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INTRODUCCION

El presente estudio, da inicio determinando la problematica existente en el municipio
de San Miguel, que al contar con un desarrollo urbanisticos y empresarial
considerablemente alto, también genera demanda de productos sublimados y de
paqueteria de ciertos sectores en auge como lo son los emprendedores y la
personalizacion de partes de vehiculos. Si bien es cierto dentro de este sector
existen negocios para atender parte de su demanda, todos ellos tienen el factor
comun de precios elevados, dirigidos a su segmento de clase alta.

Por ello, se evidencia claramente una oportunidad empresarial que constituye la
demanda de articulos sublimados, paqueteria para los emprendedores y aquellas
personas que decidan personalizar partes de sus vehiculos, estableciéndose un
negocio disruptivo con tecnologias y métodos innovadores, asociado a los negocios
de delivery que presentan un crecimiento exponencial.

En la dltima década esta dinAmica de negocios ha tenido gran auge, trayendo con
esta, apoyo de diferentes instituciones para su apoyo y acompafiamiento en su
proceso de formacion. Esto se debe a que la creacion de nuevos emprendimientos
y su formalizacién futura favorecen al dinamismo de la economia del sector. Las
empresas que innovan son quienes deciden ofrecer algo mejor en un mundo tan
competitivo y que resultado de su esfuerzo, prosperan en un mercado que les exige
cada dia mas.

La concepcién de una empresa tiene que estar debidamente fundamentada,
planificar sus origenes y todos los componentes que la integran, con el objetivo de
demostrar su factibilidad. Por lo cual es necesario analizar los diversos aspectos
tedricos y metodoldgicos relativos al tema de titulacion, este documento tendra
como componentes principales: Diagnostico, Disefio y Evaluaciones.

Se inicializara el diagnéstico de una idea de negocio de un emprendimiento,
abordara el aprovechamiento de la oportunidad usando técnicas como el Ishikawa
y Proceso de disefio de Edward Krick (Caja negra) para poder tener un panorama
mas claro del entorno de la idea y las bases de ella misma.

En la etapa de Disefio se presentaran los planes Estratégico, Marketing y de
Operaciones que detallaran todos los elementos necesarios para la creacion de una
empresa de articulos sublimados con innovacién en Hidro impresion para partes de
vehiculos.

Durante la etapa de Evaluaciones. El plan financiero nos presentara la informacion
mas relevante para la cuantificacion de costos e inversiones que se deban hacer
para que el emprendimiento crezca. Se dispondran de evaluaciones economicas y
financieras para determinar la factibilidad del proyecto de negocios.



OBIJETIVOS.

Objetivo general

Disefiar un plan de negocios con innovacion empresarial para la empresa
Fantastic que se dedicara a la fabricacion y comercializacion de articulos
personalizados en la ciudad de San Miguel.

Objetivos especificos

1. Elaborar un sondeo de mercado que permita conocer la viabilidad en
ventas del proyecto.

2. Establecer en base al sondeo las estimaciones para proyeccién en
ventas.

3. Incorporar al plan de negocios apoyos de innovacién tecnoldgica que
partan del pensamiento creativo e impulsen la competitividad del negocio
para combinar el sublimado tradicional con Hidro impresion.

4. Desarrollar los componentes esenciales para el segmento operativo del
plan de negocios incluyendo localizacion, produccion y estrategias.

5. Dar continuidad a los datos del plan operativo en un plan financiero que
asigne costos a todos los requerimientos necesarios previamente
definidos, y permita comprobar la viabilidad financiera del proyecto.

6. Disefar un plan de puesta en produccién del plan de negocios.

7. Definir Logo que representard el nombre y propésito de la empresa
Fantastic.



ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcances

Establecimiento de una propuesta que permita desarrollar el disefio de un
plan de negocios para una empresa que se dedicara a fabricar y
comercializar articulos sublimados.

El plan de negocios incorporara la tecnologia de sublimados tradicional con
la innovacion de hidro impresion.

Se realizara el disefio organizacional y administrativo de la empresa

El proyecto como tal no incluiré la implementacion del estudio, sin embargo,
se incluiran los procedimientos que pueden ser adoptados por la contraparte
cuando lo estime necesario.

Se detallara en las evaluaciones financieras los costos e inversiones a
realizar para llevar a cabo el plan de negocios.

Limitaciones

Se realizard la mayor parte de la investigacion por medio de fuentes
secundarias, entrevistas y encuestas por medios digitales y herramientas On-
Line, debido a la pandemia Covid-19.

El uso de informacidon secundaria desactualizada referente a datos
demograficos, estudios técnicos, econdmicos, ambientales, y sociales
repercute en el andlisis de informacion y sus proyecciones en el corto plazo.
El tiempo limite para la realizacion del estudio es de nueve meses, el cual
esta contemplado en el Reglamento de la Ley Organica de la Universidad de
El Salvador, pudiéndose prolongar por suspension de actividades debido a
situaciones de fuerza mayor.

La recopilacion de datos respecto a Hidro impresion en el pais, es muy
escasa.



JUSTIFICACION.

El proyecto se observa como una oportunidad para el desarrollo econémico de las
personas emprendedoras, que brinde mayor autonomia para la gestion de su
conocimiento e implementacion de la idea de negocios desde una perspectiva
innovadora. Ademas, el documento ofrece una guia de las etapas necesarias para
determinar la factibilidad, obtener datos de su mercado objetivo y prever situaciones
futuras que afecten el desarrollo del emprendimiento.

Dentro de los beneficios que destaca emprender e innovar segun la Asociacion
Salvadorefia de Industriales de El Salvador (ASI) tenemos: mejora la productividad,
control de los negocios, genera un ecosistema creativo, crecimiento econémico y el
fortalecimiento del sector, creando mas empleos, mejores productos. Ademas,
permite el acceso a fondos de capital semilla como la que brinda la Comision
Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE). Donde fomenta Fondos
Concursables de Innovacion a la MYPE salvadorefias que tengan potencial de
incremento en la productividad y competitividad empresarial a nivel nacional.



METODOLOGIA GENERAL DEL DISENO DEL PLAN

| Metodolgia general |
I
[ ]
Identificacién de factores que
afectan el area de sublimacién en el

contexto actual
T

Investigacion y profundizacion sobre
conceptos claves del drea de
sublimacién

I
Identificacion de la oportunidad de
negocio tomando en cuenta
contexto de entorno

Establecer los requerimientos de
informacion para sustentar la

factibilidad de laidea de negocio
T
[ I |
L Establecer el medio de
Disefio del Instrumento ) .
aplicacion del instrumento

Realizacién del sondeo y andlisis de
datos para el establecimiento de la
idea de negocio.

Implementacién de Innovacion

Planteamiento y evaluacion de ideas
de innovacién para el negocio

Elaboracion de pruebas de concepto
y eleccién de idea de innovacion a

Segmentacidn del sujeto
de estudio

implementar
[ I ]
Elaboracion de plan estratégico Elaboracién del plan de marketing Elaboracién de plan Operativo
I I I
Elaboracién de plan Estudio del mercado Definicion de localizacion
organizacional y recursos competidor , consumidor , del proyecto.
humanos. distribuidor y proveedor. I

L L Establecimiento de
productos y procesos.

Planteamiento de Disefio de marca

estrategias. T T

Elaboracién de estrategias Calculo de volumen de
de marketing digital produccion.
A

Evaluaciones

Elaboracion de plan
financiero

Andlisis de Rentabilidad

llustracion 1. Metodologia general del plan




Es fundamental para todo trabajo de investigacion y disefio la previa
esquematizacion de la metodologia a seguir, para que esta lleve su curso
encaminado al cumplimiento de los objetivos propuestos. Del anterior esquema
podemos detallar lo siguiente:

Generalidades: Estas seran las bases tedricas para conocer un poco mas a
profundidad sobre la sublimacion, técnicas de produccion, términos y
contexto actual y legal para las empresas de ese rubro en la region.
Diagndstico: La etapa de diagndstico es la flecha que apuntara el camino
que debe tomar el plan de negocios, en esta etapa se daré el planteamiento
de la oportunidad y en base a esto se definira el requerimiento de informacion
necesaria que dara lugar a un sondeo de mercado para evaluar la aceptacion
en el mercado, y en base a estos requerimientos poder establecer la idea de
negocio. Consecuente a esto se implementara el concepto de innovacion
tecnoldgica que nos permitird en base a diferentes métodos de evaluacion
proponer la idea de innovacion que sera la propuesta de valor al negocio.
Disefio: Luego de obtener los datos del sondeo de mercado procedemos a
formular la parte operativa del modelo de negocios que estara conformada
por el plan de marketing que abordara en investigacion al mercado
consumidor, competidor distribuidor y proveedor. De igual manera se
presentara la propuesta de incorporacion de marketing digital para la idea de
negocio. Se incorporaran de igual manera el plan operativo que contempla la
definicion del catalogo del negocio, asi como sus especificaciones técnicas y
procesos de evaluacion, aunado a esto se hara la propuesta de distribucion
en planta y localizacion del negocio. Seguidamente se incorporard el plan de
recursos humanos, presentando la estructura organizativa, y el plan
estratégico presentando las diferentes estratégicas y sumando a estas la
innovacion tecnologica.

Evaluacion: Como ultimo eslabén de la cadena se presentara la etapa de
evaluaciones que mostrard la factibilidad financiera del negocio,
apalancamiento y analisis de rentabilidad



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 Antecedentes

e Se producian las primeras transferencias de tinta
monocromatica

|Il

e Conocido como e
computarizada.

Il © Desarrolld el primer sistema de sublimacion por computadora

padre” de la sublimacién de imagenes

® Botones conmemorativos de la eleccion de George Washington
alrededor de 1780

¢ Se forma la Asociacion Internacional de Productos

Primeros articulos .
promocionales Promocionales .

llustracion 2. Antecedentes historicos sublimacion

La historia y sus convivencias nos indican que las relaciones interpersonales forman
un estereotipo ejemplar de movimientos vinculantes entre personas, el afecto,
ansiedades y deseos, las relaciones son un pufiado de personas que tienen
contacto entre si, promesas realizadas, regalos entregados, gracias a esto se han
creado vinculos mediante palabras y afectos de igual manera por momentos de
solidaridad y sobre todo la empatia.

Los regalos personalizados nacen para una idea de negocio, la cual se basa en la
satisfaccion al cliente, puesto que en el mercado existen arreglos con elementos
similares, sin embargo, no existen detalles que representen de alguna manera a las
personas.

Los origenes de los regalos personalizados datan del antiguo Egipto, en esa época
los ciudadanos tuvieran un negocio o0 no, les otorgaban regalos personalizados a
los reyes y personas influyentes, para conseguir algun favor personal.

En El salvador surgen alrededor de 1960 las primeras empresas dedicadas a la
personalizacion de articulos promocionales como camisetas y gorras.



Empresas como ESTAMPARTE son pioneras en el salvador en el arte de
estampado acrilico.

1.2 Base tedrica
Las impresoras de sublimacion

Son impresoras de computadora inkjet o laser, con cabezal piezoeléctrico ya que
el cabezal trabaja en frio. Para formatos pequefios hay disponibles las
iImpresoras de la marca Epson y Brother. Para grandes formatos hay disponibles
impresoras de la marca Epson.

El papel para sublimacion permite el paso de la tinta al producto en mejor
proporcion. A diferencia del papel bond, el papel para sublimacion absorbe
menos tinta, lo cual nos permite tener mayor cantidad de tinta en nuestro
producto terminado, que en el simple papel intermediario. El Papel transfer Sirve
para transferir imagenes a la tela.

Pasos del proceso de sublimacion

1.-Con la impresora cargada con tintas de sublimacién imprimir en papel transfer
o papel de sublimacion.

2.-La impresion se tendra que hacer al revés (en espejo).

3.-Colocar en la Prensa Térmica el objeto a sublimar.

4.-Colocar sobre el objeto la impresion.

5.-Cerrar la Prensa Térmica y aplicar la presion y temperatura adecuada.
6.-Una vez prensado, se retira el papel y el objeto de la Prensa Térmica.
7.-Quedara una imagen con colores vivos y de alta definicion

Bordado industrial o bordado computarizado

El bordado industrial es un arte que consiste en la ornamentacién manual o
industrial de los bordados; por medio de hebras textiles o hilos de bordar, en una
superficie flexible.

Los hilos de bordar que se emplean en el bordado industrial pueden ser de seda,
lana, poliéster, nylon y otros, con variados colores; como también hilos metalicos
de plata y oro o de laminado sintético.

Hoy en dia el bordado textil le permite desarrollar su Imagen Corporativa en
cualquier prenda textil; es un método que se utiliza para personalizar prendas
con excelente calidad y economia; practicamente no tiene limitaciones, permite



realizar personalizaciones sobre cualquier bordado, y ofrece una gran
durabilidad.

En prendas como polos, camisas, polares, chaquetas, gorras, el bordado textil
es un valor afiadido a la prenda, con maquinas industriales multicabezas de
dltima generacién se puede realizar tantas tiradas cortas o de gran volumen.

¢, Qué son los vinilos?

A muchos les puede venir a la cabeza un vinilo de los de musica, pero no.
Realmente comparten nombre porque estan fabricados del mismo material
Policloruro de Vinilo (PVC). Consta de 3 partes, aunque dos de ellas son
inseparables. La primera parte es el film de PVC que puede ser de muchos
colores que va junto a la segunda parte que es el adhesivo. La parte del adhesivo
hace que los vinilos aguanten mucho tiempo colocado en una superficie. La
tercera parte esté el papel soporte o el lamado papel siliconado, que es la parte
donde se soporta el vinilo antes de ser utilizado.

Adhesivos
Los adhesivos tienen unas aplicaciones muy variadas. Por ejemplo:

e Podemos cambiar el color a un coche completo o alguna pieza en
concreto como los retrovisores

e Podemos cambiar el color de las paredes con laminas de vinilo.

e Transformar nuestra decoracion con vinilos decorativos variados

e Cambiar el aspecto de un ordenador portatil

e Decorar una ventana

e Personalizar tu coche con alguna pegatina

e Cambiar de aire los carenados de tu moto

El arte del estampado

Esta practica artistica consiste en
transferir tinta de una matriz a un
material generalmente pape para
hacer numerosas impresiones de una
misma imagen. Las matrices pueden
estar hechas de una gran variedad de
materiales, incluyendo madera, placas
de metal, lin6leo, aluminio o tela. Si
bien existen muchas técnicas de
estampado diferentes (cada una con
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llustracion 3. Negocios sublimacion




caracteristicas especificas), el resultado final es varias impresiones de una sola
imagen.

Hidro impresion: La hidro impresion, conocida también como impresion hidrografica,
por transferencia de agua o WTP (del inglés Water Transfer Printing) entre otros, es
una técnica de pintado decorativo de piezas utilizada en distintos sectores
industriales, y que actualmente se estd enfocando comercialmente al usuario que
busca personalizar determinados componentes de su vehiculo y accesorios.

¢En qué consiste la hidro impresion?

La hidro impresion consiste en transferir el disefio de una lamina plastica especifica
a un determinado objeto o componente con relativa facilidad, sea cual sea la
naturaleza del sustrato, la forma o la geometria de la pieza. Por ello, esta
especialmente indicada para decorar objetos como cascos, bicicletas, llantas,
retrovisores, molduras, etc.

Las laminas para hidro impresion estan
fabricadas con alcohol de polivinilo, un
polimero soluble en agua que reacciona con
la adiciébn de un activador que convierte
dicha lamina de plastico en tinta. Esa
reaccion hace que el disefio de la lamina
guede suspendido en la superficie del agua
sin alterarse, para que, al sumergir

lentamente la pieza a decorar, se transfiera
el disefio. llustracion 4. Casco con Hidro impresion

1.3 Conceptos claves

-La sublimacion es una técnica de impresién digital que te permite crear regalos
personalizados de modo muy sencillo. Consiste en plasmar una imagen fotografica
sobre un soporte (camiseta, taza, portafotos, carcasa de teléfono, bolso, azulejos,

etc.) consiguiendo crear un articulo personalizado Unico y exclusivo.

-El bordado es un arte que consiste en la ornamentacion de una superficie flexible,

generalmente una tela, por medio de hebras textiles.

-El estampado es una técnica mediante la cual se obtiene un disefio, que puede
ser plano o en relieve. Para ello, se usa una plancha grabada y entintada sobre un

papel himedo a través de un torculo o prensa


https://www.brildor.com/sublimacion.html
https://es.wikipedia.org/wiki/Ornamentaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Tela
https://es.wikipedia.org/wiki/Hebra
https://es.wikipedia.org/wiki/Fibra_textil

-La serigrafia es la técnica de estampado, impresion o replicacién de documentos
o0 imagenes sobre cualquier material por medio del uso de tintas especiales y

pantallas que portan el dibujo o imagen a estampar.

-El Vinilo textil es una lamina plastica termoadhesiva de colores lisos, que se utiliza

para estampar tejidos.

-La impresion digital se define como la impresion de un archivo digital a diferentes
tipos de papel, ya sea por medio de impresoras que trabajan con cartuchos de
inyeccion de tinta o impresoras laser que utilizan téner. Dentro de unos
ejemplos que se pueden mencionar estan; los stickers, papel membretados,
volantes, afiches, flyer, entre otros

-La Impresion Offset se conoce como el método de impresién que se basa en tinta
oleosa y el proceso de transmision a papel u otro tipo de material como papel vinil,
banner o plastico requiere de una plancha de metal, la cual estd compuesta con
aleaciéon de aluminio, dicho método se utiliza con impresores conocidos como
plotter.

-El Packaging es el envase, envoltorio o etiqueta de un producto, considerado la
quinta P del marketing Mix y que ha tenido gran relevancia en la dinamica comercial
en la dltima década.

-El Target consiste en el grupo de consumidores cuyas caracteristicas, deseos y
necesidades se adectian mas a los productos y servicios que ofrece una marca en
concreto

1.4 Contexto Actual

En nuestro pais la idea de articulos personalizados, ya sea para marcas o
instituciones que quieran reflejar su identidad, es bastante explotada, sin embargo,
estas personalizaciones estan descentralizadas, si un potencial cliente necesita
bordado y estampado de dos productos, lo mas probable es que tenga que visitar
dos diferentes empresas para poder suplir su necesidad

Las empresas de sublimacion como todas las entidades deben cumplir con
requisitos fundamentales, descritos en las diferentes leyes tributarias, mercantiles y
medio ambientales de acuerdo a la actividad que desempefian, estos son
obligatorios para el desempefio y funcionamiento en nuestro pais.

Los articulos aplicables a las entidades de serigrafia en productos promocionales
de acuerdo al rubro en que se desenvuelven se encuentran en el Codigo Tributario
y su reglamento, asi como en la ley del impuesto sobre la renta.



1.5 Contexto Legal

Leyes tributarias

Codigo Tributario

Segun el articulo 140 determina que las entidades llevaran registros detallado de
los costos de materia prima, elaborados y en proceso. En el articulo 142 menciona
a los sujetos pasivos cuyas operaciones consistan en transferencias de bienes
muebles corporales estan obligados a llevar registros de control de inventarios que
refleje claramente su real movimiento, su valuacion, el resultado de las operaciones.
Asi mismo el Articulo 142A nos hace referencia a los requerimientos minimos para
su control en las operaciones normales de la entidad:

1. Encabezado que identifique el titulo del registro; nombre del contribuyente,
periodo que abarca, NIT y NCR

2. Correlativo de la operacion.
3. Fecha de la operacion.

4. Numero de comprobante de crédito fiscal, nota de crédito, nota de débito,
factura de consumidor.

5. Nombre, razén social o denominacién del proveedor.
6. Nacionalidad del proveedor.

7. Descripcion del producto comprado, especificando las caracteristicas que
permitan individualizarlo e identificarlos plenamente.

8. Fuente o referencia del libro de costos de retaceos o de compras locales de
donde ha sido tomado el costo correspondiente.

9. Numero de unidades que ingresan.

10.NUmero de unidades que salen.

11.Saldo en unidades.

12.Importe monetario o precio de costo de las unidades que ingresan.

13.Importe monetario o precio de costo o venta, segun el caso de las unidades
gue salen.

14.Saldo monetario del importe de las unidades existentes, a precio de costo.

Codigo de Comercio



Articulo 435.- ElI comerciante esta obligado a llevar contabilidad debidamente
organizada de acuerdo con alguno de los sistemas generalmente aceptados en
materia de contabilidad y aprobados por quienes ejercen la funcion publica de
auditoria.

Libros contables que estan obligados a llevar los comerciantes sociales son:
= Diario

=  Mayor

= Estados Financieros

= Actas de Junta Directiva
= Actas de Junta General

= Auxiliares

Dentro de los libros auxiliares, estan contemplados los registros de control de
inventario.

“LEY DE COMERCIO ELECTRONICO”
CAPITULO UNICO DISPOSICIONES GENERALES

Objeto Art. 1.- La presente ley tiene por objeto establecer un marco legal de las
relaciones electrénicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios
digitales, electronicos o tecnoldgicamente equivalentes. Ambito de Aplicacion

Art. 6.- Para efectos de la presente ley, se entendera por: a) Comunicacion
comercial electronica: Toda forma de comunicacion que las partes hagan por medio
de mensaje de datos, con el fin de comercializar bienes y servicios. b) Proveedor de
servicio de intermediacion electrénica: Persona natural o juridica que posibilita el
acceso y la operatividad de cualquiera de los componentes, fases y elementos del
proceso de comercio electronico, facilitando la prestacion o utilizacion de otros
servicios de comercio electronico o el acceso a la informacion. Siendo estos
servicios de intermediacion: la realizacion de copia temporal de las paginas de
internet solicitadas por los usuarios, el alojamiento en los propios servidores de
datos, aplicaciones o servicios suministrados por otros, la provisién de instrumentos
de busqueda, acceso y recopilacion de datos o de enlaces a otros sitios de internet.
c) Usuario: Toda persona natural o juridica que por medios electronicos contrate
bienes o servicios, o reciba oferta de los mismos. d) Via electronica: Son los medios
opticos o cualquier otra tecnologia a través de los cuales se realizan las
transacciones comerciales.



2 CAPITULO 2: ETAPA DE DIAGNOSTICO

2.1 Metodologia planteamiento del problema.

Tamizaje
inicial

Busqueda de
causas y efectos

Analisis integral

llustracion 5. Metodologia de problemdtica.

Para iniciar a modelar la problematica que investigamos, se inicid por recopilar
aguellos elementos basicos que nos brindaban una primera aproximaciéon al
problema real, para ello empleamos el diagrama causa efecto y que nos permitié
determinar nuestras causas principales del problema, segmentando con aquellas
menos relevantes o que proporcionan una informacion secundaria.

Después de haber dado un enfoque central del problema procederemos a ver los
factores externos que pueden favorecer u obstaculizar. Realizamos el andlisis
integral por medio de la realizacion de un FODA y PESTEL que nos da una vista un
poco mas alejada del problema y nos permite visualizar nuevos elementos en la
ecuacion. Finalizando con el Método de resolucion de problemas de Edward Krick
(caja negra) que nos aporta elementos externos junto a internos para el analisis y
diagnoéstico de la situacion actual que presenta la empresa que se dedica a la
creacion de articulos personalizados.
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Diagrama

Ishikawa FESIEL

Caja negra

2.2 Planteamiento del Problema

La evolucion de las tecnologias de comunicacion, informacion y fabricacion provoco
el surgimiento de nuevos modelos de negocio y el nacimiento de un usuario
diferente, més exigente, participativo, colaborativo, agil e informatizado, que
pondera la adaptabilidad, el tiempo de respuesta, la calidad, la libertad y la
flexibilidad.

Por ello se plantea la creacién de una empresa denominada Fantastic que se
fundamenta en el principio de innovacién y el valor agregado, orientado a la
adaptaciéon de los gustos y tendencias de nuestros clientes mediante la
personalizacion de articulos.

Aplicando la experiencia del rubro textil que durante afios acumulo el duefio de este
nuevo emprendimiento, visualizd6 como objetivo primordial la adquisicion de
maquinaria para trabajar en estampados siempre en el area textil, sin embargo, al
ver la versatilidad que ofrece la maquinaria adquirida, se visualizé el poder tener en
produccién muchos mas articulos en el area de personalizados como lo es en el
area de paqueteria, ceramicas vy vinilos que eran articulos cuyo mercado se
encuentra insatisfecho.

2.2.1 Técnicas de andlisis del problema
2.2.1.1 Diagrama de Causa y Efecto

A continuacién, se detalla por medio del diagrama de Ishikawa la situacion actual
gue engloba el medio de los articulos personalizados con respecto el nuevo
emprendimiento:

11



IDemanda insatisfechal IResistencia al cambiol

Consumidores comprando
mercancia de otras ciudades Materias primas tradicionales

ectativas de clientes muy altas

Magquinaria Obsoleta
_JResistecia del mercado actual

a la innovacion

Productos tradicionales

resultan mas econ Dificultad de aprendizaje

de nuevos métodos

Maquinaria de alto costo Mecesidad de capacitaciones

para usar nuevas tecnologias

[Recursa financiero escaso Limitaciones tecnoldgicas

llustracion 6. Ishikawa Problemdtica preliminar
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El diagrama de Ishikawa nos dio un panorama mas amplio del problema ya que
el problema de la demanda insatisfecha no solo viene dado por la volatilidad de
los gustos y el constante cambio de tendencias en el mercado consumidor si no
por el desfase tecnoldgico de los proveedores de productos. Estas técnicas de
andlisis nos han servido para analizar muchos problemas internos pero el
analisis FODA nos ayudara a dar una vision un poco mas amplia al exterior del

problema.

2.2.1.2 Anédlisis FODA

[ FORTALEZAS

El duefio de la empresa ha adquirido experiencia y capacitaciéon en el
rubro textil desde el afio 2008.

Ya se tiene la maquinaria y equipo para el desarrollo de nuevos
productos.

Satisface las preferencias de sus clientes, permitiendo personalizar los
productos a adquirir.

13



OPORTUNIDADES ]

~

*Se tiene amplias oportunidades para triunfar en el mercado de productos
personalizados al ser tan amplio y con una enorme demanda para satisfacer los gustos
personales de los clientes.

J

N
N\

~

*Cercania geografica para los consumidores ya que plantea realizar la actividad
comercial dentro del municipio de San Miguel.

J
~
*Facilidad de publicidad y difucion de informacion por medios de bajo costo como las
redes sociales.
J

Formalizacién de la idea de negocio que brinde la confianza a los consumidores

Proveedores de materias primas fuera de la ciudad , lo cual implica poca
inmediates para la entrega de materiales.

Fuerza laboral con experiencia en el area de sublimacion escasa en el
municipio.

DEBILIDADES

Actualmente se encuentra en aprendizaje continuo para el desarrollo de la
oferta de productos

Maquinaria y equipo insuficiente para grandes volumenes de produccion
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POLITICO

AMENAZAS

Fuerte competencia en el rubro de

Rubro altamente

articulos personalizados dindmico
\. J J
4 N\ N\
Competidores Posible cuarentena
Poca experiencia en obligatoria que
con estructura de el nuevo rubro impida la actividad
costos mayor comercial
\. J J
llustracion 7. FODA
2.2.1.3 Andlisis PESTEL
El andlisis FODA nos ha ayudado a identificar las amenazas que nos presenta
el mercado al querer desarrollar una expansiéon, sin embargo, dentro de los
factores externos no solo hay amenazas, sino que también existen factores a
nuestro favor, para lo cual nos asistiremos de la técnica PESTEL para poder
visualizarlos:
FACTOR DETALLE IMPACTO
Los programas del gobierno estan en
Cambio de gobierno favorecimiento del sector POSITIVO
emprendedor
Leyes de estado de Restriccion a la circulacion ciudadana
emergencia y estado de y actividad comercial por motivo de NEGATIVO
excepcion. pandemia
Politica tributaria Carga impositiva sin incentivos para NEGATIVO
productores
En momentos de emergencia
Legislacién Laboral nacional se obliga a las empresas a |\~ a1y
asumir el pago de salarios a pesar de
no estar operando
Ideologia politica dominante Libre mercado POSITIVO
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SOCIAL

FACTOR

Habitos de consumo

DETALLE

Son las tendencias que siguen los
clientes al comprar productos y
servicios

IMPACTO

POSITIVO

Niveles de ingresos

Posicion econémica individual o
familiar en relacion a otras personas

INDIFERENTE

Seguridad ciudadana

Es la accion integrada que desarrolla
el Estado, con la colaboracion de la
ciudadania y de otras organizaciones
de interés publico, destinada a
asegurar su convivencia y desarrollo
pacifico

NEGATIVO

Aspectos culturales

Son todos los modelos, patrones o
expresiones de una sociedad. Incluye
costumbres, rituales y creencias

POSITIVO

ECONOMICO

FACTOR

Inflacion

DETALLE

Aumento sostenido y generalizado en
los precios de bienes y servicios de
una economia a través del tiempo

IMPACTO

INDIFERENTE

Variacién de precios del
combustible.

Directamente relacionado con la
variacion de costos de los productos a
comercializar.

NEGATIVO

Impuestos

Es un tributo que se paga al estado
para soportar los gastos publicos

INDIFERENTE

Importaciones

Materia prima que ingresa al pais que
sirve como insumo

INDIFERENTE

La tasa de empleo.

Es la proporcion de la poblacién
empleada de un pais

INDIFERENTE

Fuentes de financiacion.

Son las vias que utiliza la empresa
para obtener los recursos financieros
necesarios que sufraguen su actividad

POSITIVO

Evoluciéon de las ventas

Es el seguimiento del desarrollo de
ventas del negocio durante un periodo
de tiempo determinado

POSITIVO




TECNOLOGICO

FACTOR DETALLE IMPACTO
L, Computadoras, impresoras, discos
Reemplazo o adquisicion duros v todo el equioo
de equipo tecnoldgico y tof quip POSITIVO
: complementario que faciliten el
de buen nivel )
desarrollo de operaciones
Capacitaciones continuas Talleres y facilidad de informacién en
para el uso de nuevas la Web para seguir aprendiendo del POSITIVO
tecnologias oficio
Nivel de cobertura de El nivel de acc§§o a tecnologias que
. posee la poblacion y por ende a redes POSITIVO
tecnologias. sociales

FACTOR

DETALLE

IMPACTO

LEGAL

Ley de marca y otros signos
distintivos

Su funcién principal es regular la
adquisicion, mantenimiento,
proteccion, modificacion y licencias de
marcas, expresiones o sefiales de
publicidad comercial, nombres
comerciales, emblemas, indicaciones
geogréficas y denominaciones de
origen, asi como la prohibicién de la
competencia desleal en tales materias

POSITIVO

LEY DE COMPETENCIA

Promover, proteger y garantizar la
competencia, mediante la prevencion
y eliminacion de practicas
anticompetitivas

POSITIVO

Tabla 1. PESTEL



2.3 Formulacion del Problema

2.3.1 Definicion del problema

Teniendo en cuenta la informacion analizada previamente sabemos que
tenemos que resolver el problema de manera integral abordando las
necesidades y oportunidades del emprendedor, que esta dispuesto a partir de la
creacion de su negocio utilizando buenas practicas en su modelo de negocio
para poder alcanzar no solo mayores ingresos si no ofrecer mejores productos,
de igual manera se satisfacer la demanda de sus potenciales clientes. Por lo
tanto, el planteamiento de la oportunidad queda definido de la siguiente manera:

Disefiar un modelo de negocios que permita satisfacer la demanda de mercado
en el rubro de la sublimacion ofreciendo un catalogo variado de productos, seguir
una técnica de comercializacion y utilizacion de canales de publicidad como lo
son las redes sociales y las paginas Web, bajo el nombre de una marca que logre
posicionarse en la region de San Miguel, El Salvador.

»
»

»
»

Demanda insatisfecha Demanda de productos

en la region sublimados satisfecha en la
reaion de San Miguel
-Desconocimiento de los articulos -Conocimiento de los articulos que
gue tienen demanda en el mercado. tienen demanda en el mercado.

-Poca rentabilidad
-Sin imagen de marca

-Desaprovechamiento de las
oportunidades de maquinaria
existente

-Poca generacién de Empleos
-Desperdicio de materia prima

-Informalidad

llustracion 8. Caja negra

-Mayor rentabilidad
- Imagen de Marca

-Aprovechamiento de las
oportunidades de maquinaria
existente

-Generacion de empleos
-Control de insumos

-Buena imagen en el mercado
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2.4 ldea de negocios

Ofrecer articulos personalizados (textiles estampados, bordados, ceramica
sublimada, tazas, cajas y bolsas estampadas, stickers para vehiculo, articulos
promocionales,), por el canal de redes sociales, que no solo serviran para
publicitar si no para realizar la compra, permitiendo tener una alta comunicacion
con el cliente para poder ofrecerle opciones de personalizados o que este
plantee como desea el disefio, y asi poder confirmar las compras y llevar a cabo
el proceso de pago que sera por transferencia electronica. Luego se procedera
a fabricar al articulo. El proceso se envidé se hard por subcontrato con una
empresa de delivery local, el cual se acercara al taller de produccién y procedera

a enviar el articulo al destinatario correspondiente.

2.5 Sondeo de Mercado

2.5.1 Proposito del sondeo de Mercado

Luego de haber concretado nuestra idea de negocios en la etapa anterior
procedemos con el sondeo de mercado. El sondeo de mercado en esta ocasion
nos ayudara a sustentar las ideas y lineas de trabajo que se tenian estipuladas
para el modelo de negocios o bien a encaminarlas a una direccion mas viable. A
continuacion, se muestra el propdésito principal por lo que se llevara a cabo el
estudio:

Sabemos que la creacién de un negocio comprende muchas variables por lo que
desglosaremos los objetivos especificos que persigue nuestra investigacion de
mercado.

2.5.2 Determinacion de los objetivos del Sondeo

2.5.2.1 Objetivo General del Sondeo

Dar a conocer si es viable o no la creacién de un modelo de negocios para el
emprendimiento.
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2.5.2.2 Objetivos Especificos del Sondeo:

e Indagar sobre las caracteristicas demograficas del mercado objetivo

e Conocer las preferencias de los clientes para poder orientar la creacion
del nuevo catdlogo de productos de manera que se adapten a las

necesidades de los clientes.

e Descubrir cuales son los productos que podemos ofrecer a los

consumidores gque actualmente no se ofertan en el mercado local.

e Determinar la estacionalidad de los productos

e Entender cuales son los motivos de compra por los que los consumidores

buscan articulos personalizados.

e Investigar el rango de precio con el cual los clientes se sintieran comodos

adquiriendo los articulos

e Indagar cual es el sistema de pago por el cual los clientes se sienten mas

comodos los consumidores al llevar a cabo sus compras en linea

e Conocer cuales son las redes sociales con las que mas interactia el

mercado objetivo.

e Descubrir a partir del mercado de consumo cual son los potenciales

competidores directos.
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2.5.3 Disefio del Sondeo

Conocemos que la oferta en el mercado trabaja para satisfacer las necesidades de
los consumidores finales, sin embargo, estas necesidades no siempre se presentan
claramente a estos actores. Las demandas de los consumidores son diversas y
estas se ven influenciadas dependiendo segun el nivel social, econémico y cultural.
El propdsito del sondeo de mercado es entender esta demanda y saber como
responde la oferta para poder satisfacer esta demanda.

2.5.3.1 Tipo de investigacion

La investigacion puede ser de varios tipos, y en tal sentido se puede clasificar de
distintas maneras, sin embargo, es comun hacerlo en funcién de su nivel, su disefio
y Su propésito.

Debido a que nosotros realizaremos un sondeo de mercado, la investigacion se
clasifica como exploratoria ya que es la primera exploracion de mercado del
emprendimiento y es para hacer una indagacion superficial del mercado, pero que
nos ayudara a concretar un poco mas la idea de negocios.

2.5.3.2 Método de obtencién de la informacién

Uno de los métodos de recoleccion informacion primaria que mas se adapta es la
encuesta: Las encuestas se utilizan para recopilar informaciéon de un grupo
determinado. Es uno de los métodos cuantitativos mas importantes. Se pueden
utilizar varios tipos de encuestas o sondeos para explorar opiniones, tendencias,
etc.

2.5.3.3 Identificacion de la poblacion

Sabemos que la poblacién es el grupo del cual se requiere conocer informacion, es
parte del universo en la cual vamos a basar nuestro estudio segun los
requerimientos de nuestra investigacion. Este debe cumplir con las caracteristicas
minimas para ser considerado objeto de estudio.

Sabemos que la localizacion del emprendimiento sera en San Miguel y la idea de
negocio dicta que es para abastecer con los productos a esta region en especifico
por lo que sabemos que la poblacion seran individuos de esta region. Sin embargo,
no podemos tomar a todos los pobladores del Municipio de San Miguel como
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Mercado objetivo por lo que cual necesitaremos realizar una segmentacion de
mercado.

2.5.3.4 Segmentacion de mercado

La empresa se ubica en el municipio de san miguel, Departamento San miguel y es
donde desarrolla su actividad productiva y comercial abasteciendo a los
consumidores con sus productos personalizados. Su objetivo es diversificar los
riesgos y afadirle valor a los productos que fabrica, considerando que la
oportunidad de mercado es amplia para poder participar debido a que el mercado
de productos personalizados esta en auge y con productos tan diversos

Segmentacion geografica.
Se ha definido como municipio de interés: San Miguel

Segmentacion demografica:
Hombres y mujeres que residen en el municipio de San Miguel, cuya edad sea de
15 a 60 afos con ingresos de $300 en adelante

Segmentacion conductual:
Personas que sienten preferencia por el consumo de articulos personalizados ya se
para regalar o para consumo propio

Conocemos muy poco de nuestro mercado meta por lo cual se han dejado los
pardmetros de segmentacion lo mas escuetos posibles. Uno de los objetivos de la
encuesta en conocer un poco mas sobre los pardmetros demograficos de la
poblacién de estudio por lo que se tomara en cuenta para el disefio del instrumento.

2.5.3.4.1 Perfil del mercado objetivo

Consumidor final

EDAD 18-65
GENERO Masculino y femenino
SEGMENTACION GEOGRAFICA Municipio San Miguel
INGRESOS Iguales o mayores a $300 mensuales
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Personas que sienten preferencia por el
ASPECTOS CONDUCTUALES consumo de articulos personalizados ya se
para regalar o para consumo propio

Tabla 2. Perfil Sondeo de mercado sublimados

2.5.3.5 Tipo de Muestreo

Debido a la naturaleza del estudio y de accesibilidad de las unidades de la muestra
se ha optado por el muestreo no probabilistico. El muestreo no probabilistico es una
técnica de muestreo en la cual el investigador selecciona muestras basadas en un
juicio subjetivo en lugar de hacer la seleccion al azar

2.5.3.6 Tamaio de la muestra

Los sondeos de mercado se caracterizan por no dar un analisis muy profundo,
Unicamente para dar una previa del panorama del mercado actual eso aunado a
que es un muestreo no probabilistico nos dicta que la muestra no tiene que ser
necesariamente representativa de toda la poblacion. Este punto tomado de la mano
de las singularidades del método de muestreo no probabilistico y por conveniencia
sustentan la decisién de que la muestra sea de 30 personas, muestra que sera
tomada de manera no probabilistica y por conveniencia.

2.5.4 Estudio de Campo

Después de realizar el estudio de campo se procedio al analisis y presentacion de
los siguientes resultados.

2.5.5 Analisis y presentacion de datos

Luego de haber realzado el estudio de campo continuamos a la tabulacion y analisis
de los resultados para poder brindar el siguiente andlisis:

2.5.6 Presentacion de resultados
Resolucion de hipoétesis

Partiendo de los analisis hechos en la encuesta de opinién a los consumidores se
procedera a verificar si la hip6tesis se acepta 0 no, exponiendo los elementos mas
relevantes que nos otorgd el instrumento de investigacion.
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La persona del mercado Objetivo es en un 60 % mujeres que
comprenden edades de entre 18 a 40 afios

Los resultados demogréficos contrastan la hipétesis ya que con un 57% de
consumidores hombres, sin embargo, las edades tienen un porcentaje
acorde a lo planteado.

El 70% de los encuestados ha adquirido articulos personalizados
La hipdtesis es aceptada con un 76,7% de los encuestados que aseguran
haber adquirido alguna vez articulos personalizados.

Mas del 60% de los consumidores estan conformes con los precios
actuales de los articulos personalizados que se encuentran en el
mercado

La correlacién entre los precios que han pagado los consumidores por
articulos personalizados y lo satisfechos que se encontraron ha sido
mayoritariamente favorable con 78,3% de aprobacion, por lo cual la hipétesis
planteada se acepta.

El 80% de los principales competidores directos se encuentran en la
ciudad de San Salvador.

La hipotesis se rechaza, debido a que los consumidores expresaron negocios
que serian competencia directa en el municipio de San Miguel con arriba de
un 70% de estos.

La demanda de productos personalizados aumenta en un 30% en las
temporadas festivas.

Hipotesis aceptada. La tendencia de los consumidores a adquirir productos
personalizados en fechas festivas es que prefieren hacerlo en los meses de
febrero y diciembre para obsequiarlo.

El 60% de los consumidores buscan articulos personalizados para ser
obsequiados.

Hipotesis aceptada. Las opiniones mostradas durante el desarrollo de la
encuesta establecieron como resultado con el 69,6% que las personas
compran articulos personalizados para poderlos regalar, y con un 17,4% la
alternativa es para beneficio persona
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7. Los clientes prefieren hacer pagos en efectivo
Hipotesis aceptada. La modalidad de pago preferente es pagar en efectivo
con un 65,2 % de aprobacion, mientras que la alternativa de transferencia
bancaria queda con un 34,8% de aprobacion.

8. El 30% de los consumidores estan interesados en que se oferten
nuevos articulos personalizados en el mercado.

La hipotesis se rechaza porque las opiniones recabas fueron arriba de un
80% sobre los mismos productos, las personas encuestadas mantienen la
preferencia por los productos tradicionales sublimados dicho dato es de la
pregunta 16 del instrumento.

9. El 60% de los consumidores usan WhatsApp como red social de mayor
consumo
Hipotesis aceptada. El 75% de las personas encuestadas afirmaron una
preferencia por las redes sociales de WhatsApp y Facebook para la relacion
de compra.

2.5.7 Conclusiones.

Teniendo en cuenta los resultados generales del diagnéstico podemos ver un alto
indice de aceptacién general de la idea de negocios, teniendo en cuenta la
incorporacion de nuevos productos, los medios de distribucion y las plataformas
digitales para ventas.

Sin embargo, a la idea de negocio se le debe dar un diferenciador de los demas

emprendimientos de la zona por lo cual se incorporara un andlisis de innovacién
tecnoldgica a este plan.
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2.6 Innovacion tecnoldgica.

A continuacion, se plantean diferentes ideas de innovacion, las cuales se someteran a evaluacién para elegir la idea que
mas convenga incorporar al plan de negocios.

Descripcion de

Tipo de innovacion

Justificacion del tipo de innovacion

idea
Disefio de . . : . S .
interiores o Se considera asi, debido a que es un bien nuevo significativamente mejorado en
impresiones en Innovacién en producto cuanto a sus caracteristicas, el papel tapiz con base vinilica facilita el uso para
g?an formato decoracion de interiores
. ., 9 Implica cambios significativos en los procesos de transferencia de disefios
2| Hidro impresién | Innovacion en procesos . p > . ; .
personalizados, asi como también cambios en materiales y técnicas
Uso de S . o - .
9 La utilizacion de métodos de distribucion distintos a los tradicionales, a través de
3| plataformas de | Innovacion en procesos o ) ) ; i
distribucion aplicaciones permite catalogar la idea como innovacién en procesos.

4 Unidad movil de Innovacién en Se utiliza el concepto de oficina movil lo cual permite tener una organizacion similar a
personalizacion organizacion la que se tiene en la tienda fisica para desarrollar el trabajo.
Personalizables Innovacién en Permite aprovechar un nuevo segmento de mercado, lo cual presenta una tendencia

5 . : . . )
para mascotas mercadotecnia mundial. Y otorga la oportunidad de tener una nueva linea de negocios.

6 Implementar Innovacién en Nos permite incrementar la fidelizacion de los clientes, mejorar la productividad,

software CRM organizacion. gestion de pedidos mas controlada
Sublimacion en o
7 madera Innovacion en producto

Tabla 3. Seleccion de ideas de innovacion

Nombre Jurado

David Alexander Acosta Benavides Jurado 1
Jhonnatan Esal Martinez Lovo Jurado 2
Monica Giselle Rivera Truijillo Jurado 3
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2.6.1 Seleccioén de ideas

N° ‘ Idea

Disefio de interiores o

Justificacion de idea

Se considera asi, debido a que es un bien nuevo significativamente mejorado en

1 impresiones en gran cuanto a sus caracteristicas, el papel tapiz con base vinilica facilita el uso para
formato decoracion de interiores
o L Implica cambios significativos en los procesos de transferencia de diseios
2 Hidro impresion

personalizados, asi como también cambios en materiales y técnicas

Uso de plataformas de

La utilizacion de métodos de distribucion distintos a los tradicionales, a través de

distribucién aplicaciones permite catalogar la idea como innovacién en procesos.
4 Unidad moévil de Se utiliza el concepto de oficina movil lo cual permite tener una organizacion
personalizacion similar a la que se tiene en la tienda fisica para desarrollar el trabajo.
. Permite aprovechar un nuevo segmento de mercado, lo cual presenta una
Personalizables para . : . .
5 tendencia mundial. Y otorga la oportunidad de tener una nueva linea de
mascotas :
negocios.
6 Implementar software Nos permite incrementar la fidelizacion de los clientes, mejorar la productividad,
CRM gestion de pedidos mas controlada
. . Nos abre la posibilidad a llegar a nuevos mercados como son las inmobiliarias y
7 Sublimaciéon en madera

ferreterias

Tabla 4. Justificacion de ideas de innovacion

Cada miembro del grupo actuard como jurado donde ponderara del 2 al 5 cada idea de innovacién en las areas de
creatividad, innovacion, Exhibicién y Atencién al cliente.
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N ‘Jurad Jurad  Jurad

o Idea o1 02 03 Total

Disefio de interiores o impresiones en gran
formato 12.00 13.00 18.00 43.00

2 | Hidro impresion

19.00 17.00 18.00 | 54.00

3 | Uso de plataformas de distribucién 16.00 17.00 15.00 48.00

4 | Unidad mavil de personalizacion 16.00 18.00 16.00 50.00

5 | Personalizables para mascotas 11.00 13.00 14.00 38.00

6 | 'mplementar software CRM 12.00 | 15.00 |12.00 |39.00

7 | Sublimaciéon en madera

11.00 17.00 15.00 | 43.00

Tabla 5. Ideas seleccionadas

Como podemos ver en la anterior tabla podemos ver que destacan tres ideas de
innovacion sobre el resto, de las cuales tomaremos las dos de mayor puntaje para
ser sometidos a un sondeo y evaluar su aprobacion en el mercado para poder
incorporarlas a la idea de negocio.

2.6.2 ldeas seleccionadas

\

Vi

/4. Hidroimpresion
\%\. idroimpresi

Plataformas de distribucion

llustracion 9. Ideas de innovacion
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2.6.3 Identificacion del problema para la idea de Hidro impresion

Como podemos observar en la ilustracion 7 del diagrama de resolucién de problemas la
espina que mas relevancia tiene es el catalogo limitado de productos que limita el
crecimiento de la empresa

2.6.4 Pruebas de concepto hidro impresion.
2.6.4.1 Diseiio del Sondeo

Conocemos que la oferta en el mercado trabaja para satisfacer las necesidades de
los consumidores finales, sin embargo, estas necesidades no siempre se presentan
claramente a estos actores. Las demandas de los consumidores son diversas y
estas se ven influenciadas dependiendo segun el nivel social, econémico y cultural.
El proposito del sondeo de mercado es entender esta demanda y saber como
responde la oferta para poder satisfacer esta demanda.

2.6.4.2 Identificacion de la poblacion

Sabemos que la poblacion es el grupo del cual se requiere conocer informacion, es
parte del universo en la cual vamos a basar nuestro estudio segun los
requerimientos de nuestra investigacion. Este debe cumplir con las caracteristicas
minimas para ser considerado objeto de estudio.

Sabemos que la localizacion del emprendimiento serd en San Miguel y la idea de
negocio dicta que es para abastecer con los productos a esta regién en especifico
por lo que sabemos que la poblacion seran individuos de esta regién. Sin embargo,
no podemos tomar a todos los pobladores del Municipio de San Miguel como
Mercado objetivo por lo que cual necesitaremos realizar una segmentacién de
mercado.

2.6.4.3 Segmentacion de mercado

La empresa se ubica en el municipio de san miguel, Departamento San miguel y es
donde desarrolla su actividad productiva y comercial abasteciendo a los
consumidores con sus productos personalizados. Su objetivo es diversificar los
riesgos y afadirle valor a los productos que fabrica, considerando que la
oportunidad de mercado es amplia para poder participar debido a que el mercado
de productos personalizados esta en auge y con productos tan diversos.

2.6.4.3.1 Segmentacién geografica.
Se ha definido como municipio de interés: San Miguel
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2.6.4.3.2 Segmentacion demogréfica:

Hombres y mujeres que residen en el municipio de San Miguel, cuya edad sea de
18 a 65 afnos. Que consumidores finales con ingresos de $200 en adelante

2.6.4.3.3 Segmentacion conductual.

Personas que buscan personalizar su vehiculo, motocicleta o cualquier medio de
transporte

Conocemos muy poco de nuestro mercado meta por lo cual se han dejado los
parametros de segmentacion lo mas escuetos posibles. Uno de los objetivos de la
encuesta en conocer un poco mas sobre los parametros demograficos de la
poblacion de estudio por lo que se tomara en cuenta para el disefio del instrumento

2.6.4.4 Tamaio de la muestra

Los sondeos de mercado se caracterizan por no dar un analisis muy profundo,
Unicamente para dar una previa del panorama del mercado actual, por lo que la
muestra no tiene que ser necesariamente representativa de toda la poblacion. Este
punto tomado de la mano de las singularidades del método de muestreo no
probabilistico y por conveniencia sustentan la decision de que la muestra sea de
25 personas.

2.6.4.5 Estudio de Campo

Luego de haber realizado el disefio del instrumento con la herramienta matriz de
congruencia, se realizo el estudio y se realizé la respectiva tabulacion y analisis de
datos que dio lugar a la siguiente conclusion:

2.6.4.6 Conclusiones idea Hidro impresion.

Con el sondeo realizado se ha obtenido como resultado que el segmento al que se
le apuesta conoce muy poco sobre este servicio de sublimacion y se encuentra a la
expectativa para demandar su uso a gran escala, habra que investigar con el resto
de mercados involucrados las estrategias pertinentes para que los consumidores
gue poseen vehiculos consideren en adquirir el servicio de sublimacién
paulatinamente.

2.6.5 Prueba de concepto uso de plataforma de distribucion.
2.6.5.1 Disefio del Sondeo

Conocemos que la oferta en el mercado trabaja para satisfacer las necesidades de
los consumidores finales, sin embargo, estas necesidades no siempre se presentan
claramente a estos actores. Las demandas de los consumidores son diversas y
estas se ven influenciadas dependiendo segun el nivel social, econémico y cultural.
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El proposito del sondeo de mercado es entender esta demanda y saber como
responde la oferta para poder satisfacer esta demanda.

2.6.5.2 Identificacion de la poblacion

Sabemos que la poblacién es el grupo del cual se requiere conocer informacion, es
parte del universo en la cual vamos a basar nuestro estudio segun los
requerimientos de nuestra investigacion. Este debe cumplir con las caracteristicas
minimas para ser considerado objeto de estudio.

Sabemos que la localizacién del emprendimiento serd en San Miguel y la idea de
negocio dicta que es para abastecer con los productos a esta region en especifico
por lo que sabemos que la poblacion seran individuos de esta region. Sin embargo,
no podemos tomar a todos los pobladores del Municipio de San Miguel como
Mercado objetivo por lo que cual necesitaremos realizar una segmentacién de
mercado.

2.6.5.3 Segmentacion de mercado

La empresa se ubica en el municipio de san miguel, Departamento San miguel y es
donde desarrolla su actividad productiva y comercial abasteciendo a los
consumidores con sus productos personalizados. Su objetivo es diversificar los
riesgos y afadirle valor a los productos que fabrica, considerando que la
oportunidad de mercado es amplia para poder participar debido a que el mercado
de productos personalizados esta en auge y con productos tan diversos.

2.6.5.3.1 Segmentacién geografica.
Se ha definido como municipio de interés: San Miguel
2.6.5.3.2 Segmentacion demogréfica:

Hombres y mujeres que residen en el municipio de San Miguel, cuya edad sea de
18 a 60 afos. Que consumidores finales con ingresos de $200 en adelante

2.6.5.3.3 Segmentacion conductual.

Personas que adquieran articulos personalizados a través de aplicaciones moviles
buscando comodidad de no salir de su casa o trabajo para hacerse de un regalo
anico.

Conocemos muy poco de nuestro mercado meta por lo cual se han dejado los
parametros de segmentacion lo mas escuetos posibles. Uno de los objetivos de la

encuesta en conocer un poco mas sobre los parametros demograficos de la
poblacion de estudio por lo que se tomara en cuenta para el disefio del instrumento
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2.6.5.4 Tamano de la muestra

Los sondeos de mercado se caracterizan por no dar un analisis muy profundo,
Gnicamente para dar una previa del panorama del mercado actual, por lo que la
muestra no tiene que ser necesariamente representativa de toda la poblacion. Este
punto tomado de la mano de las singularidades del método de muestreo no
probabilistico y por conveniencia sustentan la decision de que la muestra sea de
25 personas.

2.6.5.5 Perfil del mercado obijetivo

Consumidor final

EDAD 18-65

GENERO Masculino y femenino

SEGMENTACION GEOGRAFICA Municipio San Miguel

INGRESOS Iguales o mayores a $200 mensuales

Personas que sienten preferencia por el
consumo de articulos personalizados ya

ASPECTOS CONDUCTUALES se para regalar o para consumo propio

Que utilicen aplicaciones para realizar
compras en la vida cotidiana

Tabla 6. Perfil consumidor de app de envios

2.6.5.6 Estudio de Campo

Luego de haber realizado el disefio del instrumento, se realizé el estudio y se realizé
la respectiva tabulacion y andlisis de datos que dio lugar a la siguiente conclusién:

2.6.6 Conclusiones uso de plataformas de distribucién.

La utilizaciébn de aplicaciones para hacer llegar los productos esta
bastante respaldada por los consumidores en el municipio de San
Miguel. Aunque hay un buen porcentaje de personas que prefieren
seguir de la forma tradicional para adquirir sus productos y es visitando
las tiendas. La modalidad de obtener productos a través de
aplicaciones, es muy Uutil durante se restringen las actividades por
pandemia.
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Socios Clave QO

Proveedores de insumos:
-FremColor
-Luxor S.A. de CV.

-Soluciones
Centroamérica

-Tubelite

Proveedores de servicios:

Servicios de Delivery

Actividades Clave .':%
Ll:r‘-\. =

-Contratar a un disefador
de ilustraciones para
trabajar los disefios
personalizados. -
Promocionar la hidro
impresién como producto
estrella

2.7 Modelo de Negocio Canvas

£}

-Emprendedores de la

Zona de San Miguel que
busques personalizacion
en empaques.

Relacion con

Propuesta de [ s
Clientes

Valor

Segmentos De
Clientes

Q
-Ofrecerle al cliente

disefios predeterminados
para que no se le haga
dificil el proceso de
eleccion del disefio.
-Ofertas de Envio gratis
después de un cierto valor
alcanzado en compra.

-Ofrecer los servicios de
hidro impresién.

-Mostrar en redes
sociales el proceso de
estampado para generar
interés y expectativa en
los consumidores.

-Empresas que busquen
elaboracién de
promocionales.

Recursos Clave {_’}
o
-Encargado de paginay
atencidn al cliente.
-Disefiador y operario.
-Nave de produccion.
-Pagina de Instagram.
WhatsApp empresarial.

Inversion para insumos.

-Dar seguimiento
postventa en redes
sociales explicando los
cuidados que deben tener
los productos elaborados.

Canales -Personas entre 18 a 65

afos que planean dar un
regalo personalizado o lo
quieren para ellas
mismas.

-Anuncio y Publicidad por
redes sociales:
-Instagram

-WhatsApp

-Duefios de vehiculos que
deseen personalizar
piezas de este.

-Entrega a través de
servicios de delivery de la
zona

Estructura De Costos

-Maquinaria y Equipo: Sublimadora 8 en 1, Cameo 4, Impresora de Tinta

Continua para sublimar, Foil Quill

-lnsumos: Tazas, tintas, papel para sublimar, vinilos adhesivos y textiles

-Pago de Operario, Energia Eléctrica, Wifi, Publicidad en redes sociales

_,_/" j'? Fuente De Ingresos .-i-if

Cobro del valor de los productos adquiridos:
-Por transaccidn bancaria

-Pago al repartidor que le entrega el producto.

llustracion 10. CANVAS con innovacion



3 CAPITULO IlI: PLAN DE NEGOCIOS

3.1 PLAN ESTRATEGICO, ORGANIZACIONAL Y RECURSOS
HUMANOS

3.1.1 Plan Organizacional y de Recursos Humanos
3.1.1.1 Organigrama

Para poder desarrollar el plan Organizacional en la empresa y definir los puestos,
tenemos que localizar en que clasificacion se encuentra, la cual es pequefia
empresa, por lo que su estructura organizativa resulta ser muy pequefia al ser
muchas actividades distribuidas entre varios miembros.

Gerente General

l

Operario ——- Repartidor

llustracion 11. Organigrama

Puesto Gerente General Operario Repartidor
Numero de 1 1 1
Personas

FUEIES e Operario Ninguno Ninguno

Subordinados e Repartidor

Permanencia Permanente Permanente No permanente

Importancia Puesto Clave

Tabla 7. Personal de la empresa
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3.1.2 Plan Estratégico

Todas las empresas deben contar con una Filosofia Empresarial bien definida que
contenga mision, vision, y objetivos, ya que estas se convierten en las directrices
del accionar en la organizacion, debido a la importancia que ésta tiene a
continuacion se propone la filosofia empresarial de la empresa, definiéendose su
Mision, Vision y Objetivos, que estableceran las bases para medir el éxito de las
actividades empresariales.

3.1.2.1 Mision.

Ser un elemento comercial esencial al brindar productos diferenciados para generar
en nuestros clientes plena satisfaccion y construir relaciones a largo plazo
esforzandonos en la mas alta calidad de nuestros productos personalizados.

3.1.2.2 Visiéon

Ser reconocidos en el d&mbito regional y nacional como una empresa capaz de
satisfacer la demanda de articulos personalizados y promocionales para
sublimacién, con calidad, oportunidad, buen precio y la atencion dinamica y atenta
de nuestro personal.

3.1.2.3 Objetivos estratégicos

Se sugiere la adopcion de una estrategia genérica de Diferenciacion, que busque
posicionar los productos personalizados de la empresa en la mente de los
consumidores, generando la confianza necesaria para garantizar la Fidelizacion de
los clientes destacando los precios competitivos, disefios novedosos y variados,
calidad igual o mejor a los productos de la competencia. Orientados en ofrecer un
excelente servicio al cliente, destacando la amabilidad, responsabilidad y la ética
profesional, estrechando lazos de identificacion y amistad, ademas de minimizar los
tiempos de respuesta de los servicios y entrega de los productos. Pretendiendo con
esto que los productos de la empresa sean considerados superiores y originales. La
estrategia genérica de diferenciacion debe iniciarse con la identificacion de las
mejores caracteristicas de los productos de la empresa.
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3.1.2.4 Area de gestion

3.1.2.4.1 OPERATIVO

Calidad de los productos.

Comprobar siempre, antes de llevar a cabo una produccion, la calidad
de los materiales con que se elaboraran los productos personalizados.

Realizar  alianzas con los proveedores adquiriendo el compromiso de
comprarles todos los suministros para sublimacién, garantizando siempre

gue cumplan con las especificaciones de la empresa.

Innovacién en los diserios.

Realizar investigaciones frecuentes de los cambios en las tendencias de
productos personalizados.

Destacar las cualidades de las marcas de los clientes a través de los
mensajes transmitidos en los productos personalizados.

Ofrecer siempre alternativas de disefio y color como valor agregado.
Establecer a través de un mapa de afinidad y sondeos de mercado

innovaciones en procesos, productos y servicios.

Entregas en corto plazo

Optimizar en un 10% los tiempos de produccién y entrega de los pedidos
durante los primeros 6 meses de operaciones.

Brindar un seguimiento adecuado a cada orden de trabajo ingresada en la
empresa.

Establecer una alianza estratégica con los operadores de servicios de envios
y asi tener una logistica que nos garantice el 100% la entrega de los pedidos.
Capacitar en 100% al personal en la excelencia del servicio al cliente durante
el primer mes de operaciones, para generar valor agregado a los productos

y alcanzar la satisfaccion total de los clientes
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3.1.2.4.2 FINANCIERO

e Reducir los costos operativos, aprovechando al méximo las jornadas
laborales y evitando los desperdicios de materiales.

¢ Negociar alianzas con proveedores para obtener precios mas bajos por
compras periodicas y constantes aun en volimenes pequefios.

e Alcanzar un mayor margen de utilidad sobre las ventas.

e Elaborar un presupuesto anual que permita identificar los costos y las
ganancias de la empresa.

e Elaborar cuadros comparativos de cotizaciones de los precios de los
proveedores.

e Reducir los costos de produccion para impulsar promociones basadas en
precios.

e Buscar fuentes de financiamiento para invertir en mas tecnologia y
desarrollar mas la gama de productos.

3.1.2.4.3 COMERCIAL

e Brindar productos que se diferencien de la competencia, incluyendo
caracteristicas innovadoras que agreguen valor en atenciones y servicios
adicionales.

e Lograr la Fidelizacion de los clientes a través de estrategias basadas en la
venta personal y que representen un 25% de las ventas totales por mes.

e Aumentar segmento de mercado por medio de estrategias promocionales.

e Estrechar las relaciones de negocios y amistad con los clientes para lograr
una fidelizacién, generando una ventaja competitiva para los productos de la
empresa.

e Elaborar un programa de promociones que se adecue a las preferencias de
los clientes y a las temporadas.

e Crear una calendarizacion de las promociones que se ofreceran. Reforzar
con publicidad las promociones que se ofrezcan en ese momento.
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3.2 PLAN DE MARKETING

La sublimacion digital es competitiva, asi lo han descubierto los proveedores de
servicios de impresion en todo el mundo, que han apostado por diversificar el
negocio ampliando su oferta de servicios. Segun las estimaciones, la demanda de
impresion por sublimacion en general, que ya ha crecido en los ultimos tiempos, se
disparara y se desarrollara a una tasa compuesta anual del 16,8% entre 2020 y
2024

Los consumidores quieren comprometerse con las marcas a las que compran,
requiriendo una experiencia diferencial y Unica, lo que convierte la experiencia del
cliente es una prioridad de negocio. Y, la impresion mediante sublimacion serd una
de las principales areas de inversion como acelerador de la innovacion.

La impresion en Sublimacién trae consigo una nueva ola de innovacion presente
teniendo un gran potencial como solucion de personalizaciébn masiva.

Objetivos.

e Brindar productos que se diferencien de la competencia tanto en su calidad
como en los precios, afladiendo valor agregado en atenciones y servicios
adicionales.

e Lograr la Fidelizacion de los clientes a traves de estrategias basadas en la
venta personal.

e Aumentar su segmento d mercado por medio de estrategias promocionales.

e Estrechar las relaciones de negocios y amistad con los clientes para lograr
una fidelizacién, generando una ventaja competitiva para los productos de la
empresa.

e Mejorar el retorno de la inversion

e Aumentar en un 20% las ventas anuales

3.2.1 Mercado consumidor

En la actualidad las empresas reconocen que no pueden atraer a todos los
compradores del mercado, o al menos no en la misma forma. Los compradores son
demasiado numerosos, estan muy distribuidos, y tienen necesidades y practicas de
compra muy distintas.

3.2.1.1 Segmentacion del mercado

Los compradores de cualquier mercado difieren en sus deseos, recursos,
localizacion, actitudes de compra y practicas de compra. A través de la
segmentacion del mercado, las empresas dividen mercados grandes vy
heterogéneos en segmentos mas pequefos para intentar llegar a ellos de manera
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mas eficiente y efectiva con bienes y servicios que se ajusten mejor a sus
necesidades Unicas.

Consumidor final

EDAD 15-60

GENERO Masculino y femenino

SEGMENTACION GEOGRAFICA Municipio San Miguel

INGRESOS Ilguales o mayores a $300 mensuales

Personas que sienten preferencia por el
ASPECTOS CONDUCTUALES consumo de articulos personalizados ya
se para regalar o para consumo propio

Tabla 8. Perfil consumidor de articulos personalizados

Todos estos criterios que diferencian la ubicacioén concreta de grupos sociales seran
determinantes en el plan de marketing y condicionaran el éxito y la evolucion de la
empresa.

3.2.1.2 Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas es una gran herramienta ya que nos ayuda a establecer un
presupuesto de produccién en base a este prondstico al igual le sera de utilidad al
emprendedor para llevar el control de la compra de insumos o mercaderia, proyectar
el requerimiento de personal y saber si podra dar abasto a la demanda.

Par poder llevar a cabo el pronéstico de ventas podemos usar técnicas cualitativas
0 cuantitativas. Ya que hemos realizado un sondeo de mercado previamente
podemos obtener datos estadisticos como lo son los productos que mas se
consumen Yy la estacionalidad de estos, para que en base a estos datos tener un
estimado de cuanto pueda ser la demanda mensual y anual.

3.2.1.3 Demanda

Como establecido con anterioridad el mercado objetivo se localiza en el Municipio
de San Miguel cuya poblacion es de 265,921 habitantes sin embargo hemos
establecido un rango de edad al cual pertenece nuestro mercado que comprende
de los 15 a los 60 afios, que segun datos del MINSAL el 61.19% de la poblacion de
los habitantes de San Miguel estdn comprendidos en este rango, por tanto,
tenemos:

265,921 habitantes X 61,19%=162,717 habitantes
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Como no se hace distincién entre genero ya podemos trabajar con este dato para
establecer la demanda de mercado.

¢Alguna vez ha adquirido articulos personalizados?

30 respuestas

@ Si
® No

Del

sondeo de mercado podemos extraer el dato de la demanda de los articulos
personalizados, con los datos que dieron respuesta a esta pregunta. Partiendo de
esto podemos asumir que un 76.7% de la poblacion adquiere productos
personalizados lo que corresponde:

162,717 habitantes X 76.7% =124,804 habitantes

3.2.1.4 Cuota de Mercado

Para el sondeo de mercado se pidi6 a los encuestados que mencionaran negocios
o emprendimientos de articulos personalizados de los cuales han escuchado o han
comprado de ellos, de los cuales mencionaron alrededor de 15 emprendimientos
locales. De igual manera mencionaron emprendimientos y empresas ubicados en el
municipio de San Salvador por lo que nos queda claro que el mercado objetivo
también consume productos fuera de su zona geografica por lo que estamos
conscientes de que nuestra participacion de mercado, sumando estos factores y el
hecho de que es un emprendimiento que esta incursionando este rubro, se proyecta
una participacion de mercado del 1%.

124,804 consumidores X 0.01 % = 1248 consumidores
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Demanda por producto

iQue tipo de articulos personalizados ha comprado?

23 respuestas

Tazas
Camisas

Gorras 6 (26,1 %)
—5 (21,7 %)

6 (26,1 %)

Termos
Stickers

Cajas

1(4,3 %)
2 (8,7 %)
1(4,3 %)
1(4,3%)

Bolsas
Case para teléfono

Disefié 3D

15 (65,2 %)
14 (60,9 %)

Del sondeo de mercado también podemos extraer los datos de las preferencias de
los consumidores entre los articulos personalizados. Tenemos que considerar que
los porcentajes no cierran a un 100% por lo que estamos bajo el supuesto de que
las personas que eligieron diferentes articulos hacen distincion entre diferentes

compras realizadas. Tenemos:

Productos

Ventas Anuales

Tazas estampadas 1,120
Camisetas estampadas 985
Gorras Estampadas 430
Termo Estampado 460

Bolsas de papel Kraft Estampadas
118
(Paquete de 100)

Cajas de Cartdn personalizadas 110

Tabla 9. Demanda anual de productos sublimados

3.2.1.5 Estacionalidad

Teniendo la demanda anual de cada producto Unicamente nos queda repartir esta
demanda por los doce meses que haremos la proyeccion por lo que nos asistiremos

de otro item utilizado en el instrumento del sondeo de mercado.
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.En que mes se ha visto en la necesidad de adquirir mas articulos personalizados?

23 respuestas

Enero 1(4,3 %)
Febrero 8 (348 %)
Marzo
Abril
Mayo 5 (21,7 %)
Junio 5(21.7 %)
Julio 1(4,3 %)
Agosto —1 (4,3 %)
Septiembre 2 (8,7 %)
Octubre 2 (8,7 %)
Noviembre 2 (8,7 %)
Diciembre —11 (47 .8 %)
0,0 25 50 7.5 10,0 1256

Al igual que para la demanda de producto, no se tiene un porcentaje global, por lo
que asumiremos que los clientes que han elegido mas de una opcidon hacen
referencia a volver a hacer compras en el periodo anual. Partiendo de esto la
demanda por doce meses del afio quedaria repartida de la siguiente manera:
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Productos

Tazas 1120 | 70 | 140 | 80 85 | 100 | 75 60 70 75 80 110 175
el 085 65 | 120 | 60 70 80 75 65 75 65 20 70 150
estampadas
Gorras
Ectampadas 430 40 60 20 30 25 25 15 30 40 55 40 50
Termo 460 20 30 20 35 50 25 50 35 25 40 55 75
Estampado
Bolsas de papel
Kraft Estampadas 118 8 12 11 9 13 8 7 5 9 12 9 15
(Paquete 100)
Cajas de Carton | ), 10 20 12 8 7 8 4 7 5 10 9 10
personalizadas

Tabla 10. Ventas mensuales sublimados

De esta manera tenemos la proyeccion de demanda, en base a las preferencias de los consumidores y estacionalidad de

estos.
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3.2.1.6 Cuota de mercado Hidro Impresion.

Como establecido con anterioridad el mercado objetivo se localiza en el Municipio
de San Miguel cuya poblacion es de 265,921 habitantes sin embargo hemos
establecido que se orientara los productos para aquellos duefios de vehiculos, por
tanto, el parque vehicular para el municipio de San Miguel con datos del 2021 esta
en 109, 727.

Considerando los factores como producto innovador, tiempo y recursos para
introducir al mercado estos productos se ha establecido como cuota de mercado
alcanzar el 0.5%.

Parque vehicular en San Miguel X Cuota de mercado
109,727 x 0.005 = 550.
Demanda de productos.

Partiendo de la cuota de mercado a alcanzar, se establecera la proyeccion de
ventas para el primer afio.

Demanda

Productos 440

20
25
20
20
Partes de 30
vehiculos 30
para hidro 30
impresion 35
40
50
60
80

Tabla 11. Demanda anual productos Hidro Impresion
3.2.1.7 Conclusiones mercado consumidor

El andlisis de mercado consumidor es de vital importancia para el desarrollo del
proyecto, ya que de este dependera si el negocio tendra la aceptacion de mercado
suficiente para lograr ponerlo en marcha. Debido a las restricciones puestas al
principio del estudio la profundidad de la investigacion no fue mucha, sin embargo,
no se desestima la representatividad de la misma. Podemos destacar del sondeo
de mercado consumidor puntos muy importantes iniciando por la aceptacién que el
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mercado objetivo tiene por los productos personalizados. Debido a que ya existian
negocios que ofertaran este tipo de productos en el mercado los encuestados se
sintieron muy familiarizados con el emprendimiento punto que se toma a favor para
indagar como se encuentra el mercado actual a través de los consumidores. Y
como segundo punto mas importante esta la evaluacion de la idea de innovacion
del negocio, la hidro impresion. Si bien los encuestados no se sintieron tan
familiarizados con la idea, era algo que se tenia contemplado ya que se hizo el
sondeo respectivo para saber si habia otro negocio en la zona que ofreciera ese
tipo de servicio y no se pudo localizar ninguno. Por otra parte, los encuestados
reconocieron la idea como innovadora por lo que demostraron interés en ella, esto
aunado a ser los primeros en la zona en ofrecer un este tipo de servicio dictan una
gran viabilidad para el proyecto. Los daris cuantificables de este estudio nos dieron
base para poder crear una proyeccién de ventas que se regia por las preferencias
de los consumidores, sus conductas de compra y su estacionalidad. De igual se
pudo proyectar una cuota de mercado para la idea de hidro impresién en base a las
proyecciones del emprendimiento base. Estos datos son de gran importancia para
la planificacion de produccion en el plan operativo del proyecto, por lo tanto, haberlo
concluido con éxito ayuda en gran manera al desarrollo de la formulacién del plan
de negocios.

3.2.2 Mercado Competidor

Para fines del estudio se analizara el mercado competidor de los productos actuales
y futuros, considerando que la competencia al dedicarse al rubro de la impresién
digital se adapta a todos los productos actuales y futuros, se realizara un solo
analisis de los tipos de competencia.

Para este estudio, se estudiaran los competidores directos e indirectos:

Competencia directa: El andlisis se realiza para el municipio de San Miguel, se
contemplaran aquellas que tienen una marca reconocida a nivel nacional. Debido a
gue se busca la venta del producto en linea y presenciales, se tomaran en cuenta
como competencia directa aquellas marcas que venden a través de redes sociales
o por publicidad a su establecimiento.

Competencia indirecta: Todas aquellas empresas que, aunque no se dedican
directamente a la sublimacion, realizan procesos de estampado por otros métodos
de impresion. También se considera competencia indirecta todas aquellas
empresas que ofrecen sublimado como un servicio secundario (es decir fuera de su
rubro). Ejemplo: Imprentas, Empresas de disefio grafico o Fotografia.
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La competencia en sublimacién es bastante amplia ya que existen bastantes
negocios en el area informal. Sin embargo, nos centraremos en aquellas empresas
formalizadas legalmente que representan una competencia fuerte no solo en los
productos con los que se pretende ampliar la cartera de productos, sino también
con los productos actuales.

A. JyM Bordados Sublimacién
B. Publi Imagen
C. Gift Shop

Marcas que se han filtrado por el nUmero de likes a sus paginas, la actividad
constante que tienen en la misma, si poseen identidad juridica, sus afios en el rubro
y los productos que distribuyen.

Ya que el mercado es bastante competitivo y humeroso, es importante el sentido
diferenciador de la marca o “valor del producto”, para poder tener la confianza del
cliente.

3.2.2.1 Ventajas competitivas de Mi Empresa

Al analizar las fortalezas y debilidades de la competencia, es necesario plantear
algunas estrategias que ayuden a sobreponerse ante las debilidades de los
competidores y tomar en cuenta sus fortalezas para poder desarrollarlas de igual
forma.

VENTAJAS COMPETITIVAS

Distinguirse de entre la competencia con una diversificacion de productos
1 Unicos y llamativos, ya que la mayoria presenta el mismo valor del
producto en cuanto a la Impresion digital.

Impulsar la venta y publicidad a través de redes sociales, especificamente
2 | através de Facebook e Instagram, se observd que entre la competencia
es un buen medio de venta.

Asistir a eventos de reconocimiento de marcas artisticas, ya que la
3 empresa no solo se dedicaré a la sublimacion, sino que vendera la
experiencia artistica del disefio Unico de productos sublimados

Formar alianzas estratégicas con empresas del &rea publicitaria para
4 explotar el potencial de la marca, generando articulos de calidad con
buenas referencias para aumentar el nivel de ventas.

Tabla 12. Ventajas competitivas
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3.2.2.2 Conclusiones mercado competidor

Gracias a los resultados del estudio de mercado pudimos indagar ciertos puntos de
la competencia del rubro del emprendimiento, por lo cual pudimos seleccionar los
potenciales competidores directos e indirectos. Analizando cada uno de ellos desde
diferentes indicadores pudimos deducir que la competencia en el &rea es bastante
considerable, sobre todo por la antigiiedad de los negocios lo cual ha fidelizado a
los clientes. Conociendo que la competencia es un factor influyente para determinar
la viabilidad del proyecto, se tomard como punto de diferenciador a la hidro
impresion que como hemos mencionado antes no se encuentra disponible en la
zona. Estas acompafiadas a estrategias de promocion y publicidad que se muestran
en el estudio, encaminaran la viabilidad del proyecto.

3.2.3 Mercado Proveedor

Hay muchos tipos de suministros y materiales disponibles para esta técnica. En este
caso lo dividiremos en dos partes, los insumos necesarios para realizar la
sublimacién o estampacioén y los materiales en los que se puede reflejar esta
ejecucion

3.2.3.1 Materia prima

Sublimacion.

Emite productos relacionados a la impresion de disefios trasladados por medio de
planchas térmicas a una superficie especial para sublimar, uno de los ejemplos que
se pueden aportar para la referencia es la emision de pad para computadora, fundas
para teléfonos, tazas, camisas sublimadas, entre otros.

Tabla 13:Insumos

Insumos

Papel Especial

Suministro

Energia eléctrica

Tecnologia

Impresor de sublimacion

Tinta Sublimacion

Cinta Térmica

Maquina térmica

Vinilos

Teflon

Computadora

Foil

Troqueladora
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Tabla 14: Materias Primas

Materias Primas

Tazas

Camisas

Bolsas

Gorras

Cartén Corrugado

Termos

3.2.3.2 Proveedores de Materia Prima e Insumos

Este enlace consta de todos los proveedores de bienes y servicios. Representan los
INSUMOoS necesarios para realizar la actividad sublimada, sabiendo que su principal
objetivo es diversificar sus productos, La empresa ya cuenta con 2 proveedores, de
los cuales le distribuye Tintas, Papel /Vinil para los productos que actualmente
elabora, de los cuales los mas importantes son:

e Soluciones Centroamérica
e Tubelite

3.2.3.3 Andlisis de proveedores.

Luego de realizar el andlisis cualitativo de los proveedores se determind lo siguiente:
Es importante mejorar la coordinacion entre proveedores y clientes con una buena
planificacion de la gestion de compras. En este sentido es importante incorporar
métricas y objetivos para identificar una buena gestién de compras en relacion a los
resultados y la demanda de los clientes.

En definitiva, una buena gestidén logistica supone una mejor eficiencia en los
procesos de nuestra cadena de suministro y el determinante para que la empresa
sea mas competitiva.

Adaptar correctamente el modelo operativo de abastecimiento para enfrentar de
forma adecuada las exigencias del mercado trae consigo muchos beneficios, entre
los cuales destacamos:

Mayor utilidad y liquidez
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Obtencion de ahorros importantes en categorias estratégicas de gasto y
optimizacidén de impuestos por importaciones.

Mayor eficiencia en la ejecucion de procesos incrementando la productividad y
reduciendo el costo de operacion.

Mejores condiciones comerciales (ejemplo: dias de crédito) con proveedores, lo cual
beneficia el flujo de efectivo de la organizacion

Mejor gestion de proveedores, lo cual implica una correcta seleccion, monitoreo
y control de estos y promueve la correcta eliminacién o mitigacion de riesgos en la
operacion de la organizacion como el desabasto de suministros.

Mejor gestion de contratos, lo cual fomenta su correcto establecimiento y
auditoria, evitando la pérdida de beneficios contractuales y la ocurrencia de
problemas legales que podrian dafiar la imagen de la organizacion.

Mayor capacidad de innovacion

Mayor interaccion entre el area de abastecimiento, areas internas de disefio y
proveedores, lo cual permite el acceso a nuevas tecnologias y capacidades
operativas que la organizacién puede capitalizar.

3.2.3.4 Conclusiones mercado proveedor

Los materiales para la sublimacion mantienen un coste no muy elevado, sin
embargo, en la regidon no existe una gran variedad de distribuidores de esto, por lo
tanto, se requiere de la compra de estos insumos de otros municipios, lo cual
encarece los materiales debido al coste de envio y limita el tiempo de produccion
de los productos. Estas condiciones no favorecen mucho al emprendimiento sin
embargo establecer una comunicacién y fidelizacion con los proveedores es una
gran estrategia para obtener condiciones preferenciales diferenciando al
emprendimiento. Por este motivo se realizé una evaluacion de proveedores para
elegir quienes resultaban méas estratégicamente convenientes para esta meta.
Luego de elegir los proveedores iddéneos. Esta mejor gestion de proveedores
supondra un aumento de valor en los procesos, al disminuir el tiempo de espera en
la produccién y la disminucion de costos.

3.2.4 Mercado Distribuidor.

Esta formado por aquellas empresas intermediarias que entregan los
productos/servicios de los productores a los consumidores. En funcion del proyecto
gue se analice la distribucion jugara o no un papel relevante.
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Si el proyecto se trata de un nuevo producto sublimado, la distribucion en tiempo y
forma sera una variable clave del negocio por lo que realizar un analisis del mercado
distribuidor es tan importante como el del mercado consumidor. El impacto del
mercado distribuidor sobre la rentabilidad de un proyecto llega a ser muy importante
en determinados casos.

Es fundamental para la vida de la empresa elegir una correcta politica distribucion.

Actualmente la empresa realiza la distribucion de sus productos de manera directa,
la causa es porque los productos que se ofrecen no cuentan con intermediarios de
venta lo que implica costos de almacenaje y atencion al cliente, la forma que se
utiliza para la distribucién es por comunicacion directa con el duefio de la empresa
0 con un ejecutivo de venta, quienes son los que coordinan los pedidos para que
sean entregados a través de una empresa encargada de la distribucion segun la
negociacion.

En cuanto a la comercializacién de productos sublimados, la empresa promociona
sus productos por plataformas en linea como Facebook e Instagram.

3.2.4.1 Canales de Distribucion

Se reconocen 2 canales de distribucion para nuestras lineas de productos, se
describen de mayor a menor preferencia, es decir, el primer canal es el que se
recomienda utilizar como principal medio.

Plataformas virtuales y con entrega a domicilio

Este se tomard como el principal canal de distribucion, ya que se espera que los
productos sublimados se vendan en linea a través de las redes sociales como
Facebook e Instagram.

Ademas, la informacién obtenida a través de la encuesta destaca una conducta de
compra de parte de los consumidores, en el cual se reconoce que ellos estan
dispuestos a adquirir sus productos en plataformas en linea.

Este canal de distribucion también se tomé en cuenta como opcion gracias a la
investigacion de la competencia, ya que se observo que utiliza este tipo de
herramientas para hacer llegar sus productos de la tienda virtual en Facebook y en
publicaciones periddicas en Instagram.

En este sentido se reconocen dos grandes plataformas y una variedad de empresas
gue se dedican a este rubro y que distribuyen sus productos de manera directa, por
lo cual es una opcion viable y posible y existe competencia para buscar la mejor
opcion para nuestra necesidad.

Ferias locales o Ferias de emprendimiento
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Este canal distribuidor se encuentra dentro de los principales para llevar los
productos directo al consumidor y poder tener contacto con ellos para conocer su
opinion y las oportunidades de mejora que se puedan presentar.

Es muy importante poder participar de estas ferias para dar a conocer la marca en
si, y la diversificacion de productos que se tienen, gracias a la facilidad de mezclar
productos de diferentes lineas, pero con la misma idea del producto principal, en
nuestro caso, productos sublimados.

Para poder distribuir en este canal, es imprescindible seguir paginas que realizan
este tipo de ferias para poder participar de ellas y comenzar a tener contacto con el
consumidor final.

3.2.5 Conclusiones mercado distribuidor

Dentro de todos los mercados este es el que supone “el rostro” del negocio ya que
este sera el intermediario entre la empresa y el cliente. El cliente percibe diferentes
indicadores de calidad como lo son el tiempo de entrega, condiciones en las que
llega el producto, el trato que se le ofrecid. Dentro del modelo Canvas se incorporé
como estrategia diferenciadora el ofrecer el servicio de delivery por los productos
ya que el sondeo de mercado se destac6é que otros negocios del mismo rubro no
habian ofrecido esta opcién por lo cual se tom6 como ventaja competitiva. De igual
manera se eligio plataformas de distribucién formales ya que estas ofrecian mayor
calidad de servicio y aliarse con estas asume un doble propdsito ya que también
aumenta publicidad al estar en las plataformas virtuales que ya un gran nimero de
consumidores usan.

3.3 Disefio de la marca

llustracion 12. Logo de la empresa

Tantas

4

3.4 MARKETING DIGITAL.

Por qué utilizar marketing digital.

Con el rapido crecimiento de la tecnologia muchos son los tépicos que han
cambiado a velocidad increible, entre ellas la manera de comunicarnos a todo nivel,
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personal o empresarial, incluso en la investigacion de mercados. Muchas personas
hacen uso del internet y esto esta siendo aprovechado por grandes, medianas y
pequefias empresas.

Economicamente, el marketing en linea requiere menos presupuesto para
campafas de publicidad. Mediante el uso de las redes sociales, las PYME pueden
explotar la segmentacion digital local dirigidas a un destino local o ampliar a escala
global.

Luego de hacer la investigacion pertinente respecto al uso de las redes sociales en
El Salvador, se tomd a bien incorporar campafias publicitarias en Facebook e
Instagram como medio de anunciacién de la marca.

3.4.1 Marketing Mix
3.4.1.1 Estrategia de Producto

Para este punto buscaremos las oportunidades de diversificacion de productos; esto
permitira ver los factores importantes que deben tomarse en cuenta al momento de
elegir promocionar el producto. La P de producto se basara en exponer y detallar
los productos que se van a distribuir bajo la misma marca. Los productos propuestos
para su produccioén y distribucion son:

Variedad del producto: En esta parte se propone diversificar sus productos. Los
productos propuestos para su produccion y distribucion son Camisas, tazas, gorras,
Bolsas de papel, termos, cajas de cartén.

Calidad del producto: Dado que los productos sublimados seran elaborados por
personas capacitadas se garantiza la creacion de Disefios exclusivos y de alta
gama, con los elementos mas destacables en disefios y se garantiza el uso de
insumos de primera calidad ya que seran de marcas certificadas

Empaque: Se propone utilizar empaques para distribuir los productos con stickers
o serigrafia de la empresa al frente para promocionar la marca en la entrega de
productos.

Marca: la marca diferenciara su producto del otro producto de la competencia. La
marca debe hacer notar la calidad del producto; por ejemplo, si el consumidor
conoce la marca y lo relaciona con la calidad del producto, al lanzar nuevos
productos como se propone:

la linea de tazas sublimadas, camisetas sublimadas, gorras sublimadas, termos
sublimados, bolsas de papel sublimadas y cajas de carton sublimados.
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3.4.1.2 Estrategia de Precio

Un precio debe hacer match con la propuesta valor del producto, el Packing, la
presentacion y el producto en si, razoén por la cual el establecimiento de este debe
ser pensado con cautela y discrecion. Existen varias estrategias de precios para
productos y servicios, y elegir la mejor depende en gran medida en la estrategia de
negocios de largo plazo.

I

llustracion 13. Precios

Estrategia de Precio de penetracion consiste principalmente en fijar inicialmente
un precio bajo para lograr una penetracion de mercado rapida y eficiente, es decir,
para captar mas rapido un nimero elevado de clientes y conseguir una mayor cuota
de mercado. ademas de apoyarse en la opinién del consumidor. Estos precios
pueden ser variables con el tiempo y ajustarse a las necesidades de la empresa.

La estrategia de precio sera que la contraparte ingresara con precios inferiores a los
de la competencia, ofreciendo una mejor calidad y un mejor aspecto de este.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Articulos Sublimados $3.00 a $7.00

Articulos con Hidro Impresion $40.00 a $60.00

Tabla 15.Estrategia de precios

3.4.1.3 Estrategia de Plaza

La estrategia de plaza, también conocida como distribucidn y comercializacién, se entiende como la
forma en que el producto serd comercializado y en el lugar donde el cliente lo podra adquirir.

3.4.1.3.1 Estrategia exclusiva.
Plataforma de distribucién (uso de aplicaciones)

Identificacion del problema para la idea de plataforma de distribucion

104



La necesidad que se busca solventar es el aumento de las ventas

Para solventar la necesidad de aumentar las ventas, una de las
soluciones fue utilizar nuevas formas de llegar hasta el cliente, en ese
sentido se toma a bien, el uso de servicio a domicilio y el uso de
plataformas de envio, siendo este ultimo la idea que se propone. Por
lo cual se toma a bien la alianza con la plataforma Pedidos Ya y Hugo
App que sirvan como intermediario entre la nave de produccion y los
clientes.

COMO FUNCIONA LA LOGISTICA

® Recolectamos tus paquetes en tu comercio.
® Enviamos s paquetes a todo El Saivador
® Los clientes compran tus productos

. Dl‘_‘pO'_vﬂdfT‘rO'_- tus ventas en una cuenta bancaria

Tabla 16:Tarifas de plataformas de distribucion

Servicio de recoleccién :
Tiempo de entrega

y entrega
San Miguel $3.00 24h
Otros departamentos | $5.00 72h

La inversién en publicidad por redes sociales tiene los siguientes efectos: Los
negocios consideran que, si aumenta la demanda en el servicio de entrega a
domicilio mediante aplicaciones maviles, porque es una herramienta que permite al
cliente un facil uso, acceso y comodidad. Logrando obtener mas visitas fisicas luego
gue los clientes solicitan productos mediante aplicaciones moviles. Otro factor que
contribuye al aumento de este servicio son las promociones que las aplicaciones
realizan para los usuarios de estas aplicaciones.
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3.4.1.4 Estrategia de Promocion

Las herramientas de comunicacion para la empresa deben ser ejecutadas
correctamente si se pretende promocionar la marca con una imagen corporativa
positiva. Otro punto importante es reconocer las limitantes econdmicas de la
empresa; pero he aqui la importancia de utilizar pocos recursos que resulten
impactantes en gran medida para el mercado objetivo.

Unas de las herramientas principales en un inicio para formar los primeros contactos
en el negocio son:

Venta personal.

Es la herramienta mas eficaz en ciertas etapas del proceso de compra,
especialmente en la construccion de acciones, convicciones y preferencias de los
compradores. Se trata de una interaccion personal entre dos 0 mas personas, para
que cada persona pueda observar las necesidades y caracteristicas de la otra y
realizar ajustes rapidos

Propaganda con Facebook.

Como la empresa utilizara el canal de distribucién mediante Facebook, la creacion
de contenidos debe ser acorde a los objetivos que quiera alcanzar la empresa.

Facebook e Instagram comparten plataforma para la gestion de la publicidad y
algunos formatos son iguales en ambas, aunque la estrategia puede ser muy distinta
ya que la audiencia puede ser diferente y sobre todo la conversacién y relacion entre
usuarios es muy diferente, la creatividad debe estar adaptada

Los anuncios que mas destacan son las historias patrocinadas o anuncios
relevantes. Los anuncios pueden enlazar con paginas web, eventos o aplicaciones.
Los anunciantes pueden patrocinar su actividad mas relevante para sus negocios y
asegurarse de que disponer de audiencia que lo vea.

Con la creaciéon de un perfil comercial en Facebook e Instagram se debera utilizar
una la estrategia PULL interactuando siempre con los usuarios intentando suscitar
aun mas curiosidad. Para la atraccion del consumidor hacia la marca.

'_‘,t:” anda L)C"‘J‘ da
Minonstas

y mayoristas

” A

ctividades de marketing del productor (pubhcidad al consumidor, promocion de ventas, otras)

llustracion 14.Canales de distribucion
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Estrategia de persuasion.

Estard acompafiada de un fuerte Merchandising visual que haga énfasis en las
caracteristicas del producto, para que compren nuestros productos. Usa las
caracteristicas del producto para construir interés

1. Capta la atencion con el beneficio, no con el nombre de tu producto.
2. Construye credibilidad basada en la confianza y experiencia

Utilizacion de relaciones publicas

Las relaciones publicas son una herramienta administrativa cuya finalidad es influir
positivamente en las actitudes hacia la organizacién, sus productos y sus politicas.
Es una forma de promocion a la cual se le resta importancia. Abarcan una amplia
gama de actividades comunicativas que tienen por objeto crear o mantener la
imagen positiva de una organizacion antes sus publicos: clientes, accionistas,
prospectos, empleados, sindicatos, comunidad local y gobierno

Crear alianzas estratégicas con asociaciones de desarrollo local para promocionar
los productos

Publicidad cooperativa. Es un arreglo mediante el cual un fabricante impulsa la
publicidad para que los consumidores vayan a comprar a la tienda fisica. Este es un
método de promocién de ventas muy popular entre los minoristas.

3.4.2 Presupuesto de Marketing

Como hemos definido con anterioridad la estrategia de publicidad del
emprendimiento se centrardn en redes sociales las cuales serdn Facebook e
Instagram. Estas redes sociales facilitan herramientas para poder publicitar
contenido, permitiendo hacer una muy bien estructurada segmentacion de mercado,
tanto en el ambito demografico como conductual de los usuarios.

El costo de publicidad que genera al usar estas plataformas para enviar contenido
de manera masiva es relativo al nivel de audiencia que se quiere tener. Como
emprendimiento naciente se quiere llegar a un promedio de 1,500 personas como
audiencia (cifra apegada a la cuota de mercado proyectado) lo cual se traduciria en
un costo por dia de $2.
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Hay que tener en cuenta que no se mantendra la publicidad todos los dias del afio
si o que nos pasaremos en la estacionalidad que hemos obtenido del sondeo de
mercado para obtener un estimado de dias que creamos convenientes proyectar
contenido en estas plataformas. La forma en que se reparten los dias y su respectivo
costo se refleja de la siguiente manera:

Mes 1 Mes 2

RESE) 6 12 8 8 8 8 6 6 6 6 6 15
mes
Costo
por S2 S2 $2 S2 S2 S2 S2 S2 S2 $2 S2 S2
dia
Total $12 $24 | $16| $16 $16 $16 $12 $12| $12 $12 $12 $30 | $190

Tabla 17 Presupuesto mkt

3.5 PLAN DE OPERACIONES

3.5.1 Localizacién

La macro localizacion es la localizacién general del emprendimiento, es decidir la
zona general en donde se instalara la empresa o negocio, la localizacién tiene por
objeto analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto, con el fin
de determinar el lugar donde se obtenga la maxima ganancia, si es una empresa
privada, o el minimo costo unitario, si se trata de un proyecto desde el punto de vista
social.

La seleccion de alternativas se realiza en dos etapas. En la primera se analiza y
decide la zona en la que se localizara la planta; y en la segunda, se analiza y elige
el sitio, considerando los factores basicos como: costos, topografia y situacion de
los terrenos propuestos. A la primera etapa se le define como estudio de macro
localizacion y a la segunda de micro localizacion.

Luego de las evaluaciones pertinentes de macro y micro localizacion se eligio la
opcion 1 de las alternativas cuyas caracteristicas se presentan a continuacion:
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Alternativa 1 Local comercial.

Super Selectos, El Sitio

El Encuentro Plaza
Comercial, El Sitio

Maxi Despensa
San Miguel

9 QSupe
e _ : Migu
Oficinas Administrativas

Farmacias Brasil

llustracion 15. Centro comercial El Encuentro san miguel

Descripcién de factores de determinantes de la micro localizacion
= Superficies Disponibles
Area de construccion 35m2
= Topografia del terreno
Superficie plana
= Alquiler del local
Costo del local es de $100
» Proximidad de las vias de comunicacion

La ubicacién de esta localizacién tiene proximidad a la carretera panamericana
salida a San Salvador, permitiendo la facilidad de conexién con los otros municipios,
asi como también al mercado abastecedor.

= Seguridad

La zona en la que esta ubicado el inmueble esta cerca de colonias y caserios de
cierto grado de mucho prestigio, Debido a la accesibilidad para las personas es una
buena opcion para instalar el emprendimiento.

= Cercania a servicios publicos

El terreno cuenta con los servicios de agua y energia eléctrica disponible lo cual
es conveniente para la ubicacion.

109



3.5.2 Ficha técnica de los productos

Las fichas técnicas nos presentan las caracteristicas y especificaciones de los

productos o servicios, por lo cual se presentaran la ficha técnica de los productos a

continuacion:

Taza

Material de L.

S Ceramica
Fabricacion:
Color: Variado
Diametro: 8.2 cm.
Altura: 9.5 cm.
Capacidad: 11l oz
Temperatura 180°C & 200°C.
Soportada
Area de Impresion: 20cm x 5.35cm
Acabado Brillante
TECNICA: SUBLIMACION

D‘

cmw

‘
‘ N T

5
!

:

Tabla 18.Ficha técnica Taza

Termos

Color: Plateado
Material: Acero Inoxidable
Area de Impresion: 8.3x15.5cm
Tg:'g;rtzté’;a 180°C a 200°C.
Capacidad 450 ml
Acabado Brillante
TECNICA: SUBLIMACION

Tabla 19.Ficha técnica Termos
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Camisas

Color: Variado
Material: Poliéster
Ancho: 106 cm
Largo: 75cm

Area de Impresion:

50cm x 50cm

Temperatura

180°C a 200°C.
Soportada
TECNICA: SUBLIMACION
Acabado Mate

Tabla 20.Ficha técnica camisas

Bolsas de papel Kraft

Material: Papel Kraft
Color: Cafeé
Ancho: 35cm
Alto: 45 cm

Area de Impresion:

35cm x 45¢cm

Temperatura

80°C a 120°C.
Soportada
TECNICA: SUBLIMACION
Acabado Mate

Tabla 21Ficha técnica bolsas de papel




Cajas de Cartén

Material: Carton
Color: Café
Ancho: 12 cm
Alto: 5cm
Profundidad: 12 cm

Area de Impresion:

12cm x 12cm

Temperatura

80°C a 120°C.
Soportada
TECNICA: SUBLIMACION
Acabado Mate

Tabla 22. Ficha técnica Cajas de carton

Gorras

Material: Poliéster
Color: Variado
Ancho: 30 cm
Alto: 15cm
Profundidad: 30cm

Area de Impresion:

35cm x 35cm

Temperatura Soportada

80°C a 120°C.

TECNICA:

SUBLIMACION

Acabado

Mate

Tabla 23.Ficha técnica Gorras.
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3.5.3 Magquinaria y Equipo

Toda maquinaria y equipo destinada a la produccién es de vital importancia para ser considerada
en un plan operativo ya que mediante las especificaciones técnicas de estas se puede saber si es
posible alcanzar el objetivo de ventas proyectadas.

Maquinaria Descripcién Especificaciones

e Velocidad de 30cm/seg.

e Botones tactiles
Cameo 4 incrustados en la carcasa
del plotter
El plotter de corte Cameo 4 e Ancho de corte: 12"
es un hardware parecido a e Doble portaherramientas
una impresora de gran para trabajar con dos
formato, pero que se utiliza herramientas de forma
para cortar todo tipo de simultanea

disefios, aunque algunos o Corta materiales de hasta

integran ambas funciones. 3mm:,
Toda impresion que tiene * Funcion Bluetooth
pr d incorporado
como objetivo estampar con « Presién hasta de 5kg
[— vinilo, se hace con este tipo e Grosor maximo de corte
de herramienta. de 3mm

o Voltaje: 110V

Impresora

Impresora multifuncional e Tipo de digitalizador Cama
EcoTank L3110 que ofrece plana con sensor de lineas
la impresion sin cartuchos, CIS de color

con disefio de tanques e Area de digitalizacion
frontales, botellas de tinta maxima 21.6 x 29.7 cm
con llenado automatico vy (8.5"x 11.7%)

codificadas para llenado facil * Resolucion

de color. Permite imprimir ¢ Optica 600 dpi

e Hardware 600 x1200 dpi

hasta 7.500 aginas a
S paginas Interpolada 9.600 x 9.600

colort o 4.500 paginas en

negro con calidad dpi
: : e Conectividad estandar
profesional y alta velocidad. USB

Ahorrando hasta 90% en
tinta con las botellas de
reemplazo de bajo costo. La

e Tamafo A4, carta
e Dimensiones 'y peso
(ancho x profundo x alto)

adaptabilidad del llenado de Abierto: 375 x 578 x 253
tinta permite poder rellenar mm Cerrado: 375 x 347 X
los tanques con tinta de 179 mm Peso: 3.9 kg
sublimacion.
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Sublimadora 8 en 1

La maquina de sublimacion
8 en 1 en una maquina
eléctricas de estampado
multifuncién, es decir, un
dispositivo que aporta al

usuario la posibilidad de
personalizar productos de
diversas formas y

materiales, y en grandes
cantidades.

Numero de Modelo:
Plancha de Transferencia
de calor

Marca: UNI-TECH 8 en 1
Peso del producto  46.6
libras

Tamarfio: 40cms x 60cms

Es un tipo de planchas e Tipo de plancha:
flexibles que se ajustan al Multifuncion
articulo que quieras vender; e Voltaje: 110v
cuentan con una serie de e Potencia: 2,000w
complementos  resistentes  Frecuencia: 50/60 Hz
que se conectan en el e Rango de temperatura :0-
sistema para facilitar la 220°C
transferencia de disefios en
articulos imprimibles; por
medio de calor y presion
aplicada.

e Tipo de procesador Intel
Laptop LENOVO330S Core i5-1135G7
Unidad de cémputo e Memoria de
disefiada para un almacenamiento
rendimiento duradero, ofrece 256GB SSD
un rendimiento con e Memoria RAM 12
procesador Intel de 11.2 GB
generacién con graficos Intel e Sistema operativo
Iris Xe. Sistema operativo Actualizable a
Windows 11 Home en modo Windows 11
S e Tamafio de pantalla
Windows 11 tiene toda la 15.6" pulgadas
potencia y la seguridad de e Tasade Refresco 60
Windows 10. También viene HZ
con herramientas, sonidos y e Resolucion camara HD
aplicaciones. Pantalla e Resolucibn de pantalla
multitactil de 10 puntos Full- 1920 x 1080 pixeles
HD de 15,6" o
La resolucion de 1920 x o iﬂgﬁg Egg/” ;
1080 cu'enta' con un color y e Peso 1,65kg
una cIarld,ad impresionantes. e Tarjeta de Video Intel
TecnlologlalPi para a”?p.",os e Garantia 365 dias /
angulos e vision.
Re_troiluminaci()n LED de . ;Azo;neﬁses
bajo consumo. Procesador 82H8018SUS
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Mobiliario

moévil  Intel® Core™ i5-
1135G7 de 11.2 generacion.
Plataforma de ultra bajo
voltaje. El procesamiento de
cuatro nucleos y ocho vias.

Descripcién

Estante

Estante metdlico 154 |b 5
niveles metalizado.
Desmontable que puede
utilizarse como mesa de
trabajo. Permite mantener
organizado tu espacio de
trabajo, oficina, sala de
produccién. Esta disefiado
soportar 154 Ib maximo por
nivel.

Dimensiones Alto 23.65 x
Ancho 35.92 x Profundidad
1.99 cm aprox.
Conectividad Bluetooth y
Wifi
Fuente de energia
Bateria recargable
Especificaciones

Color Metalico

Incluye N/A

Dimensién del producto

armado

(AltoxAnchoxProfundo)

(cm) 175x90x 30

Niveles

¢ Requiere armado? Si

Material de la base
Metal

Material de la superficie
Metal

Capacidad por nivel 154

Ib

Caracteristicas adicionales
Puede ser anclado

a la pared

Dimension del empaque

(cm) 172x90x 30

¢ Uso pesado? No

Sila de Oficina

Silla de Oficina que
proporcione soporte lumbar
para el trabajo estatico de
edicion en computadora y
con rodamientos  para
facilidad de movilidad en el
area de producciéon

Color : Negro

Capacidad (kg): 150
Dimension del producto
armado
(AltoxAnchoxProfundo)
(cm) 101-109 x 59 x 68
¢Requiere armado? Si
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3.5.4 Volumen de produccion.

3.5.4.1 Planificacion de La Produccion
3.5.4.1.1 Politica Laboral

Tiempo Normal de Trabajo

Para definir el aprovechamiento de la capacidad instalada, en primer lugar, se debe
establecer normal de trabajo, necesitando para ello definir la politica de trabajo, de
la siguiente manera:

* Numero de turnos al dia = 1 turno

* Numero de horas laborales / dia = 8 horas

* Dias laborales de trabajo/ semana = 5 dias

* Dias no laborales de trabajo / semana = 2 dias

* Numero de dias laborales / afio: 365 — (Dias no laborales x 52 semanas/afio) =
261 Dias

Por lo tanto:

El tiempo Normal de Trabajo (Horas /Afio) = Dias laborales/afi0 x horas
laborales/dia

Tiempo normal de trabajo = 261 dias/ afio x 8 horas dia = 2088 horas

Los dias no disponibles por vacacién segun el Codigo de trabajo son 10 dias no
laborales, de acuerdo a lo anterior, se establecen como dias de asueto remunerados
los siguientes:

* 1 de enero — Afio nuevo

» Marzo/Abril — 3 Dias de semana santa

1 de mayo — Dia del trabajo

* 6 de agosto — Fiestas Agustinas

* 15 de septiembre — Dia de la Independencia

* 2 de noviembre — Dias de los difuntos

* 25 de diciembre — Navidad

Tiempo de Asueto = 9 dias x 8 horas = 72 horas / afio

Tiempo normal de trabajo ajustado = 2, 088 horas — 72 horas = 2, 016 horas
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STOCK DE PRODUCCION -VENTAS

MES

10

11

12

. Bolsas Cajas'de
Req Tazas Camisetas Gorras Termos carton
Papel Kraft .
personalizada
Stock 0 0 0 0 0 0
Produccion 77 71 44 22 9 11
Ventas 70 65 40 20 8 10
Stock 7 6 4 2 1 1
Produccion 147 126 62 31 12 10
Ventas 140 120 60 30 12 10
Stock 14 12 6 3 1 1
Produccion 74 54 16 19 11 12
Ventas 80 60 20 20 11 12
Stock 8 6 2 2 1 1
Produccién 85 70 30 35 9 8
Ventas 85 70 30 35 9 8
Stock 8 7 3 3 1 1
produccion 101 81 25 51 13 7
Ventas 100 80 25 50 13 7
Stock 10 8 2 5 1 1
produccion 73 75 25 23 8 8
Ventas 75 75 25 25 8 8
Stock 7 7 2 2 1 1
produccion 58 64 14 52 7 4
Ventas 60 65 15 50 7 4
Stock 5 6 1 4 1 0
produccion 71 76 32 34 5 7
Ventas 70 75 30 35 5 7
Stock 7 7 3 3 0 1
produccion 75 64 41 24 9 5
Ventas 75 65 40 25 9 5
Stock 7 6 4 2 1 0
produccion 81 93 57 42 12 10
Ventas 80 90 55 40 12 10
Stock 8 9 5 4 1 1
produccion 112 68 38 56 9 9
Ventas 110 70 40 55 9 9
Stock 10 6 3 5 1 1
produccion 165 144 47 70 14 9
Ventas 175 150 50 75 15 10

Tabla 24. Stock-Produccion- Ventas
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3.5.4.2 Hidro impresion
Innovacion en producto y procesos.

Implica cambios significativos en los procesos de transferencia de disefios
personalizados, asi como también cambios en materiales y técnicas

Water Transfer Printing, impresion hidrografica o hidro impresion consiste en un
proceso de decoracion aplicable a cualquier tipo de material, sin importar la
complejidad de su forma.

El proceso WTP utiliza un film o pelicula de papel de polivinilo soluble en el agua la
cual contiene los disefios impresos que posteriormente se transferiran a la pieza a
decorar. Una vez esta pelicula se sitia en el agua, se disuelve utilizando un
activador lo que permite convertir la pelicula en tinta, pudiendo asi posicionarse
sobre la superficie del agua. Previamente, la pieza a decorar debe haber sido
tratada con un lavado, lijado, imprimacion y capa base para mejorar su adherencia.

Una vez la pieza ha sido tratada adecuadamente, estara lista para ser decorada,
por tanto, se sumerge la pieza y la tinta del disefio la envolvera aprovechando la
presion del agua. Una vez acabado el proceso de inmersion, se debe aclarar la
pieza con agua para limpiarla y asimismo intensificar el proceso de adhesiéon. Una
vez la pieza esta seca, se le debe aplicar una capa de laca protectora para conservar
el disefio en la pieza durante afos y dotarla de brillo.

Ficha técnica Hidro impresion

Hidro impresién.

Films de hidro

Material: ) y
impresion.

Color: Multicolor

Ancho: 21 pulgadas

Alto: 65 pies

Profundidad: 0

Area de Impresion: 65ft x 21 inch

Temperatura Soportada | 25°C

TECNICA: SUBLIMACION

Acabado Multiples
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Tabla 25. Ficha técnica Hidro impresion

Requisitos técnicos.

Tanque de

inmersion hidraulica

FICHA TECNICA

Generalidades del

producto

El sistema TWN de nivel de entrada de 1,2 metros esta
disefiado para el procesamiento personalizado del
mercado de accesorios o la inmersién de produccion ligera
de articulos pequefios a medianos. Desarrollamos este
sistema para el procesamiento rapido y eficiente de armas
de fuego, molduras automotrices, Case para celulares,

controles de ps4 y mas.

Caracteristicas

e Area de procesamiento interno: 48 pulgadas de
largo x 24 pulgadas de ancho x 28 pulgadas de
profundidad

e Tamaiio total del equipo: 70 pulgadas de largo x 33

pulgadas de ancho x 34 pulgadas de alto
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Configuracion de energia: 100 - 220 V 20 A

monofasico

Tanque de fibra de vidrio ligero y duradero.

Gran area de procesamiento interna de 48 por 24

pulgadas.

Los deflectores de pelicula ajustables reducen el

desperdicio de material.

Tabla 26.Ficha técnica tanque de Hidro Impresion

Proceso de produccidn para piezas de vehiculos.

3.5.5 Capacidad Instalada

La capacidad instalada es Instalada: es el potencial de produccién o volumen
méaximo de produccién que una empresa en particular, unidad, departamento o
seccion; puede lograr durante un periodo de tiempo determinado, teniendo en
cuenta todos los recursos que tienen disponibles, sea los equipos de produccion,

instalaciones, recursos.

Tomamos como parametros para definir la capacidad instalada el tiempo de
fabricacion de cada pieza y el tiempo del operario que puede destinar para estas
operaciones, también se toma en cuenta que Unicamente se cuenta con una unidad

por equipo a utilizar.

3.5.5.1 Tazas (lote de 20 unidades)

Tabla 27: Suma de tiempos para fabricacion de tazas

Proceso

Tiempo por unidad

(min)

Tiempo total (min)

Reallzamc.)n. del diseio 180
digital
Inspeccion del disefio
previo mandar a 1
imprimir
Imprimir disefio 2 40
Ins_pecmo_n'ar la 1 20
impresién
Dejar secar 300
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Recgrtar ghseno Fj’e la 5 100
hoja de impresion
Colocar el disefio en la 3 60
taza
Inspecuonay Ia~p03|C|on 1 20
del disefo
Sublimar 3 60
' Retlr.z?r Hoja de 1 20
impresion de la taza
Inspeccionar taza 1 20
Total 821 min

821 min /60 min = 13.68 hr

24 dias x 8 horas= 192 hr

192 hr/ 13.68 =14.03lotes
14.03x 20 unidades =280 tazas

3.5.5.2 Termo

Tabla 28:Suma de tiempos para fabricacion de termo

Tiempo
por
Pr .
0ceso unidad
(min)
Realizacion del disefio digital 60
Inspeccion del disefio previo 1
mandar a cortar
Medir las dimensiones del Vinil que 5 40
se cortara
Cortar material 2 40
Colocar material en el plotter de
1 20
corte
Cortar Disefio en el Plotter 2 40
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Inspeccionar Corte 1 20

Retirar material sobrante del Corte 5 100

Colocar el disefio en el Termo 1 20

Inspeccionar la posicion del disefio 1 20

Transferir con Sublimadora 0,25 5

Retirar Hoja de _trz_ansferencia del 1 20
Vinil

Inspeccionar disefio del Termo 1 20

Total 406

406 min /60 min = 6.76 hr
24 dias x 8 horas= 192 hr
192 hr/ 6.76 = 28.40lotes
28.40x 20 unidades =568 termos

3.5.5.3 Camisas (lote de 20 unidades)

Tabla 29:Suma de tiempos para fabricacion de camisas

Proceso Tiempo por Tiempo
unidad(min) total(min)

Realizacién del disefo digital 60
Inspeccién del disefio previo mandar 1
a cortar
Medir las dimensiones del Vinil que 40
se cortara
Cortar material 20
Colocar material en el plotter de 20
corte
Cortar Disefio en el Plotter 40
Inspeccionar Corte 20
Retirar material sobrante del Corte 100
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Colocar el disefio en la Camisa 1 20

Inspeccionar la posicién del disefio 1 20
Transferir con Sublimadora 0,25 5
Retirar Hoja de transferencia del

. 1 20
Vinil
Inspeccionar disefio en la Camisa 1 20
Total 386

386 min /60 min = 6.43 hr

24 dias x 8 horas= 192 hr

192 hr/ 6.43 =29.84lotes

29.84x 20 unidades =596 camisas

3.5.5.4 Gorras (lote de 20 unidades)

Tabla 30:Suma de tiempos para fabricacion de gorras

Proceso Jrz?crjna%cznﬁ)i?]r) Tiempo(min)
Realizacion del disefio digital 180
Inspecciéq del_di_seﬁo previo 1
mandar a imprimir
Imprimir disefio 2 40
Inspeccionar la impresion 1 20
Dejar secar 300
:Rr::;;r;%ndlseno de la hoja de 5 100
Colocar el disefio en la Gorra 1 20
Inspeccionar la posicion del disefio | 1 20
Sublimar 1 20
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Retirar Hoja de impresion de la

1 20
Gorra
Inspeccionar disefio en la Gorra 1 20
Total 741

741 min /60 min = 12.35 hr

24 dias x 8 horas= 192 hr

192 hr/ 12.35 =15.54lotes

15.54x 20 unidades =310 gorras

3.5.5.5 Bolsas de papel Kraft (lote de 20 unidades)

Tabla 31:Suma de tiempos para fabricacion de bolsas de papel

Tiempo por , :
Proceso unidad(min) Tiempo(min)

Realizacién del disefo digital 180
Inspeccion del disefio previo 1
mandar a imprimir
Imprimir disefio 2 40
Inspeccionar la impresion 1 20
Dejar secar 300
Recortar qllseno qI,e la hoja de 5 100
impresion
Colocar el disefio en la Bolsa 1 20
Inspeccionar la posicion del disefio 1 20
Sublimar 0,4 8
Retirar Hoja de impresion de la
1 20
Bolsa
Inspeccionar disefio en la Bolsa 1 20
Total 729

729 min /60 min = 12.15 hr
24 dias x 8 horas= 192 hr
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192 hr/ 13.68 =15.80lotes
15.80x 20 unidades =316 paquetes de bolsas

3.5.5.6 Cajas de cartdn (lote de 20 unidades)

Tabla 32:Suma de tiempos para fabricacion de cajas de carton

Tiempo por

Proceso unidad(min)

Tiempo(min)

Realizacion del disefio digital (180
) 180
min)
Inspeccién del disefio previo 1
mandar a imprimir (1 min)
Imprimir disefio (2 min) 2 40
Inspeccionar la impresion (1 min) | 1 20
Dejar secar (300 min) 300
Recortg}r dlsenp de la hoja de 5 100
impresion (5 min)
Cglocar el disefio en la Cajas (1 1 20
min)
Inspeccionar la posicion del disefio
) 1 20
(1 min)
Sublimar (0.4 min) 0,4 8
Retirar Hoja de impresion de la
. ) 1 20
Cajas (1 min)
Inspeccionar disefio en la Cajas (1
) 1 20
min)
Ensamblar Caja (2m) 2 40
total 769

769 min /60 min = 12.15 hr
24 dias x 8 horas= 192 hr
192 hr/ 12.15 =15.80lotes
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15.80x 20 unidades =316 cajas
3.5.5.7 Hidro impresién

Tabla 33:Suma de tiempos para fabricacion Hidro impresion

Proceso Tiempo por

unidad(min)

Medir las dimensiones del vinil
que se cortara.

Cortar Material 1

Colocar material en el tanque 1

Aplicar activador de hidro
impresion

Sumergir la pieza de vehiculo |3

Secar 30

Total 38

38 min /60 min = 0.63 hr
24 dias x 8 horas= 192 hr
192 hr/ 0.63 =304 unidades

Como podemos ver todos los nimeros proyectados en la demanda son totalmente alcanzables
con la maquinaria, mano de obra y tiempo de fabricacién por producto.

3.5.6 Politicas de Inventario

Se utilizard la metodologia PEPS (Primeras Entradas, Primeras Salidas) para
manejar el inventario de los diferentes tipos de productos personalizados y dado a
su naturaleza individual y Unico se establece un inventario del 2 dia de venta del
siguiente mes.

Al trabajar con predicciones la empresa tendra una vision de lo que necesitara en el
futuro para satisfacer la demanda ademas de que tendra informacion de la cantidad
y duracién de esta, con estas predicciones la empresa es capaz de desarrollar
pronésticos de recursos (tiempo, equipos, fuerza de trabajo, compra de partes y
materiales).

Otro factor a destacar es que si la prediccion es precisa la empresa utilizara con
mas eficacia sus recursos para satisfacer la demanda
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El control de los inventarios es importante ya que son las existencias de piezas y
recursos de una empresa; por lo que implementar una politica y control ayuda a
vigilar los niveles del inventario, determinar cuando abastecerse y el tamafio del
pedido.

Con las UBPP se especifican unidades que es necesario producir durante los
proximos meses cumpliendo con los pronésticos de venta. Es importante sefialar
que el plan debe ajustarse por lo menos una semana antes del préximo mes por los
cambios que puedan darse en los pedidos de cada cliente.

3.5.7 Distribucién en planta.
Distribucion en planta.
Factores que afectan a la distribucion.

Los factores que afectan a todas y cada una de las distribuciones en planta que se
realicen son los siguientes

e Material
Se considera el factor mas importante para la distribucién e incluye el disefio,
caracteristicas, variedad, cantidad, operaciones necesarias y su secuencia.
e Maquinaria
Después del material, el equipo de proceso y la maquinaria son factores que
influyen en orden de importancia. La informacion que obtengamos de este
factor es de gran importancia para efectuar la disposicién adecuada.
e Hombres
Como factor que afecta de alguna manera a la distribuciéon en planta, el
hombre es el elemento mas flexible, adaptandose a cualquier tipo de
distribucion con un minimo de problemas. Sin embargo, es muy importante
considerar las condiciones de trabajo.
e Manejo de materiales
El movimiento de materiales es tan importante que la mayoria de las
industrias tienen un departamento especializado en el manejo de materiales.
e Espera: almacenamiento y retrasos
Se pretendera reducir siempre los circuitos de flujo de materiales a un costo
minimo. Cuando se detiene un material se tendra una demora que cuesta
dinero y, en este caso, el costo es un factor preponderante.
e Servicios
Se trata de los elementos, actividades y personal que sirven y auxilian a la
produccion. Se pueden clasificar en tres tipos:
o Servicios de personal
o Servicios de material
o Servicios de maquinar
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Tanque de Hidro impresion

llustracion 16. Distribucion en planta.

11.73
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4 CAPITULO 4: ETAPA DE EVALUACIONES

4.1 Plan Financiero

4.1.1 Objetivo General

Realizar un analisis planificacion financiera para el emprendimiento contemplando
del afio 1 al afio 5 de operaciones.

4.1.1.1 Objetivos Especificos

¢ Definir los puntos financieros de partida sobre los que iniciara el negocio.

e Determinar qué recursos seran necesarios para llevar a cabo el proyecto.
e Advertir si al emprendedor si el proyecto es financieramente viable.

e Traducir las proyecciones de demanda de productos en el plan de ventas.
e Calcular el costo necesario de operacion para obtener el capital de trabajo.
e Calcular el punto de equilibrio del emprendimiento.

4.1.2 Inversion Inicial

Para el inicio de operaciones del nuevo emprendimiento sera necesario realizar
algunas inversiones, que provienen de los requerimientos técnicos del anterior plan
operativo como lo es materia prima equipos y maguinaria para el funcionamiento,
asi como también estudios complementarios.

4.1.2.1 Inversiones fijas

Esta inversion estéa relacionada con todos los recursos que se requieren en la fase
inicial del proyecto y que comprende la adquisicion de todos los activos fijos o
tangibles y los intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa. Se
les puede denominar como el conjunto de bienes en la empresa o proyecto que no
son motivo de transaccion corriente por parte de la empresa, se adquieren de una
vez durante la etapa de implementacion del proyecto, siendo utilizadas la mayoria
de veces a lo largo de su vida util.

4.1.2.2 Inversiones fijas tangibles del proyecto

La inversion fija tangible o fisica son gastos que se reflejan en bienes facilmente
identificables y son objetivos o reales.

La inversion fija tangible para el proyecto se divide en los siguientes aspectos.
. Maquinaria y equipo.

. Mobiliario y equipo de oficina.
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4.1.2.2.1 Maquinaria

En este inciso se determinara los costos de las maquinaria y equipos que se
indicaron en la etapa operativa para el proceso productivo de articulos
personalizados.

Tabla 34:Maquinaria y Equipo

Nombre Cantidad Costo unitario
Plotter de Corte Cameo 4 1 $500
Sublimadora UNI-TECH 8 1 $700

enl
Impresora Epson L 350 2 $215
Tanque de inmersion 1 $3000

hidraulica

A continuacion, se detalla los equipos y muebles que contendra el emprendimiento
para su buen funcionamiento administrativo de los colaboradores.

Tabla 35:Equipo de Oficina

Mobiliario y equipo de oficina

Nombre Cantidad Costo unitario
Mueble- Estanteria 1 $120
Laptop Lenovo 330S 1 $750
Sillas de oficina 2 $110

4.1.2.2.2 Consolidada inversion fija tangible

Tabla 36:Consolidada inversion tangible

Maquinaria $4,630
Mobiliario y equipo $1,090
TOTAL $5,720
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4.1.2.3 Inversiones fijas intangibles

4.1.2.3.1 Estudios previos

Para dicho apartado se abordan los recursos invertidos en las 3 etapa de realizadas
para el estudio de factibilidad del proyecto. En dicho analisis se abordan las fuentes
de costos al momento de realizar cada una de las etapas. A continuacion, se
desarrollan cada uno de los recursos utilizados este aspecto hace referencia al
tiempo y numero de personas empleadas para realizar el estudio, transporte
servicios utilizados y alimentacion, a continuacidn, se muestran los costos por etapa.

Tabla 37:Presupuesto Anteproyecto

Presupuesto anteproyecto

Actividad Costo unitario Cantidad Costo Total
Honorarios $30.00 3 $90
S;f];euctﬁ‘g;?g $1.25.00 3 $3.75
Costo comunicacion $20.00 3 $60
Alimentacion $10.00 3 $30
Transporte $10.00 3 $30
Total $214
Tabla 38:Presupuesto Diagnostico
Presupuesto Diagnostico
Actividad Costo unitario Cantidad Costo Total
Honorarios $30.00 3 $90
Sf rf];euct':ggg $1.25 3 $3.75
Costo comunicacion $10.00 3 $30
Alimentacién $10.00 3 $30
Transporte $10.00 3 $30
Total $184
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Tabla 39:Presupuesto Evaluaciones

Presupuesto Evaluaciones

Actividad Costo unitario Cantidad Costo Total
Honorarios $30.00 3 $90
S:rflfu‘ifgﬁg $1.25 3 $3.75
Costo comunicacion $10.00 3 $30
Alimentacién $20.00 3 $60
Transporte $10.00 3 $30
Total $214

4.1.2.3.2 Consolidado de estudios realizados.

Etapa Monto

Anteproyecto $214

Diagnostico $184
Evaluaciones $214
Total, estudio $612

4.1.2.3.3 Administracién del proyecto.

A continuacion, se muestras los costos que se incurren en la administracion del
proyecto.

Tabla 40:Gastos administracion del proyecto

Rubro Monto

Gastos de administracion del proyecto $5,044
Salario por administracion $1,500
Total $6,544
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4.1.2.3.4 Consolidado Inversion fija intangible.

Tabla 41:Consolidado inversion fija intangible

Rubro Monto

Estudios previos $612
Administracién del proyecto $6,544
Total $7,156

4.1.2.4 Capital de trabajo.

El capital de trabajo se define como aquellos recursos que requiere la empresa para
poder operar. Desde el punto de vista préactico, esta representado por el capital
adicional (distinto de la inversién fija tangible e intangible) con que hay que contar
para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que financiar la primera
produccién antes de recibir ingresos; entonces, debe comprarse materia prima,
pagar mano de obra directa que la transforme, otorgar crédito en las primeras ventas
y contar con cierta cantidad en efectivo para sufragar los gastos diarios de la
empresa.

En el presente estudio se han tomado los siguientes aspectos como parte del capital
de trabajo:

. Inventario de materia prima.
Inventario de materia prima

Son los materiales o insumos esenciales que pasan por un proceso de manufactura,
produccién o construccién para ser convertidos en un producto en proceso o
terminado. Llevar un minucioso inventario de materias primas te permitira abastecer
al siguiente eslabdn de la cadena. Es la inversion inicial en concepto de insumos.
El inventario de insumos seré el valor en dinero de todos los insumos almacenados
en bodega de materias primas destinados a ser procesadas hasta que la empresa
empiece a percibir entradas y por ende a generar economias para seguir invirtiendo
en ellos.

Tabla 42:Inventario Enero

Inventario Enero

Productos Cantidad Co_sto_ Costo total
Unitario

Tazas 70 $1.80 $126.00

Camisetas 65 $3.30 $214.50

estampadas ' '
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Gorras Estampadas 40 $3.00 $120.00

Termo Estampado 20 $4.25 $85.00
Bolsas de papel Kraft

Estampadas (Paquete 5 $25.45 $128
100)

Cajas de Cartén

personalizadas 10 $1.00 $10.00
Hidro impresion autos 20 $20.00 $400.00
Total $1.100

4.1.2.5 Resumen inversiones

Tabla 43:Resumen inversion Inicial

Resumen inversiones iniciales

Inversiones Rubro Clasificacion Monto Consolidado Total
Magquinaria $4,630
Tangibles $5,720
Equipo $1,090
Inversiones Estudios $ 612
fijas previos
Intangibles Gastos $7,156 $13,976
administracion | $6,544
proyecto
Capltal‘ o Inventario de MP $1,100 $1,100
trabajo

4.1.3 Financiamiento del proyecto.
Condiciones del proyecto

En el caso de las condiciones, del proyecto, se establecia que era mas factible
obtener un financiamiento externo proporcionado por una entidad bancaria, ya que,
por la naturaleza de la empresa, es imposible obtener todo el capital, no obstante,
se establecera que el 35.72% de la inversion total, sera financiado con fondos
propios, mientras que el 64.28% de la inversion, sera financiados por fuentes
externas.

Con lo anterior expuesto, se presenta la siguiente estructura:
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FUENTES Aportacion duefio
INTERNAS ($5,000.00)
FUENTE DE \ J N
FINANCIAMIENTO - \ s
FUENTES Aportacion externa
EXTERNAS ($9,000.00)
(& J |\ J

BANDESAL.

Tabla 44: Caracteristicas Bandesal

Fideicomiso para la Recuperacién Econémica de las Empresas Salvadorefas
Requisitos

Ser afectado por la crisis del COVID-19.

Inscribirse en el registro de personas elegibles (completar en linea).

Estar funcionando a la fecha.

Solicitar crédito, fundamentalmente para capital de trabajo.

Tener categoria de riesgo: Al, A2 y/o B, al 29 de febrero 2020.
Condiciones del crédito.

Tasa anual maxima efectiva 5%

Plazo maximo 10 afios con pagos mensuales

Periodo de gracia de 3 meses

Sin garantia.

En base a lo expuesto anteriormente, se decide optar por el financiamiento de
BANDESAL y gque la tasa preferencial de 5% de FIREMPRESA en mucho menor
que la banca privada.

Para la determinacion de los costos financieros es necesario considerar el monto
prestado, tasa de interés y plazo de crédito los cuales se desglosan a continuacion:

Tabla 45:Indicadores

Titulo Cantidad

Inversion total $14,000.00
Financiamiento externo $ 9,000.00
Interés 5%
Periodo 5 afios

Tabla 46 Financiamiento
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4.1.4 Costos del proyecto
4.1.4.1 Seleccion y establecimiento del sistema de costos.

El método de costeo que se utiliza para la evaluacion de proyectos es el costeo
absorbente. Los costos de produccion se anotan y determinan.

a) Costos administrativos
b) Costos financieros
C) Costos de produccion

Los costos de produccién estaran formados por todos aquellos desembolsos de dinero
en que se incurren para la fabricacion de cada uno de los productos de la empresa.

Los costos de produccién se dividen en dos grupos; los costos de produccion directos
y los indirectos.

4.1.4.2 Materia prima.

A continuacion, se presentan los costos incurridos de materia prima mensual del
primer afio de funcionamiento, luego se presentaran por afio considerando la
proyeccién del estudio que es para 5 afios.

Coslog Costo unit 4
Totales
Tazas $1.80 $2,016.00 $2,328.48 $2,689.39 $3,106.25 $3,587.72
Camisetas $3.30 $3,250.50 $3,754.33 $4,336.25 $5008.37 |  $5784.66
estampadas
corras $3.00 $1,290.00 $1,489.95 $1,720.89 $1,987.63 $2,295.71
Estampadas ' B T S o S
Termo $4.25 $1,955.00 $2,258.03 $2,608.02 $3,012.26 $3,479.16
Estampado ' T T o o o
Bolsas de
papel Kraft $25.45 $2,926.75 $3,380.40 $3,904.36 $4,509.53 $5,208.51
Estampadas

(Paquete 100)

Cajas de
Cartén $1.00 $110.00 $127.05 $146.74 $169.49 $195.76
personalizadas

Hidro
impresion $35.00 $15,400.00 $17,787.00 $20,543.99 $23,728.30 $27,406.19
autos

(Costos de productos o

. . $26,948.25 $31,125.23 $35,949.64 $41,521.83 $47,957.72
servicios vendidos
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A continuacion, se presenta el consolidado de costos por cada uno de los afios en estudio.

Costos

Totales
Tazas

$126.00

$252.00

$144.00

$153.00

$180.00

$135.00

$108.00

$126.00

$135.00

$144.00

$198.00

$315.00

Camisetas
estampadas

$214.50

$396.00

$198.00

$231.00

$264.00

$247.50

$214.50

$247.50

$214.50

$297.00

$231.00

$495.00

Gorras
Estampadas

$120.00

$180.00

$60.00

$90.00

$75.00

$75.00

$45.00

$90.00

$120.00

$165.00

$120.00

$150.00

Termo
Estampado

$85.00

$127.50

$85.00

$148.75

$212.50

$106.25

$212.50

$148.75

$106.25

$170.00

$233.75

$318.75

Bolsas de

papel Kraft
Estampadas
(Paquete 100)

$127.25

$305.40

$279.95

$229.05

$330.85

$203.60

$178.15

$127.25

$229.05

$305.40

$229.05

$381.75

Cajas de
Cartén
personalizadas

$10.00

$20.00

$12.00

$8.00

$7.00

$8.00

$4.00

$7.00

$5.00

$10.00

$9.00

$10.00

Hidro
impresion
autos

$400.00

$875.00

$700.00

$700.00

$1,050.00

$1,050.00

$1,050.00

$1,225.00

$1,400.00

$1,750.00

$2,100.00

$2,800.00

Costos de
productos o
servicios
vendidos

$1,082.75

$2,155.90

$1,478.95

$1,559.80

$2,119.35

$1,825.35

$1,812.15

$1,971.50

$2,209.80

$2,841.40

$3,120.80

$4,470.50

Tabla 47 Costos Materia Prima afio 1
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Tabla 48:Costo por afio

Costos de mano de obra directa

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Numero de Operarios 1
Salario Mensual $ 300.00
Salario Anual $ 3,600.00
ISSS Anual $ 108.00
AFP Anual $ 261.00
Costo MOD Mensual $ 300.00
Costo MOD Anual $ 3,600.00

Tabla 49 Costo MOD
Costo de materiales indirectos por afo.

Se presentan los costos de materiales indirectos que se necesitan para crear los
articulos personalizados, consolidados para cada afio.

Tinta $0.35 $1,127.00 | $1,239.70 | $1,363.67 | $1,500.04 | $1,650.04
Hoja de Sublimacion | $0.10 $322.00 | $354.20 | $389.62 | $428.58 | $471.44
Cinta Térmica | $0.05 $161.00 | $177.10 | $194.81 | $21429 | $235.72
Films $20.00 $8,800.00 | $9,680.00 | $10,648.00 | $11,712.80 | $12,884.08
rﬁg:g’;‘;‘f’irczss $10.00 $4,400.00 | $4,840.00 | $5,324.00 | $5,856.40 | $6,442.04

Tabla 50 Costos materia prima indirecta
Costos administrativos y ventas.

Se presenta datos para el primer mes de operaciones y se puede apreciar c6mo
estan conformados los gastos administrativos y de ventas.

Rubro Monto

Administracion y ventas $ 188.00
Costos de electricidad $ 50.00
Costos de internet $ 21.00
Costos de teléfono $ 17.00
Alquiler de local $ 100.00
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Tabla 51 Costos administrativos y ventas
4.1.4.3 Costos financieros

Se desglosa para cada uno de los 5 afos el préstamo a obtener en BANDESAL a
una tasa de interés del 5%.

Para determinar la cuota anual se utilizara la siguiente formula:

Siendo:

C: Valor de anualidad
P: Cantidad prestada
I: Tasa de interés.

n: Plazo del préstamo

Tabla 52:Costos financieros

Amortizacion

c=r(

i(1+ )"

1+ —1

1. Numero | 2. Cuota| 3. 4.  Abono | 5. Capital | 6. Saldo de
de afios anual Intereses | Capital amortizado capital

0 $9,000.00

1 $2,078.77 $450.00 $1,628.77 $1,628.77 $7,371.23

2 $2,078.77 $368.56 $1,710.21 $3,338.99 $5,661.01

3 $2,078.77 $283.05 $1,795.72 $5,134.71 $3,865.29

4 $2,078.77 $193.26 $1,885.51 $7,020.22 $1,979.78

5 $2,078.77 $98.99 $1,979.78 $9,000.00 $0.00
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4.1.5.1 Ventas mensuales del primer afio

415 Ventas

En base a la proyeccion de demanda obtenida del plan de marketing se tienen los siguientes datos.

Productos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 ‘ Mes 8 Mes 9 Mes 10 ‘ Mes 11 Mes 12
Tazas $350.00 | $700.00 | $400.00 | $425.00 | $500.00 | $375.00 | $300.00 | $350.00 | $375.00 | $400.00 | $550.00 | $875.00
Camisetas $1,050.
S — $455.00 | $840.00 | $420.00 | $490.00 | $560.00 | $525.00 | $455.00 | $525.00 | $455.00 | $630.00 | $490.00 | ¥
Gorras $200.00 | $300.00 | $100.00 | $150.00 | $125.00 | $125.00 | $75.00 | $150.00 | $200.00 | $275.00 | $200.00 | $250.00
Estampadas
Termo Estampado | $120.00 | $180.00 | $120.00 | $210.00 | $300.00 | $150.00 | $300.00 | $210.00 | $150.00 | $240.00 | $330.00 | $450.00
Bolsas de papel
Kraft Estampadas | $400.00 | $600.00 | $550.00 | $450.00 | $650.00 | $400.00 | $350.00 | $250.00 | $450.00 | $600.00 | $450.00 | $750.00
(Paquete 100)
Cajas de Carton
Sorconalizadas | S3000 | $60.00 | $36.00 | $24.00 | $21.00 | $24.00 | $1200 | $21.00 | $1500 | $3000 | $27.00 | $30.00
Hidro impresion $1,000. $1,200. | $1,200. | $1,200. | $1,400. | $1,600. | $2,000. | $2,400. | $3,200.
autos $800.00 | ""oy " | $800.00 | $800.00 | "7, 00 00 00 00 00 00 00
TS;?L;’;:SI"" 233.00 | 407.00 | 223.00| 257.00| 305.00| 246.00| 231.00| 257.00| 259.00| 337.00| 353.00| 555.00
Total ventaen g | 52355 | $3,680. | $2426. | $2549. | $3,356. | $2,799. | $2,692. | $2,906. | $3,245. | $4,175. | $4,447. | $6,605.
’ 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Tabla 53 Precio de venta
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4.1.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas, tanto en unidades como en dinero, en el
cual la empresa no obtiene ni utilidades, ni sufre perdidas. Por lo tanto, es muy
importante conocerlos para saber los niveles de ventas minimos que se puede tener
y para determinar un margen de seguridad de las mismas.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Rubro Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Gastos de
administracio $11,856.00 $11,968.80 $12,087.24 $12,211.60 $12,342.18
n
Precio de
venta $16.57 $18.23 $20.05 $22.06 $24.26
promedio
Costos de
productos o
servicios $10.54 $11.07 $11.62 $12.20 $12.81
vendidos
promedio
Margen por
unidad $6.03 $7.16 $8.43 $9.85 $11.45
promedio
Punto de
equilibrio en $32,589.95 $30,477.33 $28,757.53 $27,339.52 $26,158.86
ventas
Tabla 54 Punto de Equilibrio

4.1.7 Evaluacion econdmica

La evaluacién econdmica es un método de analisis Gtil para adoptar decisiones
racionales ante diferentes alternativas. Es frecuente confundir la evaluacion
econdémica con el analisis o evaluacion financiera. En este segundo caso se
considera Unicamente la vertiente monetaria de un proyecto con el objetivo de
considerar su rentabilidad en términos de flujos de dinero. Mientras que la
evaluaciéon econdmica integra en su analisis tanto los costes monetarios como los
beneficios expresados en otras unidades relacionadas con las mejoras en las
condiciones de vida de un grupo. La evaluacién econdmica a realizar buscara
determinar la factibilidad econdmica del proyecto, y para ello se hara uso de las
siguientes técnicas.

. Tasa minima aceptable de retorno (TMAR)
. Valor actual neto del proyecto (VAN)

. Tasa interna de retorno del proyecto (TIR)
. Ratio beneficio costo del proyecto (B/C

4.1.8 Calculo de la TMAR.

La Tasa minima atractiva de rendimiento, cumple la funcién de brindar una
referencia en funcion del analisis por realizar de los que el inversionista esperaria
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de las oportunidades de inversion. Para poder invertir en la adopcion del proyecto
gue se propone, se hace necesario establecer parametros de aceptacion ante las
posibilidades de éxito o fracaso de invertir en el proyecto, lo cual se plasma a través
de la aplicacion de la Tasa Minima Aceptable del proyecto (TMAR), que representa
el costo de oportunidad que tiene el Capital a invertir en esta iniciativa.

Por su parte, la TMAR para inversionistas esta dada por la suma de un porcentaje
de inflacion considerado una tasa de inflacion promedio de los 5 afios anteriores
mAas otro porcentaje como premio al riesgo, la TMAR para el financista esta
compuesta por los mismos elementos antes mencionados, su diferencia radica en
la determinacion del premio al riesgo.

TMAR =i+R+ (i XR)
Donde:

[ = tasa de inflacion

R = premio al riesgo

Las tasas de inflacion promedio se calcularén con el promedio de los ultimos 5
anos:

Tabla 55: Tasa de Inflacion anual

Ao ‘ 2017 2018 2019 2020 2021 Promedio

Tasa 0.61% 1.02% 1.09% 0.35% 5.44% 1.70%

Premio al riesgo, que es la tasa de dinero invertido, se ha estimado que es 20%. Lo
cual representa la tasa pasiva promedio actual en las instituciones Bancarias de El
Salvador.

A continuacion, se muestra el calculo y el resultado de la Tasa Minima Atractiva de
Rendimiento (TMAR):

TMAR =i+ R+ (i XR)
TMAR = 0.017 + 0.20 + (0.017 x 0.20)
TMAR = 22.04%
4.1.9 Valor actual neto.

Este es el valor actual de las utilidades anuales del proyecto, se define como la
sumatoria de los Flujos netos de caja anuales actualizados (valor al inicio del
proyecto) menos la Inversion inicial. Con este indicador de Evaluacion se conoce el
valor del dinero actual que va recibir el Proyecto en el futuro, a una tasa de interés
y un periodo determinado, a fin de comparar este valor con la Inversion inicial.
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El VAN se calcula mediante la siguiente ecuacion:

VAN = —I, + zn: FNAy
-0 (140"
n=1

Donde:

VAN: Valor actual neto

lo: Inversion inicial

FNA: Flujo neto anual, es decir la utilidad neta de cada afio en cuestion
I: tasa de descuento utilizada.

n: aflo correspondiente.

Interpretacion de los valores del VAN

e SiVAN>O0, el proyecto es rentable y se acepta, ya que la tasa de rentabilidad
es
mayor que la tasa de rechazo

e SiVANKO, el proyecto no es rentable y se rechaza, ya que la tasa de rechazo
es
mayor que la tasa de rentabilidad del proyecto.

e Si VAN = 0, proyecto tiene una tasa de rentabilidad igual a la tasa del
rechazo,
puede aceptarse o rechazarse.

4.1.10 Tasa interna de retorno

Es la tasa de descuento que hara que el VAN sea igual a Cero, de modo que la
suma de los flujos netos anuales llevados al valor actual sea igual que la inversién
inicial.

El criterio de decisién sobre el valor de la TIR es el siguiente:

e SiTIR<TMAR, el proyecto se rechaza.
e Si TIR2TMAR, el proyecto se aceptara.

La forma de calcular la TIR es encontrando el valor que “i
igualdad se cumpla.

que haga que la siguiente
FNA,
VAN = I°+Z(1+1)n=

Lo cual es significa que la suma de los flujos netos anuales trasladados al inicio del
proyecto sea igual a la inversion inicial, como ya se habia mencionado
anteriormente.

143



Para el célculo de la TIR del proyecto se utilizé una hoja de Excel, de modo que se
obtuvieron los siguientes resultados.

VAN, TIR' Y PERIODOD DE RECUPERACION

Rubro Afo O Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
IS -$14,000.00
inicial
Utilidades $338.74 $3.660.31 $7.798.50 $13.376.76 | $19,914.70
Dep;e:s'ac'o $0.00 $1,091.00 $1,091.00 $1,091.00 $600.00 $600.00
Flujoneto | o ) 00000 | $1,429.74 $4,751.31 $8,889.50 $13,976.76 | $20,514.70
de efectivo
=T 0.82 0.67 0.55 0.45 0.37 0.30
descuento

Tabla 56 Evaluacion econdmica

4.1.11 Relacién Beneficio Costo (B/C),

La relacion Beneficio Costo (B/C), muestra la cantidad de dinero actualizado que
recibird la empresa por cada unidad monetaria invertida. Se determina dividiendo
los ingresos brutos actualizados (beneficios) con la inversion inicial. Para el calculo
generalmente se emplea la misma tasa que se aplica para el calculo de la VAN.

e Silarelacion B/C es mayor que la unidad, la propuesta es aceptable, porque
el beneficio es superior al costo.
e Silarelacion B/C es menor que la unidad, el modelo debe rechazarse porque
no existe beneficio.
e Si la relacion B/C es igual a la unidad, es indiferente llevar adelante la

implementacion, porque no hay beneficio ni perdidas.
B Ingresos del periodo

ANO 1

C  Egresos del periodo

ANO 2

B/C
ANO 3

ANO 4

ANO 5

INGRESOS

$48,415.00

$56,879.09

$70,400.09

$90,172.21

$
117,602.15

EGRESOS

$39,392.16

$44,813.08

$51,240.10

$58,922.86

$
67,822.04

Tabla 57. Razdén Beneficio/costo
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41111 Razones financieras

Las Razones Financieras es uno de los instrumentos mas utilizados para realizar
analisis financiero de entidades, ya que estas pueden medir en un alto grado la
eficacia y comportamiento de la empresa. Estas presentan una perspectiva amplia
de la situacion financiera, puede precisar el grado de liquidez, de rentabilidad, el
apalancamiento financiero, la cobertura y todo lo que tenga que ver con su actividad.

Afio 3 Afo 4

RAZONES FINANCIERAS ‘

Afo 1 Afo 2

Utilidad operativa $1,227.40 $5,210.38 | $10,640.56 | $17,986.38 | $26,607.08
Impuestos sobre la renta $306.85 | $1,302.59 | $2,660.14 | $4,496.59 | $6,651.77
GAIDI $920.55 $3,907.78 | $7,980.42 | $13,489.78 | $19,955.31

Capital invertido $12,375.00 | $10,666.87 | $8,871.34 | $6,983.95 $5,000.00

Retorno sobre la inversion

7%

37%

90%

193%

399%

Retorno sobre los activos

7%

27%

39%

42%

40%

Apalancamiento

58%

39%

19%

6%

0%

Tabla 58 Razones financieras.

4.2 EVALUACION AMBIENTAL

La evaluacién de impacto ambiental es una herramienta muy Util, sobre todo para el
momento de tomar decisiones que contribuyan a fortalecer los compromisos de la
sociedad con el desarrollo sostenible, administrar eficazmente los recursos y crear
una economia verde, con procesos que sean mas respetuosa con el medio
ambiente.

La Evaluacion de Impacto Ambiental (EIA), exigida en el Art. 18 de la Ley de Medio
Ambiente, es el proceso que incluye el conjunto de acciones que aseguran que las
actividades, obras o proyectos que puedan tener un impacto negativo en el
ambiente o en la calidad de vida de la poblacién, se sometan desde la fase de
preinversion a los procedimientos que identifiquen y cuantifiquen dichos impactos y
se recomienden las medidas que los prevengan, atenden, compensen de modo que
garantice la proteccién del ambiente y la sostenibilidad de la inversion.

Identificacién de los aspectos ambientales de la empresa.

Al iniciar operaciones esto puede afectar el ambiente en los siguientes aspectos:

Tabla 59:Descripcion de Impactos

IMPACTO DESCRIPCION

En el proceso de sublimacion se
producen desperdicios y residuos,
inicia con la impresion de los disefios,
papeles termos elasticos y las cintas
termo adhesivas. Ademas, tenemos
los componentes de las impresoras
gue son cartuchos tintas o téner.

Generacion de desperdicios y residuos
en el proceso de elaboracion.
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En el proceso de hidro impresion se
aplica en forma de aerosol los agentes
activadores o pegamentos sobre la
pelicula de polivinilo soluble en agua.
Se refiere a la cantidad de aguas
Aguas grises grises generadas por los lavaderos tina
de hidro impresion, lavamanos.

Se refiere a los vertidos contaminados
Aguas negras con heces fecales y orina provenientes
de desechos humanos.

Contaminacion del aire

Metodologia de los impactos ambientales

Para la valoracion de los impactos ambientales se sigui6 el proceso de calificacion
segun la guia de evaluacion ambiental, en la cual se establece que cada uno de los
impactos ambientales debe ser calificado basandose en los siguientes criterios:

Variacion de la Calidad Ambiental (V)
Escala del impacto (E)

Gravedad del Impacto (G)

Duracion del Impacto (D)

Dificultad para cambiar el impacto (C)
Momento en que se manifiesta (F)

Criterios para la evaluacidon de impacto

La valoracién cuantitativa de los impactos ambientales se determina con el Valor
Indice Ambiental (VIA). La valoracion se realiza con la ayuda de la matriz de
calificacion de Impacto Ambiental considerando los criterios mencionados.

Priorizaciéon de impacto a través del calculo del valor de indice ambiental
(“VIA”)

V+E+G+D+C+F
6

VIA =
Tabla 60:Matriz de clasificacion de impacto

Impactos Criterios
ambientales
Generacion de

Impacto

desperdicios y
residuos en el
proceso de
elaboracion.

Mediano
impacto
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Contamlr_1aC|on 3 0 1 0 0 3 10 Im,pz_icto

del aire minimo

Aguas grises 1 1 0 0 0 0 0.3 |. I_mp_apto
insignificante

Aguas negras 1 2 0 0 0 1 04 |. I_mp_apto
insignificante

Andlisis:

Como podemos apreciar el impacto ambiental que provocara la implementacién de
la empresa es minimo, es decir no modifica el medio ambiente. Sin embargo, no se
puede dejar de lado que la generacién de desperdicios y residuos en el proceso de
elaborar articulos sublimados es lo que tiene el VIA mas alto de 1.50 provocando
un impacto mediano. La contaminacion de aire es el segundo valor mas alto debido
al uso de pegamentos y aerosoles para hidro impresion lo cual genera un impacto
minimo.

Mitigaciéon del impacto ambiental

Tabla 61:Mitigacion de Impacto ambiental

IMPACTO DESCRIPCION

Los papeles térmicos utilizados
Generacion de desperdicios y residuos | durante el proceso de sublimacion se
en el proceso de elaboracion. pueden reutilizar y luego vender a
empresas recicladoras
Colocar filtros en la ventilacion para
tamizar el material particulado que
Contaminacion del aire despide los aerosoles y su liberacion
en el medio ambiente sea con las
concentraciones mas bajas posibles.
Revisar constantemente el sistema de
drenaje que no se obstruya
Revisar constantemente el sistema de
drenaje que no se obstruya

Aguas grises

Aguas negras

4.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Por medio del andlisis de sensibilidad se puede determinar cuanto se afecta la
utilidad o rentabilidad del proyecto, ante los cambios en determinadas variables.

Como todos sabemos, existen variables que estan fuera del control del empresario,
Por lo tanto, para determinar el grado en que estas variables pueden afectar la
rentabilidad del proyecto, se procede a realizar un analisis de sensibilidad, en el cual
se recalculan los indicadores econdmico — financieros, ante la variacion de una o
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varias variables importantes o que inciden significativamente en la rentabilidad del
proyecto.

La importancia del andlisis de sensibilidad se manifiesta en el hecho de que los
valores de las variables que se han utilizado para llevar a cabo la evaluacion del
proyecto pueden tener desviaciones con efectos de consideracion en la medicion
de sus resultados.

La evaluacion del proyecto serd sensible a las variaciones de uno o mas parametros
si, al incluir estas variaciones en el criterio de evaluacion empleado, la decisién
inicial cambia. El andlisis de sensibilidad, a través de los diferentes modelos, revela
el efecto que tienen las variaciones sobre la rentabilidad en los prondésticos de las

variables relevantes.

Las variables que se han decidido analizar para el analisis de sensibilidad son:

e El primer escenario se tomara en cuenta si aumentan en un 15% los costos

anuales de materia prima.

e Escenario dos se pretende tener un mercado en el que las ventas aumente

6% anual.

e Escenario tres. Que el préstamo bancario sea con una tasa efectiva del 20%
anual que posee el Banco Agricola.

4.3.1 Escenario 1.

e El primer escenario se tomara en cuenta si aumentan en un 15% los costos

anuales de materia prima

Tabla 62:Flujo de efectivo escenariol

FLUJO DE EFECTIVO ‘

Afo 1

(1) Saldo anterior de | $ $ $ $ $
caja 7,180.00 6,984.74 7,804.69 9,518.45 11,835.99
INGRESOS
$ $ $ $
ventas 41,2350 1 49,804.35 | 6037216 | 73,050.32 | 88,300.88
Aporte Empresario
Prestamos
(2) Total ingresos del $ $ $ $
periodo §48’415'0 56,879.09 | 68,176.86 | 82,568.76 | 100,226.88
EGRESOS
Costos de productos o $26.648.2 $ $ $ $
servicios vendidos 5 T 34,089.54 43,123.26 54,550.93 69,006.92
$ $ $ $ $
Castosdeventas | 41535 | 498.04 603.72 730.50 883.91
Gastos de $ $ $ $
administracion §11’856'O 11,968.80 12,087.24 12,211.60 12,342.18
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Compra de activo fijo
Compra de
herramientas
Pago impuesto sobre la | $ $ $ $ $
renta 475.56 479.03 806.09 1,201.65 1,375.93
(3) Total egresos del $39.392.1 $ $ $ $
periodo 6 ! ’ 47,036.31 56,620.32 68,694.68 83,608.95
$ $ $ $ $
RISEONIBIEIDAD 9,022.84 9,842.79 11,556.54 13,874.09 16,617.93
: : $ $ $ $ $
Gasiosiinancierss 413.10 | 329.96 24257 150.70 54.14
Amortizacion capital $ $ $ $ $
préstamos 1,625.00 1,708.14 1,795.53 1,887.39 1,983.95
) . $ $ $ $ $
(4) Saldo final de caja | 595, 74 | 780469 | 9.518.45 11,835.99 | 14,579.84

Se mantiene la disponibilidad de efectivo para que la empresa siga operando.

Indicadores financieros para este escenario.

Tabla 63:Indicadores financieros escenariol

VAN, TIR' Y PERIODOD DE RECUPERACION

Inversion inicial -$14,000.00
Utilidades $338.74 | $1,437.08 | $2,418.28 | $3,604.94 | $4,127.80
Depreciaciones $0.00 $1,091.00 | $1,091.00 | $1,091.00 | $600.00 $600.00
Flujo neto de efectivo -$14,000.00 $1,429.74 | $2,528.08 | $3,509.28 | $4,204.94 | $4,727.80
Factor de descuento 0.82 0.67 0.55 0.45 0.37 0.30
Valor descontado $959.96 | $1,390.86 | $1,582.01 | $1,553.27 | $1,431.02
VAN -$4,554.52
TIR 5%
Periodo de
Recuperacion 53.91
(meses)
Tabla 64:Beneficio/Costo Escenariol
B/C
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS | $48,415.00 | $56,879.09 | $68,176.86 | $82,568.76 | $ 100,226.88
EGRESOS | $39,392.16 | $47,036.31 | $56,620.32 | $68,694.68 | $ 83,608.95
B/C 1.2291 1.2093 1.2041 1.2020 1.1988

B $356,266.59
— = =121
€~ $295352.41
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Analisis: Con este primer escenario se pueden ver datos desfavorables los
beneficios disminuyen mas de un 50%

4.3.2 Escenario 2

. Escenario dos se pretende tener un mercado en el que las ventas aumente
6% anual, actualmente se estima en 10%

Tabla 65:Flujo de Efectivo Escenario2

FLUJO DE

EFECTIVO

(1) Saldo
anterior de
caja

$7,180.00

$ 6,984.74

$10,629.53

$19,280.16

$ 34,381.32

INGRESOS

Ventas

$41,235.00

$51,432.48

$ 64,195.95

$80,181.45

$100,215.10

Aporte
Empresario

$5,000.00

Prestamos

$9,000.00

(2) Total
ingresos del
periodo

$14,000.00

$48,415.00

$58,417.22

$74,825.48

$99,461.61

$134,596.42

EGRESOS

Costos de
productos o
servicios
vendidos

$26,648.25

$31,845.84

$ 37,659.65

$ 44,565.93

$ 52,775.75

Gastos de
ventas

$ 412.35

$ 514.32

$ 641.96

$ 801.81

$ 1,002.15

Gastos de
administracio
n

$11,856.00

$ 11,968.80

$12,087.24

$12,211.60

$ 12,342.18

Compra de
activo fijo

$6,820.00

Compra de
herramientas

Pago
impuesto
sobre la renta

$ 475.56

$ 1,420.64

$ 3,118.39

$ 5,462.85

$ 8,360.22

(3) Total
egresos del
periodo

$6,820.00

$39,392.16

$ 45,749.60

$53,507.23

$63,042.20

$ 74,480.30

DISPONIBILI
DAD

$7,180.00

$9,022.84

$12,667.62

$21,318.25

$36,419.41

$ 60,116.12

Gastos
financieros

$0.00

$ 413.10

$ 329.96

$ 24257

$ 150.70

$ 54.14

Amortizacion
capital
préstamos

$0.00

$ 1,625.00

$ 1,708.14

$ 1,795.53

$ 1,887.39

$ 1,983.95

(4) Saldo
final de caja

$7,180.00

$6,984.74

$10,629.53

$ 19,280.16

$34,381.32

$ 58,078.03
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Indicadores financieros para este escenario

Tabla 66:Indicadores Financieros Escenario2

VAN, TIR'Y PERIODOD DE RECUPERACION

Inversién inicial -$14,000.00
Utilidades s338.74 | ¥42019 | g935516 | $10:3885 | $25,080.6
Depreciaciones $0.00 $1'0091'° $1'0091'° $1,091.00 | $600.00 | $600.00
Flujo neto de $1,429.7 | $5,352.9 | $10,446.1 | $16,988.5 | $25,680.6
efectivo -$14,000.00 4 2 6 5 6
Factor de descuento 0.82 0.67 0.55 0.45 0.37 0.30
Valor descontado $959.96 $2’9944'9 $4,709.21 | $6,275.46 | $7,773.08
VAN $11,191.04
TIR 47%
Periodo de
Recuperacion
(meses) 32.29
Tabla 67:Beneficio/Costo Escenario2
B/C
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS | $48,415.00 | $58,417.22 | $74,825.48 | $99,461.61 | $ 134,596.42
EGRESOS | $39,392.16 | $45,749.60 | $53,507.23 | $63,042.20 | $ 74,480.30
B/C 1.2291 1.2769 1.3984 1.5777 1.8071

B $415715.74 _
C  $276,171.50

1.51

Andlisis: Bajo este escenario todos los indicadores son positivos y se observa una
rentabilidad mayor

4.3.3 Escenario 3.

e Escenario tres. Que el préstamo bancario sea con una tasa efectiva del 20%
anual que posee el Banco Agricola.
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Tabla 68: Cuotas de préstamo

1.
2. Cuota

3.

4. Abono

5. Capital

6. Saldo de

Numero . . . Interés Capital
mensual Intereses Capital amortizado capital
de meses
0 $9,000.00
1 $169.84 $37.50 $132.34 $132.34 $8,867.66
2 $169.84 $36.95 $132.89 $265.23 $8,734.77
3 $169.84 $36.39 $133.45 $398.68 $8,601.32
4 $169.84 $35.84 $134.00 $532.68 $8,467.32
5 $169.84 $35.28 $134.56 $667.24 $8,332.76
6 $169.84 $34.72 $135.12 $802.36 $8,197.64
7 $169.84 $34.16 $135.68 $938.05 $8,061.95
8 $169.84 $33.59 $136.25 $1,074.30 $7,925.70
9 $169.84 $33.02 $136.82 $1,211.12 $7,788.88
10 $169.84 $32.45 $137.39 $1,348.50 $7,651.50
11 $169.84 $31.88 $137.96 $1,486.46 $7,513.54
12 $169.84 $31.31 $138.53 $1,625.00 $7,375.00 | $413.10 | $1,625.00

Tabla 69:Flujo de Efectivo Escenario3

FLUJO DE
EFECTIVO
(1) Saldo anterior $ $ $ $
de caja 7.180.00 | 6,984.74 | 10,027.92 317’121'8 29.211.26
INGRESOS
Ventas $41,235.0 | $49,894.3 $ $73,050.3 $
0 ’ ’ 5 ’ ’ 60,372.16 5 ! ’ 88,390.88
Aporte Empresario $5’000'8
Préstamos $9’000'8
(2) Total ingresos | $14,000. $ $
del periodo 00 §48'415'° 356'879'0 70,400.09 ?90,172_2 117,602.15
EGRESOS
p(r:gjlfjogeo $26,648.2 $ $ $ $
. . N ! ' 31,125.23 | 35,949.64 | 41,521.83 | 47,957.72
servicios vendidos 5
$ $ $ $ $
Gastos de ventas 412.35 | 498.94 603.72 730.50 883.91
Gastos de $ $ $
administracion 311’856'0 311’968'8 12,087.24 | 12,211.60 | 12,342.18
Compra de activo $6,820.0
fijo 0
Compra de
herramientas
Pago impuesto $ $ $ $ $
sobre la renta 475.56 1,220.10 2,599.50 4,458.92 6,638.23
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(3) Total egresos | $6,820.0 | $39,392.1 $
del perfodo ole 244,813.0 351,240.1 §58,922.8 67 822.04
$7,180.0 | $ $ $
DISPONIBILIDAD o | 9022.84 212,066.0 319,159.9 31.249.35 | 46.780.10
i ) $ $ $ $ $
Gasiosiinancierss $0.00 | 41310 | 320.96 24257 150.70 54.14
Amortizacion $0.00 $ $ $ $ $
capital préstamos : 1,625.00 | 1,708.14 |1,795.53 | 1,887.39 | 1,983.95
(4) Saldo final de | $7,180.0 | $ $ $
caja 0| 6,984.74 §10'027'9 317’121'8 29,211.26 | 47,742.01

Indicadores financieros para este escenario

Tabla 70:Indicadores Financieros Escenario3

Inversion inicial -$14,000.00

Utilidades $338.74 $3,6160.3 $7,7098.5 $13,g76.7 $19,814.7
Depreciaciones $0.00 $1,0091.0 $1,0091.0 $1,0091.0 $600.00 $600.00
Flujo neto de $1,429.7 | $4,751.3 | $8,889.5 | $13,976.7 | $20,514.7

efectivo -$14,000.00 4 1 0 6 0
Factor de descuento 0.82 0.67 0.55 0.45 0.37 0.30
Valor descontado $959.96 $2’6114'0 $4’0507'4 $5,162.92 | $6,209.43

VAN $7,482.13

TIR 40%

Periodo de

Recuperacion 34 55

(meses)

Tabla 71:Beneficio/Costo Escenario3

ANO 1

ANO 2

B/C
ANO 3

ANO 4

ANO 5

INGRESOS

$48,415.00

$56,879.09

$70,400.09

$90,172.21

$
117,602.15

EGRESOS

$39,392.16

$44,813.08

$51,240.10

$58,922.86

$
67,822.04

B $38346854
C  $262,190.24

1.46

El resultado del indicador se lee: Por cada ddlar invertido en el proyecto, se obtiene un beneficio
de $0.46. El hecho que el valor sea mayor que uno, indica que los ingresos son mayores que los
egresos y por ende el proyecto es aceptable.

153



5 Administracién del proyecto

Administracion del Proyecto

En la administracion del proyecto se aplican conocimientos, habilidades,
herramientas y técnicas a las actividades del proyecto de forma tal de cumplir con
los requerimientos del proyecto. La gestion de proyectos se lleva a cabo mediante
el uso de procesos tales como planificacién, organizacion, ejecucién y control.

El equipo del proyecto administra el trabajo de los proyectos, el trabajo comunmente
implica: Distintas demandas de: alcance, tiempo, costo, riesgo y calidad. Clientes
con diferentes necesidades y expectativas.

Requerimientos identificados.

Es importante hacer notar que muchos de los procesos contenidos dentro de la
gestibn de proyectos son iterativos por naturaleza, esto se debe, en parte a la
experiencia de y a la necesidad de una elaboracién progresiva de un proyecto
durante todo su ciclo de vida; es decir, mientras mas se sabe del proyecto, mayory
mejor sera la capacidad de manejarlo.

El termino administracion de proyectos se utiliza a veces para describir un enfoque
organizacional para el manejo o administracion de operaciones continuas, Este
enfoque mas correctamente llamado gestion por proyectos, trata los diversos
aspectos de las operaciones continuas como proyectos de forma tal de aplicar a
estos las técnicas de gestion de proyectos.

5.1 Planificacion del proyecto

Dicha planificacion del proyecto es la programacion y estimacion del orden de
prioridades de las actividades necesarias para alcanzar los objetivos. Y es que el
planificar, es estimar técnicamente lo que va a suceder en los préximos dias,
semanas, meses o0 afios.

Todo proyecto conlleva la realizacion de una serie de actividades para su desarrollo.

La distribucion en el tiempo de dichas actividades y la consideracion de los recursos
necesarios son las funciones a desarrollar en la planificacion de proyectos.

El objetivo de la planificaciobn de proyectos es obtener una distribucion de las
actividades en el tiempo y una utilizacion de los recursos que minimice el coste del
proyecto cumpliendo con los condicionantes exigidos de: plazo de ejecucion,
tecnologia a utilizar, recursos disponibles, nivel maximo de ocupacion de dichos
recursos, etc.
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5.1.1 Estructura de Desglose de Trabajo

PLAN DE NEC

CIERRE DEL PRO

PLAN DE O

llustracion 17:Estructura de desglose del trabajo
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Descripcion de Entregables del Proyecto
* Legalizacion, comercializacion y financiamiento

Entre los entregables se tiene los tramites legales necesarios para la
implementacion del proyecto, donde se establece toda la gestion necesaria y que
permitan el funcionamiento de la produccion y comercializacion de los productos,
dentro del marco legal del pais. Se determinaran los pasos para la obtencion de
todos los permisos necesarios para la operacién de esta y la distribucion de los
productos, como registros de marca, etc. Asi como también se realizan las gestiones
necesarias para el financiamiento de la implementacion del proyecto.

* Plan de negocios.

Desarrollo de un andlisis secuencial en materia de estrategias, marketing,
operaciones y evaluacion financiera de una idea de negocios como lo es la
sublimacion con métodos tradicionales y su innovacion tecnoldgica de hidro
impresion.

* Mobiliario, Equipo y utensilios

Se debe acondicionar la planta con el mobiliario y equipo necesario para la
produccion de articulos sublimados esta etapa asegura la correcta compra e
instalacion de todo el equipamiento para la operacion de la nueva empresa.

» Contratacién y Capacitacion de personal

Consiste en la contratacion de personal requerido, asi como también de definir las
jornadas de capacitacioén necesarias al personal contratado.

* Puesta en Marcha

Se realizara las revisiones y preparacion de todo lo necesario, y consta de todas las
actividades que se realizaran para dejar el area de sublimacion con medios
tradicionales e hidro impresién que comience con sus labores de manera inmediata.
En este entregable es donde se gestionan los insumos, y los materiales necesarios
para poner en marcha la empresa, asi como la cancelacion de cuentas pendientes
cerrar aspectos legales pendientes.
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5.1.2 Plan de gestion del cronograma

Tabla 72:Cronograma

ID ACTIVIDAD PREDECESORA DURACION(DIAS)
A Acta de constitucion 1
B Obtencion de NIT e IVA en Ministerio de Hacienda A 1
C Realizar registro en Ministerio de Economia A 1
D Obtencion de registro de patentes y marcas en CNR B 1
E Gestion de financiamiento B,C 2
F Realizar plan estrategico, organizacional y RRHH A 5

PLAN DE MARKETING
Realizar estudio de mercado consumidor

Realizar estudio de mercado Competidor

Realizar estudio de mercado abastecedor

Realizar estudio de mercado distribuidor

Rl—=|—|T|®

Realizar marketing digital
PLAN DE OPERACIONES
Realizar estudio de localizacién

—[=|T|Om

[SSREG RV RV, RV,

Descripcion de procesos productivos

Realizar distribucion en planta

ol|Zz|Z|rr

Realizar tecnologias emergentes
PLAN FINANCIERO

2|12 |~

RIRININ

INSTALACION MOBILIARIO Y EQUIPO
Recibir mobiliario y equipo

<

P Realizar las inversiones del proyecto O 3
Q Proyectar los costos del proyecto P 3
R Establecer el financiamiento del proyecto Q 1
S Realizar la evaluacion financiera R 1
T Preparar lista de mobiliario y equipo requerido S 1
U Evaluary cotizar posibles proveedores T 5
\ Ejecutar compra de mobiliario y equipo U 2

x|

supervisar la instalacion de mobiliario y equipo
CONTRATACION DE PERSONAL

g

AC

PRUEBA PILOTO
onar materiales e insumos para la realizacion de la pr

Y Publicar y evaluar prospectos A 1

Z Realizar las entrevistas Y 3

AA Eleccion de personal a contratar Z 1
CAPACITACION DEL PERSONAL

AB Supervisar capacitacion AA 1

AD

Ejecutar y evaluar la prueba piloto y hacer ajustes
CIERRE DEL PROYECTO

AC

AF Terminar los aspectos y contratos legales AD 1
AG Elaborar y entregar el informe del proyecto AF 1
TOTAL DE DIAS 74
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5.1.3 Cronograma de actividades

llustracion 18:Cronograma 1

Id Modo de|[Nombre de tarea Duracién Comienzo Fin
% tarea 0 2022 |febrero 2022 |marzo 2022 abril 2022 may
06 |11 [16 2126 [31]05 10 |15 |20 |25 |02 |07 [12 |17 [22 |27 |01 06 [ 1116 [21 |26 |01
1 - Acta de constitucio 1 dia jue 06/01/2;jue 06/01/2)
2 - Obtencion de NIT el dia vie 07/01/2.vie 07/01/2:
3 - Realizar registro en1dia vie 07/01/2.vie 07/01/2.
4 - Obtencion de regis 1 dia lun 10/01/2:lun 10/01/2:
5 - Gestion de financia2 dias lun 10/01/2.mar 11/01/2
6 - Realizar plan 5 dias vie jue
estrategico, 07/01/22 13/01/22
organizacional y
RRHH
7 - Realizar estudio  5dias vie jue
de mercado 14/01/22  20/01/22
consumidor
8 - Realizar estudio  5dias vie jue
de mercado 21/01/22 27/01/22
Competidor
9 - Realizar estudio  5dias vie jue
de mercado 28/01/22 03/02/22
abastecedor
10 - Realizar estudio 5 dias vie jue
de mercado 04/02/22 10/02/22
distribuidor
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Id Modo de[Nombre de tarea Duracién Comienzo  [Fin )
karea 0 2022 |febrero 2022 |marzo 2022 abril 2022 may
06 [ 1116 /21126 131105 [10 15 [20 |25 |02 07 |12 [17 [22 [27 |01 |06 [ 1116 |21 [26 |01
10 [ Realizar estudio  5dias vie jue
de mercado 04/02/22 10/02/22
distribuidor
n - Realizar marketing 3 dias vie mar
digital 11/02/22  15/02/22 i
12 - Realizar estudio  2dias mié jue
de localizacion 16/02/22  17/02/22 l
13 - Descripcion de 2 dias vie lun
procesos 18/02/22  21/02/22
productivos
14 - Realizar ldia mar mar
distribucion en 22/02/22  22/02/22 i
15 - Realizar ldia mié mié
tecnologias 23/02/22  23/02/22 i
16 - Realizar las 3 dias jue lun
inversiones del 24/02/22  28/02/22
proyecto
17 - Proyectar los 3 dias mar jue
costos del 01/03/22 03/03/22 i
18 - Establecer el 1dia vie vie
financiamiento del 04/03/22 04/03/22
proyecto

Ilustracion 19:Cronograma 3
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Id Modo de[Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin
area |febrero 2022 [marzo 2022 |abril 2022 [mayo 2022 ljur
2112613105 |10 [15 20|25 02 [07 [ 12 [17 |22 [27 |01 |06 |11 [16 |21 [26 |01 |06 [ 11|16 |21 |26 |31
18 [} Establecer el ldia vie vie X
financiamiento del 04/03/22 04/03/22
proyecto
19 - Realizar la ldia lun lun
evaluacion 07/03/22 07/03/22
financiera
20 [} Prepararlistade 1dia mar mar
mobiliarioy 08/03/22 08/03/22
equipo requerido
21 - Evaluary cotizar  5dias mié mar
posibles 09/03/22 15/03/22
proveedores
22 [} Ejecutar compra  2dias mié jue
de mobiliarioy 16/03/22 17/03/22 i
23 - Recibir mobiliario 1dia vie vie -
y equipo 18/03/22  18/03/22
24 [} supervisar la 2dfas lun mar
instalacion de 21/03/22  22/03/22
mobiliarioy
25 - Publicary evaluar 1dia vie vie
prospectos 07/01/22 07/01/22

llustracion 20:Cronograma3
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Id Modo deNombre de tarea Duracion Comienzo  [Fin
tarea |febrero 2022 |marzo 2022 abril 2022 mayo 2022 jur
2112613105 1015 [20 25 [02 [07 |12 [17 |22 |27 | 01 |06 [11 [16 | 21 [26 |01 |06 [11 [ 16 |21 [26 [31
25 - Publicary evaluar 1dia vie vie
prospectos 07/01/22 07/01/22
26 [} Realizar las entrevi 3 dias lun 10/01/2;mié 12/01/2
27 [} Eleccion de person:1dia jue 13/01/2:jue 13/01/2;
28 - Supervisar capacitaldia vie 14/01/2.vie 14/01/2.
29 [ Gestionar 6 dias mié mié
materiales e 23/03/22 30/03/22
insumos parala
realizacion de la
prueba
30 - Ejecutary evaluar 1dia jue jue
la prueba pilotoy 31/03/22 31/03/22
hacer ajustes
31 [ Terminar los ldia vie vie H
aspectos y 01/04/22 01/04/22
contratos legales
32 - Elaborary entregar1dia lun lun
el informe del 04/04/22 04/04/22

proyecto

llustracion 21:Cronograma 4
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5.1.4 Presupuesto de implantacion

Asignacion de costos por actividad.

Tabla 73:Costos por actividad

Realizar plan estrategico, organizacional y RRHH
PLAN DE MARKETING

ID ACTIVIDAD Costos
A Acta de constitucion S 500.00
B Obtencion de NIT e IVA en Ministerio de Hacienda | $ 12.00
C Realizar registro en Ministerio de Economia S 12.00
D Obtencion de registro de patentesy marcasen CNR | S 12.00
E Gestion de financiamiento S 48.00
F

PLAN FINANCIERO

G Realizar estudio de mercado consumidor S 150.00
H Realizar estudio de mercado Competidor S 75.00
| Realizar estudio de mercado abastecedor S 75.00
J Realizar estudio de mercado distribuidor S 50.00
K Realizar marketing digital S 40.00
L Realizar estudio de localizacién S 100.00
M Descripcion de procesos productivos S 75.00
N Realizar distribucion en planta S 150.00
(@) Realizar tecnologias emergentes S 25.00

COMPRA DE MOBILIARIO Y EQUIPO

P Realizar las inversiones del proyecto S 250.00
Q Proyectar los costos del proyecto S 150.00
R Establecer el financiamiento del proyecto S 75.00
S Realizar la evaluacion financiera S 50.00

INSTALACION MOBILIARIO Y EQUIPO
Recibir mobiliario y equipo

T Preparar lista de mobiliario y equipo requerido S 25.00
U Evaluar y cotizar posibles proveedores S 25.00
\Y Ejecutar compra de mobiliario y equipo S 900.00

S 50.00

x|

supervisar la instalacion de mobiliario y equipo
CONTRATACION DE PERSONAL

S 250.00

$__250.00

AC

PRUEBA PILOTO
onar materiales e insumos para la realizacion de la pr

Y Publicar y evaluar prospectos S 20.00
z Realizar las entrevistas S 100.00
AA Eleccion de personal a contratar S 25.00

S 1,200.00

AD

AF

Ejecutar y evaluar la prueba piloto y hacer ajustes
CIERRE DEL PROYECTO
Terminar los aspectos y contratos legales

S  100.00

S  100.00

AG

Elaborary entregar el informe del proyecto
TOTAL DE COSTOS

S 150.00
$ 5,044.00
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6 CONCLUSIONES.

Se evalud el plan de negocios determinandose econémicamente factible al obtener
un VAN de $7,482.13. El plan ademés posee una TIR de 40% que es superior a la
TMAR que es del 22.04%, para el umbral de estudio que es de 5 afios. Ademas,
presenta un ROE de 7% con incrementos sustanciales afio con afio.

Partiendo del analisis realizado a la empresa se determina que Emprender en el
rubro de sublimados es relativamente facil ya que con una pequefa inversion se
pueden obtener grandes beneficios, pero se debe investigar muy bien la
competencia y ofrecer una ventaja competitiva. Como en este caso se plantea para
la empresa Fantastic que, debe aprovechar y explotar el nicho de mercado de la
Hidro Impresién en piezas de vehiculos ya que es un extenso mercado.

Se ha definido la estructura organizativa y su filosofia empresarial que debe
implementar la empresa para tener un buen desempefio administrativo.

Se ha estructurado indicadores para que la empresa lleve un control de sus
campafnas en redes sociales y optimice las inversiones en publicidad para atraer
nuevos clientes y fidelizar los que ya tiene con estrategias personalizadas de
acuerdo a la recopilacion de metadatos sobre sus gustos y preferencias.

Para alcanzar el objetivo estratégico de optimizar la produccién se realizé una
planificacion de la misma, que muchas empresas pequefias o emprendedores no
poseen. Nos hemos auxiliado de proyecciones de ventas, politicas de inventarios,
jornadas laborales para estimar las Unidades Buenas a Producir.
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7 RECOMENDACIONES.

El emprendedor que implementara este plan de negocios. debe estar pendiente de
los movimientos de precios en el mercado de materia prima y tratar de comprar
siempre al mejor precio, puesto que, para un horizonte de cinco afios, los precios
pueden fluctuar.

Creacidon de manuales de procesos y funciones para incorporar de forma especifica
el uso del software HubSpot que tiene médulos de CRM y ERP que pueden servir
en cada una de las areas funcionales de la empresa y El Manual de Usuario donde
se especifica el funcionamiento que tiene cada modulo del ERP, en ambos se
detallan las entradas de datos necesarias para la correcta gestion de pedidos y
ordenes de fabricacion de articulos personalizados.

En materia legal indagar sobre la leyes y normativas internacionales para la
proteccion de distintivos comerciales como lo es la marca, logotipo y productos.

Reducir en un 20% los desperdicios generados por el corte de vinilos que
representan la materia prima para elaborar los articulos personalizados.

Es necesario intensificar la promocion de la marca y la concientizacion de la calidad
de los productos sublimados
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