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i. RESUMEN EJECUTIVO

La clave para la creacion de cualquier tipo de eventos, hacer un ambiente agradable que
garantice la comodidad de los invitados o0 audiencia es la creacion de experiencias memorables, y

un punto clave es la decoracion.

Este negocio consiste en la creacion de una imprenta digital, la cual contara con una pagina
web que permitira tener un contacto de facil acceso con los clientes, en este se podra observar el

catélogo de productos que se ofrece, hacer compras de manera de rapida y segura.

Las fuentes de ingresos sera la venta de kits con papeleria decorativa personalizada para
todo tipo de eventos sociales como fiestas de cumpleafios, quinceafios, bautizos, bodas,
graduaciones, asi como papeleria corporativa para empresas con la mejor calidad en impresion

digital y excelente servicio al cliente.
Las encargadas de llevar en marcha este proyecto son:

e Gerente General: Guadalupe Stefany Nerio Gonzaélez.
e Director Mercadeo y Ventas: Daniela Maria Guzman Jiménez.

e Director Administrativo: Clelia Raquel Sanchez Portillo.

Este negocio sera rentable dado que tendra presencia en fan page de Facebook, Instagram,
WhatsApp Business y pagina web, contara con una persona que especificamente se encargue del
manejo de las mismas, por eso mismo dentro del plan de negocio se escogio a la persona con mas
especialidad en dicha area, ya que es de mucha importancia, el manejo de los contenidos, el
momento de realizar las publicaciones, de qué manera responder a cada uno de los usuarios de

manera personalizada, etc.

Para la realizacion del negocio, asi como para disponer el financiamiento durante el primer
afio seran necesarios $60,886.79, dichos préstamos se realizaran por medio de los bancos
BANDESAL y Banco Central de Reserva. A finales del primer afio se considera un porcentaje de
rentabilidad del 32.77%, con un total 869 kits vendidos y una facturacion de $92,735.00, y se ha
tomado en cuenta la capacidad de pago de la empresa.



ii. INTRODUCCION

El presente plan de negocio trata sobre un nuevo modelo de negocio basado en una
imprenta digital especializada en papeleria personalizada para fiestas y eventos sociales, y para
generar la competitividad dentro del segmento de mercado en el departamento de San Salvador,
con un valor agregado de ofrecer kits personalizados usando elementos de disefio, distincion,

gréaficos, elegantes e innovadores con las tendencias actuales.

En la actualidad todas las entidades corporativas y empresariales hacen uso constante de la
tecnologia, al punto de innovarse a los tiempos cambiantes al entorno econémico, creando la
necesidad de utilizar modelos de negocios digitales rentables, para poder alcanzar y conectar con

sus consumidores.

Este modelo estéa centrado en todo el contexto de creacion de una empresa desde cero, en
donde se dara a conocer proyecciones de ventas tanto en unidades como monetariamente,
supuestos de costos y ventas relacionados directamente con sus margenes de utilidad, supuestos
de inversiones principalmente en el corto plazo, estados financieros relacionados con el negocio,
y punto de equilibrio. Cada uno de estos estudios permitiran tener un panorama mas claro acerca
de la situacion del negocio y de las proyecciones que debe establecerse para ser rentable y

sostenible en el tiempo.

Asimismo, se cuenta con un plan de mercadeo en el cual se muestran las estrategias de
marketing digital, las cuales incluyen desde la creacion de pagina web, asi como sus respectivas
redes sociales, implementando un sistema de pago en linea que sea facil de usar y seguro para los

clientes, lo que permitira que el negocio pueda entrar en el mercado.



PLAN DE NEGOCIOS

EXOR
PRINT

personalizando tus eventos

Nombre de la empresa:

GNSS.A.DEC.V.

Nombre comercial:

DEKOREPRINT




1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Modelo de negocio basado en imprenta digital especializada en todo tipo de papeleria
decorativa personalizada para fiestas y eventos sociales, asi como papeleria corporativa.

Su enfoque es sector comercial, sus productos seran comercializados por medio de kits con
detalles en sus disefios de cada elemento decorativo para diferentes eventos como fiestas de
cumplearios, quincearios, bautizos, baby shower, asi como diferentes eventos sociales como bodas,
aniversarios, graduaciones, entre otros. En el ambito empresarial, con papeleria corporativa, Util
para eventos como presentacion de productos, ferias, exposiciones, activaciones de marca, etc.
Contando con disefios graficos realizados con programas de edicién tales como Adobe Photoshop,

Adobe Illustrator y Adobe Indesign, entre otros.

Asimismo, se brindara asesoria en cuanto a disefio e impresos acorde a tematicas, colores,
texturas y otros elementos que se utilizan en fiestas como gorros personalizados, banderines,
globos, entre otros. Se contard con medios digitales como pagina web, redes sociales como fan
page de Facebook, Instagram, WhatsApp Bussines, las cuales permitiran una mejor interaccion y
facil acceso con los clientes. Asimismo, contara con servicio de envio en alianza con empresa lider

en dicha area.

1.1. Nombre del Negocio

e Nombre del negocio: DEKOREPRINT

e Nombre del representante de la empresa: Guadalupe Stefany Nerio Gonzélez

e Razonsocial: GNS S.A.de C.V.

e Giro del negocio: Comercial

e Ubicacion, Direccion del negocio, incluir municipio y departamento: Paseo General

Escalon #3700, Centro Comercial Galerias, San Salvador.



1.2. Integrantes

Tabla 1
Integrantes
Nombre Completo Sexo  Fechade Domicilio Teléfono E-mail Especialidad
F M nacimien
to
Daniela ~ Maria  Guzman x 25.05.19  Residencial Villas 7933- daniguzman_ Modelo de
Jiménez 96 de Terranova, Santa 4869 96@hotmail.c  negocio
Maria, Usulutan om digital
Guadalupe Stefany Nerio x 12.12.19  Col. El lirio pasaje E ~ 7142- Neriogonzalez Modelo de
Gonzélez 94 #22, Quezaltepeque, 8956 12@gmail.co  negocio
La Libertad. m digital
Clelia Raquel Sanchez Portillo  x 20.08.19 Col. Lorena, Calle 7209- Cleliasanchez  Modelo de
95 las Brisas #29B, San 7162 208@gmail.c  negocio
Ramén, Mejicanos, om digital

San Salvador.

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

1.3. Informacion general de la Institucion Educativa

Nombre de la Institucion: Universidad de EI Salvador
Especialidad: Desarrollo de Modelo de Negocio Digital

j—
=
= Municipio: San Salvador
=

Departamento: San Salvador

e MISION

Brindar diferentes opciones de papeleria decorativa y corporativa para cada ocasion

importante de nuestros clientes ofreciendo atencidn personalizada con la mejor calidad, creatividad

2. MARCO ESTRATEGICO

y eficiencia, satisfaciendo asi sus necesidades en cuanto a impresion digital.

e VISION

Ser la principal alternativa en innovacion para nuestros clientes, siendo reconocidos por

ofrecer productos con la mejor calidad permitiendo consolidar nuestra presencia en el mercado

local capitalino y asi lograr expandirnos a nivel nacional.



e OBJETIVOS

Objetivo General:

> Desarrollar trabajos de disefio e impresidn con creatividad y la mejor calidad, utilizando

equipo de ultima tecnologia.

Objetivos Especificos:

» Brindar un servicio integral con la mejor atencion para cada uno de los clientes.

> Contar con equipos de impresion de alta calidad conforme a las exigencias de los clientes
y las constantes mejoras en la tecnologia.

» Hacer uso de las diferentes plataformas digitales como medio de interaccion con los

clientes.

e METAS

> Posicionarse en el mercado local capitalino en un periodo minimo de un afio desde su
puesta en marcha.

> Incrementar el trafico de visitas y compras en la pagina web, alcanzar los 10,000 likes y
8,000 seguidores en redes sociales de la imprenta, en un periodo minimo de 6 a 9 meses.

» Expandirse a nivel nacional con sucursales en zonas estratégicas como Santa Ana, La
Libertad, San Miguel en un periodo de tres afios.

» Reducir los gastos de produccién en un 5% durante los proximos tres afios.

> Incrementar los ingresos totales de la imprenta en un 10% durante los préximos dos afios.

e VALORES
» Calidad. » Creatividad.
» Eficiencia. » Compromiso.
» Disciplina. » Responsabilidad.

> Honestidad.



e PRINCIPIOS
» Innovacién continua. > Experiencia final del cliente.
» Satisfaccion al cliente. > Adaptabilidad conforme a las
» Calidad en cada producto. necesidades del cliente.

2.1. Descripcién del negocio (demanda insatisfecha)

Una de las claves para crear cualquier tipo de eventos, tener un ambiente que sea agradable,
garantizando la comodidad de los invitados y/o audiencia es la creacion de experiencias que sean
memorables y para ello, la decoracion es parte fundamental. Se busca encontrar una solucion de
disefio dirigida especificamente al disefio personalizado en papeleria, tarjeteria, que permita
reevaluar los nuevos conceptos en tendencia a lo que antes se hacia de manera tradicional,
convirtiendo una manera innovadora de como llevar a cabo cada evento con su respectivo

concepto.

Dicha solucion resulta al realizar un modelo de negocio de manera digital para ofrecer en
el mercado especifico en el departamento de San Salvador, usando diferentes herramientas para la
creacion personalizada, en las tendencias del disefio del momento. Debido que las necesidades de
los consumidores de estos productos y servicios han variado con el tiempo, el factor importante de
la innovacion de ofrecer una solucion por los medios digitales, y asi consolidar como un modelo
rentable que pueda responder de manera efectiva, entregando estos productos a domicilio, tomando
en cuenta que la mayoria de las veces los que buscan este tipo de servicios se ahorrarian tiempo y

dinero al adquirir.

2.2. Descripcion de los productos o servicios

Al tratarse de un concepto personalizado, cada kit puede ser modificado conforme a la
necesidad del cliente, puede agregar y/o quitar alguna opcién o cantidad de articulos.

Se cuenta con 4 tipos de Kit, los cuales se describen a continuacién, tal cual se expresa en
la tabla 2:



Tabla 2
Kit

e 15 tarjetas de invitacion.

e 15 globos normales.

e 1 guirnalday banderines.

e 1 topper para pastel.

e 15 toppers para cupcakes.

e 15 stickers para bolsas de dulces.
e 15 stickers para platos.

e 15 stickers para vasos.

e 25 tarjetas de invitacion.

e 25 globos normales personalizados.

e 3 globos personalizados con helio.

e 1 guirnalday banderines.

e 1 topper para pastel.

e 25 stickers para platos (opcional).

e 25 stickers para vasos (opcional).

e 25 toppers para cupcakes (opcional).

e 25 stickers para bolsas de dulces (opcional).

e 3 camisas personalizadas.

e 30 tarjetas de invitacion.

e 30 globos normales.

e 4 globos personalizados con helio

e 1 guirnalday banderines.

e 1 topper para pastel.

e 30 stickers para bolsas de dulces

e 30 stickers para platos (opcional).

e 30 stickers para vasos (opcional).

e 30 toppers para cupcakes (opcional).

e 100 hojas membretadas.

e 100 sobres corporativos.

e 100 tarjetas de presentacion
e 100 portafolios.

e 50 libretas.

e 50 afiches.

e 50 brouchers.

e 5 juegos de facturas.

e 1 banner horizontal.

e 1 banner vertical.

Q0 I O00 B 000

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo



2.3. Estrategias a implementar
Se implementarén estrategias de Marketing Mix, entre ellas:
» Estrategias de producto. » Estrategias de plaza.
» Estrategias de precio. » Estrategias de promocion.

2.4. Ventaja competitiva

El negocio contara como ventaja competitiva el ofrecer sus productos por medio de una
pagina web, asi como a través de las diferentes redes sociales como fan page de Facebook,
Instagram y WhatsApp Business por medio de catalogos virtuales, lo que permitira tener una mejor
interaccion con los clientes, facilitando la busqueda de los articulos que necesiten para cada
ocasion, de esta manera lograr superar sus expectativas en cuanto a calidad de impresion y rapidez
en la entrega del producto final.

La imprenta tendrd un local fisico el cual estard ubicado en un punto céntrico y de facil
acceso para poder comercializar nuestros productos, asimismo se hara uso de métodos de envio

que sean seguros para los clientes.

2.5. Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenaza)

Figura 1. Analisis FODA
Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo



3. PLAN ORGANIZACIONAL

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

Tabla 3
Resumen CEP

N° NOMBRE DE LOS

(%] (5]
INTEGRANTES o =3 - S8 > © o c
3s ° » 32 o S) cS G ] =]
DEL EQUIPO 2 © [} 5] S S o © 'S c 1= 3]
S o i} T C [ 2 N < S @ © T @ I}
Bc S w9 S s g 88 £ eg §
3 E = =] ) S5 S O F o E @ c
o = o oo © = % » = © q>_) = £ ]
28 £ g @ 585 8 co ¢ o £
o £ O & 1S s o < = > IS S
- ) & z O o S O
I— O
1 Guadalupe Stefany X X X X X X X X X
Nerio Gonzélez
2 Daniela Maria Guzman X X X X X X X X X
Jiménez
3 Clelia Raquel Sanchez X X X X X X X X X
Portillo

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo

3.2. Estructura organizativa de la empresa

Junta General de
Accionistas

Administrador
Unico

|

Gerencia
General

Gerencia de
Recursos
Humanos

Gerencia de Gerencia de Gerencia

Produccién Administrativa

Mercadeo y
\entas

Figura 2. Estructura organizativa de la empresa
Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo



3.3.  Organizacion de gestion

Tabla 4

Organizacién de gestion

Area de gestion Responsabilidades Habilidades Cantidad ¢Quién lo
requeridas de hara?
personas
Mercadeo y « Posicionamiento de la marca. e Liderazgo. 1 Daniela Maria
Ventas « Planificacion y ejecucion de e Creatividad. Guzman Jiménez

estrategias de Mercadeo. e Innovador

e Crear y dirigir campafas y e Capacidad para
promociones de mercadeo. relacionarse.

o Establecer objetivos de venta y crear e Responsable.
estrategia de ventas. e Trabajo en equipo.

e Toma de decisiones.
e Empético.
Produccion e Planificar, organizar y controlar el ¢ Responsable 1 Guadalupe

proceso de produccién. e Trabajo en equipo. Stefany Nerio

o Administrar con eficiencia los e Liderazgo. Gonzalez
recursos. ¢ Habilidades para

¢ Controlar y verificar el stock. resolver problemas.

o Crear estrategia para una buena e Capacidad de
eficiencia y eficacia en el proceso de analizar.
produccion. e Flexible.

e Blsqueda en innovacion de e Capacidad para
productos. relacionarse.

Administracion e Elaborar las politicas y normas para e Trabajo en equipo. 1 Clelia Raquel
y finanzas la empresa. e Liderazgo. Sanchez Portillo
o Elaborar y mantener en orden los ¢ Responsable.
documentos financieros. e Habilidades
o Administrar el sistema de numeéricas.
proveedores. e Alta capacidad de
« Elaborar diferentes contratos. negociacion.
o Control de los diferentes pagos. ¢ Innovador.
¢ Analitico.
Recursos o Verificar que el personal este e Facilidad para 1 Daniela Maria
Humanos altamente capacitado. comunicarse. Guzman Jimenez
o Fortalecer las relaciones entre jefes, e Responsable.
empleados y compafrieros. e Trabajo en equipo.
¢ Tener conocimiento general sobre la e Empatia.
empresa. e Capacidad de
e Integracion con las areas que motivacion.
conforman la empresa. o Creatividad.
o General confianza para toda la o Flexible.
empresa.

Asistente « Verificar que el funcionamiento de e Puntual. 1 Clelia Raquel
gerencia vaya marchando comose e Discreto. Sanchez Portillo
debe. ¢ Responsable.

e Llevar laagenda de gerenciaal dia. e Facilidad para.

Contestar llamadas, mensajes,
correos y agendar citas.
Presentar informes

comunicarse.
¢ Organizado.
¢ Trabajo en equipo.
e Empatia.

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo



3.4. Proceso de Mercadeo y Ventas

S A

Hacer un estudio de mercado.

Hacer un andlisis sobre el estudio de mercado.

Crear estrategias basadas en los gustos, preferencias y necesidades de los clientes.
Establecer una relacion estrecha con el cliente

Crear contenido de valor.

Posicionamiento en el mercado.

3.5. Proceso administrativo

o > W N e

Fijar objetivos.

Organizacién de todas las partes que conforman la empresa.
Determinacion de linea de accion y control.

Elaboracion de presupuesto.

Elaboracion de cronogramas de las actividades.

3.6. Proceso de produccion.

N o a ~ w np e

Supervision del material y maquinaria.
Ejecucion de la adquisicién de las materias primas.

Comunicacién con los proveedores.

Asesoria del servicio para el cliente o consumidor por los medios de redes sociales.

Notificacion y registros de los pedidos de los clientes o consumidores.
Ejecucion de la tarea solicitada.

Finalizacion y entrega del producto.

3.7. Procesos de recursos humanos

a ~ W e

Reclutamiento Evaluacién

Seleccion Pago de Salario y beneficio

Contratacion Control y rendimiento

© ©° N o

Capacitacion

Orientacién

Relacion y comunicacion laboral

10



3.8. Identificacion y caracteristicas de proveedores
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Tabla 5
Proveedores
Nombre del Producto/Servicio que Teléfono  Direccion Forma de Formay
proveedor provee pago plazo de
entrega
El Salvador e Mobiliaria 7902 8905  Avenida Sierra Efectivo Envio a
Tecnologia 'y Nevada #850, domicilioy
Muebles de San Salvador 2 semanas
Oficina CP 1101
Soluciones e Impresoras 2260 0623  Primera Calle Transferencia Envio a
Centro América e  Cortadoras Poniente #2723 electronica domicilio, 1
e Planchas térmicas Colonia flor mes
o  Tapetes y kit de blanca San
herramientas para corte Salvador CP,
e  Papel para sublimacién 1101
¢ Vinilos adhesivos
e Tazas
e Tintas
Almacén la e Globos 2222-3400 5a. Av. Norte y Pago a contra 1 a 3 dias,
chinita e Confeti 7607-8364 Pje. Montalvo, entrega domicilio
e Brillantina Edf. BYSSA
Local #5, S.S,,
El Salvador.
Office Depot e Papeleria 2260 4049  Avenida Norte Pago a contra 1 a 3 dias,
y Alameda entrega domicilio
Juan Pablo I1,
El Salvador
Equipos e DELL Optiplex 3080 SFF 2209-2200 65 av. Sur N° Pago contra 1 a 3 dias,
electrénicos i3-10100 3415-A, media entrega domicilio
Valdés cuadra al Sur
de Av.
Olimpica, San
Salvador
RadioShack e Teléfono inaldmbrico con 2509-1133  Centro Pago contra 1 dia, local
identificador de llamadas Comercial entrega
Galerias 2do.
Nivel Local #
245
Todo transfer e Camisas 2564 8763  Condominio Pago contra Local
e Lapiceros Metro 2000, 47 entrega

Avenida Norte,
San Salvador

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo


https://www.google.com/search?q=Soluciones+S.+A.+de+C.V.&oq=Soluciones+S.+A.+de+C.V.&aqs=chrome..69i57j0i22i30l9.1438j0j9&sourceid=chrome&ie=UTF-8
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3.9. Distribucién en planta

La distribucion en planta es una de las partes del proceso de operaciones que consiste en
ordenar adecuadamente casa una de las areas de la imprenta, para la satisfaccion y eficiencia de
los empleados. Por consiguiente, se trata de organizar aspectos como: almacenamiento, aseo,

maquinaria y demas areas.

Algunos de los principales objetivos que tiene este apartado son:

e Espacio adecuado de almacenamiento.
e Aprovechamiento del espacio
e Integracion de todas las areas

e Desplazamiento

e Seguridad de los empleados

Figura 3. Distribucion de local



3.10. Requerimientos generales de maquinaria y equipo
Tabla 6
Maquinaria y equipo
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Descripcion Cantidad Inversion (US$)
Teléfono inalambrico con identificador de llamadas 1 $ 34.99
DELL Optiplex 3080 SFF i3-10100 3 $ 2577.24
Sillas 2 $ 98.00
Escritorio. 2 $ 410.00
Librera. 1 $ 175.00
Recepcion. 1 $ 565.00
Estante 3 $ 330.00
Mesa de trabajo 1 $ 545.00
Plotter de impresion 1 $  7,500.00
Presa Térmica de 25x30 cm 1 $ 280.61
Prensa térmica 5 tazas 1 $ 605.71
MINI PRESS 1 $ 100.57
Brother SDX85 1 $ 416.97
Portrait 3 1 $ 224.87
Cameo 4 Plus 1 $ 563.87
Epson L3110 1 $ 224.87
Tapete de Corte 15x15" 1 $ 22.59
Tapete de Corte 24x12" 1 $ 25.98
Kit de Herramientas Blanco 2 $ 45.18
Papeleria 612 $ 596.29
Tintas 8 $ 76.32
Globos 455 $ 570.50
Camisas 48 $ 72.00
Lapicero blanco 36 $ 6.75
Tazas 48 $ 148.48
Total $16,216.79

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo
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4. PLAN DE MERCADEO

4.1. Resultados de la investigacion de mercado

Se realiz6 una breve encuesta hacia los clientes potenciales de la imprenta, en la cual se
desarroll6 una serie preguntas respecto al principal motivo por el cual adquieren los productos y
servicios de una imprenta digital siendo el uso personal como la opcion con mayor nimero de
respuestas; sobre el tipo de impresion que suelen adquirir con mayor frecuencia es la papeleria
decorativa para fiestas tematicas, seguido por papeleria corporativa, y por ultimo articulos

promocionales. Estos suelen ser adquiridos cada tres meses.

:Qué ocasion considera mas importante para realizar eventos sociales?

57 respuestas

@ Cumpleafios
@ Quinceafios
Boda

@ Graduacion
@ Baby Shower

@ Bautizos
@ Gender Reveal
@ Todas las anteriores

@ Eventos empresariales

Figura 4. Ocasiones importantes

Segun los clientes potenciales encuestados, consideran que fiestas de cumpleafios,
quinceafios, boda, graduaciones, bautizos, baby shower son ocasiones importantes para poder
realizar eventos, con lo cual hace uso de impresiones digitales para poder llevar a cabo fiestas
tematicas y que hagan sentir especial a la persona festejada, cabe mencionar que en su mayoria

prefieren adquirir la papeleria decorativa y/o corporativa por medio de Kkits.

{Qué medios digitales le gustaria obtener dicha informacion?

57 respuestas

Pagina Web 22 (38,6 %)

Facebook 32 (56,1 %)
Instagram 22 (38,6 %)
WhatsApp 20 (35,1 %)

Correo Elecironico 21(36,8 %)

Figura 5. Medios digitales
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<Conoce alguno de estos método de pago en nea?

36 (63,2 %

o
m
]

20 (35,1 %

o % 38 8

r
s

Figura 6. Métodos de pago

Entre los medios digitales que los encuestados prefieren obtener informacion sobre los
productos y servicios de una imprenta digital se encuentran Facebook, Instagram, pagina web,
correo electronico y por ultimo WhatsApp. Asimismo, la mayoria de encuestados consideran
seguro el uso de un método de pago en linea, siendo el método por medio de PayPal el méas

conocido.

4.2 Analisis de situacion
Gracias a las ultimas innovaciones en la tecnologia, cada dia se va aprendiendo nuevas y
mejoradas técnicas de impresion, lo que permite que los trabajos se realicen con rapidez, en su

mayoria automatizados y con eficacia.

Es importante mencionar que, al ser una imprenta nueva en el mercado, carece de
experiencia en el ambito, por lo cual debe enfrentarse a negocios que ya estan posicionados; y que
cuentan con la aceptacion y alta demanda de clientes. Es por ello que es importante la calidad en
los productos, un excelente servicio, acompariada de una asesoria que le brinde al cliente mayor

conocimiento de los procesos a realizar en una impresion digital.
e Analisis de la competencia.

Existen tres competidores directos, siendo los mas fuertes en el ambito digital, en la cual
cada uno de ellos buscan obtener mas clientes por medio de servicios de calidad y buena atencion,
tomando en cuenta que los tres estan ubicados en lugares estratégicos lo que permite que los
clientes tengan facil acceso. Cada una cuenta con servicio de compra en linea en sus respectivas

paginas web.



e Competencia.

Tabla 7
Competencia

Competencia

Descripcion general

1. Innovacién Digital

INNOVAGION

LIDERAZGO EN IMPRESION DIGITAI.

2. Solucion Digital

@n@n@@g

3. Disenarte

CGarificos e ImFmgoc Creatives

La empresa cuenta con 24 afios dentro del mercado
salvadorefio. Hacen uso de medios digitales como
pagina web, redes sociales como Facebook e
Instagram, en las cuales tienen alrededor de 45,929
likes y 3,178 followers, respectivamente. En su
pagina web se observa una amplia variedad de
productos, sobresaliendo mas en productos como
cajas y empaques e impresion en plotter, en cuanto a
impresion digital cuentan con 11 productos, segun la
informacion en dicha pagina web. A pesar de
mantenerse activos en redes, sus publicaciones tienen
pocos likes y carecen de comentarios de sus
seguidores.

Cuenta con 10 anos en el mercado, asi como 10
sucursales en departamentos como San Salvador,
La Libertad, Santa Ana, Sonsonate y San Miguel.
En su pagina web se observa la variedad de
productos y servicios con los que cuentan, entre
ellos estan impresion digital, sublimacion, corte y
grabado laser, entre otros. 27 respecto a sus redes
sociales, cuentan con 24,467 likes en su cuenta de
Facebook, asimismo sus publicaciones tienen buen
numero de likes e interaccion con sus seguidores.
En su cuenta de Instagram poseen 4,179 followers,
sus publicaciones tienen pocos likes y carecen de
comentarios de sus seguidores

Cuentan con mas de 20 afios de experiencia,
ofrecen soluciones en impresion digital y plotters.
Entre sus productos destacan promocionales, cajas
y empaques, regalos,
amplia gama de productos. Tienen presencia en

entre otros. Poseen una

redes sociales como Facebook contando con
62,856 likes e Instagram con 5,397 followers en
ambas redes no tiene muchos likes y carecen de
comentarios de sus seguidores.

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo
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e Productos o servicios a ofrecer.

Tabla 8
Productos o0 servicios
Descripcion Uso o aplicacion Precio de venta
estimado
Kit Basico: Contiene tarjetas de Cumpleafios, fiestas tematicas, $60.00

invitacion, globos normales, guirnalda y
banderines, topper para pastel, stickers
personalizados. Cuenta con un nimero
inicial de productos, los cuales tienen la
opcion de poder aumentar segun sea lo
que el cliente necesite.

Kit Juvenil: Contiene tarjetas de
invitacion, globos normales, guirnalda y
banderines, topper para pastel, stickers
personalizados. Elementos esenciales para
una fiesta juvenil, algunos de ellos son
opcionales segun el cliente lo amerite.

Kit Infantil: Contiene camisas
personalizadas, tarjetas de invitacion,
globos normales, globos con helio,
guirnalda y banderines, topper para pastel,
stickers personalizados.

Kit Empresarial: Contiene hojas
membretadas, sobres corporativos, tarjetas
de presentacion, portafolios, libretas,
afiches, facturas, banners y brouchers.

bodas, aniversarios, graduaciones

Cumpleafios, quinceaiios, fiestas $85.00
tematicas.
Fiestas infantiles, baby shower, $135.00

gender reveal, bautizos.

Presentacion de productos, ferias, $180.00
exposiciones, activaciones de marca

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

e Mercado obijetivo.

Tabla 9
Mercado Objetivo
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Consumidor final

Negocio o empresa

Personas que buscan material decorativo personalizado Empresas que necesiten material corporativo para

para sus fiestas y eventos sociales.

presentacion de su empresa

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo



e Perfil del consumidor o cliente.

Tabla 10
Perfil del consumidor
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Perfil del consumidor

Nacionalidad
Region
Tamaiio de la ciudad
Densidad
Poblacion

Clima

Edad
Sexo
Estatus econémico
Ingresos
Ocupacion
Estudios

Lugar de residencia

Estilo de vida
Personalidad

Actitudes

Beneficios deseados

Frecuencia de uso

Ocasion de compra

Geograficos
Salvadorefios
Area metropolitana
72,25 km?
4655,02 hab/km?
694,788 hab.
Tropical seco y humedo
Demograficos
18 afios en adelante
Masculino y Femenino
Clase media y alta
Ingresos desde $365
Estudiante y empleado
Bachillerato
San Salvador
Psicolégicos
Sociable
Alegre, motivador, creativo, detallista, entusiasta,
Positivo, amable,
Conductual

Productos con la mejor calidad de impresion, excelente servicio al
cliente.

Uso frecuente en el afio en eventos como cumpleafios, eventos
corporativos.

Eventos sociales y empresariales.

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo
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Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios.

Fortalezas

*Uso de impresion digital permitiendo impresiones con mayor nitidez
y calidad.

«Papeleria personalizada conforme el cliente lo solicite.

Oportunidades

« Nuevos avances técnologicos que permiter mejorar la calidad y
eficiencia en la elaboracion de la papeleria.

Figura 7. Fortalezas y oportunidades de los productos

Objetivos y metas de mercadeo.

Objetivo General:

Disefar un plan de marketing digital para que la imprenta DEKOREPRINT

logre un buen posicionamiento en el mercado de la industria gréafica en San Salvador.
Objetivo Especificos:

> Aumentar un 20% el nimero de conversiones en el embudo de ventas por
medio de leads que provengan de Google Ads durante en el mes de marzo del 2022.

» Incrementar un 35% el ndmero de visitas a la pagina web, por medio de
creacion de contenido y mayor inversion en estrategia SEM durante primer trimestre
del afio 2022.

> Disminuir en un 40% el costo por adquisicion de un lead, por medio de la
creacion de camparfias de inbound marketing entre los meses de abril y junio del 2022.

Metas:

» Lograr 1,000 visitas a la pagina web de la imprenta al mes.

» Lograr 10 nuevos clientes que compren por medio de la pagina web en el
mes.

» Duplicar el nimero de seguidores en las redes sociales cada semana.

> Incrementar un 5% el engagement en redes sociales cada dia.



e Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza).

Tabla 11
Mix de mercadeo

Producto

Precio

Cada uno de los kits que estaran a la disposicion de los
clientes, entre ellas estan:

e Kit Basico.
e Kit Juvenil.
e Kit Infantil.
e Kit Empresarial.

Cada kit tendra un precio base, conforme el
cliente desea aumentar la cantidad de papeleria,
el precio aumentara.

Plaza (distribucion)

Promocion

e Local fisico ubicado en zona estratégica y de facil
acceso para los clientes.

e Alianzas estratégicas con empresas de servicio de
entrega.

Promociones por medio de las redes sociales de
la imprenta. Estas se publicaran segun lo amerite.

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo

e Imagen Corporativa

Logo de la empresa:

DEKXOR

PRINT

Figura 8. Logo de la empresa

E E. <. .
personalizando tus eventos

Slogan: “Personalizando tus eventos”.

20
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e Estrategia de Marketing. Describir:

Estrategia 1:

Tabla 12
Estrategia 1: Creacion de plataformas digitales
Nombre de la estrategia: Creacion de plataformas digitales para imprenta DEKOREPRINT.

Objetivo: Crear pagina web y principales redes sociales para la imprenta.
Tacticas:

e Creacion de pagina web.

e Creacion de correo electronico.

e Creacion de fan page de Facebook.

e Creacion de cuenta de Instagram.

e Creacion de cuenta de WhatsApp Business.
Descripcion: Crear una pagina web que sea atractiva y segura que para los clientes puedan observar los
productos, caracteristicas y realizar sus comprar con completa confianza. Asimismo, cada una de las redes
sociales a utilizarse para dar a conocer la imprenta, por medio de publicaciones de sus productos y servicios.

Duracion: 1 semana
Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo

Tabla 13
Plataformas digitales

Creacion de plataformas digitales

Fan page de Facebook Instagram

PRINT

e Dekoreprint

Preguntar a Dekoreprint

DEXORE Y,
sone | ¢

© Preguntar

© Preguntar

maa0n 30 gy




Pagina web

KIT EMPRESARIAL $180.00

Cantided

Agregaral Cartito
1 banner ho . £ ivamos achatear!
i 1
1 banner vertical.

Mi carrito Resumen del pedido

KIT EMPRESARIAL s180.00 X Subtotal $180.00
. El Salvador
Total $180.00

Ingresar codigo promocional.
< Ing go p PayPal Pagar

B Agregar una nota

SECURE SHOPPING
./ Your data is safe and secure.
9 iVamos a chatear!



< Ajustes

Dekoreprint
jHola! Estoy usando Whats...

Herramientas para la
empresa

Perfil, catdlogo, herramientas de
mensajeria

Cuenta

Privacidad, seguridad, cambiar
nimero

Chats

Tema, fondos de pantalla,
historial de chat

Notificaciones

Tonos de mensajes, grupos y
llamadas

Almacenamiento y datos

Uso de red, descarga
automatica

Ayuda
Centro de ayuda, contéctanos, politica

Kit Empresarial
$180.00

+100 hojas membretadas.
+100 sobres corporativos.
+100 tarjetas de presentacion
100 portafolios.

+50 libretas.

+50 afiches.

+50 brouchers.

-5 juegos de facturas.

+1 bann... Leer mas

ENVIAR MENSAJE A LA EMPRESA

W ANADIR AL CARRITO

& Admin. de alogo
[ Ph - V] CIJI 1iL

jital
peleri

er

Afiadir una coleccién nueva

Kit Basico
+15 tarjetas de invitacion....
$60.00

Kit Juvenil

+25 tarjetas de invitacion....
$85.00

Kit Infantil

+3 camisas personalizadas....
$135.00

Kit Empresarial

=100 hojas membretadas. ...
$180.00

X Tu carrito

1articulo ARADIR MAS

Kit Empresarial
$180.00

Subtotal $180.00
Podrian aplicarse cargos adicionales

® Mensaje
Dekoreprint
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Correo de Gmail.

-

Coogie Communty Team

®PVex»xD

A\
o
Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

Estrategia 2:

Tabla 14

24

jle ya esta lista: shora podras hacer crecer tu negoci

DekoPrint, te
damos la -

bienvenida a e
Google

S

-

Estrategia 2: Creacion de sistema de pago en linea

Nombre de la estrategia: Creacion de sistema de pago en linea.

Objetivo: Implementar un sistema de pago en linea que sea segura y confiable para los clientes.

Téacticas:
Uso de plataforma online para pago en linea a través del servicio de PayPal

Descripcion: Se realizara una afiliacion a esta plataforma de pago. Para esto, se debe de seguir una serie de

pasos, entre ellos estan:

1. Llenar informacion basica del negocio como nombre/razoén social, contacto y moneda en la que se

recibiran los pagos.

2. Al terminar de abrir la cuenta se recibird un correo de PayPal para verificar el correo electronico.
3. Cuando se reciba un pago de los clientes, PayPal enviard automaticamente a la cuenta bancaria, el dinero.
Por esto, es necesario dar de alta en PayPal una cuenta bancaria. Para esto dentro de la cuenta PayPal, se

debe dar clic en saldo y asociar una cuenta bancaria.

Duracion: 1 semana

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

Saldo de PayPal

Recargar saldo

$0.00

tepagee

) Dvkopeint SA OE CX

Enlaces directos
= I T i ) |3

Crear un formato de pago

Figura 9. Paypal
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Estrategia 3:

Tabla 15
Estrategia 3: Publicidad Display
Nombre de la estrategia: Publicidad Display

Objetivo: Promocionar la pagina web de la imprenta DEKOREPRINT por medio de Publicidad Display.

Téacticas:
Uso de Google Ads.
Descripcion: Se hara uso de Google Ads. Para crear un anuncio display se debe elegir un formato, se realiza
un disefio de anuncio de texto el cual puede incluir imagenes, asimismo se debe definir el publico objetivo el
cual debe de estar acorde a sus datos demograficos, gustos y preferencias. También es importante establecer
un presupuesto de lo que se invertira para poder mostrar los anuncios al publico objetivo.
Duracion: 3 meses

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

Estrategia 4:

Tabla 16
Estrategia 4: Publicidad por medio de SEM
Nombre de la estrategia: Publicidad por medio de SEM

Objetivo: Dirigir trafico hacia la pagina web de la imprenta DEKOREPRINT
Tacticas:
e Creacion de SEM.
Descripcion: Se deben marcar los objetivos de la inversion, en el caso es dirigir el trafico hacia la pagina web

de la imprenta, por lo cual se deben seleccionar palabras claves que ayuden a localizar de manera mas rapida y
facil a DEKOREPRINT, seguido se disefiara el anuncio por medio de Google Ads. Al poner en marcha el
anuncio se debe hacer una medicion y seguimiento de manera continua de la campafia y analizar si estd dando

resultados favorables.

Duracion: 5 meses

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

e Ejecuciény control

Tabla 17
Ejecucion y Control

Estrategia Objetivo

Tactica

Indicadores de control

Estrategia 1: Creacion
de plataformas digitales
para imprenta
DEKOREPRINT.

Crear pagina web y
principales redes
sociales para la
imprenta.

* Creacion de pagina
web.

* Creacion de correo
electronico.

* Creacion de fan page
de Facebook.

* Creacion de cuenta de
Instagram.

* Creacion de cuenta de
WhatsApp Business.

* Numero y tiempo de
visitas a la pagina web.
* Numero de likes en
Fan Page de Facebook.
* Numero de seguidores
en Instagram.

* Numero de likes en
publicaciones.

* Numero de
comentarios en las
publicaciones.



Estrategia 2: Creacion
de sistema de pago en
linea.

Estrategia 3:
Publicidad Display

Estrategia 4: Publicidad
por medio de SEM

Implementar un sistema

de pago en linea que sea

segura y confiable para
los clientes.

Promocionar la pagina
web de la imprenta
DEKOREPRINT por
medio de Publicidad
Display.

Dirigir trafico hacia la
pagina web de la
imprenta
DEKOREPRINT

Uso de plataforma online
para pago en linea a
través del servicio de
PayPal.

Uso de Google Ads

Creacion de SEM.
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* Numero de usuarios
que realizan compras en
linea.

* Numero de usuarios
que utilizan tarjetas de
crédito o débito.

Numero de click en el
anuncio.

* Numero de clicks
pagados

* Total de visitas a la
pagina web.

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo

5. PLAN DE VENTAS

La imprenta tendra un encargado en area de venta, asimismo contara con tres vendedores,

este puede aumentar segun sea requerido dada la demanda de clientes.

Equipo de ventas

El equipo de ventas sera rotado cada periodo de tiempo, esto para que los vendedores
puedan conocer y desarrollar cada una de las diferentes responsabilidades, lor que permitira tener

un personal altamente capacitado en caso de falta de personal, este pueda sustituir su ausencia.

» Responsabilidades.
e Fijar metas semanales y mensuales de ventas.
e Supervisar los productos de mayor demanda.
e Llevar registro de las ventas diarias.
e Hacer cierres de cajas al finalizar cada jornada.

e Llevar registro de inventario.
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» Comisiones a pagar al personal de ventas.

Se pagaran comisiones conforme el desempefio, productividad, y ventas alcanzadas.

Asimismo, por las compras realizadas en la pagina web.

» Supervision de equipo de ventas.

Se realizaran reuniones cada quince dias donde se analizaran los informes de ventas y se
realizaran reportes con los resultados obtenidos hacer mejores y/o modificaciones necesarias para

aumentar las ventas en aquellas que presenten menor demanda.
» Entrenamiento de personal de ventas.

Se entrenard al equipo de ventas por medio de capacitaciones y cursos en areas especificas

de servicio y ventas, entre ellas atencion al cliente, manejo de quejas y conflictos.

5.1. Ciclo de Ventas

1. Prospeccion.

Dado que el mercado de clientes es amplio suele ser dificil abarcarlo
completamente. Por ello, es importante definir el mercado objetivo de la imprenta, esto
ayudara en la toma de decisiones respecto a los clientes potenciales, por lo tanto, se
utilizaran métodos como encuestas en la cual se tomara en cuenta opciones como gustos y
preferencias, frecuencia de compra, principal ocasion de celebracion, los aspectos mas
importantes al momento de buscar productos y servicios de una imprenta, asi como medios

digitales de mayor uso, y métodos de pago de mayor confianza para estos.

2. Contacto con los clientes.
El area encargada de contactar a los potenciales clientes sera mercadeo y ventas de
la imprenta, por medio de un estudio de mercado de permita determinar el mercado objetivo
y mantener el contacto con estos, por ello es importante realizar el primer contacto con los
clientes meses antes de la puesta en marcha de la imprenta, asimismo crear contacto por
medio de llamada, visita, envio de correo por medio de mailchimp a diferentes empresas

que requieran de los servicios de papeleria corporativa.
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3. Reunion o Presentacion.
Los vendedores contactaran a los clientes por medio de llamadas, envio de correo
por lo menos tres veces al dia, siendo la primera en la cual se dara a conocer los productos
y servicios, la segunda llamada o correo para brindar detalles, cotizaciones y confirmacion
de su pedido, y, por altimo, servicio post venta. Toda informacion recolectada seréa
reportada al encargado de ventas.

4. Manejo de objeciones.

Se ofreceran kits que se adecuen a sus necesidades de los clientes, cumpliendo con
sus expectativas, brindando cotizaciones que estén dentro de su presupuesto. Asimismo,
ofrecer diferentes opciones de productos y/o servicios con diferentes precios, resaltando
las ventajas de los productos en cuando a calidad de impresion y durabilidad de los
materiales. Se realizard&n promociones en época de baja demanda como descuentos,

cupones, asi como lanzamiento de un nuevo kit o mejorar los que ya se tienen.

5. Cierre de ventas.
La imprenta tiene como metas de ventas:
» Generar ventas por medio de la pagina web.
> Enviar 50 email de prospeccion semanal.
» Asegurar 10 ventas por medio de llamadas a la semana.
>

Vender promedio 200 kits en adelante en el primer afio.

Actualmente el equipo no cuenta con personal con experiencia en cierre de ventas,

por lo cual se asistira a capaciones en dicha area.

6. Servicio Post venta
El servicio post venta sera realizada por los vendedores, entre ellos el feedback,
dado que la opinidn de los clientes es de suma importancia, conociendo su nivel de
satisfaccion en cuanto a los productos y servicios brindados por la imprenta asegurando

una proxima compra a futuro.



5.2 Proyeccion de Ventas

Se presenta la planificacion de ventas que se generaran durante el primer afio de operacién de la empresa,

estacionalidad de acuerdo al giro de la empresa y el crecimiento previsto en la puesta en marcha.

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Pagina A
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se ha considerado la

A Unidad de Precio Afio 1
Producto o Servicio ) o
No. medida Unitario Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 |KIT BASICO KIT $ 60.00 10 12! 15! 16! 18! 20! 21! 24 28! 30 30 35 259
2_|KIT JUVENIL KIT $ 85.00 5) 7 7 8 10 13 14 14 18 25 25 30 176
3 |KIT INFANTIL KIT $ 135.00 15 18 22 24 25 25 27 27 30! 45 45 50! 353
4 |KIT EMPRESARIAL KIT $ 180.00 1 2 3 3 5 7 9 9 9 10 10 13 81
5 0
6 0
7 0
8 0
9 0
10 869
& =)
Porcentaje de Incremento Anual Estimado | 10.0%]
PROYECCIONES DE VENTA - US$ -
. Ventas del Afio 1 ($)
ng,| Froducto o Servicio Mes 1 Mes 2 Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mesil | Mesi2 | TOTAL
1 _|[KIT BASICO $ 600.00| $ 720.00] $ 900.00] $ 960.00] $ 1,080.00] $ 1,200.00| $ 1,260.00[ $ 1,440.00| $ 1,680.00| $ 1,800.00| $ 1,800.00| $ 2,100.00/ $ 15,540
2 |KIT JUVENIL $ 425.00| $ 595.00{ $ 595.00| $ 680.00] $ 850.00[ $ 1,105.00] $ 1,190.00| $ 1,190.00] $ 1,530.00| $ 2,125.00| $ 2,125.00| $ 2,550.00| $ 14,960
3 |KIT INFANTIL $ 2,025.00 $  2,430.00{ $ 2,970.00] $ 3,240.00] $ 3,375.00] $ 3,375.00| $ 3,645.00| $ 3,645.00| $ 4,050.00| $ 6,075.00| $ 6,075.00| $ 6,750.00| $ 47,655
4 |KIT EMPRESARIAL $ 180.00| $ 360.00] $ 540.00] $ 540.00] $ 900.00] $ 1,260.00| $ 1,620.00[ $ 1,620.00| $ 1,620.00| $ 1,800.00| $ 1,800.00[ $ 2,340.00/ $ 14,580
5 |0 $ % 18 18 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ -1 $ -
6 10 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -1 $ -
7 10 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -1 $ -
8 |0 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -1 $ -
910 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -1 $ -
10 |10 $ % 18 18 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ -1 $ -
Total de Ventas Mensuales [ $ 3,230.00 | $ 4,105.00 [$ 5,005.00 [$ 5,420.00 |$ 6,205.00|$ 6,940.00 [$ 7,715.00[$ 7,895.00|$ 8,880.00 |$ 11,800.00 [$ 11,800.00 | $ 13,740.00
Total de Ventas Anuales= $ 92,735
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Afio 2 Afio 3

No. Producto o Servicio Unidad de medida Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Afio 4 Afio 5 2C
1 |KIT BASICO KIT 44 65 88 114 311 56 81 110 143 389 486 607
2 |KIT JUVENIL KIT 23 37 55 96 211 29 47 69 120 264 330! 413
3 |KIT INFANTIL KIT 66 89 101 168 424 83 111 126 210 530 662 827
4 |KIT EMPRESARIAL KIT 7 18! 32 40, 97 9 23 41 50 122 152 190
5 0 0 0 ]

6 0 0 0 0
7 0 0 0 ]
8 0 0 0 0
9 0 0 0 0
10 0 0 0 0
& =)
PROYECCIONES DE VENTAS -US $-
A A . Afio 2 Afio 3 - -

No. RELMED O EERE SIEEL] €D Rl Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Aflo 4 Afio 5
1 |KIT BASICO KIT $ 2,930.40 |$ 4,276.80 |$ 5781.60 [$ 7,524.00 | $ 20,512.80 [ $ 4,029.30 [$ 5880.60 | $ 7,949.70 | $10,345.50 | $ 28,205.10 [ $ 38,782.01 | $ 53,325.27
2 |KIT JUVENIL KIT $ 2,131.80 | $ 3,478.20 | $ 5161.20 | $ 8,976.00 | $ 19,747.20 | $ 2,931.23 | $ 4,782.53 | $ 7,096.65 | $12,342.00 | $ 27,152.40 | $ 37,334.55 | $ 51,335.01
3 |KIT INFANTIL KIT $ 9,801.00 | $13,186.80 | $14,968.80 | $24,948.00 | $ 62,904.60 | $13,476.38 | $18,131.85 | $20,582.10 | $34,303.50 | $ 86,493.83 | $118,929.01 | $163,527.39
4 |KIT EMPRESARIAL KIT $ 1,425.60 | $ 3,564.00 | $ 6,415.20 | $ 7,840.80 | $ 19,245.60 | $ 1,960.20 | $ 4,900.50 | $ 8,820.90 | $10,781.10 | $ 26,462.70 | $ 36,386.21 | $ 50,031.04
5 0 0 $ - 18 - 18 - 18 - |$ - 18 - 18 - 18 - 18 - 1% - 1% - 1% -

6 0 0 $ - 1% - 1% - 1% - 1% $ - 18 - 18 $ $ $ $
7 0 0 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ - 1% $
8 0 0 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ - 1% $
9 0 0 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ - 1% $
10 0 0 $ - |8 - |8 - |8 - s $ - 1% - 1% - 1% - 13 $ $
Total de Ventas Trimestrales $ 16,288.80 [ $ 24,505.80 | $ 32,326.80 | $ 49,288.80 $ 22,397.10 | $ 33,695.48 [ $ 44,449.35 | $ 67,772.10
Total de Ventas Anuales $ 122,410.20 $ 168,314.03 | $ 231,431.78 | $ 318,218.70

Segun las estimaciones que se han realizado, se proyecta tener ventas entre los 81 a 353 Kits por mes, considerando que el kit
maés vendido sera el infantil dado que segln encuesta realizada a los potenciales clientes seria la de mayor demanda. Asimismo, se ha
tomado en cuanta los precios de cada kit segun la cantidad de papeleria incluida, esta puede aumentar de precio en caso que el cliente
desee agregar mayor cantidad de papeleria, asi como realizar modificacion en algin elemento del kit. Por lo cual se proyecta un total de

ventas de $92,735.00 para el primer afio.

Para los siguientes afios, se estima un aumento anual de 20% en las ventas, logrando la venta de 97 a 424 kits en el segundo afio,
manteniéndose el kit infantil como el mas vendido, dando un total de ventas anual de $122,410.20; para el tercer afio se consideran
ventas entre 122 a 530 kits, aumentando el total de ventas anual a $168,314.03. Por lo cual, para los ultimos 2 afios proyectados, tener
ventas mayores de 1,000 kits, obteniendo ventas anuales entre los $231,431.78 y $318,218.70.



6.1. Plan de Inversién

construccion (adecuacion del local).
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Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales y Materiales de

INICIALES Y MATERIALES DE CONSTRUCCION

Unidad .
Descripcion de Canti C.O stq Costo Lugar de Compra
Medida dad Unitario Total
Teléfono inalambrico con identificador Ud 1 $34.99 $34.99 Radio Shack
de llamadas
DELL Optiplex 3080 SFF i3-10100 ud 3 $859.08 $2577.24 Valdés store
Plotter de impresion Ud 1 $7,500.00 $7,500.00 Marketplace
Sillas Ud 4 $49.00 $98.00 El Salvador
Escritorio. ud 1 $205.00 $410.00 tecnologia y muebles
@ Librera. ud 1 $175.00 $175.00 de oficina
= Recepeion. Ud 1 | $565.00 $565.00
g Estante ud 1 $110.00 $330.00
g Mesa de trabajo Ud 1 $545.00 $545.00
é Presa Térmica de 25x30 cm Ud 1 $280.61 $280.61 Soluciones
> Prensa térmica 5 tazas uUd 1 $605.71 $605.71 Centroamérica
3 MINI PRESS Ud 1 $100.57 $100.57
= Brother SDX85 ud 1 $416.97 $416.97
g Portrait 3 Ud 1 $224.87 $224.87
Cameo 4 Plus ud 1 $563.87 $563.87
Epson L3110 ud 1 $224.87 $224.87
Tapete de Corte 15x15" Ud 1 $22.59 $22.59
Tapete de Corte 24x12" Ud 1 $25.98 $25.98
Kit de Herramientas Blanco ud 2 $22.59 $45.18
SUBTOTAL $14,746.45
@ Papeleria ud 612 | $596.29 $596.29 Soluciones
g Centroamérica y
2 OfficeDepot
= Tintas ud 8 $76.32 $76.32 Soluciones
Centroamérica
°© Globos Ud 455 $570.50 $570.50 Almacen La Chinita
<
g Camisas Ud 48 $1.50 $72.00 Todotransfer
A~ Lapicero blanco ud 36 $0.19 $6.75 Todotransfer
s 8 Tazas Ud Soluciones
'g = 48 $148.48 $148.48 Centroamérica
<§ -2 | SUBTOTAL $1,470.34
S8 . Pintura cubeta ud 2 $75.00 $150.00
5% g _ [Repisa Ud 4 [$15.00 $60.00
tzg”
>0 SUBTOTAL $210
TOTAL DE: EQUIPO Y HERRAMIENTAS, MATERIALES E INSUMOS | $16,426.79




Plan de inversion capital de trabajo. Segun requerimientos del giro del negocio.

Descripcion N WL DRSEI Gasto Total
(meses) mensual
Alquiler de local
Local ubicado en San Salvador 12 $1,500.00 $18,000.00
Servicios Basicos
Agua 12 $20.00 $240.00
Electricidad 12 $300.00 $3,600.00
Teléfono 12 $15.00 $180.00
Salario
Empleados 12 $309.34 $11,136.24
Promocion y Publicidad
Publicidad 12 $100 $1,200.00
Otros
Servicios de contador 12 $450 $5,400
Registro de la empresa 1 $300 $200
Transporte 12 $100.00 $1,200.00
Pasaje y Viaticos 12 $50.00 $600.00
Utiles de Oficina 12 $50.00 $600.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $42,356.24
Total de la inversién:

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

Inversion en concepto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos | $ 58,783.03

Iniciales y Materiales de construccion (adecuacion del local) + inversion en

capital de trabajo.

6.2. Estructura de costos
e Costos variables unitarios.
Kit Basico Kit Juvenil Kit
. Empresarial = $185.00

$25.00

$30.00

$75
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. Costo Variable de Costo Variable de | Costo Fijo | Costo Total
Producto o Servicio . . e . el
Materia prima Mano de Obra Unitario Unitario
Kit Basico $10 $15.12 $30.38 $55.50
Kit Juvenil $15 $15.12 $30.38 $60.50
Kit Infantil $20 $15.12 $30.38 $65.50
Kit Empresarial $40 $15.12 $30.38 $85.50
*Cuadro detallado de calculos de costeo en anexo.
o Costos totales de un aiio de operacion.
Producto o Servicio | Total de Costos Variables | Total de Costos Fijo | Costos Totales
Kit Basico $6,475.00 $24,000.00 $30,475.00
Kit Juvenil $5,280.00 $22,800.00 $28,080.00
Kit Infantil $19,415.00 $45,000.00 $64,415.00
Kit Empresarial $6,075.00 $27,033.33 $33,108.33
*Detalle de costeo en anexo
6.3. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.
Analisis de Rentabilidad para afio 2022:
. Utilidad Net 14,305.65
Rentabilidad = —ndadNeta _ 5 =29.51%
Total de Activos $48,474.58
Analisis de Rentabilidad para afio 2023:
. Utilidad Net 22,781.32
Rentabilidad = —ndadNeta _ 5 = 42.57%
Total de Activos $53,514.40
Punto de equilibrio en Unidades y Monto:
Unidades Combinadas de Equilibrio = Utilidad Total de Costos O_per??ivos Fijos _ $43,399.25 _ 679.65 unidades.
Margen de Contribucién $63.86

Ao
1

Ingreso de Equilibrio

$72,528.9
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Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afic 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Ingreso por Ventas 92,735.00 122,410.20 168,314.03 231,431.78 318,218.70
Costo de Bienes Vendidos 37,245.00 49,163.40 67,599.68 92,049.55 127,805.64
Ganancia Bruta 55,490.00 | § 7324680 | § 100,714.35 | § 13848223 | § 190,413.07
Salarios 11,136.24 12,249.86 17,966.47 19,763.11 21,739.43
Prestaciones (Aporte patronal) 2,003.85 2.003.85 2671.80 2671.80 2671.80
Alguileres de Locales 18,000.00 23,747.58 32,652.92 44 897.77 61,734.43
Alguileres de Maquinaria - - - - -
Mantenimiento 1,205.56 1,691.33 2,188.08 3,008.61 4,136.84
Seguros 1,205.56 734.46 1,009.88 1,388.59 1,809.31
Agua, Gas, Electricidad 3,600.00 4774.00 6,564.25 9,025.84 12,410.563
Comunicaciones 300.00 367.23 504.94 694.30 954 66
Promocién y Publicidad 1,200.00 1,691.33 2,188.08 3,008.61 3,008.61
Pasajes y Viaticos 556.41 734.46 1,009.88 1,388.59 1,809.31
Depreciacian 3,264.29 3,264.29 3,264.29 3,264.29 3,264.29
Otros 927.35 1,224.10 1,683.14 2314.32 3,182.19
Total Gastos Generales y de Adman. 4339925 [ § 5228250 | § 7170374 | % 91,42583 | % 116,921.40
Intereses Pagados 1,323.97 1,067.18 791.83 496.57 179.96
Ganancia Gravable(GAl) 10,766.78 | § 1989712 | § 2821878 | § 4655983 | § 73,.311.71
Impuesto sobre Renta(25%) 269169 497428 8,465.63 13,967.95 21,893.51
Ganancia Neta 8,075.08 | § 1492284 | § 1975315 | § 3259188 |8 51,318.19
Mas:
Depreciacion 3,264.29 3,264.29 3,264.29 3,264.29 3,264.29
Menos:
Amortizacion de Préstamo 3565222 3,809.01 4,084.37 4,379.62 4,696.23
Inversion Inicial 20,521.45
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion $ 3,025.00
Recuperacidn del Capital de Trabajo $ 6,000.00
Flujo de Caja Neto(FCN) (20,521.45) 7787158 1437812 | § 18,933.07 | § 31,47655 | 8 52911.26




6.4. Estado de Resultados proyectado

Estado de Pérdidas y Ganancias Mes Trimestre Afo
Ventas $3,230.00 $12,340.00 $92,735.00
Costo de los Bienes Vendidos $1,300.00 $4,970.00 $37,245.00
Utilidad Bruta $1,930.00 $7,370.00 $55,490.00
Salarios $928.02 $3,062.47 $11,136.24
Prestaciones $166.99 $500.96 $2,003.85
Alquileres locales $1,500.00 $5,936.89 $18,000.00
Alquileres de Maquinaria $ $- $-
Mantenimiento $41.99 $397.83 $1,205.56
Seguros $41.99 $183.62 $1,205.56
Agua, gas, electricidad $300.00 $1,193.50 $3,600.00
Comunicaciones $25.00 $91.81 $300.00
Promocién y Publicidad $100.00 $397.83 $1,200.00
Pasajes y Viaticos $19.38 $183.62 $556.41
Depreciacion $272.02 $816.07 $3,264.29
Otros $32.30 $306.03 $927.35
Total Gastos Generales y de Admon. $3,427.69 $13,070.63 $43,399.25
Intereses Pagados $119.71 $291.57 $1,323.97
Ganancia Gravable (GAI) $(1,617.40) $(4,949.50) $10,766.78
Reserva legal $- $- $3,552.22
Impuesto sobre Renta (25%) $- $1,237.38 $2,691.69
Ganancia Neta $(1,617.40) $3,712.13 $8,075.08
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Estado de Resultados Proyectado

Aifio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Aiio 1
Ingreso por Ventas § 323000|% 410500(|% 500500|F 542000|% 620500 | § 6940.00|% 7.71500|§ 7.89500|%  8.880.00 % 11,800.00 | § 11,800.00 | § 13,740.00 | § 92,735.00
Costo de Bienes Vendidos § 1,300.00 | § 1.650.00 |§ 202000 | § 2.185.00 | § 250000 | § 279000 % 3.105.00|% 3.180.00 |§  3.565.00 | § 472500 | % 472500 (% 5.500.00 | § 37.245.00
Ganancia Bruta 5 1,930.00 [ § 245500 |5 2,985.00 | % 3,23500 [ % 3,705.00 | % 4,150.00 | % 4,610.00 | 4,715.00 | % 5,315.00 | § 7,075.00 [ % T.075.00|5% 8,240.00 | § 55.490.00
Salarios $ 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 928.02 | § 11,136.24
Prestaciones (Aporte patronal) 5 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 166.99 | § 2.003.85
Alquileres de Locales 5 1,500.00 [ $ 1,500.00 | 1,500.00 | § 1,500.00 [ § 1,500.00 | § 1,500.00 [ § 1,500.00 [ $ 1,500.00 | 1,500.00 | § 1,500.00 [ $ 1,600.00 | % 1.600.00 | $ 18,000.00
Alguileres de Maguinaria 5 - 1% - 1% - 1% - |3 - 1% - |3 - 1% - 1% - % - |3 - |3 - % -
Mantenimiento 5 41.99 |3 53.37|§ 6507 | § 7046 | § 80.67 | § 9022 | § 100.30 | § 102.64 | § 11544 | § 153.40 | § 153.40 | § 176.62 | § 1.205.56
Seguros 5 41.99 (5 6337 |% 65.07 | § 7046 | % 8067 | § 9022 | § 100.30 | % 10264 | % 11544 | § 16340 |5 16340 | 8 178.62 | $ 1,205.56
Agua, Gas, Electricidad $ 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | § 300.00 | % 300.00 | § 3.600.00
Comunicaciones 5 25003 2500 (% 25.00 | § 2500 (5 25.00]§ 25.00 (% 25.00)9% 25.00)% 25.00]§ 25001 % 25.0009% 25.00] % 300.00
Promocidn v Publicidad 5 100.00 | 100.00 | § 100.00 | § 100.00 | 5 100.00 | § 100.00 | 5 100.00 | 100.00 | § 100.00 | § 100.00 | 5 100.00 | § 100.00 | $ 1,200.00
Pasajes y Vidticos $ 19.38 | § 2463 |% 30.03|% 3252 (% 3723 |% 4164 | § 46.29 | § 47.37|% 53.28 | § 70.80 [ § 70.80 [ § 8244 | § 556.41
Depreciacidn 5 272.02 |5 272.02 % 272.02 | § 27202 % 272.02 | § 27202 % 272.02 |5 272.02 % 272.02 | § 272.02 (% 272.02 [ § 272.02 | § 3.264.29
Otros 5 3230 | % 41.05 (5 50.05 | § 5420 % 62.05 | § 6940 | § 771518 7895 | % 88.80 | § 118.00 | 5 118.00 | § 13740 | $ 927.35
Total Gastos Generales y de Admén. | § 342769 |§ 346444 |§ 350224 |§ 351967 (% 355264 |§  358351|F  3616.06 |5 362362 |% 366499 % 3.787.63 | § 3,787.63 | § 3.869.11|%  43,399.25
Intereses Pagados 5 119.71 ) § 118.04 | § 116.35 | § 114.66 | § 112.96 | § 11125 | § 109.53 | § 107.80 | § 106.06 | & 104.30 | § 102.54 | § 10077 | § 1.323.97
Ganancia Gravable(GAl) $  (161740)[ %  (1.127.48)[ % (633.60)| § (399.33)| % 3940 | § 45524 | % 88441 (% 983568 [ B 154395 | § 3,183.06 [ $ 318483 |5 427012 | % 10,766.78
Reserva legal $ 400.00
Impuesto sobre Renta(25%) 5 - 3 - ] - 5 - 5 2.691.69
Ganancia Meta $  (161740)[ %  (1.127.48)[ % (633.60)| § (399.33)| % 3940 | § 45524 | % 88441 [ % 983568 [ B 154395 | § 3,183.06 [ $ 318483 |5 427012 | % 8,075.08
Estado de Resultados Proyectado
Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas 30,602.55 30,602.55 30,602.55 30,602.55 122,410.20 42,078.51 42,078.51 42,078.51 42,078.51 168,314.03 231,431.78 318,218.70
Costo de Bienes Vendidos 12,200.85 12,200.85 12,200.85 12,200.85 49.163.40 16,800.02 16,800.02 16,800.02 16,800.02 £7 50068 02,040.55 127,805.64
Ganancia Bruta § 1831170 |§ 1831170 |5 1831170 |§ 1831170 |5 7324680 |% 2517850 |§ 2517850 |§ 2517850 |§ 2517850 |§ 10071435 |% 13848223 | § 190,413.07
Salarios 3,062 47 3,062 47 3,062 47 3,062 47 12,240 86 4401 62 4,491 62 4,491 62 4,491 62 17 966 .47 10,763 11 2173043
Prestaciones (Aporte patronal) 500.96 500.96 500.96 500.96 2,003.85 667.95 667.95 667.95 667.95 2671.80 2.671.80 2671.80
Alguileres de Locales 5,936.89 5,936.89 5,936.89 5.936.89 23.747.58 8,163.23 8.163.23 8,163.23 8.163.23 32,652.92 44.897.77 61.734.43
Alguileres de Maguinaria - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento 397.83 397.83 397.83 397.83 1,591.33 547.02 547.02 547.02 547.02 2,188.08 3,008.61 4,136.84
Seguros 183.62 183.62 183.62 183.62 734.46 252.47 252.47 252.47 252.47 1,000.88 1,388.50 1,009.31
Agua, Gas, Electricidad 1,193.50 1,193.50 1,193.50 1,193.50 4,774.00 1,641.06 1,641.06 1,641.06 1,641.06 6,564.25 9,025.84 12,410.53
Comunicaciones 91.81 91.81 91.81 91.81 367.23 126.24 126.24 126.24 126.24 504.94 £94.30 954.66
Promocion y Publicidad 397.83 397.83 397.83 397.83 1.591.33 547.02 547.02 547.02 547.02 2,188.08 3.008.61 3.008.61
Pasajes y Viaticos 183.62 183.62 183.62 183.62 734.46 252.47 252.47 252.47 252.47 1,009.88 1.388.59 1.909.31
Depreciacion §16.07 816.07 §16.07 §16.07 3,264.29 §16.07 §16.07 816.07 §16.07 3,264.29 3,264.29 3,264.29
Otros 306.03 306.03 306.03 306.03 1,224.10 420.79 420.79 420.79 420.79 1,683.14 231432 3,182.19
Total Gastos Generales y de Admoén| § 13.070.63 | § 1307063 |§ 1307063 |§ 1307063 |§ 5228250 |% 1702504 |§ 1792504 |§ 17092594 |§ 1792594 |§ 7170374 |5 0142583 |5 116.921.40
Intereses Pagados 201.57 275.25 258.63 241.73 1,067.18 224.52 207.02 189.21 171.08 701.83 496.57 179.96
Ganancia Gravable(GAl) $ 404050 |% 496583 |% 498244 |5 490035 |5 1089712 |% 702813 |§ 704563 |% 7T06345|% TO0B157|% 2821878 |% 4655083 |% 73311
Reserva legal
Impuesto sobre Renta(25%) 4.974.28 8.465.63 13.967.95 21,993.51
Ganancia Neta $ 494050)|% 496583 |5% 498244 |5F5 4999355 1492284 |3% TO02813|% TFO04563|F TO06345|F TOB157|F 1975315|F 32501853 5131819




7. PLAN DE TRABAJO
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A continuacién, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para la

puesta en marcha del negocio, considerando permisos, capacitaciones, gestiones con instituciones

entre otros durante un periodo de un afio.

calidad a los mejores
precios.

Tabla 18
Plan de control
N° Objetivo Acciones Responsable F?Ch&} de Fecha de Recursos
inicio fin
1 Legalizar la marcay e Registro en CNR o Daniela Maria 10-01-22  07-02-22 e Impresora.
empresa, para tener mayor e Inscripcion en Guzman Jiménez. o Computadora.
credibilidad ante los clientes alcaldia, AFP e ISSS. e Clelia Raquel Sanchez o Internet.

y proveedores. e Inscripcién como Portillo o Péginas de
contribuyente en papel bond.
hacienda. e Fotocopiadora.

2 Dar a conocer la marca por o Crear anuncios en o Daniela Maria 08-02-22  28-02-22 e Computadora
medio de las redes sociales. Facebook. Guzman Jiménez e Internet
o Hacer publicaciones
en redes sociales,
sobre descuentos y
promaociones por
apertura.
e Promocionar en redes
sociales la pagina
web, para que los
seguidores puedan
conocerla.
3 Elaborar un plan que e Enlistar cadaunode e Guadalupe Stefany ~ 12-01-22  12-02-22 e Computadora.
permita, tener en orden cada los pasos del proceso Nerio Gonzélez e Internet.

paso del proceso de de produccion. e Impresora.

produccion. e Crear estrategias que o Paginas de
permitan mas papel bond.
eficiencia y eficacia. o Fotocopiadora.

4 Mantener en orden las o Crear politicas y o Clelia Raquel 12-01-22  12-02-22 e Computadora.
politicas y normas en la normas que ayuden a Sénchez Portillo e Internet.
empresa. mantener una sana
convivencia entre
compafiero y jefes.
5 Establecer vinculo con los e Busqueda de o Clelia Raquel 12-01-22  12-02-22 ¢ Agenda.
mejores proveedores. proveedores que Sénchez Portillo e Computadora.
ofrezcan excelente e Internet.
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Mantener capacitado al o Contratar a una e Guadalupe Stefany ~ 12-01-22  12-02-22 e Maquinaria.
personal, por medio de empresa que brinde Nerio Gonzélez e Local.
capacitaciones. capacitaciones, sobre e Clelia Raquel Sanchez e Computadoras.

el uso y manejo de Portillo. o Impresora.
toda la papeleria y e Internet.
maquinaria.

Crear kits que se adapten a e Innovar cada mes e Guadalupe Stefany 10-01-22  25-11-22 e Computadora.
las necesidades de los cada elemento de los Nerio Gonzélez. e Internet.
clientes. kits. e Daniela Maria e Impresora.

e Investigar para el kit Guzmén Jiménez o Papel.

infantil, cuéles son
los dibujos animados
preferidos.

Fotocopiadora.

Elaboracion propia de equipo de trabajo

8. PLAN DE CONTINGENCIA
e Medidas generales de prevencion
v" Sefalizacion en caso de emergencia en el area de trabajo.
v’ Capacitar al personal con protocolos a seguir en caso de emergencia

v Equipo de contingencia como: Extintores y kits de primeros auxilios.

e Acciones preventivas
v Coordinar y delegar un presupuesto para el plan en caso de emergencia para asegurar
el equipo.
v' Garantizar el mantenimiento de la infraestructura y de los equipos.
v" Mantener actualizado el plan de contingencia para los empleados y consumidores

v Ajustar los protocolos de atencion al realizar simulacros.

e Acciones en caso de siniestro
v" Plan de evacuacion.
v" Identificacion y adecuacion de las rutas de evacuacion.

v' Estrategia de los espacios para realizar de manera agil y segura.

e Manejo de crisis
v Plan de emergencia y autoproteccion.
v" Comportamiento ante emergencias especificas.

v Cooperar con las entidades de emergencia.
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e Plan de continuidad
v' Trabajar en equipo para mantener el protocolo de emergencia.
v" Reuvisar los costos y evaluacion final de los dafios y necesidades.
v" Analizar si se dio un buen procedimiento del plan de contingencia.
v Coordinar la reposicién y mantenimiento de la maquinaria y equipos.
v Causas y condiciones que causaron la emergencia.

e Seguridad de los activos
v" Proteger la documentacion, base de datos del sistema informatico con los que cuenta la
imprenta.

v" Pagar un seguro para respaldar la parte financiera de la imprenta.
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ANEXOS

Anexo 1: Costos variables unitarios y totales

Anexo 1.1. Costo variable materia prima

= Costo variable unitario de materia prima

PRT)%%EI;?) 0 Deseripeibndela | ¢, i40q Uncilgad Precio o
SERVICIO materia prima Medida Unitario (cantidad x precio)

KIT BASICO Impresora, papeleria, etc. 259 Kit $10 $6,475.00
KIT JUVENIL Impresora, papeleria, etc. 176 Kit $15 $5,280.00
KIT INFANTIL Impresora, papeleria, etc. 353 Kit $20 $19,415.00
KIT EMPRESARIAL Impresora, papeleria, etc. 81 Kit $40 $6,075.00

Sumatoria del Costo variable de materia prima $37,245.00

Total de produccion (cantidad) 869
Costo variable materia prima / total de produccién $42.86

Anexo 1.2. Célculo de costo de mano de obra

= Costo variables unitario de mano de obra.

PRODUCTO O Descripcion del Tipo de Salario Numero de Personas Total Salarios
SERVICIO por periodo Mensuales
KIT BASICO Salario base $365
KIT JUVENIL Salario base $365
KIT INFANTIL Salario base $365
KIT EMPRESARIAL Salario base -
Costo variable mano de obra $13,140
Total de produccion en libras (cantidad) 869
Costo variable mano de obra / total de producciéon $15.12




Anexo 1.3. Total de costos variables unitarios

COSTO DE COSTO DE
MATERIA MANO DE

PRIMA OBRA

PRODUCTO O Costo unitario de materia | Costo unitario de mano Total costo variable
SERVICIO prima de obra unitario
Kit Basico $10 $15.12 $25.12
Kit Juvenil $15 $15.12 $30.12
Kit Infantil $20 $15.12 $35.12
Kit Empresarial $40 $15.12 $55.12

Anexo 2: Costos fijos totales

Anexo 2.1. Costos fijos totales

’ VALORES MENSUALES TOTAL VALOR
DESCRIPCION TRIMESTRAL
MES 1 MES 2 MES 3
Alquiler $1,500.00
$1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00
Electricidad $295.00 | $295.00 $295.00 | $285.00
Agua potable $5.00 $5.00 $5.00 $15.00
Salarios (contador) $1095.00 | $1095.00 | $1095.00 | $3,285.00
Comunicaciones (teléfono) $25.00 $25.00 $25.00 $75.00
Promocion y publicidad $100.00 $100.00 $100.00 | $300.00
Transporte $19.38 $24.63 $30.03 $153.90
Otros $32.30 $41.05 $50.05 $205.20
Seguros $272.02 $272.02 $272.02 | $307.80
Total Costos Fijos $3,343.70 | $3,357.70 | $3,372.10 | $10,073.50
Total de Produccion por periodo 31 39 47 450
(cantidad) (mensual / trimestral)
Total costos fijos / total de produccion $107.86 $86.09 $71.75 $22.39
= Costos fijos unitarios




Anexo 3.1. Costos Unitarios

Anexo 3: Costos unitarios

PRODUCTO O Costo de materia | Costo de mano de Costo Fijo COSTO TOTAL
SERVICIO prima unitario obra unitario unitario UNITARIO
Kit Basico $10 $15.12 $30.38 $55.50
Kit Juvenil $15 $15.12 $30.38 $60.50
Kit Infantil $20 $15.12 $30.38 $65.50
Kit Empresarial $40 $15.12 $30.38 $85.50

Anexo 4.1. Célculo del punto de equilibrio

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)

Anexo 4: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

Producto o Servicio Unidad de| Ventas del Porcentaje de Precio de Costo Variable| Margen de Unidades de Ingreso de
No. medida Primer Afio Participacion | Venta Unitario Unitario Contribucién Equilibrio Equilibrio

1 |KIT BASICO KIT 259 30%| $ 60.00 | $ 2500( % 35.00 203 % 12,153.98

2 |KIT JUVENIL KIT 176 20%| $ 85.00 | $ 3000($ 55.00 138| $ 11,700.36

3 [KIT INFANTIL KIT 353 41%| $ 135.00 | $ 5500 (% 80.00 276 $ 37,271.42

4 |KIT EMPRESARIAL |KIT 81 9%| $ 180.00 | § 75.00(% 105.00 63| $ 11,403.15

5 |0 0 0 0%| $ - 3 - $ - 0 % -

6 |0 0 0 0%| $ $ $ 0%

710 0 0 0%| $ $ $ 0] $

8 |0 0 0 0%| $ $ $ 0%

9 |0 0 0 0%| $ 3 $ 0 %

10 |0 0 0%| $ - $ - 3 - 0| -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 869 100%| Margen de Contribucién Combinado | § 6386 680 $ 72,528 91
Unidades Combinadas Total de Costos Operativos Fijos 43,399.25 .

de Equilibrio = Margen de Gonirbucion Combinado = : " 63.80 = 679.85 Unidades




Anexo 5.1. Cotizaciones del presupuesto

Anexo 5: Cotizaciones

A continuacidn, se encuentran las cotizaciones que corresponden al presupuesto de equipo,

herramientas, insumos y materiales iniciales colocados en este plan de negocios.

Office Depot:

"W\ CARRITO

rito: 101249495

CARTULINA OPALINA MARFIL 180G

100H3IS

TN5G 100HIS

60HIS

FASHION 938

Almacenes La Chinita:

as@lachinita.com.sv

Almacén T
&0 Chinita

Home Comprar Contacto

Mi Compra

Imagen Producto

b3
i

Set Globo Numeros # 13

Globo Niimero Dorado - Plateado - Rosegold # 40

Confetti Figuras

Set Globo Estrella 9 Pza

Globo Cumple Letra Cursiva

Set Globo Luna 7 Pza

20

20

20

20

20

PAPEL EXCLUSIVE MARFIL 104G

Cantidad

~
<

[#]

(@]

¢

¥

(4]

PAPEL EXTRA COPY BLANCO MATE

CARTULINA NARANJA 65X50 CM 170G

Total

$40.00

$20.00

$23.00

$35.00

$35.00

$36.00

ﬁ Eliminar todos

Envio: GRATIS

1 + Subtotal: $218.0
TOTAL $218.10
$14.90
Los precios ya incluyen 13% de VA,
Pagar
1 + Usar cédigo de descuento ~
Seguir navegando
$5.90
1 +
$9.40
12 +
$12.00
Globo Transparente # 36 24 o x $15.60
i
=1 | ;
Brillantina Para Globo # 10 G 24 > X $6.00
E-- rillantina Para Globo o
Set Globos Futura Mama #8 12 [ $20.40
Set Globos Bebe 1 Afio # & 12 o X% $20.40
Yoy
oy Set Globo "Boy” 12 o X $11.40
™
il Set Globo "Girl” 12 o % $11.40
M
Tengo un Cupén de Descuento >
Sub-Total: §274.20
Total: $274.20

ComprarjCotizar 2>



Soluciones Centroamérica:

SOLUCIONES

CENTROAMNMERICIA

San Sulvador 07 de seplicmbre de 2021,

Atencion

Sra. Cela Sanchez

Presente-

Estimado Sr(a). Soluciones SA de CV se complace en extenderle |la cotizacdn de los
siguientes equipos y materiales para Impresion:

[y CTadigo Devcripeton IS Uradss _ Towml C Ivs
1[3vioeieo PLOTTER DE DVIPRESIONECOSOL.  [$1430404 | 5 S 16165 !
1]cs 360 PLOTTER DE CORTE MIMAKI S 575068
1|70 7555 5 TZA |PRENSA TERMICA & TAZAS B

. 3|SUBXT 3 ROLLO PAPEL /5 GRS 65X 220 YD5 | §
1STBXT A4 100 HOZAS PAPEL. SUBLIMAGION
1|SUBKT A3 100 HOJAS PAPEL SUBLIMACION
1| SUBXT DARX |HOIA TRANSFER COLOBES OSCUROS |§
1| SUBXT CLEAR |HOJA TRANSFER COLORES CLAROS |3
1] TMPPESS 3§ |PRENSA TERMICA 3830 B
1 TN PRESS 30 [PRENSA TERMICA 40X00CM $ 351 i s -
1| CUTMATH IS |TAPETE DE CORTE 15X15° S 1909 § P
1| CCCPORTRAIT 3 | SILHOUSTIE PORIRAIT S S 1900018
1 s == T
1
1 -

1
“PRECIOS SU AT Subtetal  § | Subleal
VA s -
| Metodo de Pase  Efective JTotad Chia S - |Totsl CAVA

Garantla: 1 mes.
Pago: Contado. consultar opciones con Tanetas ce Crad

Valldez de |la cotzacion: ¥ dias
Impresora induye tintas
Precios sujetos a camblos sin previo aviso

Alentamente
Equpo de Ventas

RadioShack:

Resumen de Compra

RadioShack Teléfono inalambrico
con identificador de llamadas /

4304317

Cantidad: 1 53499
Subtotal . $34.99
Envio Adn no se ha calculado

Total $34.99

Nikkalite

NKGC

2t

{ Spar




