atencién al cliente, al no existir una interaccién cara a cara con los clientes en
un establecimiento fisico, se reducen los costos asociados al personal de atencién al cliente,
como salarios, beneficios y capacitacion. En su lugar, "Despensa Digital" podra brindar
atencién y asesoramiento al cliente a través de canales digitales, como correo electrénico o

chat en linea, lo que resulta en una mayor eficiencia y una reducciéon de costos.

TECNOLOGIA UTILIZADA

Creacion de un sitio web (www.despensadigital.com.ar)

En el proceso de establecerse en el comercio electrénico, "Despensa Digital" reconocera la
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importancia de contar con una presencia virtual a través de un sitio web. La creacion y
desarrollo de este sitio web, con la finalidad de proporcionar a los clientes una experiencia de

compra en linea Optima, requerira la utilizacion de tecnologia especializada.

En primer lugar, se procedera a contratar un servicio especializado para la creacion y disefio
del sitio web. "Despensa Digital’ ha seleccionado la empresa "We Design"

(www.disefioweb.wemanagement.com.ar) para llevar a cabo esta tarea. "We Design" es

reconocida por su experiencia en disefio web y se encargard de desarrollar una plataforma
digital que cumpla con los requerimientos y objetivos de "Despensa Digital". Su equipo de
profesionales trabajara en estrecha colaboracién con los departamentos de compras y
finanzas para garantizar que se realicen los cambios necesarios y se implementen nuevas

funcionalidades de manera eficiente.

El sitio web de "Despensa Digital" (www.despensadigital.com.ar) se disefiara con un enfoque

en la sencillez de acceso, permitiendo a los usuarios navegar de forma intuitiva y realizar sus
compras de manera facil y rapida. Se emplearan tecnologias web modernas y compatibles
con los diferentes dispositivos y navegadores, para asegurar una experiencia consistente y

accesible desde cualquier plataforma.

Ademas del desarrollo del sitio web, se utilizardn otras tecnologias y herramientas para
respaldar el funcionamiento del negocio en linea. Esto incluye sistemas de gestion de
contenido (CMS) y bases de datos para el almacenamiento y gestion de productos, precios y
pedidos. También se implementaran medidas de seguridad, como encriptacion SSL, para

proteger los datos personales y financieros de los clientes durante las transacciones en linea.

La tecnologia desempefia un papel fundamental en el éxito del comercio electrénico, ya que
permite a las empresas ofrecer una experiencia de compra eficiente, segura y personalizada.
"Despensa Digital" comprende la importancia de invertir en tecnologia adecuada y aprovechar
al maximo las herramientas digitales disponibles para satisfacer las necesidades y

expectativas de sus clientes en linea.

Ademds, como parte del acuerdo con la empresa "We Design", se establecerd una
colaboracién continua para realizar modificaciones y actualizaciones en el sitio web de
"Despensa Digital" segun las necesidades y solicitudes del departamento administrativo. Esta
colaboracién permitira adaptar el sitio web a medida que evolucione el negocio y se requieran

cambios en la estructura, disefio o funcionalidades del sitio.

El departamento administrativo de "Despensa Digital" sera el encargado de proporcionar los

requerimientos y las especificaciones necesarias para las modificaciones deseadas. Esto
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incluira la incorporacion de nuevos productos, ajustes en la presentacién de informacion,
actualizaciones de precios y promociones, entre otros aspectos relevantes para la operacion

del negocio.

La empresa tercerizada, "We Design", contara con un equipo de profesionales capacitados y
experimentados en disefio web y desarrollo de plataformas digitales. Su experiencia en el
sector les permitira brindar soluciones rapidas y efectivas a las solicitudes del departamento
administrativo de "Despensa Digital". La comunicacién fluida y la colaboracion estrechaentre

ambas partes aseguraran que los cambios se realicen de manera oportuna y satisfactoria.

Es importante destacar que estas modificaciones se realizaran siguiendo las mejores
practicas de disefio y desarrollo web, garantizando la coherencia estética y la funcionalidad
del sitio. Ademas, se implementaran pruebas exhaustivas para asegurar que los cambios no
afecten negativamente la experiencia del usuario y que todas las funcionalidades contintien

operando de manera éptima.

En conclusion, "Despensa Digital" ha reconocido la importancia de contar con un sitio web
para su futura presencia en el comercio electrénico. A través de la contratacion de un servicio
especializado en disefio web, como "We Design", se asegurara la creacién de una plataforma
digital que cumpla con los requisitos y objetivos de la empresa. Ademas, se utilizaran
tecnologias modernas y compatibles con dispositivos multiples para garantizar unaexperiencia
de usuario sencilla y accesible. El uso de tecnologia adecuada y medidas de seguridad
adecuadas respaldara el funcionamiento eficiente y seguro de las operaciones de "Despensa

Digital" en linea.

La cadena de suministros

En el futuro, "Despensa Digital" contara con una cadena de suministro optimizada vy eficiente.
Aunqgue la empresa no se dedique a la distribucion fisica de productos, su papel enla
preparacion de pedidos sera fundamental para garantizar una experiencia de compra
satisfactoria para sus clientes.

La clave del éxito de la cadena de suministro de "Despensa Digital" radicara en la precision
y eficiencia en la preparaciéon de los pedidos. Mediante un proceso meticuloso y
cuidadosamente planificado, el equipo de "Despensa Digital" se encargara de seleccionar y

organizar los productos solicitados por los clientes.

La empresa emplearéa tecnologia avanzada y sistemas de gestion de inventario para mantener
un control riguroso sobre los productos disponibles y asegurar una entrega oportuna de los

pedidos. Esto implicara una coordinacion estrecha con los proveedores y la
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gestion adecuada de los niveles de stock para evitar situaciones de escasez 0 exceso.

Ademads, "Despensa Digital" se esforzard por garantizar la calidad de los productos y la
satisfaccién del cliente. Se implementaran controles de calidad en el proceso de preparaciéon
de pedidos para asegurar que los productos seleccionados cumplan con los estandares
establecidos. Asimismo, se ofrecera un servicio de atencion al cliente eficiente y receptivo,
gue estara disponible para resolver cualquier consulta o inquietud que puedan tener los

clientes.

Aunqgue "Despensa Digital" no distribuya fisicamente los productos, su papel en la cadena
de suministro sera crucial para brindar una experiencia de compra conveniente y satisfactoria.
Los clientes confiaran en que sus pedidos seran preparados de manera precisay estaran listos
para ser retirados en el momento convenido. Esto permitira a los clientes ahorrar tiempo y

esfuerzo, ya que no tendran que recorrer tiendas fisicas en busca de los productos deseados.

Diferenciacion de la competencia

"Despensa Digital" logrard diferenciarse de su competencia al adoptar e implementar
tecnologias de la informacién y comunicacién (TIC) de manera efectiva. Estas herramientas
le permitiran obtener ventajas competitivas significativas al mejorar sus procesos y ofrecer

una experiencia unica a sus clientes.

Una de las ventajas clave de la adopcion de las TIC ser& la mejora en la eficiencia de los
procesos de "Despensa Digital". Gracias a la automatizacion y la integracion de sistemas, la
empresa podra agilizar las operaciones y optimizar los flujos de trabajo. Esto se traducira en
una mayor rapidez en la ejecucion de tareas y en una mayor capacidad de respuesta a las

necesidades de los clientes.

Ademas, las TIC permitiran a "Despensa Digital" mantener una comunicacion instantanea y
fluida con sus clientes. La inmediatez en las comunicaciones a través de canales digitales
sera una caracteristica destacada, lo que facilitara la transmisién de informacién actualizada
de manera rapida y efectiva. La empresa podra incorporar o modificar informacién en su sitio
web de forma sencilla, brindando a los clientes acceso a informacién actualizada las 24horas
del dia.

Esta disponibilidad constante de informacién generara una imagen percibida positiva por parte
de los clientes y aumentard su nivel de confianza en "Despensa Digital". Al contar con un sitio
web actualizado y accesible en todo momento, los clientes podran obtener informacién
detallada sobre los productos, promociones y politicas de la empresa. Esto les brindara

seguridad y confianza al realizar sus compras en linea, fortaleciendo asi la relacion
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entre la empresa y sus clientes.

Mejora del servicio al cliente

La implementacion de Internet en el negocio de "Despensa Digital" permitira una mejora
significativa en el servicio al cliente, gracias a las diversas acciones que se podran desarrollar
en el marco del marketing relacional. A continuacién, se detallan las acciones clave que la

empresa podra llevar a cabo:

Obtener patrones de compra de los clientes: Mediante el uso de herramientas de analisis de
datos y seguimiento de comportamiento en linea, "Despensa Digital" podra recopilar
informacion detallada sobre los patrones de compra de sus clientes. Esto incluye preferencias
de productos, frecuencia de compra, momentos clave de compra, entre otros. Estos datos
seran fundamentales para comprender mejor las necesidades y preferencias de los clientes,

lo que permitir4 personalizar alin mas los servicios y promociones ofrecidos.

Personalizar servicios, promociones y precios: Con la informacion recopilada sobre los
clientes, "Despensa Digital" podra personalizar los servicios y promociones ofrecidos. Esto
implica adaptar las ofertas a los intereses y preferencias individuales de cada cliente,
brindando una experiencia mas relevante y satisfactoria. Ademas, la empresa podra
establecer precios personalizados en funcion del perfil y comportamiento de cada cliente, lo

que aumentara la percepcion de valor y fortalecera la relacién con los clientes.

Coordinar la prestacion de multiples servicios: Internet permitird a "Despensa Digital”
coordinar de manera eficiente la prestacion de multiples servicios relacionados con el proceso
de compra. Esto incluye el seguimiento de pedidos, la provision de informacion actualizada
sobre productos y promociones, opciones de pago y atencion al cliente. Mediante una
plataforma en linea integrada, los clientes podran acceder a todos estos servicios de manera

conveniente y rapida, mejorando asi su experiencia de compra.

Crear canales de comunicacion cliente-empresa-cliente: Internet ofrece una amplia gama de
canales de comunicacién que "Despensa Digital' podra aprovechar para establecer una
comunicacioén bidireccional efectiva con sus clientes. Esto incluye redes sociales, chat en
linea, correo electronico y comentarios en el sitio web. A través de estos canales, laempresa
podra recibir retroalimentacion, responder consultas y brindar un soporte personalizado, lo

que fortalecera la relacion con los clientes y generara confianza.

Ofrecer servicios adicionales valorados por los clientes: Aunque "Despensa Digital® no
realizard envios, la empresa puede identificar y proporcionar servicios complementarios que
sean valorados por sus clientes al momento de retirar sus pedidos. Esto puede incluir la

disponibilidad de horarios extendidos para la recoleccién de pedidos, la opcion de realizar
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pedidos anticipados para una entrega mas rapida, la atencién personalizada en el punto de
retiro o la posibilidad de realizar cambios o devoluciones de manera conveniente. Al enfocarse
en brindar servicios que mejoren la experiencia de recoleccion de pedidos, "Despensa Digital”

podréa diferenciarse de la competencia y generar mayor satisfaccion en sus clientes.

Personalizar las comunicaciones a través de servicios especificos identificados mediante
claves de acceso: "Despensa Digital" podra utilizar claves de acceso personalizadas para
ofrecer servicios y comunicaciones especificas a sus clientes. Esto implica brindar acceso a
contenido exclusivo, promociones personalizadas y recomendaciones basadas en los
intereses individuales de cada cliente. Esta personalizacién en las comunicaciones fortalecera

el vinculo con los clientes y generara una experiencia mas relevante y satisfactoria.

LOCALIZACION Y LAY OUT

La empresa “Despensa Digital” contara con un centro de almacenamiento y distribucion
estratégicamente ubicado en Sarmiento 71, Zarate, Buenos Aires. Esta localizacion fue
seleccionada cuidadosamente para garantizar una accesibilidad 6ptima y una eficiente

distribucion de los productos a los clientes.

La distribucion comercial es un componente esencial en el proceso de acercar los bienes y
servicios producidos por los agentes economicos a los compradores finales. En el caso de
“Despensa Digital”, la distribucion comercial se refiere al conjunto de actividades necesarias

para asegurar que los productos estén disponibles y listos para ser retirados por los clientes.
El proceso de distribucion se puede desglosar en los siguientes pasos:

1. Recepcibn de productos: Los proveedores enviaran los productos al centro de
almacenamiento ubicado en Sarmiento 71, Zarate, Buenos Aires. Aqui, se llevard a cabo el
proceso de recepcion y verificacion de los productos, asegurando su calidad y correcta

cantidad.

2. Almacenamiento y clasificacion: Dentro del almacén, los productos seran posicionados
y clasificados de acuerdo a los criterios establecidos. Se implementardn sistemas de

organizacion eficientes para facilitar la localizacion y preparacion de los pedidos.

3. Retiro de productos: Cada cliente que haya realizado su pedido a través del sitio web
previamente, podra pasar a retirar los productos en el establecimiento. El cliente encontrara
los productos ya preparados y listos para ser entregados, habiendo realizado el pago

correspondiente a traves de la plataforma en linea.
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La estrategia de “Despensa Digital” se basa en la eliminacién de los envios a domicilio, ya
gue los clientes seran responsables de recoger personalmente sus pedidos en el
establecimiento. Esto permite reducir costos de logisticay agilizar la entrega, brindando a los
clientes la conveniencia de retirar sus productos en un horario flexible y de acuerdo a su

disponibilidad.

La ubicacion estratégica del centro de almacenamiento, combinada con un eficiente lay out
interno, garantizara una operacion fluida y una experiencia satisfactoria para los clientes al
momento de retirar sus pedidos.

Distribucién del almacenamiento

La eficiente distribucion del almacenamiento es fundamental para garantizar un flujo de trabajo
fluido y optimizar las operaciones de “Despensa Digital”. A continuacion, se presentan
algunos aspectos importantes a considerar:

o Ubicacion de articulos de alto movimiento: Los productos que tienen una mayor demanda
y rotacién deberan ubicarse estratégicamente cerca de la salida. Esto reduce el tiempo de
desplazamiento necesario para preparar los pedidos, agilizando el proceso de retiro para los
clientes.

. Manejo de articulos pesados: Los productos que son pesados Y dificiles de transportar
deberan ser colocados de manera que se minimice el esfuerzo necesario para su
manipulacion y almacenamiento. En el caso de "Despensa Digital", los productos
embotellados son un ejemplo de articulos pesados, por lo que se les asignara una ubicacion
que facilite su manipulacion y reduzca el riesgo de dafios o accidentes.

. Proteccién de articulos fragiles: Es fundamental brindar proteccién especial a los
productos que lo requieran. En particular, se prestara especial atencién a las pastas secas,
que son delicadas y pueden sufrir dafios al ser manipuladas de forma incorrecta. Se
implementaran medidas de embalaje y almacenamiento adecuadas para evitar posibles
roturas y garantizar la calidad de estos productos.

e  Seguridad y prevencion de incendios: Todos los elementos de seguridad y medidas
contra incendios estaran ubicados estratégicamente en relacion a los materiales
almacenados. Se implementaran sistemas de deteccién y extincion de incendios, asi como se
tomaran precauciones para evitar cualquier riesgo relacionado con la seguridad y el manejo
de los productos almacenados.

Estos aspectos contribuiran a garantizar un entorno seguro y eficiente dentro del centro de
almacenamiento de "Despensa Digital”, permitiendo una gestién adecuada de los productos
y brindando la tranquilidad necesaria en términos de seguridad y proteccion de los articulos

almacenados.

Zonas de cargay descarga
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Las zonas de carga y descarga son elementos cruciales en la operativa del centro de
almacenamiento de "Despensa Digital". A continuacion, se detallan aspectos relevantes sobre

su disefio y funcionamiento:

Ubicacion y orientacion: La ubicacion de las zonas de carga y descarga se veran determinadas
por la configuracion del edificio y la disposicion de los edificios vecinos. Dado que el almacén
cuenta con una sola entrada por una calle, la apertura se realizara en una Unica direccion.
Esto implica que el disefio de las zonas de carga y descarga debe ser estratégico y eficiente

para facilitar el flujo de mercancias de manera 6ptima.

Disefio en forma de "U": Considerando el flujo de mercancias mas conveniente, se optara
por un disefio de zonas de carga y descarga en forma de "U". Esta disposicién permitira un
recorrido fluido y eficiente de los vehiculos de carga al ingresar al almacén, realizar las
operaciones de carga o descarga, y luego salir de manera segura. El disefio en "U" evitara
obstrucciones y facilita la circulacién ordenada de los vehiculos, minimizando tiempos de

espera y optimizando la productividad del proceso logistico.

Espacio adecuado: Las zonas de carga y descarga estaran dimensionadas de manera
apropiada para dar cabida a los vehiculos de carga y permitir las operaciones de carga y
descarga de manera eficiente. Se consideraran los estdndares de seguridad y las normativas
vigentes en cuanto a espacio libre, altura de los muelles de carga y sistemas de rampas

adecuados para facilitar el acceso de los vehiculos.

Equipamiento y sefializacion: Las zonas de carga y descarga contaran con el equipamiento
necesario, como plataformas de carga, muelles de carga ajustables y sistemas de elevacion,
para facilitar el proceso de carga y descarga de los productos. Ademas, se implementarauna
adecuada sefializacion para orientar a los conductores y asegurar la correcta circulaciénde

los vehiculos en las areas designadas.

La disposicion y disefio eficiente de las zonas de carga y descarga contribuiran a agilizar las
operaciones logisticas de "Despensa Digital", garantizando una fluidez en el flujo de
mercancias y optimizando la eficiencia de los procesos de carga y descarga. Esto permitira
atender de manera efectiva la demanda de los clientes y brindar un servicio de calidad en

cuanto a la preparacion de los pedidos y su posterior retiro por parte de los clientes.

Ventajas flujo en U

Las ventajas de implementar un flujo en forma de "U" en las zonas de carga y descarga del

centro de almacenamiento de "Despensa Digital" son las siguientes:
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1. Mayor flexibilidad: La unificacién de los muelles de carga y descarga permitira una mayor
flexibilidad en el proceso de carga y descarga de vehiculos. Esto se debe a que se pueden
utilizar de manera mas eficiente las facilidades y equipamiento disponibles en los muelles.
Ademads, al unificar los puntos de carga y descarga, se puede optimizar la asignacion del

personal y los recursos, lo que conduce a una mayor eficiencia operativa.

2. Acondicionamiento ambiental: El disefio en forma de "U" contribuira a un acondicionamiento
ambiental mas efectivo en las zonas de carga y descarga. Al tener un flujo mas estanco y
sin corrientes de aire, se minimiza la pérdida de temperatura y se mejora la conservacion de

productos que requieren condiciones especificas, como alimentos refrigerados o congelados.

3. Facilidad de ampliacion y adaptacion: El disefio en forma de "U" ofrecera mayor flexibilidad en
la ampliacién y adaptacion de las instalaciones interiores del almacén. Esta configuracion
permitira una mejor distribucién del espacio y facilita futuras modificaciones para adaptarse
a las necesidades cambiantes del negocio. Asi, la empresa podra responder de manera mas

agil a posibles expansiones o cambios en la demanda.

Preparacion de
Pedidos

En conclusién, gracias al flujo en forma de "U" implementado en las zonas de carga y
descarga, "Despensa Digital" podra ofrecer una mayor flexibilidad en el proceso de carga y
descarga de vehiculos, mejorar el acondicionamiento ambiental de las areas de trabajo y
contar con una mayor facilidad para adaptar y expandir sus instalaciones interiores. Esto
contribuird a agilizar y optimizar el proceso de preparacion de pedidos, asegurando que los
productos estén correctamente diferenciados en la zona de expedicion para que los clientes

puedan retirarlos de manera eficiente.

Gestion de almacenes
La gestion de almacenes sera fundamental para garantizar un adecuado funcionamiento y
cumplimiento de objetivos en el proceso de almacenamiento de "Despensa Digital". Algunos

aspectos clave a considerar en la gestion de almacenes son:
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Aprovechamiento eficiente del espacio disponible: Es importante optimizar el espacio dentro
del almacén para almacenar la mayor cantidad de productos posible. Esto implica utilizar
sistemas de almacenamiento eficientes, como estanterias de altura ajustable o sistemas de
almacenamiento vertical, y aprovechar al maximo la capacidad de almacenamiento disponible.
Reduccién de la manipulacién de materiales: Minimizar la manipulacion de los materiales es
esencial para evitar dafios y agilizar los procesos. Esto se lograra mediante una planificacion
adecuada de las ubicaciones de almacenamiento y la implementacién de sistemas de
recogida y entrega eficientes, como el uso de carretillas elevadoras o sistemas de transporte
automatizados.

Facilitar el acceso a las unidades logisticas almacenadas: Es importante asegurar un facil
acceso a los productos almacenados para agilizar la preparacion de pedidos. Esto implicara
una correcta distribucién de las areas de almacenamiento y la implementacién de sistemas de
identificacion y localizacion eficientes, como cédigos de barras o sistemas de gestién de
inventario.

Maximizar la rotaciébn de la mercancia: La gestion de almacenes deberd enfocarse en
garantizar una alta rotacion de los productos, evitando la acumulacién de inventario obsoleto.
Esto se logra mediante una planificacion de la reposicion de productos basada en la demanda,
una gestion eficiente de los niveles de stock y la implementacion de politicas decontrol de
inventario.

Flexibilidad en la ubicacién de productos: Es importante contar con un sistema de
almacenamiento que permita una facil reubicacion de los productos segun las necesidades.
Esto brindara la capacidad de adaptarse a cambios en la demanda, modificaciones en el
surtido de productos o necesidades especificas de almacenamiento.

Facilitar el control de las cantidades almacenadas: Una gestion eficiente de almacenes
implicara contar con sistemas de control de inventario precisos y actualizados. Esto permite
tener un registro exacto de las cantidades almacenadas, evitar faltantes o excesos de stock
y facilitar la planificacion de reposicion de productos.

Proveedores

Los proveedores inicialmente desconfian del canal digital, ya que representa un nuevo
enfoque comercial que puede resultar desconocido para ellos. Esta desconfianza se debe a
la falta de familiaridad con el comercio electrénico y a la incertidumbre sobre su efectividad y
rentabilidad. Sin embargo, a medida que las empresas de comercio electronico se van
estableciendo y ganando reconocimiento en el mercado, la situacion cambia drasticamente.
Es crucial destacar la relevancia e importancia de contar con proveedores confiables y

soélidos al comenzar en este rubro. En este caso, la eleccion de "Arcor" como proveedor de
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alimentos y "Coca-Cola" como proveedor de bebidas representaran un paso estratégico clave.
Estas empresas son reconocidas lideres en sus respectivas industrias, con una amplia
trayectoria y una solida reputacion.

La asociacién con proveedores de renombre como "Arcor" y "Coca-Cola" brindara una serie
de beneficios significativos para la empresa de comercio electrénico. En primer lugar, contar
con marcas reconocidas y de confianza ayudara a construir credibilidad y generar confianza
en los clientes. Los consumidores estaran mas dispuestos a realizar compras en un canal
digital si ven que se ofrece una seleccion de productos de calidad respaldados por marcas
confiables.

Ademas, trabajar con proveedores establecidos como "Arcor"y "Coca-Cola" también ofrecera
una ventaja competitiva. Estas empresas suelen tener una amplia gama de productos y una
capacidad de produccion y distribucion robusta, lo que garantiza el suministro constante y
oportuno de los productos demandados. Esto es especialmente crucial en el comercio
electrénico, donde la rapidez y la eficiencia en la entrega son elementos fundamentales para
satisfacer las expectativas de los clientes.

Por ultimo, al asociarse con proveedores reconocidos, la empresa de comercio electrénico
puede aprovechar la experiencia y el conocimiento de la industria que estos proveedores
tienen. Esto puede traducirse en asesoramiento estratégico, acceso a mejores practicas y

posibles oportunidades de colaboracion para mejorar y hacer crecer el negocio.

Produccion

"Despensa Digital" se centrara en la comercializaciéon de productos, sin ser productor de
materias primas. A través de alianzas estratégicas con proveedores confiables, la empresa
asegurara una amplia variedad de productos de calidad para ofrecer a sus clientes en su
plataforma de comercio electrénico. Esto le permitird mantener el enfoque en su especialidad
y brindar una experiencia de compra satisfactoria sin tener que asumir la responsabilidad

directa de la produccién de materias primas.

PLAN DE MARKETING
El plan de marketing consistira en elaborar estrategias y tacticas de marketing teniendocomo
punto de referencia al cliente, tener un plan detallado de marketing hara que la empresa

esté lista para ofrecer su servicio online a domicilio al mercado.

Las medidas de marketing se enfocaran a generar notoriedad de marca. Utilizaremos las

redes sociales para dar a conocer nuestro servicio.

“Despensa digital” tendra que establecer muy buenas relaciones con los clientes para asi
recibir valor por parte de los usuarios que compren via internet, con la finalidad de poder
satisfacer sus necesidades y deseos.
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Consta de cinco pasos, de los cuales cuatro pasos son para comprender mejor a los
compradores, con lo que se estaria generando valor para los clientes y asi lograr tener muy
buenas relaciones con los usuarios que compran via internet los productos de consumo
masivo que se ofreceran. En el quinto paso la empresa obtendra mayores compras en la

pagina web,por estar creando e implantando valor hacia los compradores.
Paso 1: Entender el mercado, y las necesidades y los deseos del cliente.

En el primer paso del plan de marketing de "Despensa digital", la empresa se enfocara en
comprender a fondo el mercado en el que operara y anticipar las necesidades y deseos de
los futuros clientes. Para lograrlo, se llevaran a cabo andlisis exhaustivos que abarcaran

diferentes aspectos:
Necesidades:

Simplificar y agilizar el proceso de compra. Los clientes buscaran opciones que les permitan

ahorrar tiempo y esfuerzo al adquirir productos de consumo masivo.

Obtener conveniencia y comodidad en las compras. Los clientes valoraran alternativas que
les brinden facilidad y flexibilidad en la adquisicion de productos, adaptandose a sus horarios

y preferencias.

Acceder a una amplia variedad de productos. Los clientes desearan contar con un catalogo

diverso y completo que cubra sus necesidades cotidianas.
Deseos:

Experimentar un servicio personalizado. Los clientes apreciaran recibir recomendaciones y
sugerencias personalizadas, asi como la posibilidad de personalizar sus compras de acuerdo

con sus preferencias individuales.

Disfrutar de una experiencia de compra agradable. Los clientes desearan una experiencia

fluida y agradable al realizar sus compras en linea, que les brinde satisfaccion y confianza.

Obtener mayor descanso y pasar mas tiempo con la familia. Los clientes desearan reducir el
tiempo dedicado a las compras fisicas para tener mas tiempo libre y disfrutar de momentos

de calidad con sus seres queridos.

Ofertas de Marketing: "Despensa digital" podra satisfacer estas necesidades y deseos a través
de una estrategia de marketing centrada en el cliente. Para simplificar el proceso de compra,
la empresa ofrecera un sitio web intuitivo y facil de usar, con opciones de busqueday
navegacion optimizadas. Ademas, implementard servicios de entrega rapida y flexible,

permitiendo a los clientes elegir la hora y el lugar de entrega que les resulte mas
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conveniente.

Para brindar una experiencia personalizada, "Despensa digital" utilizara tecnologias como la
inteligencia artificial y el andlisis de datos para recomendar productos relevantes y adaptar las

ofertas a los intereses y preferencias individuales de cada cliente.

La empresa también se enfocar4 en ofrecer valor agregado a través de promociones
exclusivas, descuentos especiales para clientes frecuentes o programas de fidelidad que

recompensen la lealtad de los consumidores.

Valor y satisfaccion de los clientes: Al ofrecer un servicio en linea que cumpla con las
necesidades y deseos de los clientes, "Despensa digital" generara valor y satisfacciéon en su
base de clientes. La empresa se comprometera en brindar una atencién al cliente excepcional,
respondiendo de manera rapida y eficiente a consultas y problemas. Ademas, valorara y
utilizard la retroalimentacion de los clientes para mejorar continuamente la experiencia de

compra.

Al comprender a fondo el mercado y las necesidades y deseos del cliente, "Despensa digital"
estard en una posicion sélida para disefiar estrategias de marketing efectivas y ofrecer un
servicio en linea a domicilio que cumpla con las expectativas de los clientes y se destaque en

el mercado futuro.

Paso 2: Disefiar una estrategia de marketing orientada a las necesidades y los deseos

del cliente.

Para asegurar que "Despensa digital" se conecte de manera efectiva con sus clientes y
satisfaga sus necesidades y deseos, se implementaran diversas estrategias de marketing

centradas en ofrecer un servicio excepcional. Estas estrategias incluiran:

Legitimar la transparencia, claridad y confiabilidad de las compras: La empresa se esforzara
por ser transparente en todos los aspectos de sus operaciones. Se proporcionard informacion
clara y detallada sobre los productos, incluyendo descripciones precisas, ingredientes,
tamafios y cualquier otra informacién relevante. Ademas, se implementaran politicas de
devolucion y garantias claras, lo que permitird a los clientes sentirse seguros al realizar

compras en linea.

Comodidad en las compras a través de la pagina web: "Despensa digital" se asegurara de
que su plataforma de comercio electronico sea facil de usar y esté disefiada para brindar
una experiencia de compra intuitiva y conveniente. Los clientes podran navegar rapidamente
por el sitio web, buscar productos de manera eficiente y realizar compras sin complicaciones.

Se optimizara la estructura del sitio web para una navegacion fluida y se
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ofrecera un disefio atractivo y amigable.

Diversas opciones de pago: La empresa ofrecera una amplia gama de opciones de pago para
adaptarse a las preferencias y necesidades de los clientes. Esto incluirh métodos de pago
tradicionales como efectivo y tarjetas de crédito, asi como soluciones modernas como pagos
moviles o billeteras electronicas. Ademas, se considerara la opcidn de pago contra reembolso

para brindar una mayor tranquilidad a los clientes.

Rapidez en el proceso de compra: Se optimizara el flujo de compra en el sitio web para que
los usuarios puedan realizar sus compras de manera rapida y sencilla. Se minimizaran los
pasos necesarios para completar una transaccion y se proporcionara una navegacion agil.
Ademas, se implementaran sistemas de gestion de inventario en tiempo real para garantizar

la disponibilidad actualizada de los productos.

Informacion confiable y actualizada: La empresa se comprometera a proporcionar informacién
confiable, completa y actualizada en todo momento. Esto incluird la comunicacion
transparente de precios, descuentos, promociones y publicidad. Se destacaran las
caracteristicas y beneficios de los productos, y se brindara informacién sobrelas marcas y los
proveedores para generar confianza en los clientes. Ademas, se mantendrduna comunicacién
constante con los clientes a través de boletines informativos, redes sociales y otras

plataformas, para mantenerlos informados sobre las novedades y promociones.

Al disefar una estrategia de marketing que se centre en las necesidades y deseos del cliente,
"Despensa digital" podra fortalecer su presencia en el mercado, generar confian za en sus
clientes y diferenciarse de la competencia. Estas estrategias permitiran a la empresa
posicionarse como una opcién confiable, conveniente y atractiva para aquellos que buscan

realizar compras de productos de consumo masivo en linea.
Paso 3: Elaborar un programa de marketing que entregue valor superior.

Para garantizar que "Despensa digital" ofrezca un valor superior a sus usuarios, se
implementaran estrategias innovadoras y servicios adicionales que mejoraran la experiencia
de compra. A continuacion, se presentan algunas ideas nuevas y originales que se incluiran

en el programa de marketing:

Personalizacién de la experiencia de compra: La empresa utilizara tecnologias avanzadas
para recopilar datos sobre las preferencias y comportamientos de los clientes. Con esta
informacion, se podran ofrecer recomendaciones personalizadas y promociones exclusivas,
adaptadas a los gustos individuales de cada usuario. Esto ayudara a crear una experiencia

de compra Unica y personalizada al momento de retirar el pedido.
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2. Programa de fidelizacion: "Despensa digital" implementara un programa de fidelizacién que
recompense a los clientes por su lealtad. Esto podria incluir descuentos exclusivos, puntos
canjeables por productos gratuitos o promociones especiales para los clientes frecuentes. El
programa de fidelizacion se disefiara para incentivar a los clientes a seguir realizando sus

pedidos en "Despensa digital" y fortalecer su relaciéon con la marca.

3. Servicio al cliente personalizado: Se establecera un equipo de atencion al cliente capacitado
y amigable, disponible para resolver consultas, atender reclamos y brindar asesoramiento. Se
priorizara la comunicacion clara y efectiva, brindando asistencia en la seleccion de productos,
opciones de compra y cualquier otra necesidad que los clientes puedan tener al retirar su

pedido.

4. Innovacién en la presentacion del pedido: "Despensa digital* buscard formas creativas de
presentar los pedidos a sus clientes. Se prestara atencion al empaquetado de los productos,
utilizando materiales de calidad y brindando una presentacién atractiva. Ademas, se podrian
incluir pequefias sorpresas o muestras adicionales en el pedido para agradecer la preferencia

del cliente.

Al elaborar un programa de marketing enfocado en entregar valor superior, "Despensa digital"
se posicionara como un referente en su sector, ofreciendo una experiencia de compra Unica
y satisfactoria para sus clientes. Estas estrategias innovadoras y servicios adicionales
contribuirdn a construir una relacion sélida y duradera con los clientes, generando confianza

y fomentando la fidelidad hacia la marca.
Paso 4: Establecer relaciones rentables y lograr la satisfaccion del cliente.

En este paso, "Despensa digital' implementard el Customer Relationship Management
(CRM), una herramienta informatica que permitira recopilar y analizar informaciéon detallada
sobre los usuarios. El objetivo principal es conocer mejor a los clientes y utilizar esos
conocimientos para establecer relaciones sélidas, rentables y satisfactorias. A continuacion,

se amplia y mejora este paso:

1. Personalizacién basada en datos: El CRM recopilara datos relevantes sobre los clientes, como
su historial de compras, preferencias, habitos de consumo, métodos de pago ycualquier otra
informacion relevante. Estos datos permitirdn personalizar la experiencia del cliente,
ofreciendo recomendaciones de productos relevantes y promociones exclusivas basadas en
sus preferencias individuales. Ademas, se podrdn enviar mensajes y comunicaciones

personalizadas para mantener una relacion cercana con el cliente.

2. Gestion proactiva de relaciones: EI CRM permitira a "Despensa digital’ mantener una

comunicacion constante con los clientes. Se estableceran canales de contacto efectivos,
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como correos electrénicos, mensajes de texto o notificaciones moviles, para informar sobre
ofertas especiales, eventos promocionales o novedades relevantes. Ademas, se buscara
mantener una interaccion activa a través de las redes sociales y otros canales digitales,

respondiendo rapidamente a consultas, comentarios o sugerencias de los clientes.

Programas de recompensas y beneficios: Para fomentar la lealtad y el compromiso de los
clientes, "Despensa digital" implementara programas de recompensas y beneficios. Estos
programas podrian incluir descuentos exclusivos, puntos canjeables, regalos especiales o
privilegios para clientes frecuentes. La empresa se esforzara por reconocer y recompensar

la fidelidad de sus clientes, incentivando asi su participacion continua en "Despensa digital".

Gestion eficiente de consultas y reclamos: El CRM permitira un seguimiento detallado de las
consultas y reclamos de los clientes, asegurando una respuesta rapida y eficiente. "Despensa
digital" establecera un equipo de atencién al cliente capacitado y comprometido para resolver
cualquier inquietud o problema que puedan tener los usuarios. La empresa se esforzara por
brindar soluciones satisfactorias y mantener una comunicacién transparente, generando

confianza y fomentando la satisfaccion del cliente.

Obtencién de retroalimentacion y mejora continua: A través del CRM, "Despensa digital"
solicitara activamente la retroalimentacion de los clientes para comprender sus necesidades
y expectativas. Se podran enviar encuestas de satisfaccion, realizar entrevistas o recopilar
comentarios en linea para evaluar el desempefio de la empresa y realizar mejoras continuas
en sus productos y servicios. La voz del cliente serd valorada y utilizada para adaptar y

optimizar la propuesta de valor de "Despensa digital".

Mediante la implementacion del CRM, "Despensa digital" podra construir relaciones duraderas
y rentables con sus clientes, logrando su satisfaccién y fomentando la fidelidad hacia la marca.
La gestion proactiva de relaciones, la personalizacion basada en datos, los programas de

recompensas y la atencion al cliente eficiente ser
Paso 5: Captar valor de los clientes, obtener utilidades y ofrecer calidad al cliente.

En este paso, "Despensa digital" se enfocara en captar valor de los clientes, maximizar sus

utilidades y ofrecer una experiencia de calidad. A continuacion, se mejora y amplia este paso:

Estrategias de recomendacion y referencias: "Despensa digital" implementard programas de
recomendacion y referencias para incentivar a los clientes a compartir su experiencia positiva
con amigos y familiares. Por ejemplo, se podrian ofrecer descuentos adicionales o
recompensas especiales a aquellos clientes que refieran a nuevos usuarios a la plataforma.

Esto permitira a la empresa ampliar su base de clientes de manera orgénica y rentable.
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2. Experiencia del cliente excepcional: La empresa se comprometera a brindar una experiencia
del cliente excepcional en cada interaccion. Se capacitara al personal de atencion al cliente
para ofrecer un servicio amable, eficiente y personalizado. Ademas, se buscara anticipar las
necesidades del cliente y superar sus expectativas en términos de tiempo de entrega,calidad
de los productos y resolucion de problemas. La satisfaccion del cliente sera una prioridad para

"Despensa digital”.

3. Programas de beneficios exclusivos: "Despensa digital" establecera programas de beneficios
exclusivos para sus clientes mas fieles. Estos programas podrian incluir acceso anticipado a
promociones especiales, ofertas exclusivas, regalos por compras recurrentes 0 membresias
premium con ventajas adicionales. El objetivo es recompensar la lealtad de los clientes y
brindarles incentivos adicionales para seguir eligiendo "Despensa digital" como su plataforma

de compras en linea.

4., Comunicacién efectiva y personalizada: La empresa establecerd una comunicacion efectiva
y personalizada con sus clientes. Se utilizaran herramientas como correos electronicos,
mensajes de texto o notificaciones moviles para mantener a los clientes informados sobre
promociones, novedades y eventos relevantes. Ademas, se buscard recopilar la
retroalimentacion de los clientes de manera regular y utilizarla para adaptar la oferta de

productos y servicios a sus necesidades cambiantes.

5. Programas de educacion y contenido relevante: "Despensa digital" ofrecera programas de
educacién y contenido relevante para sus clientes. Esto podria incluir recetas saludables, tips
de uso de productos, consejos de alimentacion y otros recursos Utiles relacionados con el
consumo de productos de la despensa. La empresa se posicionard como un referente en el
ambito de la alimentacion y ofrecera a sus clientes informacion valiosa que complemente su

experiencia de compra.

A través de estas estrategias, "Despensa digital" captara valor de los clientes, obtendra
utilidades y se destacara por ofrecer una experiencia de calidad que satisfaga las necesidades
y deseos de los consumidores. La empresa se centrara en la diferenciacion, la captacion de
nuevos clientes mediante referencias positivas, la entrega de una experiencia del cliente
excepcional, programas de beneficios exclusivos y una comunicacion personalizada y

efectiva.

Conclusion
El canal digital del comercio electronico permite ofrecer una mayor cantidad de productos que
el canal tradicional, ya que no estd confinado a un espacio fisico paraello, por otro lado,

también permite ofrecer precios competitivos versus el canal tradicional, pues se ahorra
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costos de almacenaije fisico, etc.
Una vez logrados los 5 pasos, se desarrollaran los siguientes items:

Programa de fidelizacién
El supermercado en linea, Despensa Digital, contara con un programa de fidelizacién llamado

"Mercado Puntos". Este programa permitira a los usuarios acumular puntos y acceder a una
variedad de beneficios en funcién de sus compras y desafios completados. Elobjetivo principal
de este programa sera recompensar y retener a los clientes leales, brindandoles incentivos
exclusivos que los motiven a seguir utilizando los servicios en linea ofrecidos por el
supermercado.

El programa "Mercado Puntos" se estructurara de la siguiente manera:

Acumulacién de puntos: Cada vez que los clientes realicen compras a través de la plataforma
de Despensa Digital, se les otorgaran puntos que se acumularan en su cuenta. Por cada délar
gastado, recibiran un punto. Ademas, podran obtener puntos adicionales al completar desafios

especiales o compartir sus experiencias en las redes sociales.

Niveles de membresia: Despensa Digital establecera un sistema de niveles de membresia
basado en la cantidad de puntos acumulados por los clientes. A medida que los clientes
alcancen ciertos umbrales, ascenderan de nivel y podran disfrutar de beneficios adicionales.

Se estableceran niveles como Plata, Oro y Platino, cada uno con ventajas exclusivas.

Beneficios personalizados: Cada nivel de membresia ofrecera beneficios especificos
adaptados a las preferencias de los clientes de Despensa Digital. Por ejemplo, los clientes del
nivel Plata podran obtener descuentos especiales en productos seleccionados de la linea
Arcor y Coca Cola. Los clientes del nivel Oro tendran acceso prioritario a promociones
exclusivas de la tienda en linea. Mientras tanto, los clientes del nivel Platino recibiran un
obsequio especial de bienvenida y podran disfrutar de una atencion personalizada por parte

del equipo de atencién al cliente.

Programa de referidos: Para incentivar a los clientes a recomendar Despensa Digital a sus
conocidos, se implementara un programa de referidos. Cada vez que un nuevo cliente se
registre y realice una compra utilizando el cédigo de referencia de un cliente existente, tanto
el nuevo cliente como el cliente que hizo la referencia recibirdn puntos adicionales en sus

cuentas.

Eventos y promociones exclusivas: Despensa Digital organizara eventos especiales y
promociones exclusivas para los clientes leales. Estos eventos podrian incluir descuentos
especiales en productos de la linea Arcor y Coca Cola, acceso anticipado a nuevas

colecciones y oportunidades de participar en concursos con premios exclusivos.
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6. Comunicacion personalizada: A través del analisis de datos y la segmentacién de clientes,
Despensa Digital se comunicara de manera personalizada con los usuarios. Utilizara correos
electrénicos, notificaciones en la aplicacion y mensajes de texto para mantener a los clientes
informados sobre promociones relevantes, descuentos especiales y nuevos productos de la
linea Arcor y Coca Cola, mejorando asi su compromiso y satisfaccion con el programa de

fidelizacion.

7. Programa social y solidario: Despensa Digital también contemplara la posibilidad de
incorporar una dimensién social en su programa de fidelizacion. Los clientes tendran la opcion
de utilizar una parte de sus puntos acumulados para realizar donaciones a organizaciones
benéficas locales. Ademas, Despensa Digital organizara eventos especiales en los que
destinard un porcentaje de las ventas a causas sociales especificas, como programas de
ayuda alimentaria y apoyo a comunidades en situacién de vulnerabilidad. Estadimension
social permitird a los clientes de Despensa Digital contribuir positivamente a la sociedad,
fortaleciendo asi su conexién emocional con la marca y generando un impacto positivo en la
comunidad.

Logotipo
En la imagen plasmada, se puede ver un carrito moderno y un celular, con el

objetivo de dejarle en claro al cliente, que con un simple smartphone podra

acceder alos mismos productos que adquiere fisicamente en la tienda.

Slogan

El eslogan de la empresa, 'Un clic, y ven a buscarlo', comunicard el mensaje central de la
propuesta del supermercado en linea. Mediante un simple clic desde la comodidad del hogar,
los clientes podran acceder a un amplio catalogo de productos y realizar sus comprasen linea.
Una vez realizado el pedido, los clientes podran dirigirse al depdsito principal para retirar sus
productos, lo cual les brinda la conveniencia de ahorrar tiempo y esfuerzo. Este proceso
eficiente y practico posiciona al supermercado como la opcidn ideal para aguellos que valoran
la comodidad y la calidad en sus compras diarias. Con el eslogan, se destaca que, con un
simple clic, los clientes podran tener acceso a una experiencia de compra sin complicaciones,
donde pueden adquirir todo lo que necesitan y luego dirigirse al depdésito para retirarlo en un

santiamén.

Promocion

Se prestard especial atencién a esta fase, ya que es fundamental para dar a conocer el
servicio, establecer su identidad en el mercado y generar una gran demanda por parte delos
consumidores finales y se llevara a cabo junto al programa de fidelizacién que se desarroll6

anteriormente. A continuacion, se detallan las acciones que se llevaran a cabo
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para atraer clientes y aumentar el reconocimiento de la empresa en el mercado:

1. Descuentos de apertura: Durante la etapa inicial de la empresa, se ofreceran distintos
tipos de descuento para incentivar las compras. Esto incluird un descuento del 10% en todos
los productos disponibles en nuestra pagina web, y un descuento del 20% adicional si un
amigo del cliente realiza una compra. De esta manera, se promueve la recomendacion y se

incentiva a los clientes a compartir la experiencia con su entorno.

2. Promocion en redes sociales: Para aquellos que se registren en la pagina web y den "me
gusta" a la pagina de Facebook, se ofrecerd la segunda unidad a mitad de precio. Esta
estrategia no solo fomenta el registro de usuarios en la plataforma, sino que también ayuda
a aumentar la visibilidad de la empresa en las redes sociales, generando interacciones y

compartiendo el mensaje con una audiencia mas amplia.

3. Mantenimiento y ajuste de promociones: Los descuentos y promociones iniciales se
evaluaran en funcion de su éxito y se ajustaran en consecuencia. Si determinada promocién
ha sido exitosa en la generacion de demanda, se mantendra en el tiempo. Por otro lado, si
una promocién no hatenido el impacto esperado, se reducira o eliminara para explorar nuevas

estrategias promocionales mas efectivas.

4. Beneficios exclusivos para clientes registrados: Para fidelizar a los clientes, aquellos que
se registren en la pagina web podran disfrutar de beneficios exclusivos en sus compras. Estos
beneficios incluirdn sorteos, ofertas especiales y descuentos adicionales. De esta manera, se

busca recompensar la lealtad de los clientes y motivarlos a realizar compras recurrentes.

Estas estrategias promocionales buscaran no solo captar la atencién de los clientes
potenciales en la etapa inicial, sino también establecer una relacion duradera y beneficiosa

con ellos a través de incentivos y promociones exclusivas.

Distribucion

La distribucion de Despensa Digital se enfocara en permitir a los clientes comprar a través de
la pagina web y retirar los productos en el depdsito. No se realizaran envios a domicilio. Una

vez realizado el pedido, se enviara una confirmacion por correo electrénico con un numero de

pedido para que los clientes puedan realizar un seguimiento del estado de su compra.

En cuanto a las devoluciones, los clientes deberan hacer la solicitud via correo electrénico,
detallando el motivo de la queja y lo sucedido. Ademds, podran optar entre dos opciones: la
devolucion del dinero a través de transferencia bancaria o el cambio del producto, el cual

deberan recoger en el depdsito en una fecha asignada. Las devoluciones se llevaran a cabo
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en el mismo depdsito donde se retird el producto.

Las cancelaciones también deberan ser comunicadas por correo electrénico, indicando el

namero de pedido y el motivo de la cancelacién.

El servicio de atencion al cliente estara disponible a través de una direccion de correo
electrénico. Se respondera a los mensajes recibidos lo méas rapido posible, con un tiempo de
respuesta maximo de un dia. Ademas, se brindara un servicio postventa a través del mismo
correo electrénico para resolver cualquier problema con los productos y fomentar la

fidelizacion del cliente.

La pagina web de Despensa Digital, www.despensadigital.com.ar, sera disefiada por un

especialista en el tema para captar la atencién de los visitantes. Se buscara generar
interactividad y evitar que los usuarios abandonen el sitio en la primera pagina. Para lograrlo,
se utilizaran imagenes de familias utilizando los productos en situaciones de felicidad, alegria
y bienestar. Al pasar el raton sobre estas imagenes, se mostraran detalles de cada producto.
El disefio de la web sera actual, moderno y de facil navegacién para brindar una experiencia

satisfactoria al visitante.

Con el fin de obtener un posicionamiento 6ptimo en Internet, se implementaran técnicas de
SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing). Estas estrategias
permitiran que Despensa Digital aparezca en los primeros resultados de busqueda de forma
organica y también en enlaces patrocinados, pagando por cada clic de usuario. Las principales

palabras clave utilizadas seran "venta por internet" o "supermercado en linea".

Funcionalidad
En el futuro, Despensa Digital se esforzara por brindar una funcionalidad Optima en su
pagina web, con el objetivo de garantizar una navegabilidad intuitiva y sencilla para los

usuarios. Se contratara a un especialista en disefio web para lograr este propésito.

La usabilidad y persuabilidad seran aspectos clave en el desarrollo de la pagina. Se buscara
evitar que los visitantes se pierdan y abandonen el sitio. Para lograrlo, se dividira la pagina de
inicio en diferentes secciones claras y bien organizadas, facilitando a los usuarios encontrar

lo que estan buscando de manera comoda y rapida.

Al igual que otros supermercados en linea, Despensa Digital contara con secciones
especificas para cada tipo de producto, informacion sobre la historia de la empresa, datos
de contacto, ofertas y descuentos, entre otros. Ademas, se incluirdn enlaces a las cuentas
de Instagram y Facebook de la empresa, permitiendo a los usuarios visitar y seguir las

actualizaciones en estas plataformas.
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Feedback o retroalimentacion.

En el futuro, Despensa Digital se esforzara por establecer una interaccion efectiva con los
internautas con el fin de construir relaciones sélidas basadas en la confianza y la
transparencia. El objetivo principal serd escuchar y responder a los comentarios publicos en
las redes sociales, reconociendo la importancia del feedback y la retroalimentacién de los

usuarios.

La empresa se comprometera a brindar respuestas oportunas y completas a los comentarios
y consultas planteadas por los clientes en los canales publicos. A través de una comunicaciéon
abierta y receptiva, Despensa Digital buscara establecer una reputacion séliday confiable en

la mente de los usuarios.

Ademads, se implementaran diferentes estrategias para recopilar la opinién de los usuarios,
como encuestas, cuestionarios y formularios de opinién en la pagina web. Estas herramientas
permitiran recopilar informacion valiosa sobre las preferencias y necesidades de los clientes,

gue se utilizara para mejorar continuamente los productos y servicios ofrecidos.

Despensa Digital valorard y responderd de manera efectiva al feedback de los clientes,
demostrando su compromiso con la excelencia y la satisfaccion del cliente. Esta interacciéon
activa y receptiva contribuird a construir relaciones sélidas y duraderas con los internautas,
generando una percepcion positiva de Despensa Digital como una empresa transparente y

dispuesta a escuchar activamente a sus clientes.

PRESUPUESTO DEINGRESQS
PROYECCION DE VOLUMEN DE VENTAS

Lista de productos |Costo Precio Cantidad Total costo Total venta

a la venta unitario unitario al venta mensual [segun venta mensual
publico mensual

Lata de arveja $46 $420 X170 $7.820 $71.400

(3009)

Lata de tomates $36 $420 X340 $12.240 $142.800

(3009)

Lata choclo (300g) [$26 $420 X290 $7.540 $121.800

Yerba (1kg) $45 $1000 X500 $22.500 $500.000

Porotos secos $28 $320 X200 $8.960 $64.000

(5009)

Sal (5009) $9 $250 X600 $5.400 $150.000

Azlcar (1kg) $11 $310 X700 $7.700 $217.000

Harina (1kg) $32 $340 X900 $28.800 $306.000
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Arroz (50009) $38 $370 X900 $34.200 $333.000

Aceite de oliva (1L) [$110 $1800 X500 $55.000 $900.000

Aceite de girasol $100 $1300 X1000 $100.000 $1.300.000

(1L)

Fideos (5009) $37 $290 X1000 $37.000 $290.000

Coca cola (1,5L) $120 $590 X2000 $240.000 $1.180.000

Sprite (1,5L) $110 $590 X1700 $187.000 $1.003.000

Fanta (1,5L) $110 $590 X1600 $176.000 $944.000

Agua embotellada [$70 $390 X1200 $84.000 $468.000

(1,5L)

Jugo en polvo (18g) |$9 $100 X800 $7.200 $80.000

Galletitas surtidas  |$58 $680 X2000 $116.000 $1.360.000

Arcor (4009)

Cacao en polvo $28 $600 X800 $22.400 $480.000

Dulce de leche $49 $700 X600 $29.400 $420.000

Mermelada $39 $560 X400 $15.600 $224.000

TOTAL - - $1.204.760 $13.552.000
TOTAL VENTA SIN IVA IVA TOTAL VENTA CON IVA

ANO 1 $13.552.000 $2.845920 $16.397.920

ANO 2 $16.265.600 $3.415.776 $19.681.376

ANO 3 $21.145.280 $4.440.508 | $25.585.788

*Los célculos se realizaron proyectando un 20% del aumento de las ventas para el segundo

afio, y un 30% del aumento de las ventas para el tercer afo.

PRESUPUESTO DE EGRE.

Costos fijos
MENSUAL > 2023 Siniva | 2024 Siniva | 2025 Sin iva
Alquiler 0 0 0 0 0 0
Energia eléctrica Eden $6.050 | $5.000 | $6.050 | $5.000 | $6.050 | $5.000
Agua Absa $2.178 | $1.800 |$2.178 | $1.800 | $2.178 | $1.800
Teléfono — Internet $3.509 | $2.900 | $3.509 |$2.900 | $3.509 | $2.900
Cablevision
Seguro de responsabilidad | $2.057 | $1.700 | $2.057 | $1.700 | $2.057 | $1.700
civil
Mantenimiento software $1.452 |$1.200 |$1.452 |$1.200 |$1.452 | $1.200
Insumos limpieza $2.783 | $2.300 | $2.783 | $2.300 | $2.783 | $2.300
Insumos logistica $1.331 | $1.100 |$1.331 |$1.100 |$1.331 | $1.100
TOTAL $19.360 | $16.000 | 19.360 | $16.000 | 19.360 | $16.000

SUELDOS
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En principio estara el director, quien es el duefio de la empresa y no se contabilizara

su sueldo, ya que en si las ganancias luego de descontarle el pasivo, son de su
pertenencia.

Habra un colaborador que se encargue de almacenar y distribuir los productos en el
almacén (Martin herrera).

Por otro lado, se encuentra en el mismo departamento un encargado de armar los
pedidos solicitados de manera online, para luego ser entregados en el almacén.
Tambien formara parte de la emprea una persona encargada de la contabilidad y
negociacion con proveedores. También habra una persona que se encargara de

atender a los clientes, especificamente de evacuar las dudas desde home office.

Salario SAC Jubilacion  Obra Riesgos Aporte Cargas Salario neto
bruto social del trabajo = sindical sociales
$1.800.000 $450.000 $198.000 $54.000 $32.400 $36.000 $320.400 $1.359.600
$1.800.000 @ $450.000 @ $198.000 | $54.000 @ $32.400 $36.000 @ $320.400 $1.359.600
$1.800.000 $450.000 $198.000 $54.000  $32.400 $36.000 $320.400 $1.359.600
$1.440.000 $360.000 @ $158.400  $43.200 @ $25.920 $28.800  $256.320 $1.119.680
$1.200.000 $300.00 $132.000 $36.000 $21.600 $24.000 $213.600 $930.400
$8.040.000 $2.010.00 $884.400 | $241.200 $144.720  $160.800 $1.431.1 $6.128.880
0 20

Los empleados de la empresa estaran bajo el Convenio Colectivo de Trabajo de Empleados
de Comercio de Argentina. Este convenio es importante porque establecera las condiciones
laborales, salarios minimos y beneficios sociales que garantizaran un entorno de trabajo justo
y equitativo. Ademas, protegera los derechos de los empleados y promovera la organizacion
sindical y la negociacion colectiva.

El Salario Anual Complementario (SAC), o aguinaldo, se calcula tomando la doceava parte
del mejor sueldo anual del empleado. Se divide el sueldo anual bruto entre 12 para obtener el
monto del SAC correspondiente a cada mes, incluyendo los pagos de junio y diciembre. Este
célculo se realiza para garantizar una compensacion adicional justa y proporcional al salario
anual del trabajador. EI SAC es un derecho laboral que brinda a los empleados un ingreso
adicional durante el afio para cubrir gastos y obligaciones econémicas.
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En cuanto al calculo de las cargas sociales, se consideran porcentajes aplicados sobre los
salarios de los empleados, siguiendo los lineamientos del convenio mencionado, detallados a

continuacion:

e Jubilacion: 11% del salario bruto del empleado.
e Obra Social: 3% del salario bruto del empleado.

e Seguro de Riesgos del Trabajo: 1.8% del salario bruto del empleado.

e Aporte Sindical: 2% del salario bruto del empleado.

INVERSION INICIAL DURANTE EL PRIMER ANO

Mobiliario $118.000
Estética $140.000
Insumos administrativos $12.000

Informatica y comunicaciéon | $221.000

Insumos de limpieza $ 14.000
Varios $9.000

Publicidad lanzamiento $ 30,000
TOTAL $544.000

Mobiliarios: Incluye repisas y estantes para organizar la mercaderia.

Estética: Incluye la pintura del lugar, carteleria de publicidad e iluminacion.
Insumos administrativos: papeles, y biromes que se utilizan para identificar los
pedidos.

Informética y comunicacion: Incluye 2 tabletsy 1 pc.

Insumos de limpieza: Incluye todos los productos necesarios para la limpieza y
desinfeccion de las instalaciones.

Insumos Varios: Incluye articulos de senalamiento de las instalaciones
correspondientes a seguridad e higiene, como ser: matafuego, kit de enfermeria de
primeros auxilios, seraladores de pared de salida de emergencia.

Publicidad lanzamiento: refiere a la inversidon que se hara en publicidad en redes
sociales y la pagina web en la que se desarrollara la empresa.

No se incluyen mercaderias ya que fueron contabilizadas en otro apartado.

EL DE FOND

FLUJO DE FONDOS PROYECTADO

INICIO 2023 2024 2025
VENTAS SIN IVA $13.552.000 $16.265.600 $21.145.280
CMV $2.032.800 $2.439.840 $3.171.792
Inversion inicial $1.204.760
en mercaderia
Capital de trabajo | $52.120
inicial
Sueldos y cargas $8.040.000 $8.040.000 $8.040.000
sociales

Pagina 63 de 70




WIFASTA

FACULTAD DE

CIENCIAS ECONOMICAS

IIBB

$241.200

$337.680

$472.752

Tasa municipal

$135.550

$162.656

$211.452

Costos fijos sin
IVA

$16.000

$16.000

$16.000

Amortizaciones
costos fijos

$1.600

$1.600

$1.600

SUBTOTAL

$3.084.850

$5.267.824

$9.231.684

Impuesto a las
ganancias

$665.509

$1.002.009

$1.610.722

SUBTOTAL

$2.419.341

$4.265.815

$7.620.962

Mobiliario

$118.000

Estética

$140.000

Insumos
administrativo
S

$12.000

Informatica y
comunicacion

$221.000

Insumos de
limpieza

$ 14.000

Varios

$ 9.000

Publicidad
lanzamiento

$ 30,000

Amortizacio
nes

$263.600

$263.600

$263.600

TOTALES

$1.800.880

$2.155.741

$4.002.215

$7.357.362

*CMV: El CMV se calcula multiplicando el 15% de las ventas sin IVA por cada afio

correspondiente. Esto representara el costo estimado de la mercaderia vendida en relacién

alos ingresos generados. El porcentaje mencionado se elige como estandar debido a su

respaldo en la industria, su adecuado margen de beneficio y la consideracion de otros

gastos a cubrir. No se aceptara que el CMV represente un porcentaje mayor al 15% para

salvaguardar la solvencia econémica de la empresa. Ademas, su uso garantizara la

consistencia, facilidad de comparacion y agilidad en el calculo.

*Capital de trabajo inicial: incluyen gastos operativos iniciales de entrenamiento y
capacitacion de empleados.

*[IBB: calculado en base a un 3% de las ventas brutas.

* Tasa municipal: se calcula en base a un 1% de las ventas brutas.
*Amortizaciones: Costos fijos / 3 afios.

*Impuesto a las ganancias: 13% de las ventas brutas.

TASA DE CORTE

En este caso, se recomendaria utilizar una tasa de corte que refleje una economia con
estabilidad, como Uruguay o Brasil. Dado que no se localizan con exactitud datos especificos

oficiales sobre la inflacién de los mismos, se ha decidido aproximar la tasa de corte alrededor
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del 10%, con el objetivo de acercarse a una economia mas estable para evitar distorsiones

en el presente analisis.

Para evaluar si los resultados son rentables, se utilizan métricas financieras como el TIR
(Tasa Interna de Retorno) y el VAN (Valor Actual Neto). Estas métricas permiten analizar la
rentabilidad de una inversion en funcién de los flujos de efectivo generados y la tasa de

descuento aplicada.

-VAN (Valor Actual Neto): EI VAN se calcula sumando los flujos de efectivo descontados a
una tasa de corte del 10%. El VAN representa el valor actual de los flujos de efectivo futuros
en relacion a la inversion inicial.

VAN = (Flujo de efectivo / (1 + tasa de corte)*n) - Inversion inicial

Célculo VAN: VAN = $1,800,880/ (1 + 0.10)"1 + $2,155,741 / (1 + 0.10)"2 + $4,002,215/ (1
+ 0.10)"3 + $7,357,362 / (1 + 0.10)™4

VAN = $1,637,163.64 + $1,359,553.86 + $2,546,712.97 + $5,357,362.26
VAN = $10,900,792.73
El VAN con una tasa de descuento del 10% es de aproximadamente $10,900,792.73.

La variable analizada, mide el valor presente de los flujos de efectivo futuros generados por
un proyecto, descontados a una tasa de descuento. Si el VAN es positivo, indica que la
inversion generard un rendimiento superior a la tasa de descuento aplicada. En este caso, el
VAN calculado fue de $10.900.792, lo que significa que los flujos de efectivo esperados
superan la inversion inicial. Esto indica que el proyecto podria generar un retorno positivo y,
por lo tanto, se considera rentable.

-TIR (Tasa Interna de Retorno): El TIR es la tasa de descuento que iguala el VAN a cero. Es
la tasa de rendimiento esperada del proyecto.

Célculo TIR: Flujos de efectivo: Afio 0: -$1.800.880 Afio 1: $2.155.741 Afio 2: $4.002.215
Afo 3: $7.357.362

Utilizando una hoja de célculo, se puede ingresar a los flujos de efectivo en una columna y
calcular el TIR mediante la funcién TIR. Al utilizar esta funcion, se obtiene el TIR
aproximado, que en este caso es 68%.

Por lo tanto, el TIR aproximado es del 68%.

La variable analizada, representa la tasa de rendimiento esperado del proyecto, es decir, la
tasa a la cual el VAN se iguala a cero. Si el TIR es mayor que la tasa de descuento utilizada,
se considera rentable. En este caso, el TIR aproximado calculado fue del 68%. Como la
tasa de descuento utilizada fue del 10%, el TIR es significativamente mayor, lo que indica
gue el proyecto podria generar un rendimiento superior a la tasa de descuento y, por lo
tanto, se considera rentable.

En resumen, los resultados se consideran rentables porque tanto el VAN como el TIR
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indican que los flujos de efectivo esperados seran superiores a la inversion inicial y a la tasa

de descuento aplicada.

Conclusiones generales del presupuesto: En cuanto a la proyeccion de volumen de ventas, se

observa un crecimiento gradual a lo largo del tiempo, lo cual indicaria una demanda constante y un
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potencial de crecimiento para el negocio de la despensa digital.

El presupuesto de egresos revela que los costos fijos aumentaran proporcionalmente a
medida que el negocio se expanda. Sin embargo, estos costos se mantienen dentro de un
rango razonable y pueden ser cubiertos por los ingresos proyectados.

Los sueldos asignados para los diferentes roles dentro del negocio estan estructurados de
manera adecuada.

Si bien la inversion inicial es significativa, se espera que esta inversion se recupere y genere
ganancias a medida que el negocio se desarrolle. Los fondos se destinaran a aspectos clave
como mobiliario, estética, informatica y comunicacion, que contribuirdn al funcionamiento
eficiente de la despensa digital.

El flujo de fondos proyectado indica un saldo positivo en cada afio, lo cual demuestra que el
negocio generara ingresos suficientes para cubrir los gastos y generar utilidades. Esto
refuerza la idea de viabilidad y rentabilidad del negocio de la despensa digital.
Latasainterna de retorno (TIR), que supera la tasa de corte del 10%, indica que la rentabilidad
del proyecto es favorable y supera el costo del capital prestado. Esto implicaque el negocio

tiene el potencial de generar beneficios econémicos significativos.

RECOMENDACION FINAL:

Se recomienda llevar adelante el proyecto por sus beneficios y oportunidades destacadas.La
empresa "Despensa Digital" contard con una serie de fortalezas que la posicionaran
favorablemente en el mercado. Ademas de su propuesta innovadora y la capacidad de
simplificar el proceso de compra a través de su plataforma web, ademas, contara con un
amplio publico objetivo que se vera atraido por esta propuesta. Asimismo, el equipo de trabajo
de "Despensa Digital" se encuentra correctamente planificado, por lo que se espera, sea
competente y comprometido con el éxito del proyecto. El presupuesto asignado es adecuado
para llevar a cabo las actividades planificadas y alcanzar los objetivos propuestos. Tomando
en consideracion todas estas ventajas, se destaca que la empresa tiene grandes
probabilidades de destacarse por sobre sus competidores y lograr un impacto significativo
en el mercado. Con un enfoque constante en la calidad de la experiencia del cliente y el
cumplimiento de los objetivos establecidos, "Despensa Digital" estard en una posicion
favorable para capturar una parte importante del mercado y lograr un crecimiento sostenible
alargo plazo. Por lo tanto, se recomienda firmemente llevar adelante el proyecto y aprovechar
todas las oportunidades que se presentan para consolidar la posicion de la empresa en el

sector.

ANEXOS

Encuesta mencionada en pag 33.
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NUmero de 50 personas

personas

Participantes Residentes de la ciudad de Zarate.

Lugar Sarmiento 71 ciudad de Zérate.

Fecha 13 de septiembre de 2022.

Hora 08 ama 17pm

Objetivo Conocer el perfil de las personas que frecuentan la zona, las

principales caracteristicas de las compras que realizan y
conocer su opinidn respecto al servicio a ofrecerse.

Modalidad Se solicité el mail a cada persona, para enviarle la encuesta

y
gue se cargue automaticamente al sistema.

Resultados

A continuacioén, se exponen los datos relevados de la encuesta, la cual fue sencilla para no

quitarle demasiado tiempo a los participantes y que respondanpreguntas claves.

Sexo

Femenino Masculino

Se puede observar, que el 58% de las personas que frecuenta la zona y les interesé la
propuesta son de género femenino, versus el 42% de sexo masculino, este indicador influye
en que productos se podrian incorporar ante la mayor demanda de mujeres.
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Edad

18-35 afos 35-45 afios >45 afios

El potencial consumidor promedio de “Despensa digital” tiene el siguiente perfil: el 60% de sus
clientes tiene entre 18 y 35 afos, el 24% tiene entre 35 y 45 afios y por ultimo, solo un 16 %
representaria a los futuros clientes mayores a 45 afios. Es ideal capturar

al consumidor desde joven para fidelizarlo por los préximos 30 o 40 afios de su vidaadulta.

éPor qué comprarias productos basicos por internet?

Comodidad Precios Ahorro tiempo Comparar ofertas

u u
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El 60% optd por comodidad, el 20% ahorro de tiempo, un 10% lo prefiere por sus precios y

otro 10% para comparar ofertas.

éPor qué no comprarias productos basicos por internet?

Ver los productos fisicamente No quiero dar datos personales
[ [

Me da desconfianza No lo necesito
| | | |

En esta ultima encuesta, visualizamos que un 50% no compraria porque prefiere ver los
productos fisicamente, un 30% no lo haria porque no quiere dar sus datos personales, al otro

10% le da desconfianza y otro 10% considera que no lo necesita.
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