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RESUMEN EJECUTIVO.

En el sondeo realizado por el emprendimiento se ha observado que el 70% de los clientes
potenciales han expresado la necesidad de una version de tienda que brinde regalos
personalizados.

El negocio, en esencia, ofrece una tienda en linea la cual brinde el envio del producto dandole
al cliente la opcidn de elegir en un mismo lugar todos los recursos necesarios que personalizaran
su regalo o decoracion de eventos sociales y corporativos, con precios competitivos al mercado,
estimulando en los consumidores, comodidad y el ahorro de tiempo que se ocupa en la busqueda
de regalos y toda la experiencia a través de medios digitales.

Encontrar en un solo lugar detalles variados, creatividad e innovacion en los productos no
solo permite lograr ingresar a un nuevo mercado, si no también expandir la marca de manera
positiva, con la atencion obtenida de esta nueva oferta en el mercado, tomando en cuenta la alta
demanda que se tiene por las personas en este rubro aumentando asi la participacion en el
mercado en un 2% mensual.

Para la efectividad y eficacia de la nueva tienda en linea de decoraciones y venta de detalles
express se realizara las siguientes estrategias: creacion exclusiva de contenido a publicar en
medios digitales, realizar alianzas estratégicas con proveedores en variedad de productos para
personalizacion de regalos.

A través de la propuesta de valor y las estrategias que se implementaran, se estima captar un
buen porcentaje de clientes potenciales, logrando estimular una cartera de clientes que permitira

llegar a una mayor cobertura de mercado.



INTRODUCCION.

Se puede iniciar mencionando que el acto de hacer trueque, intercambiar u obsequiar, se
realizan desde inicios de tiempos, desde que el ser humano empieza a relacionarse con otros
seres para demostrar afecto, gratitud y veneracién. Actualmente este acto se ha venido
normalizando y tomando significado segln épocas, culturas, creencias, tradiciones e inclusive se
permite en el &mbito profesional. Los obsequios han venido evolucionando de manera que se
obsequian objetos no solo por su funcionalidad sino también por impresionar al receptor de este.

Este negocio digital, se dedica a la creacion y envio de regalos; con la posibilidad de
seleccion de diversificados productos en un solo sitio para para la creacion de detalles a través de
la modalidad de regalos express; también oferta lo que es la decoracion de los locales para
cualquier tipo de eventos, desde fiestas infantiles, hasta bodas o quince afios.

Cuteprise hara uso de las estrategias de precio de penetracion de mercado, éstas se aplicaran
el primer afio de apertura del negocio para captar mayor cantidad de clientes potenciales,
ademas, de la implementacion de estrategias intensivas en medios digitales para poder posicionar
la marca y el catadlogo de productos y servicios que se oferta, asi mismo, poder competir con
tiendas de regalos actuales.

Como componente estratégico para el negocio, se implementaran estrategias de fidelizacion,
ya que, segun resultados de nuestro sondeo, son pocas las personas que vuelven a hacer compras
en un mismo sitio porque el negocio pierde comunicacion después de realizar la compra, sin

embargo, en nuestro negocio se utilizara diferentes técnicas para la incentivacion de los clientes.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

Cuteprise es una tienda de regalos en linea que oferta un diversificado catalogo de productos

y servicio de decoracion. Nuestro diferenciador es el poder seleccionar productos de diversas

tiendas y armar el regalo perfecto, con la decoracion que se desee, incluyendo el envio a

domicilio. Nuestro negocio ofrece la comodidad y el ahorro de tiempo que se ocupa en la

busqueda de regalos, brindando en un mismo lugar todos los recursos necesarios para armar un

detalle Unico y todo a través de medios digitales.
1.1 Nombre del Negocio
Nombre del negocio: Cuteprise
Nombre del representante de la empresa: Karen Liset Valladares Hernandez
Persona Natural: Karen Liset Valladares Hernandez

Giro del negocio: Comercial

Ubicacion: Emprendimiento de caracter digital que cuenta con una distribucion de planta ubicada

en Residencial Lincon, pasaje 13, casa 195h, Mejicanos, San Salvador.
1.2 Integrantes

Tabla 1. Nombres generales de los estudiantes.

Sexo

Fecha de o . .

Nombre Completo  F M - ionto Domicilio Teléfono E-mail
Amaya Valenzuela, X 04-01-1998  Mejicanos, San 6000-1382 2v15035@ues.e du.sv

Fatima Paola Salvador
Osorio Orellana, X 08-04-1996  Ciudad Delgado, 7697-6865 2014005@ues.e du.sv
Monica Gabriela San Salvador
. ; vh13021@ues.e du.sv
Valladares Hernandez, Santiago Nonualco,
Karen Liset X 15-06-1995 |, 7892-8126

Fuente: autoria propia.

Especialidad

Negocios
Digitales
Negocio
Digitales

Negocios
Digitales


mailto:av15035@ues.edu.sv
mailto:oo14005@ues.edu.sv
mailto:vh13021@ues.edu.sv

1.3 Informacidn general de la Institucion Educativa.
Nombre de la Institucién: Universidad de EI Salvador
Especialidad: Negocios Digitales
Municipio: San Salvador

Departamento: San Salvador

2. MARCO ESTRATEGICO
MISION:

Simplificar la busqueda de detalles especiales en una misma plataforma, brindando servicio
eficaz y adaptado a las nuevas modalidades de mercado.
VISION:

Ser la empresa salvadorefia pionera en ofertar detalles express, ahorrando tiempo y
cumpliendo las necesidades del cliente, brindando comodidad y variedad de productos en un solo
lugar.

OBJETIVOS:
OBJETIVO GENERAL.

Crear un negocio digital que brinde el servicio exclusivo de regalos express y decoraciones,
beneficiando en el ahorro de tiempo de seleccion, compra y envio de regalos, enfocado en la
zona metropolitana de San Salvador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
« Determinar las estrategias que se implementaran para la introduccion efectiva al
mercado, planificando desde su desarrollo, ejecucién y control

» Proyectar los recursos materiales, econémicos y materia prima para la implementacion



y buena administracion en los primeros 5 afios de funcionamiento del negocio.
« Programar el disefio, creacion y publicacién de contenido digital para las redes
sociales oficiales del negocio para obtener mayor atraccion del publico.

METAS:

< Mantener una comunicacion efectiva con los clientes potenciales.

» Mantener las plataformas digitales atractivas.

« Busca constantemente nuevos negocios que quieran establecer alianzas estratégicas con

el negocio.

VALORES:

» Orientacion al cliente

« Ahorro de tiempo

» Resolucion de problemas

« Compromiso

« Trabajo en equipo
PRINCIPIOS:

» Altos estandares en atencion al cliente.

» Productos altamente cualificados.

» Cuidar cada detalle.

« Creacion de productos en tiempo récord.

« Diversificacion de productos.

2.1 Descripcién del negocio (demanda insatisfecha)
Los consumidores, para la busqueda de productos, prefieren encontrar en un mismo sitio, un

diversificado catalogo de productos, y mas aun, si los negocios facilitan la entrega a domicilio.



Las tiendas de regalo, hoy en dia, tienen la disponibilidad de crear productos altamente

personalizados y en su mayoria no brindan servicio a domicilio, lo que hace que el consumidor

tenga hacer tiempo libre y modificar su rutina diaria para recoger el producto, exponiéndose a

trafico pesado, conglomeraciones y otras circunstancias que alargan el proceso de adquisicion de

productos. Cuteprise es una tienda de regalos que ofrece la facilidad de crear detalles, teniendo

un catalogo de productos variados incluyendo el servicio a domicilio, todo a través de redes

sociales, ademas de servicio de decoracion de eventos sociales y corporativos.

2.2 Descripcion de los productos o servicios.
Tienda de regalos: A través de nuestras alianzas estratégicas con diferentes tiendas,
ofertamos una diversificada gama de productos para seleccionar y equipar el detalle que
se desee, con el servicio de arreglo, decoracion y envio a domicilio
Decoracion: Realizamos el servicio de decoracion para eventos sociales y corporativos,
adaptandonos a la temética que desee el consumidor, ademas, contamos con la venta de
Kits basicos de decoracidn con el que el consumidor podra obtener diferentes suministros
para decorar su evento.

2.3 Estrategias a implementar
Estrategia Intensiva: Como estrategia intensiva, se implementaran diferentes técnicas de
penetracion de mercado para generar la mayor captacion de posibles clientes, obtener
posicionamiento y estimulacién de compras. (Cruz Javier, 2009).
Estrategia de integracion horizontal: Como estrategia a mediano plazo (3 a 5 afios), se
espera crear alianzas con empresas de banquetes, disfraces, pasteleria, entre otros, para
ofertar un servicio mas completo en los eventos y asi captar un mayor segmento de

mercado. (Sanchez Galan Javier,2015).



2.4 Ventaja competitiva

Cuteprise se diferencia satisfaciendo la necesidad de encontrar diferentes productos en un

mismo lugar para la creacion de detalles Unicos y especiales, ahorrando tiempo en la busqueda

del regalo perfecto, facilitando la entrega a domicilio.

Tabla 2. Analisis FODA del negocio.

Fortalezas
Personal capacitado con
conocimientos y
experiencia en la
organizacion de eventos
Maquinaria

propia

especializada

Variedad de precios

Productos de calidad

Contacto  estratégico

con proveedores

Oportunidades
Formacion de alianzas
con otros
emprendimientos
complementarios al rubro
Capacitacion continua de

tendencias en decoraciéon

Crecimiento del
comercio electrénico
Alta demanda de
servicios de decoracion y
detalles personalizados
Maximizar la economia

local generando nuevas

oportunidades de empleo

Debilidades
La competencia conoce mejor
el comportamiento y

necesidades del mercado

Falta de inventario de materia

prima

No contar con amplia
cobertura a nivel nacional
No contar con el espacio
necesario para almacenar
Inventario

Poco personal para

produccion.

Fuente: autoria propia.

2.5 Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

Amenazas
Situacion politica y
econdmica inestable del

pais

Confinamiento de nuevo
por alza de casos Covid-
19

Competencia latente en el
mercado
Escases de material
a causa del cambio
climatico

Establecimiento de Bitcoin

como moneda nacional



3 PLAN ORGANIZACIONAL.
3.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo (CEP’s).

Tabla 3. Caracteristicas CEP’s de las integrantes.

Integrantes
1. Fatima Paola 2. Moénica 3. Karen Liset
Amaya Gabriela Osorio Valladares
Valenzuela Orellana Hernandez
Busqueda de Informacion X X
% Creatividad X X
% Toma de Decisiones X X
o
@ Toma de Riesgos X
% Motivacion y Liderazgo X X
aé_ Redes de Apoyo X X
ué Planificacion y Organizacion X X
% Perseverancia X
g Cumplimiento de metas X X X
O

Comunicacién X

Fuente: autoria propia.



3.2.

Estructura organizativa de la empresa.

Junta General de
Accionistas

Administrador
Unico
I
Gerente General
Fitima Valenzuela,

Asistente
Monica Osorio.

Departamento Mercadeo
y Ventas
Fatima Valenzuela y Fatima Valenzuela
Ménica Osorio. MonlcaOBoHo
Karen Herndndez

Departamento de
Produccion

Figura 1. Mapa Organizacional del Negocio

Fuente: autoria propia

3.3. Organizacion de gestion.

Tabla 4. Organizacion de gestion.

Area de

gestion

Mercadeo y

Ventas

N° de
Responsabilidades Habilidades requeridas
personas

v Toma de pedidoy »Conocimiento en

comunicacion a los clientes  implementacion de pautas en

sobre los productos y Facebook Instagram Ads.

servicios que se ofertan > Creacion de contenido
v Relacion directa con el para redes sociales.

cliente y sequimiento de los  »Manejo de Microsoft. 2

productos y servicios en > Estratega y Creativo.

proceso de elaboracion. > Analitico y de rapida
v Optimizaciéon y manejo de adaptacion

las estrategias aplicadas en > Buen negociante

Encargada/as

e Fatima
Valenzuela
e Monica

Osorio



redes sociales.

v Promocion y publicidad de
los productos y servicios
ofertados.

v Aumento de las ventas en
tiempos estipulados

v Preparar y analizar los
estados financieros

v Comunicacion con
proveedores.

v Obtener la materia prima 'y
los articulos necesarios para
la elaboracion de los
productos a ofertar

v Programar la elaboracion de
los productos o del servicio

Produccion
ofertado.

v Supervisar el uso adecuado
de la materia prima a
utilizar.

v Control de calidad y de
inventario.

v Envio de producto a su

> Organizacion

> Habilidades manuales
> Creatividad

> Trabajo en equipo

> Liderazgo

> Buena comunicacion

> Manejo adecuado de las

herramientas a utilizar.

10

e Fatima

Valenzuela

e Monica

Osorio

e Karen

Hernandez



Asistente

destino final.

v Programacion de las acciones
a realizarse

v Elaborar y proponer
politicas, normas y
procedimientos
administrativos

v Control para el registro de la
informacion de la empresa

v Gestiona el tiempo de las
actividades

v Organizacion 'y

planificacion  de las

plantillas.

v Seleccién y reclutamiento del
personal.

v Tramites administrativos

»Organizacion

»Manejo de Microsoft

> Gestion del talento
humano

» Capacidad de analisis y
organizacion

»>Empatico

Fuente: autoria propia.

1

11

Monica Osorio



3.4 Proceso de Mercadeo y Ventas Proceso de Mercadeo y Ventas.

Figura 2. Recepcion del pedido

Fuente: autoria propia

12



3.5 Proceso de Produccion.

Figura 3. Proceso de produccion

Fuente: autoria propia

13



3.6 Identificacion y caracteristicas de proveedores.

Tabla 5. Listado de proveedores.

Nombre del

proveedor

Variedades

Leticia Lorena

Floristeria

Maura

Mimi

Margarita

Pasteleria

Bombay Gift

Producto/Servici

0 que provee

Comercializacion
de productos

para eventos.

Comercializacion
de todo tipo de

flores.

Comercializacion

de magquillaje

Comercializacion

de pasteles y mas

Comercializacion
de diferentes

productos

Contacto

Instagram y

Whatsapp

Instagram y

Whatsapp

Instagram y

Whatsapp

Instagram y

Whatsapp

Instagram y

Whatsapp

Direccion

11 av. Norte 117

Locales

1y 2, San Salvador.

Mercado Central,
Edificio #8, pasaje
Las Azucenas, San

Salvador
Centro Comercial
Arce, Calle Arce 'y
7Ave Norte
Local #6, San
Salvador.

San Bartolo,

Ilopango, San
Salvador

Condado Santa

Rosa, Plaza Rosa,

Local 7, La

Forma de

pago

Efectivoy
Transferencia

bancaria

Efectivoy
Transferencia

bancaria

Efectivoy
Transferencia

bancaria

Efectivoy
Transferencia

bancaria

Efectivoy
Transferencia

bancaria

14

Formay
plazo de

entrega

Entrega en el

local fisico

Entrega en el

local fisico

Entrega en
sitio de

conveniencia

Entrega en
sitio de
conveniencia
Entrega en
sitio de

conveniencia



Articulos de

Mi fiesta fiestas

Venta de

productos
Almacen La
variados al
Chinita
detalle y mayor

Comercializacion

de

productos
Soluciones
de impresion,
Centroamérica
cortey

sublimacion.

Libertad, San

Salvador.
61Av. Norte
Instagram y #3206, San
Whatsapp Salvador, El
Salvador

Centro Historico de

San Salvador,

Teléfono fijo

de negocio Edificio BYSSA,
Local #5
Primera calle
poniente, #2723. Sn
salvador El

Instagram y

Salvador, frente a
Whatsapp

universidad

Modular abierta.

Fuente: autoria propia.

Pasaje Montalvo

Efectivoy
Transferencia

bancaria

Efectivo

Efectivo

15

Entrega en
sitio de

conveniencia

Entrega en

tienda

Entrega en el

local fisico.
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3.7. Distribucion en Planta.

» =
AREA DE g BODEGA
MAQUINARIA |
Y EQUIPO <
= sl
g
PREAUE AREADE
PRODUCCION I ORIBINA
™ ! L T
RECEPCION ﬁ ﬂ ajE
< d .

PLANTA ARQUITECTONICA
DE DISTRIBUCION

ESC: SIN ESCALA

Figura 4. Distribucion de la planta arquitectonica.
Fuente: autoria propia

La ubicacion de la planta de trabajo se realiz6 especificamente para el resguardo de materia
prima en bodega logrando una mayor proteccion a los mismos; el area de maquinaria y equipo y
area de produccion se encuentran a la par para lograr una mayor eficacia en la elaboracion de
producto de manera rapida; el area de oficia se ubico en ese espacio para lograr obtener una

mayor cobertura de red e iluminacion natural.
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3.8. Requerimientos generales de maquinariay equipo

Tabla 6. Maquinaria y equipo de inversion.

Descripcion Cantidad Inversion (US$)
Impresora color laser jet 2 $325
Bomba para inflar globos 2 $6
Compresor 1 $50
Helio 1 $100
Cameo 4 1 $350

Fuente: autoria propia.
4 PLAN DE MERCADEO
4.1  Resultados de la investigacion de mercado
Se realiz6 un sondeo con el fin de conocer el entorno en el que se desarrolla el rubro de
tiendas de regalos en linea dentro de El Salvador, enfocandonos en la zona metropolitana, ya que
se tiene planteado como publico principal, con el objetivo de profundizar acerca de las
preferencias, gustos, disgustos e inconvenientes que los consumidores actuales han
experimentado en el proceso de venta online para prevenir futuros errores e de indagar sobre los
aspectos relevantes y decisivos a la hora de considerar un negocio para realizar la compra.

Algunos de los resultados mas relevantes del sondeo fueron:



18

Pregunta 1:
¢Suele realizar las compras de regalos y decoraciones en una misma localidad para todos sus
eventos?

®si
® No

Figura 5. Sondeo de pregunta 1.

Fuente: autoria propia.

Pregunta 2:

¢Qué tipo de problemas se le han presentado al momento de recibir el producto?

Horarios no compatibles a mi

: —7 (25,9 %)
tiempo

Lugar de entrega extraviado —4 (14,8 %)
Lugar de enirega inconveniente —3:(11,1 %)

No poseen servicio a domicilio —13 (48,1 %)

No he tenido problemas al

— 9
momento de recibir mi producto 9E53%)

0 5 10 15
Figura 6. Sondeo de pregunta 2.

Fuente: autoria propia.



Pregunta 3:

¢Que aspectos evaluaria del regalo y/o decoracion para obtener un alto nivel de
satisfaccion?

Tener un catalogo de decoracion de diversas tematicas y colores.

Servicio

Valoro mucho la comunicacion que se tiene al adquirir algan producto.

La calidad y precio justo

La calidad y estética

Calidad

La calidad

La amabilidad y que sea lo que ofrecen
Figura 7. Sondeo de pregunta 3.

Fuente: autoria propia.

Pregunta 4:

¢Como mejoraria la experiencia de compra en una tienda de regalos y decoraciones?

Dispocion de una gran variedad de disefios

Mayor zona de cobertura de servicio a domicilio

Personal enfocado en responder y solventar dudas
Atencion personalizada y garantizar existencia de producto
Ampliar catalogo de disefios

Regalos unicos y exclusivos

Mayor variedad de productos ya sea en calidad y precios

Figura 8. Sondeo pregunta 4.

Fuente: autoria propia.
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4.2 Andlisis de situacién:

Las tiendas y compras en linea vienen en tendencia, ya que facilita el proceso de
comunicacion y promocion. Las tendencias digitales han abierto un mundo de posibilidades, y
con eso, la diversidad, personalizacion y originalidad, el consumidor actual, busca diferenciarse
de los demés y poder consumir productos unicos. Actualmente, todo tipo de productos que
tengan la posibilidad de ser personalizado, es demandado, incluyendo regalos hasta fiestas
tematicas. Cuteprise, ofrece exactamente ese combo, ademas de comprender a los consumidores

y adaptarse a sus localidades y horarios.

A través del sondeo realizado, se logré captar del pablico algunos determinantes que
consideran importantes y necesarios en este tipo de negocios: a las personas les atrae y prefieren
comprar en linea por comodidad y ahorro de tiempo, ademas de buscar la comodidad y un buen
producto también exigen precios competitivos en el mercado, es importante destacar que el
cliente exige un lugar en donde se pueda encontrar variedad de productos que permita realizar y
encontrar justo lo que necesita, ademas de la rapidez de entrega del mismo y que posea servicio a
domicilio, tomando en cuenta la importancia que tiene la prontitud de respuesta al interactuar
con el cliente y cuando se realice algun tipo de sus dudas y preguntas, considerando ademas, que
las plataformas digitales deben estar al dia, con publicaciones reales de los productos.

4.3 Analisis de la Competencia.

Tabla 7. Competencia directa.

Competencia Descripcién general
Glomaya Arte en globos, eventos, tienda online y entregas a domicilio.

Party2Go Tienda de globos y decoraciones.
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Popim Disefio, montaje, ambientacion y decoracion de eventos tematico
Fuente: autoria propia.
4.4 Productos o servicios a ofrecer.

Tabla 8. Productos y servicios a ofrecer.

Descripcion Uso o aplicacion Precio estimado
Detalles Sorprender con un detalle personalizado. Desde $22
Decoraciones  Ambientacion de eventos sociales y empresariales. Desde $60

Arreglosde  Bouquets de globos personalizados (nimeros, globos burbujas,

Desde $35
globos feliz cumpleafios, etc)
Party Box Conjunto de suministros para decoraciones. Desde $15
Fuente: autoria propia.
45  Mercado objetivo
Tabla 9. Segmentacion de mercado.
Consumidor final Negocio 0 empresa

Segmento dirigido a personas de ambos sexos, que Emprendedores, micro, pequefias, medianas
radican entre 25 a 35 afios de edad, posean ingresos empresas, para aniversarios, convivios, dias

economicos mensuales desde los $400, que vivan en festivos, etc.
las zonas méas comerciales del area metropolitana de

San Salvador, Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla, con

personalidad creativa, entusiasta, organizada,

extrovertida, animosa, imaginativa, persuasiva,

auténtica, alegre, creativa, le gusta hacer sentir bien

a los demas y demuestra su afecto obsequiando

regalos fisicos, suele tener una agenda llena por lo
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que se le dificulta ir a centro comerciales, ha
realizado compras on-line anteriormente.
Fuente: autoria propia.
4.6 Perfil del consumidor o cliente.

Tabla 10. Descripcion del consumidor.

Edad 25 a 35 afios
Sexo Femenino y Masculino.
Estatus econémico Desde $500
Estudios Educacién Universitaria
Lugar de residencia Zona Metropolitana de San Salvador.

Fuente: autoria propia.
4.7 Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios

Fortalezas: Es un producto elaborado a los gustos y preferencias de los consumidores, con
precios adaptados al presupuesto de las personas, uso de creatividad propia en cada decoracion y
personalizacion de la misma utilizando productos de calidad. Su punto de venta es 100% online
permitiendo asi el acceso a un catalogo de diferentes materiales para crear tu regalo, dando pase
a las personas a un ahorro de tiempo encontrando lo que necesita en un solo sitio y de manera
rapida y oportuna.

Oportunidades: Producto y servicio altamente demandado por las personas y empresas por
su relacidn en precio — calidad. Creatividad Propia, innovacion y disefio personalizado en la
elaboracién de cada producto. EI consumidor opta por productos y servicios que sean factibles en
precio, calidad y que brinden un toque diferente a la celebracion de esos momentos especiales en

su vida. Los clientes en la actualidad priorizan el ahorro de tiempo elevando asi la compra por
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medio de plataformas digitales.

4.8 Objetivos y metas de mercadeo

Cuteprise es un negocio digital que busca dar a conocer los productos y servicios que oferta a

través de estrategias en medios digitales, para la obtencién de un mayor alcance y mayor
obtencion de clientes potenciales, ademas, fomentara la creacion de relaciones significativas y
duraderas con los clientes, desde su atraccion hasta la fidelizacion con la creacion de contenido
atractivo y comunicacion eficiente.

4.9 Mix de mercadeo (producto, precio, promociény plaza)

Tabla 11. Mix de Mercadeo (Producto, Precio, Plaza, Promocion).

Producto Precio
Productos elaborados de manera manual Implementacion de precio de introduccion
con materia prima de calidad buscando al mercado: permitiendo asi atraer un
una mayor durabilidad del producto y maximo nivel de compradores a nuestra
personalizacion de este ofertando los marca.
siguientes tipos de productos en nuestro Implementacion de tarjeta de cliente
emprendimiento: frecuente otorgandole descuentos al cliente
e Detalles. en su proxima compra.

e Decoraciones de eventos sociales.
e Arreglos con globos

e Party box



Plaza (distribucién)
Implementacion del emprendimiento de
manera totalmente digital desarrollando
inbound marketing para generar mayor
alcance, incentivacion a la compray
fidelizacion: ATRACCION,
CONVERSION Y FIDELIZACION en las
plataformas digitales (Facebook, Instagram
y WhatsApp) para la comercializacion
respectiva de productos en area geogréafica

de la zona metropolitana de San Salvador:

Se crearan alianzas estrategias con negocios
complementarios al rubro, con el fin de

fortalecer una mayor cobertura de mercado.

4.10 Imagen Corporativa:

Logo de la Empresa.

Promocion
Realizacion de pautas en las diferentes
redes sociales implementadas en el
negocio:

e Creacion de campafias publicitarias y
contenido organico a publicar en redes
sociales.

e Postear el enlace del catalogo en linea en
las diferentes redes sociales.

e Brindar una experiencia agradable durante
y después de la venta del producto y
servicio para la estimulacion del marketing

de boca a boca.

Tabla 11, Se describe las estrategias a utilizar en el Mix de Marketing para el negocio Cuteprise, autoria propia

Figura 9. Logo de Empresa.

Fuente: autoria propia.
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Logo del Producto.

Figura 10. Logo de producto.

Fuente: autoria propia.
Slogan:

“La creatividad en nuestras manos”

4.11 Estrategia de Marketing.

Penetracién del mercado:

e Se implementara en los meses de temporada baja precios de introduccion de mercado
en los productos de regalos express para la estimulacion de compras.

e Se incentivara a los clientes a realizar mas compras a través de la creacion de tarjeta
de cliente frecuente brindandole descuentos.

e Se crearan alianzas estrategias con negocios complementarios al rubro, con el fin de
fortalecer una mayor cobertura de mercado

Estrategia de Marketing Digital:

Se utilizara las etapas de inbound marketing para generar mayor alcance, incentivacion a la
compra y fidelizacion: ATRACCION, CONVERSION Y FIDELIZACION. (Inboucycle,

2018).



Tabla 12. Desarrollo del inbound marketing.
OBJETIVO ESTRATEGIA
Atraer 500 clientes potenciales en medios  Creacion de campafias publicitarias y
digitales a través de la creacion y contenido orgénico a publicar en redes
publicacién de contenido promocional, sociales.
educativo y atractivo.
Redireccionar 100 personas al catalogo

Postear el enlace del catalogo en linea

en linea a traves de diferentes en las diferentes redes sociales.

herramientas proporcionadas por las

redes sociales.

Construir una relacién positiva con los Brindar una experiencia agradable
clientes, a través de la continua durante y después de la venta del
interaccion en el proceso de compra por producto y servicio para la estimulacién
medio de una eficaz comunicacion y del marketing de boca a boca.

estimulacion de compras posteriores.

Fuente: autoria propia.

4.11.1 Técticas de mercadeo

Tabla 13. Técticas a implementar segln fases del Inbound Marketing.

OBJETIVO TACTICAS
e Creacion de calendario de contenido para redes sociales.
ATRACCION  eCreacion de campafia publicitaria en redes sociales (Facebook e

Instagram).

26



CONVERSION

FIDELIZACION

27

e Creacion de contenido a publicar en las diferentes redes sociales.

e Colocar el enlace de catalogo en linea en los perfiles oficiales de
Cuteprise.

ePublicar historias atractivas en las redes sociales: Facebook, Instagram y
WhatsApp que estimulen visitar el catalogo en linea.

e Cada cliente que haya realizado una compra se evaluara el servicio
mediante una encuesta de satisfaccion al cliente.

e Cada cliente en su primera compra, se les brindara una tarjeta

online de cliente frecuente para generar compras instantaneas y
promociones.

Fuente: autoria propia.

4.11.2 Ejecucidn y control.

Tabla 14. KPI's segun fases del Inbound Marketing.

OBJETIVO

ATRACCION

CONVERSION

FIDELIZACION

KPI’s
e N° de Me gusta de la pagina en redes sociales
e Alcance de publicaciones
e N° de reacciones
e Impresiones
e NP° de conversaciones interesadas en nuestros productos y
servicios
e El promedio de todas las calificaciones de la encuesta del

servicio alcliente.



e Cantidad de veces que utilice la tarjeta se observaran la
cantidad de veces que las ha ocupado
Fuente: autoria propia.
5 PLAN DE VENTAS

5.1 Administracion de ventas:

Fatima Valenzuela y Mdnica Osorio

NUmero de Vendedores:

3 personas

Las personas que forman su equipo de ventas, ¢ Tienen otras responsabilidades ademas de

ventas?:

Si

¢ Qué comisiones se pagara al personal de ventas?
En el primer afio, se consolidara cada fin de mes las ventas totales y se dividira entre el

equipo en partes iguales.

¢ COmMo supervisara a su equipo de ventas?
Mediante reuniones periodicas semanal y mensualmente verificando las actividades

realizadas.

28



5.2 Ciclo de Ventas
5.2.1. Prospeccion
¢ Cémo identificara a potenciales cliente?
e Realizar investigacion por medio de benchmarking a traves de la competencia.
e Estar en constate estudio de la tendencia de mercado.
¢ Qué métodos usard usted para determinar los intereses de los clientes?
e A través de una autoevaluacion de la experiencia actual de los clientes.
e Andlisis de Satisfaccion del cliente (KPI'S).
5.2.2 Contacto con los clientes
¢Quién contactara a los potenciales clientes?
Monica Osorio.
¢ Cuando seran contactados los potenciales clientes?
Desde la creacion de las Redes Sociales Oficiales del negocio, 8 de noviembre
¢ Quién contactara a los clientes actuales?
Karen Hernandez.

5.2.3 Reunién o Presentacion

¢ Cuantas llamadas debera hacer cada vendedor?

Entre un promedio de 15 por persona.

¢A quién se le reportara la informacion sobre potenciales y actuales clientes?

Fatima Valenzuela
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5.2.4 Manejo de Objeciones
¢ Coémo se manejaran las objeciones para los clientes?

e Implementando el pago anticipado del 50% en cada compra y si el cliente cancela a

menos de 72 horas antes del dia de entrega, se cobrard un 20%.

e En caso de una cancelacion: los abonos se devolveran nicamente por medio de

productos equivalentes a lo abonado.
¢ Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

Se implementara: cierre de la venta alternativa.

Cierre de Ventas
¢ Cuales son sus metas en ventas?
e Aumento de un 7% mensualmente.
e Aumento de nuestra cartera de cliente haciendo uso de tarjeta de cliente frecuente.
¢ Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas dentro del equipo?

Si, se cuenta con personal capacitado.
5.2.5 Servicio Postventas
¢ Quién contactard al cliente luego de haber realizado la venta?
Karen Hernandez.
¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventas?
Alquiler de disfraces.

Servicio de banquete y meseros.
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5.3 Proyeccion de Ventas

Tabla 15. Proyeccién de ventas del primer afio en unidades.

Producto o
servicio
Magic Box

Gift Box
Premium
The Big One
Box
Decoracion
Infantil
Decoracion
Ejecutiva
Decoracion
Partyland
Bouquet de
Globos
Party Box

Valor
unitario

$22.00
$28.00
$60.00
$90.00
$175.00
$350.00
$35.00

$15.00

Total de ventas mensuales

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

12

15

50

10

12

15

51

10

12

16

52

Afio 1 (U)

4 5 6 7
11 11 11 11
6 6 7 7
2 2 2 2
3 3 3 3
1 1 1 1
1 1 1 1
13 13 13 14
16 16 17 17
53 54 55 56

Total de ventas anual

Fuente: autoria propia.

11

14

17

57

32

9 10 11 12
12 12 12 12

7 7 7 7

2 2 2 2

4 4 4 4

1 1 1 1

1 1 1 1

14 14 15 15
18 18 18 19
59 60 61 62

671



Tabla 16. Proyeccion de ventas del primer afio en ingresos.

Producto o
Servicio

Magic Box

Gift Box
Premium
The Big One
Box
Decoracion
Infantil
Decoracion
Ejecutiva
Decoracion
Partyland
Bouquet de
Globos
Party Box

Valor
unitario

$22.00
$28.00
$60.00
$90.00
$175.00
$350.00
$35.00

$15.00

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Total de ventas mensuales

1
$220,00

$168,00
$120,00
$270,00
$175,00
$350,00
$420,00

$225,00

$1.948,0
0

2
$224,40

$171,36
$122,40
$275,40
$178,50
$357,00
$428,40
$229,50

$1.986,96

3
$228,89

$174,79
$124,85
$280,91
$182,07
$364,14
$436,97

$234,09

$2.026,70

Total de ventas anual

4
$233,47

$178,28
$127,34
$286,53
$185,71
$371,42
$445,71

$238,77

$2.067,23

5
$238,14

$181,85
$129,89
$292,26
$189,43
$378,85
$454,62
$243,55

$2.108,58

Afio 1 (U)
Meses
6 7
$242,90 $247,76
$185,49 $189,20
$132,49 $135,14
$298,10 $304,06
$193,21 $197,08
$386,43 $394,16
$463,71 $472,99
$248,42 $253,39
$2.150,75 $2.193,76

Fuente: autoria propia.

8
$252,71

$192,98
$137,84
$310,15
$201,02
$402,04
$482,45

$258,45

$2.237,64

9
$257,77

$196,84
$140,60
$316,35
$205,04
$410,08
$492,10

$263,62

$2.282,39
$26,126.75

10
$262,92

$200,78
$143,41
$322,67
$209,14
$418,28
$501,94

$268,90

$2.328,04
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11
$268,18

$204,79
$146,28
$329,13
$213,32
$426,65
$511,98

$274,27

$2.374,60

12
$273,54

$208,89
$149,20
$335,71
$217,59
$435,18
$522,22
$279,76

$2.422,09
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Proyeccion de ventas trimestral del 2do y 3er afio y anual del 4to y 5to afio.

Tabla 17. Proyeccién de ventas trimestral del 2do y 3er afio y anuales del 4to y 5to afio en unidades.

Produ_c'go Va_lor _ Unidad Afio 2 Afio 3
0 Servicio unitario Trimestre  Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre  Trimestre Afio4  Afo5
1 2 3 4 1 2 3 4
Magic Box $22.00 Unidad 32 33 34 34 34 35 36 36 176 218
Gift BoxPremium 2800 Unidad 19 20 20 21 21 21 21 22 S 131
The Big One Box $60.00  Unidad 6 7 7 7 7 7 7 7 0 s
Decoracion Infantil $90.00 Unidad 10 10 10 10 10 1 11 11 53 65
Decoracion Ejecutiva $175.00 Unidad 3 3 3 3 3 4 4 4 18 22
Decoracion Partyland $350.00 Unidad 3 3 = 3 3 4 4 4 18 22
Bouquetde Globos  g3500  Unidad 39 40 4 1 4 12 43 44 211 262
Party Box $15.00 Unidad 49 50 51 52 52 53 54 55 264 327
Total de ventas trimestrales 162 165 169 172 172 175 179 182
Total de ventas anuales 669 709 879 1090

Fuente: autoria propia.



Tabla 18. Proyeccion de ventas trimestral del 2do y 3er afio y anuales del 4to y 5to afio en ingresos.

Producto o
Servicio

Magic Box

Gift Box
Premium

The Big One
Box

Decoracion
Infantil

Decoracion
Ejecutiva

Decoracion
Partyland

Bouquet de
Globos

Party Box

Valor
unitario

$22.00
$28.00
$60.00
$90.00
$175.0

0

$350.0
0

$35.00

$15.00

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Total de ventas trimestrales

Total de ventas anuales

Trimestre
1

$785,05
$599,50
$428,21
$963,48
$624,47
$1.248,95
$1.498,74
$802,90

$785,05

Afio 2
Trimestre Trimestre
2 3
$800,75 $816,77
$611,49 $623,72
$436,78 $445,51
$982,74 $1.002,40
$636,96 $649,70
$1.273,93 $1.299,41
$1.528,71 $1.559,29
$818,95 $835,33
$800,75 $816,77
$28.650,51

Trimestre
4

$833,11
$636,19
$454,42
$1.022,45
$662,70
$1.325,39
$1.590,47
$852,04

$833,11

Fuente

Ao 3
Trimestre Trimestre  Trimestre
1 2 3
$915,37 $933,68 $952,35
$699,01 $712,99 $727,25
$499,29 $509,28 $519,47
$1.123,41 $1.145,88 $1.168,80
$728,14 $742,70 $757,55
$1.456,27 $1.485,40 $1.515,11
$1.747,53 $1.782,48 $1.818,13
$936,18 $954,90 $974,00
$915,37 $933,68 $952,35
$33.406,50

- autoria propia.

Trimestre
4

$971,40
$741,80
$529,86
$1.192,17
$772,71
$1.545,41
$1.854,49
$993,48

$971,40

Afo 4

$5.146,11
$3.929,76
$2.806,97
$6.315,68
$4.093,50
$8.186,99
$9.824,39

$5.263,07

$45.566,46
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ARo 5

$7.019,29
$5.360,19
$3.828,71
$8.614,59
$5.583,53
$11.167,06
$13.400,47

$7.178,82

$62.152,65



36

Notas:

v Las estimaciones de las ventas fueron realizadas tomando en cuenta la poblacién que
hay en el &rea metropolitana de San salvador segun el segmento seleccionado de 25 a

35 afios de edad.

v Se utiliz6 la base de datos del MINSAL sobre la poblacion de EI Salvador e
informacion recopilada de la pagina web “index mundi”, el cual posee

informacion veridica sobre diferentes indicadores de los paises

v Laestimacion de los precios de cada producto se valor6 mediante el sondeo de

mercado realizado.



Equipos y Herramientas

Materia Prima e Insumos Iniciales

6 PLAN FINANCIERO

6.1 Plan de Inversién.
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Tabla 19. Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia Prima e Insumos Iniciales.

Descripcion

Impresora color
laser jet
Bomba para

inflar globos
Compresor
Helio

Cameo 4

Viniles

Globos Latex
Platinado
surtido.

Cajas de carton
de colores
variados

Brillo para

Unidad de
) Cantidad

Medida
Unidad 1
Unidad 1
Unidad 1
Unidad 1
Unidad 1

SUBTOTAL

Unidad 1
Bolsas 10
Unidad 50
Unidad 2

Costo

Unitario

$325.00

$6.00

$50.00

$100.00

$350.00

$30.00

$3.50

$2.00

$22.50

Costo Total

$325.00

$6.00

$50.00

$100.00

$350.00

$831.00

$30.00

$35.00

$100

$45.00

Lugar de Compra

Equipos Electronicos Valdez

Variedades Leticia Lorena

Variedades Leticia Lorena
Infrasal

Soluciones Centro América

Soluciones Centro

Ameérica

Variedades Leticia Lorena

Variedades Leticia Lorena

Mi Fiesta



globos
Pega para

Caja 1 $47.00
globos
Globos 260 de

Unidad 10 $3.00
Latex
Viniles Unidad 1 $30.00

SUBTOTAL

TOTAL DE: EQUIPO Y HERRAMIENTAS Y

MATERIALES E INSUMOS INICIALES
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$47.00 Mi Fiesta
$30.00 Variedades Leticia Lorena
$30.00 Soluciones Centro América
$287.00

$1,108.00

Fuente: autoria propia.



6.2 Plan de inversion capital de trabajo.

Tabla 20. Plan de inversion de capital de trabajo.

Descripcion

Servicios basicos
Mantenimiento

Agua

Energia eléctrica
Promocién y Publicidad
Facebook Suite

Google Ads (Keywords)
Salarios

Salario de personal
Otros

Comunicaciones

Utiles de Oficina
Transporte

Otros

Cantidad  Monto gastado

(meses) mensual

$25.00
$10.00

$15.00

$10

$5

$50

$35.00
$20.00
$100.00

$50.00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: autoria propia.

Gasto Total

$25.00
$10.00

$15.00

$10

$5

$150

$35.00
$20.00
$100.00
$50.00

$420 .00
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Tabla 21. Total de inversion.

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
Inversion en concepto de Equipo y Herramientas y Materia prima e Insumos
Iniciales + inversion en capital de trabajo.

Fuente: autoria propia.

40

$1,528
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6.3 Estructura de costos

Tabla 22. Costos variables de materia prima y mano de obra.

Costo Variable de Materia Costo Variable de Mano de

Producto o Servicio Costo Fijo Unitario  Costo Total Unitario

prima Obra

Magic Box $1,140.15 $134.00 $ 53.60 $1,327.75
Gift Box Premium $1,208.03 $160.00 $ 32.00 $1,400.03
The Big One Box $777.46 $67.50 $ 10.80 $855.76

Decoracion Infantil $1,614.65 $880.00 $ 16.00 $2,510.65
Decoracion Ejecutiva $817.09 $390.00 $ 5.20 $1,212.29
Decoracion Partyland $1,935.39 $1,820.00 $ 5.20 $3,760.59
Bouquet de Globos $1,769.57 $2,415.00 $ 64.40 $4,248.97
Party Box $1,810.81 $201.00 $ 80.40 $2,092.21

Fuente: autoria propia.
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Tabla 23. Costos totales de un afio de operacion.

Total de Costos

Producto o Servicio Total de Costos Fijo Costos Totales
Variables
Magic Box $1,140.15 $ 53.60 $1,193.75
Gift Box Premium $ 1,208.03 $ 32.00 $1,240.03
The Big One Box $777.46 $ 10.80 $788.26
Decoracion Infantil $1,614.65 $ 16.00 $1,630.65
Decoracion Ejecutiva $817.09 $ 5.20 $822.29
Decoracion Partyland $1,935.39 $ 5.20 $1,940.59
Bouquet de Globos $1,769.57 $ 64.40 $1,833.97
Party Box $1,810.81 $ 80.40 $1,891.21
TOTAL $11,340.75

Fuente: autoria propia.



6.4. Flujo de efectivo.

Tabla 24. Flujo de efectivo del primer afio de operacion.

Mes 1 Mes 2
Saldo del periodo
anterior $156,98
Ingresos por venta
$1.948,00 $156,98
Total de ingresos
$1.948,00  $1.986,96
Egresos por
gastos de $513,02 $516,14
operacion
Egresos por gastos
de materia prima y
mano de obra $1.278,00  $1.303,56
Totaldeegresos g1 79102 $1.819,70
Flujo de efectivo  $156,98 $324,24

proyectado

$502,00

Flujo de efectivo proyectado para el primer mes de operaciones

Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes6 Mes7
$324,24 $502,00 $690,44 $889,82 $1.100,31
Ingresos
$324,24 $502,00 $690,44 $889,82 $1.100,31
Otros ingresos
$2.026,71  $2.067,23 $251908' $2'155°'7 $2.19378
Egresos
$519,32 $522,56 $525,87 $529,24  $532,69
$1.32063  $1.356,22 $1.33;83, $1.4211,0 $1.439 24
$1.84895 $1.878.78 $1.909, $1.940,2 $1.971.93

21 6

$690,44  $889,82 $1.100,3 $1.322,17

1

Fuente: autoria propia.

Mes 8

$1.322,17

$1.322,17

$2.237,64

$536,19

$1.468,03

$2.004,22

$1.555,58

Mes 9

$1.555,58

$1.555,58

$2.282,40

$539,78

$1.497,38

$2.037,16

$1.800,83

Mes 10

$1.800,83

$1.800,83

$2.328,04

$543,43

$1.527,33

$2.070,76

$2.058,11

Mes 11

$2.058,11

$2.058,11

$2.374,60

$547,15

$1.557,88

$2.105,03

$2.327,68
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Mes 12

$2.327,68

$2.327,68

$2.422,09

$550,95

$1.589,02

$2.139,97

$2.609,80



6.5 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Tabla 25. Rentabilidad.

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DATOS DE

UN ANO DE OPERACIONES

Produccién estimada

Venta (3$)

Costos
RENTABILIDAD

Fuente

PRODUCTO

671

$26,126,75

$17.140.65
$8,896.13

- autoria propia.
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Punto de equilibrio en Unidades y Monto:

Tabla 26. Productos y valor.

Productos/Servicios Unidades

Magic Box 134
Gift Box Premium 80
The Big One Box 27
Decoracion Infantil 40
Decoracion Ejecutiva 13
Decoracion Partyland 13
Bouquet de Globos 161
Party Box 201

Fuente: autoria propia.

En Valor (3$)
$ 2,951
$ 2,253
$ 1,609
$ 3,621
$ 2,347
$ 4,694
$ 5,633
$ 3,018
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6.6 Estado de Resultados proyectado

Tabla 27. Estado de resultados trimestral del primer afio de operacion.

Estado de Pérdidas y Mes 1

Ganancias
Ventas 1.948,00

Costo de los Bienes Vendidos 1.278,00

Utilidad Bruta $670,00
Salario $150
Mantenimiento 21,43
Agua, gas, electricidad 25,00
Comunicaciones 35,00
Utiles de oficina 20,00
Promocion y Publicidad 15,00
Transportes $89.61
Depreciacién 112,18
Otros 44,80

Trimestre

1

$5.961,67

$3.911,19
$2.050,48
$450

$65,58
$75,00
$105,00
$60,00
$45,00
$274.24
$336,55

$137,12

Trimestre

2

$6.326,57

$4.150,58
$2.175,99
$450

$69,59
$75,00
$105,00
$60,00
$45,00
$291.02
$336,55

$145,51

Trimestre

3

$6.713,82

$4.404,65
$2.309,17
$450

$73,85
$75,00
$105,00
$60,00
$45,00
$308.84
$336,55

$154,42

Trimestre

4

$7.124,73

$4.674,23
$2.450,50
$450

$78,37
$75,00
$105,00
$60,00
$45,00
$327.74
$336,55

$163,87
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26.126,79

17.140,65
$8.986,14
1.800,00
287,39
300,00
420,00
240,00
180,00
1201.83
1.346,20

600,92



Total Gastos Generales y de
Admodn

Ganancia Gravable(GAl)
Impuesto sobre la renta

Utilidad Neta

$435.92

$234.08
$58.52

$175.56

$1,311.75  $1,324.16 $1,337.28

$738.73 $851.83 $971.86
$184.68 $212.96 $242.96
$554.05 $638.88 $728.29

Fuente: autoria propia.

$1,351.29

$1099.21
$274.81

$824.41

5,324.51

$3,661.63
$915.41

$2,746.22
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7. PLAN DE TRABAJO
Tabla 28. Cronograma de actividades.

Acciones Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Creacion de calendario de contenido para redes sociales

Creacion de Catalogo en linea
Creacion de contenido a publicar en redes sociales

Creacion de redes sociales oficiales del negocio: Correo, Facebook, Instagram. etc.

Apertura de negocio
Publicacion de post en redes sociales.
Creacion de camparias publicitarias en Facebook e Instagram

i
N
Control de los leads captados por el link del catalogo en linea -----------

Creacion de la tarjeta de cliente frecuente

Creacion de encuesta de satisfaccion
Pasar encuesta a clientes después de compra

Tener base de datos de todas las evaluaciones

Fuente: autoria propia.
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1Medidas generales de prevencion
v Respaldo digital de toda la documentacion perteneciente a la empresa.
v Asegurar el 50% de pago del producto o servicio antes de la entrega.

v Contacto de proveedores alternos, en caso de falta de recursos de los proveedores

actuales.
Contar con ahorro en Caja Chica con un monto minimo de $500.
Abastecimiento de suficiente materia prima en temporadas altas.

v

v

v Mantenimiento semestral de la maquinaria y equipo.
v Contar con equipo externo para temporadas altas.

v

Para el servicio de decoracion, solicitar un pago anticipado de 70% y el restante

contra entrega el dia del evento.

8.2 Acciones preventivas

v Guardar cada tramite de compra, venta, documentos legales y financieros en Drive

del correo empresarial.

v Tener contacto con bancos ante requerimientos de financiamiento.

v Poseer una variedad de proveedores que proporcionen materias primas para el negocio.
v Estar actualizadas a los cambios legales que se presenten en el pais en materia econémica
y legal.

v Supervisar y llevar el control de materiales y materia prima almacenada en bodega.

v Observar a la competencia para analizar las estrategias que implementan.
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v Evaluacion los procesos para mayor optimizacion de los productos y servicios.

v La persona encargada del envio a domicilio de los productos debe mandar la ubicacion real
durante 8 horas.

8.3Acciones en caso de siniestro

v Mantener medidas de bioseguridad dentro de la planta de trabajo.

v Poseer kit de prevencién ante incendio (Extintor, sefializacion, garantizar acceso rapido acceso a
agua).

v Poseer un botiquin de primeros auxilios.

v Capacitar al equipo en primeros auxilios.

v Sefalizacién de seguridad en planta de trabajo.

8.4 Manejo de crisis

En caso de:
v Reembolso de servicio de decoracién: El tiempo méaximo de cancelacion del servicio
de decoracion es de 24 horas antes del evento, sin reembolso.
v/ Reembolso en producto de regalos: El tiempo maximo de cancelacion de productos
de regalos personalizados es de 3 dias.
v Ataque de cibernético: Proteger la cuenta y crear cuentas de correo electrénico alternas a
la oficial
v/ Contar con numeros de emergencia nacionales y
v Contar con una lista de ubicacién de los puestos policiales méas cercanos.
v Contar con comunicados oficiales del negocio ante siniestros, fallas de equipo, ataque

cibernético, etc.



8.5 Plan de continuidad
v/ Reuniones quincenales con todo el equipo de trabajo.
v Destinar un porcentaje de las ganancias a caja chica.

v Mantener en observacion constante los cambios y tendencias de comportamiento de la
segmentacion.

8.6 Seguridad de los activos

v Inspeccionar la bodega de almacenamiento de materiales y materia prima.
v Mantener en cajas la papeleria.

v Proteger materiales sensibles con sefializaciones.

8.7 Plan de accion

v Mediante las medidas a implementar en el plan de contingencia se ha estipulado fechas

convenientes para llevar a cabo las acciones de prevencion.

v En el transcurso del primer afio del negocio se contactara con la Cruz Roja o Verde para

capacitacion de Primeros Auxilios.

v Mensualmente se revisaran las materia prima y materiales alojadas en bodega.

v Mensualmente se destinara el porcentaje del 10% a caja chica.
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ANEXO 1: Detalle y calculos de costo variables unitarios y totales.

10.

ANEXOS.

TOTAL DE COSTOS VARIABLES UNITARIOS

PRODUCTO O
SERVICIO
Magic Box
Gift Box Premium
The Big One Box
Decoracion Infantil
Decoracion Ejecutiva
Decoracién Partyland
Bouquet de Globos

Party Box

Costo unitario de
materia prima
$8,51
$15,10
$28,79
$40,37
$62,85
$148,88
$10,99

$9,01

Costo unitario de
mano de obra
$1,00
$2,00
$2,50
$22,00
$30,00

$140,00
$15,00

$1,00

Total costo variable
unitario
$9,51
$17,10
$31,29
$62,37
$92,85
$288,88
$25,99

$10,01



ANEXO 2: Detalle de calculos de costos fijos totales.

Se sugiere una estimacioén mensual y luego proyectarlos de manera trimestral

COSTOS FIJOS TOTALES

DESCRIPCION VALORES MENSUALES TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 VALOR
TRIMESTRA
L

Salarios 12,50 12,50 12,50 $37,50
Mantenimiento 21,43 21,86 22,29 $65,58
Agua, Gas, Electricidad 25,00 25,00 25,00 $75,00
Comunicaciones 35,00 35,00 35,00 $105,00
Utiles de Oficina 20,00 20,00 20,00 $60,00
Promocién y Publicidad 15,00 15,00 15,00 $45,00
Transportes 89,61 91,40 93,23 $274,24
Depreciacion 112,18 112,18 112,18 $336,55
Otros 44,80 45,70 46,61 $137,12
Total Costos Fijos 375,52 378,64 381,82  $1.135,98
Total de Produccion por periodo 50 51 52 153

(cantidad) (mensual / trimestral)
Total costos fijos / total de produccion $7.51 $7.42 $7.34 $7.42

= Costos fijos unitarios



ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s)

Costo de Costo de mano
PRODUCTO O
materia prima de obra
SERVICIO

unitario unitario
Magic Box $8,51 $1,00
Gift Box Premium $15,10 $2,00
The Big One Box $28,79 $2,50
Decoracion Infantil $40,37 $22,00
Decoracioén Ejecutiva $62,85 $30,00
Decoracion Partyland $148,88 $140,00
Bouquet de Globos $10,99 $15,00
Party Box $9,01 $1,00

ANEXO 4: Calculo del punto de equilibrio.

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)
Datos:
Costo Fijo Total Cft $4.726,34
Precio de venta Pct 775

Costo variable unitario Cvu 526

Punto de equilibrio en Unidades: 353

Punto de equilibrio en unidades monetarias (Y):

Y = Precio de venta x Punto de equilibrio en unidades

Costo Fijo

unitario

$0,40
$0,40
$0,40
$0,40
$0,40
$0,40
$0,40

$0,40

COSTO
TOTAL
UNITARIO
$9,91
$17,50
$31,69
$62,77
$93,25
$289,28
$26,39

$10,41



Datos:
Precio de venta Pvt $775
Punto de equilibrio en unidades de producto PE 353
Punto de equilibrio en Unidades Monetarias:
$13.741,67
BASE LEGAL DE LA EMPRESA.
Requisitos para el registro como contribuyente del VA, persona natural basados en el articulo
28 de la Ley del IVA; 86 del codigo tributario.
1. Llenado del formulario F-210 que sera elaborado por el empleado del ministerio quien

atienda a la persona.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC) F-210-v3
~ NUMERO DE FOLIO
[10|  F210Ad544206 | 5

Cédigo Unico: 3PVNJ226C664

MINIGTERIO DE HACIENDA
DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
oINIT (o[8[ 18- 1/s]o[s[o]s][1[a[1] [o]s i NRe| 0
- TRAMITE T SECCION A MODIFICAR
[mmo TERMINO. A 8 c I L E 5 G H 1
W o Telw[ [l ol s 0 ) 3 3 3 e C O
Wee  u| X oo 7o 2|0 3|1 B I | [ I i)
A. IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE PERSONA NATURAL  PERSONA JURIDICA (COMPLETE UNICAMENTE S| ES PERSONA JURIDICA)

| 22|PRIMER APELLIDO VALLADARES | 7]z] ON O RAZON SOCIAL [z
IDO APELLIDO O DE CASADA yeRNANDEZ DE LA SOCIEDAD s

6
NOMBRES KAREN LISET 5 COMERCIAL B
27/NOMBRE COMERCIAL DEL NEGOCIO 2 |33|CAPITAL O PATRIMONIO (SOLO PERSONA JURIDICA) 2 [QOMICLUDA Bu

' 25/PROFESION U OFICIO IMPORTADOR
2" PERSONA NATURAL alaslg; o] l,l
B. DATOS SEGUN DOCUMENTO DE IDENTIDAD PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA
FECHA S [ AN No. TRANJE FECHADE | DIA | MES [ ARO|, ) ESCRITURA O DOCUMENTO DE CONSTITUCI
e TP e [T o A SR ‘
esglgoA:Emcwsm'n DOEUMENTOUNICO D MUNICIPIO DE NACIMIENTG || MUNICIPIO DE CONSTITUCION 5
; R I'E'ﬂ;'gi . ’A’Tgo E NACI mlﬁ'ma— : I”‘ ST PAIS DE
s DE NACIMIEN Ik
m e lctlmsavipora SO Sl D et T e
C. DIRECCION PARA RECIBIR NOTIFICACION
o COMPLEMENTO
4 lurwmo ‘ 0 I“{mo. Io l«| I 38
OLONIA / BARRIO CTON. SAN SEBASTIAN ABAJO CRIO, LAS LOMAS I 5 |‘6| (EAA) | ;
MUNICIPIO TELEFONO FAX
LAPAZ 2 $“|- STGO NONUALCO [ |sof 76928126 [7]sf fs
DIRECCION DE CASA MATRIZ
SUOTRRORCALLE Frieinar 4 l”rﬂmo } 0 |.r-1 [‘Fm' I ] lmgﬁﬂﬂ?‘o‘% DE CALLE HACIA LA CHORRERA I 5
T 10 CTON. SAN SEBASTIAN ABAJO CRIO, LA LOMA ol l =
” ONO AX g
LARAZ [5[s9ME1 G160 wonuaco l7 [eo 78928126 [a[erP? i
ADEL CONTRIBUYENTE (CONSULTAR LISTADO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS) CODIGO DGl
consultora en gestion empresarial et 430202 3
966 s |
368! )|

E LEGAL O APODERADO

|2|7o]nr |




Se debe consultar el listado de actividades econdmicas para seleccionar la actividad(es)
econdmica(s) a registrar:
La actividad econémica registrada en su primer giro es:
e 70200 actividades de consultoria en gestién empresarial
Ampliando en un segundo giro comercial por el tipo de rubro de nuestra empresa
CUTEPRISE:
e 90000 actividades creativas y artisticas y de esparcimiento.
Presentar la siguiente documentacion:
v Si el tramite es realizado por el Contribuyente:
e DUI, Pasaporte/Carnet de Residencia (Extranjeros), original del Contribuyente.
e Recibo de agua, luz o teléefono que confirme la direccién de notificacion, en
original y fotocopia, (aplica para los casos de Inscripcion, Reposicion o
Modificacion de la Direccidn de Notificacion).
v Si el tramite es realizado por Apoderado:

Documentacién del Contribuyente (Numeral 1)

Original y fotocopia de Poder: General Administrativo, General con clausula

especial, General Judicial y Administrativo, General Judicial y Administrativo con
clausula especial, Poder Especial o Poder especifico para actuar ante la
Administracion Tributaria, que contengan facultades para realizar tramites en
representacion del poderdante ante el Gobierno, el Estado, la Administracion
Tributaria o cualquier Institucion u Oficina Publica.- Ver Circular N° 03/2011 de
fecha 6 de diciembre de 2011, en caso de ser otorgado en el extranjero debera ser

traducido al espafiol y certificado por la autoridad competente (Apostilla), segun el



caso. si el poder es elaborado en Consulado salvadorefio debera autenticar la firma
del Consul en el Ministerio de Relaciones Exteriores.
e DUI, Pasaporte/Carnet de Residencia (Extranjeros) en original y fotocopia simple
del Apoderado.
v Si el tramite es realizado por Tercero Autorizado:

e Formulario F-210, completado y firmado por el Contribuyente o Apoderado (sin
tachaduras ni enmendaduras).
e Documentacion del Contribuyente y Apoderado, segun el caso (Numerales 1y 2).
e DUI, Pasaporte/Carnet de Residencia (Extranjeros), en original y fotocopia simple
del Autorizado.
e Autorizacion autenticada donde se indique: Nombre y DUI, Pasaporte/Carné de
Residencia (Extranjeros) de la persona que realizara el tramite y la gestion especifica
a realizar en el Ministerio de Hacienda debiéndose identificar con su DUI, Pasaporte
o Carnet de Residencia (Extranjeros), original y fotocopia

4. En laInscripcion o Restitucion presentar al menos UNO de los siguientes requisitos, en

original y fotocopia.

e Contrato(s) de arrendamiento de local.
e Activo de $2,286.00 a $12,000.00, presentar detalle del Activo, firmado
Unicamente por contribuyente. Art. 28 Ley de IVA, Art. 437 Cédigo de Comercio.
Activo mayor de $12,000.00, presentar Balance Inicial, firmado por contribuyente y
contador.

e Contrato por prestacidn de servicios o venta de bienes.



e Constancia o carta de clientes que solicitan el servicio o los bienes, con sello de la
empresa.

e Fianza de cumplimiento entre Aseguradora y Gestor de Encomienda.

e Titulo profesional extendido por Universidad, Certificado o Diploma que acredite la
ocupacion u oficio. Si el DUI se encuentra consignada la profesién, ocupacion u oficio,
no sera necesario presentar la documentacion antes relacionada.

e Tarjeta de Circulacién del vehiculo, el vehiculo debe ser de trabajo, o documento de
compraventa (si la tarjeta de circulacion no esta a su nombre), o contrato de
arrendamiento del vehiculo, si aplica.

e Autorizacion o permiso extendido por el Viceministerio de Transporte (VMT) para
traslado de personas (Prestaciones de servicios).

e Inscripcion del negocio en la Alcaldia.

e Carta de compra/venta de reses emitida por Alcaldia Municipal.

e Contrato de compra/venta de cosecha.

e Si posee otra documentacion comprobatoria de la actividad econdmica a desarrollar,

diferente a la detallada, presentarla para ser valorada para su inscripcion.

Al no poseer ninguno de los documentos anteriores, presentar al momento de la
Inscripcion escrito detallando que esta por iniciar operaciones y solicita a la DGII la
Inscripcion como contribuyente de 1IVA.

EN EL CASO DE MODIFICACION DE DATOS EN EL REGISTRO, Y/O REPOSICION

DE TARJETA DE IVA.



e Requisitos de identificacion que le apliquen segin numerales 1, 2 y 3 de inicio de
pagina.

e En caso de modificacion de nombres, apellidos, giro o direccion de casa matriz,
entregar tarjeta original de IVA (NRC) (S6lo en los dos primeros casos, debe
efectuar el cambio correspondiente en tarjeta de NIT). En caso de pérdida de la
tarjeta de IVA (NRC), debera informarlo por escrito.

e Si realiza cambio efectivo de direccion para recibir notificaciones, incorporar
escrito que exprese las razones del cambio y las pruebas que demuestren el
mismo. Art. 90 inciso 7° CT. Las pruebas pueden ser Contrato de Arrendamiento
de Local o Recibo de Agua, o Luz o Teléfono.

Ademas, se deben tener en cuenta los siguientes aspectos.

e Durante el proceso de verificacion puede ser requerida documentacion e
informacion adicional segun el caso.

e EINIT y la tarjeta de IVA debe coincidir el nombre segun el documento de
Identidad del contribuyente, caso contrario se debera reponer las tarjetas para la
actualizacion de datos.

e Todos los documentos presentados deben estar vigentes, legibles (inclusive las
fotocopias), sin borrones, tachaduras o enmendaduras.

e Si no presenta documentos originales, debe presentar en su defecto fotocopias
certificadas.

e En el caso de detectar NIT duplicados, estos seran atendidos en los Centros de
Atencion Exprés de todo el pais, en donde se determinaré la documentacion y

requisitos que debe presentar.



Para los documentos otorgados en el extranjero, debera presentar el documento original,
certificado por la autoridad competente (Apostilla) y si estos estan en un idioma diferente al

espafiol, debera de presentar también las diligencias de traduccion de dicho documento.

Tarjeta de IVA

MINISTERIO DE HACIENZA
DIRECCION GENERAL DE IMPUESTCS INTERNOS
NUMERO DE REGISTRO DE CONTRIBUYENTES

VIDAD ECONOMICA
N GESTION EMPRESARIAL

1 F210A4544206

No. 2 7 5 8 3 7 Q N

DIGO UNICO: 3PVNJ228C664

Una vez realizado el registro como contribuyente del IVA inmediatamente se generan una

serie de obligaciones las cuales se deben realizar.

e En primera instancia se debe generar una clave personal el cual permite entrar a la pagina
del Ministerio de hacienda para realizar el llenado del formulario para la emision de las
respectivas facturas.

e Realizar el tramite en una imprenta autorizada definiendo el tamafio y la cantidad del
talonario deseado.

e Llevar contabilidad formal.



e Contratacion de servicios de un contador autorizado
e Compra de libros contables respectivamente legalizados.
e Realizacion de declaraciones mensuales en los primeros 12 dias de cada mes.

e Es necesario realizar la compra de un sello de nuestra marca y uno de cancelado para

sobreponerlo a la factura.

Factura de la representante legal del emprendimiento.

——n
Karen Liset Valladares Herndndez FACTURA
20
GIRO: ACTIVIDADES DE CONSULTORIA EN GESTION EMPRESARIAL d i
Calle Principal, Ct6n. San Sebastian abajo, Crio. La Loma, N2 00016
200 Mts. al Ote. de Calle hacia La Chorrera, REGISTRO No.: 294811-3
Stgo. Nonualco, La Paz. NIT.: 0819-150695-101-0
A5}
[ Fecha:
Cliente:
Direccion:
LVema a Cuenta de: NIT/DUL:
(‘cant. DESCRIPCION sl bl bl ) B0
SON: SUMAS  {$ $ $
VENTAS NO SUJETAS $
OPERACION SUPERIOR A $ 200.00 VENTAS EXENTAS s
Entregado por; Recibido por:
SUB-TOTAL $
DUL: DUL: (-} VARETENIDO H
\ Firma Firma: VENTATOTAL $
ANTON : 2334-090 3 B NCO)
lr:‘r?ﬂ émw‘ﬁ‘ma NR%: n’?ﬁﬁ?ﬁfﬁ‘mﬁ: N:M:" Zm"?ﬁ.‘;'m'#& 167 D.m.: gﬂéf%%“.‘n%z &%uo)

Fecha de Aulorizackén 30-08-1992 Res. No. 15041-RESAN-50780-2020 Fecha de Imp. 11-2020
Serie Autorizada de: 20ZAD00F1 al: 20ZA000F50



ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor.

A continuacion, se muestran fotografias que representan el entorno donde se desarrollara la

idea de negocios ademas de evidenciar las capacidades de los integrantes

Fotografia 1:

Fotografia 2:

Fotografia 3:




Fotografia 4:

Fotografia 5:

Fotografia 6:




ANEXO 6: Cotizaciones del presupuesto

A continuacion, se encuentran las cotizaciones que corresponden al presupuesto de
equipo, herramientas, insumos y materiales iniciales colocados en este plan de
negocios.

Mimak Qgssseser = &

VINYL ADHESIVO PERMANENTE TRANSFER DE VINYL ADHESIVO

el

Estima

Cumpliend¢
siguientes |

Cant Rollo de 12" x 5 yds Rollos de 100 yardas:
| SN 3 pulgadas $9.57 + VA
1 "
Rollo de 12 x 70 yds 6 puigadas $1862 + VA
t 4326 IVA 12 pulgadas $36.13 + VA
KIT DE HERRAMIENTA SILHOUETTE
$19.99 + IVA. Método de Pago: Contado.
Todos lot Tiempo de entrega: Inmediata.
i Validez Cotizacién: 15 Dias
o
Garantia Cameo 4: 3 Meses
Direccié i L {
Tel: 774( i1 Esperando poder atenderle pronto y

quedando de usted a sus ordenes

[ Atte: Sala de ventas.

SO__L_(/f.‘If

MATERIALE
ENUIrUS ELELIRUNANYS YAREEY Sems e v
eauros
euecTAONEOS
A Cotizacion No. 321276 San Salvador, 15 de Octubre de 2021
P
E Serores
N
Presente
s Estimados Sefiores
Atendiendo a su sokotud, tenemos e agrado de presentarles nuesira propussta
Total
1 Tonar NEGRO WZ110K NP 206A (11350 paginas) para NP MQ3Sdw / M2830dw wn o
1 Tocer CYAN MZLLIA NP 206A (3,350 paginas) pare NP MISSdw / M2E3tdw v .
1 Torer YELLOW WIILIA NP 206A (1,50 paginas) para NP MISSdw / KaAEdw R o
1 Toner NAGENTA WILI3A NP 206 (1,250 paginas) para &P K2SSdw / G43dw EEN n
Precios expresados en DOLARES incluyendo IVA
Cubieya a Dumiiio
Plazo de Entrega: Inmediato si aun tenemos en inventario, sino 30 dias despuss de recibida su Orden
Validez de Oferta: hasta fin de mes.
Cheque a la orden de: Equipos Electronicos Valdés, SA de GV
Agradeciendo la oportunidad de servirles, aprovechamos la ocasién para enviarles un cordial saludo.
Atentamente.
nc
e DECY
al

Francisco Olmedo

o Ejecutivo de Ventas
foimedo@valdes.com.sv
Tel.: 7680-2971



EQUIPOS ELECTRONICOS VALDES, S.A.DEC.V.
Equipos
ELECTRONCOS

Impresor HP LaserJet M255dw:

- Velocidad: hasta 21 ppm Negro o color

- Impresion Primera pagina: 10.5 segundos Negro; 12.2 segundos Color

- Ciclo de Trabajo Mensual: hasta 40,000 Pagines

- Volumen de péaginas mensuales recomendado: 2,500 Paginas

- Bandeja de entrada de 250 hojas; Bandeja Multipropésito de 1 hoja; Bandeja salida de 100 hojas
- Tamafio pagina: hasta legal (8.5 x 14)

- 256 MB de DDR y 256 MB de Flash NAND

- Puertos USB 2.0 y Ethernet 10/100 «

- Wireless 802.11 big/n

- Lenguaje’ HP PCL6; HP PCI 5¢; Fmulacion HP postscript de nivel 3; Trama PWG; PDF; PCLm;: PCLm-S:
NativeOffice; URF

- Compatible con Windows 10, 8.1, 8y 7: 32 bits o 64 bits, 2 GB libres en el disco duro y MacOS OS X Sierra(v10.12),

Apple® macOS Sierra (v10,12) macOS High Sierra (v10.13) macOS Mojave(v10.14) macOS Catalina(v10.15); Disco
duro de 200 MB; Se requiere conexion a Intemnetpara realizar la descarga; USB

- Incluye 4 toners de iniciacion C, M, Y, K

- Garantia: 1 afio

Lunes 11 de octubre de 2021.

Sefiores:
Tel: 7802- 3224.
Estimados sefiores.

Cumpliendo con sus fines deseos tenemos el agrado de enviarle la
cotizacién por los siguientes productos:

Total | $221.00

Descripcién
Cantidad|
1 Bomba para inflar globos |
1 C $50.00 $50.00 ‘
10 Bolsas de globo de latex $3.50 $35.00
platinado ]
.50 Caijas de Carton de colores $2.00 | $100.00
[710 [ Globos de latex 260 $300 | $30.00 ‘

Todos los precios incluyen Iva.

Forma de pago: Contra entrega.

Direccién: San Salvador, 11 Av. Norte 117 locales 1y 2 san salvador.
Correo Electronico: Olaxes2@hotmail.com



