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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Desarrollo Logistico y Eventos LAM, S.A. de C.V., brindara el servicio de alquileres
de mesas rectangulares plegables, mesas redondas plegables, sillas plasticas con forro sillas
Tiffany, Azafates, Charolas, con el servicio profesional de atencion en mesas (contratacion de
meseros) Y la organizacion total del evento, si el cliente asi lo deseare.

Los habitantes de Guazapa, Aguilares y El Paisnal, en ocasiones adquieren este servicio fuera de
sus localidades, por ello, incurren en costos adicionales como el traslado hacia los municipios
aledafios, provocando de esta manera, mayores costos econdmicos que inhiben el crecimiento
socioecondmico en la zona.

Los negocios existentes carecen de un modelo de negocio digital, logistico e innovador para cubrir
eventos sociales. El desarrollo econémico de estos municipios esta por debajo en comparacion con
los municipios vecinos, tales como: Apopa y San Salvador.

Este plan, contribuye al crecimiento socioecondmico, el objetivo primordial es ofertar una
microempresa de montaje de eventos sociales, culturales, laborales demandados por la poblacion,
que brinden un servicio profesional, confiable, eficiente y eficaz.

Hoy en dia, la sociedad se muestra mas exigente ante la prestacion de un servicio o la adquisicion
de un bien, se tienen en cuenta aspectos como: calidad, satisfaccion del cliente, puntualidad,
innovacion, responsabilidad, precio y la facilidad de como obtener informacion a través de los
medios digitales. Es asi como el montaje y desarrollo de eventos, es un tema conocido actualmente
por muchos, ya que a diario consumidores buscan que las celebraciones para sus eventos sea algo
inolvidable, Unicamente quieren transmitir como desean el evento y escuchar sugerencias de

mejora, el resto dejarlo en manos de expertos.



La innovacion del negocio es generar valor agregado que se diferencia del resto de competidores
del sector; en este caso, se hace uso de activos intangibles como el sitio web, WhatsApp, pagina
de Facebook, con ello se elabora un plan de mercadeo para llegar y facilitar la comunicacion con
futuros clientes.

Con la ejecucion de esta idea de negocios digital que se ha planificado, se satisfara las necesidades
del cliente respecto a contar con un evento elegante, completo, con atencion personalizada,
finalizando con una evaluacién del servicio brindado; esto para la mejora continua.

La presentacion escrita de este plan de negocios, esté dividido en ocho capitulos: el primer capitulo
es la descripcién del negocio en la que se menciona, porqué surge ésta idea de negocio. El segundo
capitulo es el marco estratégico donde se define el proyecto o iniciativa, los objetivos clave de las
partes interesadas. El capitulo tres es el plan organizacional y analiza la estructura interna y trabaja
su optimizacion. El capitulo cuatro es el plan de mercadeo y en éste se analiza la situacién o
escenario de mercado. En el capitulo cinco se tiene el plan de ventas con su respectiva proyeccion
de ventas para 5 afios. El capitulo seis es el plan financiero contempla gastos del negocio,
rentabilidad de operacion, en éste se muestra el VAN que es de $ 4,024.31, con un periodo de
recuperacion de 5 afios aproximadamente, una TIR de 8.11%, punto de equilibrio en unidades de
969 y en doélares de $ 6,910.31. El capitulo siete es el plan de trabajo, organiza y sistematiza
informacion relevante para la realizacion del negocio. El capitulo ocho es el plan de contingencia
en él se plantea como disminuir y prevenir los impactos adversos potenciales sobre el ambiente
que afecten el negocio. Se pretende ejecutar el plan de negocio digital en los municipios de

Guazapa, Aguilares y El Paisnal, en los afios 2022 al 2026.



INTRODUCCION

En el presente proyecto, se propone una idea de negocio para la microempresa “Desarrollo
Logistico de Eventos LAM, S.A de C.V.”, en adelante mencionada con su nombre comercial
“Logistica y Eventos LAM”; es importante mencionar, que los consumidores cada vez son mas
exigentes y los cambios tecnoldgicos son espontaneos; éste plan de negocio se basa en el
aprovechamiento de los activos digitales y a la vanguardia de los constantes cambios tecnol6gicos,
que satisfacen las necesidades que el mercado tradicional no ha logrado cubrir. Se hace uso de los
activos digitales que se tienen a disposicién, es una de las mayores oportunidades que hoy dia se
deben aprovechar y explotar al maximo.

El plan de negocios digital para “Logistica y Eventos LAM” se implementard y tiene como
proposito llenar los vacios que el mercado tradicional de la zona norte de San Salvador, no ha
logrado cubrir; ademas, satisface las necesidades y exigencias de consumidores cada vez mas
actualizados e innovadores, con diversificacion de ideas al celebrar sus eventos y festejos, quienes
buscan dejar todo lo relacionado a éstos, en las manos de expertos; a la vez, no incurrir en costos
muy elevados para tener un evento de calidad y que supere, o0 en su defecto, cubra las expectativas

de los clientes y concurrentes de los eventos.



2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

Logistica y Eventos LAM, brindara el servicio de alquileres de mesas rectangulares plegables,
mesas redondas plegables, sillas plasticas con forro sillas Tiffany, Azafates, Charolas, con el
servicio profesional de atencién en mesas (contratacion de meseros) y la organizacion total del
evento si el cliente lo requiere.

La empresa estd ubicada en el municipio de Guazapa departamento de San Salvador, cubre el
mercado de clientes de Aguilares y el Paisnal; ademas, con posibilidades de cobertura en Tejutla,
Nueva Concepcion y El Paraiso, municipios pertenecientes al departamento de Chalatenango.
Los prospectos clientes, son aquellas personas con un estilo de vida que gusten de festejos y
convivencia social, personas que a menudo tienen a bien realizar celebraciones de fechas
importantes y con un poder adquisitivo medio alto. Sus ingresos serdn mayores al minimo,
utilizan las redes sociales como el medio principal para obtener informacion de los productos y
servicios de su interes.

2.1  Datos del Negocio:

Nombre del Negocio:
Logistica y Eventos LAM.
o Nombre del representante de la empresa:
Luis Evelio Brizuela Guevara.
o Razdn social:
Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A. de C.V.
e Giro del negocio:

Servicios.



« Ubicacion, Direccion del negocio: Casa #24, Calle EI Comercio, Guazapa, San

Salvador. (Ver mapa de ubicacion en anexo 9)

1.2. Integrantes.

Maria Lisseth 7398- | _ Administracion
Cuellar Calles | X 07/12/1987 | Toanacatepeque 8369 milssetheuellar@gmatl.com y Finanzas.
Maria Ameérica 7221- . . Mercadeo y
Rivera Santos | X 15/01/1988 Santa Ana 1246 admues.river@gmail.com Ventas.
Luis Evelio -
Brizuela 13/11/1980 Guazapa 7650- luisbrizuela58 @gmail.com Producc.lgn y

3724 Operacion.
Guevara X

2.3 Informacién general de la Institucion Educativa.

Nombre de la institucion | Universidad de El Salvador.

Especialidad Desarrollo de Modelo de Negocios Digital.
Municipio San Salvador.

Departamento San Salvador.

3.  MARCO ESTRATEGICO:

e Mision:

Somos una empresa dedicada a la logistica y montaje de eventos sociales, orientada a satisfacer
las necesidades de las personas en general, basado en el trabajo en equipo y la experiencia.

e Vision:

Ser una empresa reconocida como la mejor empresa en el sector de realizacion de eventos en la
zona norte del pais, distinguiéndose por su competencia en su servicio personalizado y adaptable
los requerimientos del cliente, cumpliendo con cada uno de los servicios adquiridos y calidad

garantizada.


mailto:admues.river@gmai.com
mailto:luisbrizuela58@gmail.com

Objetivos:

A. Implementar un portafolio de productos y servicios ofertados para Logistica y Eventos
LAM, siendo asi una empresa competitiva en el sector norte del departamento de San
Salvador.

B. Promocionar y publicitar los servicios de Logistica y Eventos LAM, haciendo uso de los
activos digitales para llegar al consumidor.

C. Generar mayor participacion de marca en el mercado para incrementar las visitas de
prospectos clientes a redes sociales y sitio web de Logistica y Eventos LAM.

Metas:

A. Promover durante los primeros tres meses, los servicios que brindara Logistica y Eventos
LAM, asegurando que al menos un 90% de la poblacién de guazapa conozca en detalle los
servicios que se brindaran.

B. En los primeros dos meses, crear un portafolio de productos y servicios que la empresa
ofertard; este debera renovarse periddicamente.

C. Trabajar arduamente para que en los primeros 2 afios se logre crear e implementar dos
ventajas competitivas que aseguren la calidad y demanda del servicio.

D. Lograr un adecuado posicionamiento en el mercado durante los primeros tres afios de vida
de la empresa.

Valores

Puntualidad: Cumplir con el servicio y las diferentes actividades en la hora precisa, esta es una

de las caracteristicas basicas de la empresa.

Honestidad: Hablar desde un principio con claridad y especificar hasta donde se puede llegar con

el precio previamente pactado, garantizando el mejor servicio.



Servicio Personalizado: Prestar un servicio 100% personalizado en donde este acompafiamiento
esté desde el momento de la cotizacion hasta la culminacion del evento, cada momento sera
importante para nosotros.

Responsabilidad: Cumplir con todas las exigencias y normativas pactadas en el contrato.

e Principios

Cumplimiento de leyes y normas vigentes

Marketing responsable (Marketing verde)

Satisfaccion total del cliente

Profesionalismo del equipo de trabajo

3.1  Descripcion del negocio (demanda insatisfecha)

En El Salvador, justo en el sector norte del departamento de San Salvador, compuesto por los
municipios de Guazapa, Aguilares y El Paisnal, carece de una empresa que brinde el servicio de
montaje logistico de eventos sociales; por tal razon, es de suma importancia contar con una
empresa que se encargue totalmente de los eventos, brindando servicios con calidad y eficacia, en
alquiler de mesas, sillas y manteleria. Este tipo de microempresas presenta deficiencia de un
modelo de negocio digital, logistico e innovador para cubrir eventos sociales. El desarrollo
econdmico de estos municipios estd por debajo en comparacion con los municipios vecinos, tales
como: Apopa y San Salvador.

Los habitantes de Guazapa, Aguilares y EIl Paisnal, adquieren estos servicios fuera de sus
localidades, por ello, incurren en costos adicionales como el traslado hacia los municipios
aledafios, provocando de esta manera, mayores costos econdémicos que inhiben el crecimiento

socioecondmico en la zona.



Para contribuir al crecimiento socioeconémico, se esta formulando un Pla de Negocio Digital, en
estos municipios y el objetivo primordial es ofrecer una microempresa de montaje de eventos
sociales, culturales, laborales, demandados por la poblacién, que brinden un servicio profesional,
confiable, eficiente y eficaz.

Es importante que se planteen ideas innovadoras que generen valor agregado que le permitan
diferenciarse del resto de competidores del sector; en este caso, la empresa de desarrollo logistico
para eventos, en el futuro, planea disefiara una aplicacion para facilitar la comunicacion con futuros
clientes, aprovechando la digitalizacion.

3.2 Descripcion de los productos o servicios.

La empresa brindaré los servicios de alquileres de mesas redondas plegables, mesas rectangulares
plegables, mesas plasticas cuadradas, sillas plasticas con forro y lazas, sillas Tiffany, Azafates,
Charolas, y con el valor agregado de contar con socios clave, para brindar servicio de meseros,
banquetes y decoracion.

3.2.1 productos necesarios para la prestacion del servicio.

Mesas redondas plegables: Mesas plasticas con metal plegables redondas marca Lifetime,
resistentes a la lluvia y el sol, con medidas de 1.19 m de diametro y una altura de 75 cm, tendran
espacio para ocho personas sentadas. (Ver anexo 6).

Mesas rectangulares plegables: Mesas rectangulares plegables de 1.80 cm de largo, 74 cm de
ancho y 75 cm de alto. Material, polipropileno y acero, con un sistema de seguridad anti cierre,
con espacio para ocho personas sentadas. (\VVer anexo 6).

Mesas cuadradas de plastico: Dimensiones 80 cm de largo por 80 cm de ancho, 75 cm de alto,

con espacio para 4 personas sentadas. (Ver anexo 6).



Sillas plasticas: Sillas sin brazos, material polipropileno, medidas de 88.50 cm de alto, 45 cm de
ancho, 44 cm de profundidad o altura de asiento. (\VVer anexo 6).
Sillas Tiffany: Sillas sin brazos, material polipropileno, medidas de 88.50 cm de alto, 45 cm de
ancho, 44 cm de profundidad o altura de asiento. (Ver anexo 6).
3.3  Estrategias a implementar
Estrategia del producto o servicio:
o Establecer un portafolio de servicios de acuerdo a las necesidades detectadas en la
segmentacion de clientes.
« Disefiar paquetes promocionales que estén orientados para las festividades de cada mes del
afio.
Estrategias de Precio:
« La fijacion de precios de los servicios que se brindaran, se establecen basandose
fundamentalmente en los costos fijos y variables en que se incurrira.
« Setomara como referencia los precios que los competidores actuales tienen en el mercado,
para mantener un precio similar.
Estrategias de Plaza:
e Garantizar visibilidad en internet, disefiando un sitio atractivo, donde se describira todo lo
relacionado al negocio, postear contenido nuevo con frecuencia.
o Utilizar todas las redes sociales como herramientas poderosas para captar la atencién de los
usuarios e interactuar con ellos.
Estrategias de Promocion:
e Formular un plan de fidelizacion otorgando un descuento del 10% a clientes que utilicen

los servicios més de una vez al afio.



3.4

34.1

Se proporcionaran descuentos del 10% a los clientes que nos refieran nuevos clientes.
Utilizar internet como herramienta de apoyo a la accion comercial y soporte de posibles
acciones comunicativas a través de los activos digitales, disefiando y posteando contenido
nuevo y llamativo.

Tener presencia, generar trafico e interaccion en las redes sociales Facebook, Instagram,
Twitter, que posean el mismo nombre y que tengan el mismo contenido.

Ventaja competitiva.

Liderazgo en costos.

Calcular con eficiencia los costos fijos y variables para brindar el servicio, son la base para

determinar el precio competente en el mercado. Ademas, coordinar y conectar al cliente con socios

clave, para que en un mismo lugar pueda obtener sugerencias e informacion de contacto con:

restaurantes, decoradores, edecanes, meseros, cafeterias, pastelerias, etc; segun su presupuesto,

gustos y preferencias.

3.4.2

Diferenciacién de productos.

Las mesas de polipropileno y acero, redondas, cuadradas, y las sillas Tiffany que dan mas realce a

los eventos, no es equipo que arrenden los competidores en la zona, ya que s6lo brindan el servicio

con sillas plasticas y mesas cuadradas plasticas.



3.5  Analisis FODA
Tabla 1:
FODA
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
F1. P?mfﬁa‘ con O1. Competencia D1. No contar con una Al .
experiencia en la s . Incumplimiento de
R débil. cartera de clientes.
organizacion de eventos. proveedores.
02. Formar alianzas D2. Desventajas ante
F2. Conocimiento del ) otros negocios los A2. Eventos

mercado.

estratégicas con otras
empresas.

cuales estan hace mas
tiempo en el mercado.

suspendidos.

F3. Capacidad de
organizacion.

0O3. Cambios en los
gustos y preferencias
de los clientes.

D3. Carecer de
una marca
reconocida en el
mercado.

A3. Reaccion de la
competencia.

F4. Asesoria
personalizada en los
Servicios.

O4. Crecimiento de la
publicidad digital.

D4. Los clientes buscan
empresas con
experiencia.

A4. Cambios y
gustos en la
preferencia de los
consumidores.

F5. Contactos con
proveedores.

O5. Costos acordes a
las necesidades.

D5. Poca capacidad de
acceso a creditos, por
Ser una empresa que
inicia en el mercado.

A5. Situacion
econdmica
impredecible

F6. Variedad de costos de
acuerdo al presupuesto del
cliente.

06. Crecimiento del
mercado consumidor
Y POCOS negocios en
competencia.

F7. Creatividad para
realizar actividades
innovadoras.

O7. Mercado mal
atendido, en la zona
norte de San Salvador
(Guazapa, Aguilares y
El Paisnal).

F8. Publicidad y
promociones.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Koontz, 2012)




4, PLAN ORGANIZACIONAL
4.1  Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo (CEP’s)
Tabla 2:
CEP’S
o > S :
5 > = : o] c
5|8 |ey|le . |2c|8l SE|5|8 |8
. Ss|ls|Tc|(o8| 2R |<| & S| G gl =
Nombre de los integrantes | 3 ©| S| c 6| « | © © T N C | =a o
No. . SE|lS|EB|lEQ c o (<) O = ) E Bl c
del equipo oce|T|s3[sl|l 28 |[C| €5 3 | =gl 5
QO Q|- = a4 5 i) 4 c o> » o =
=l No] - |5 T = S |
m.ES|O > D o O & S 8
e @)
1 | Luis Evelio Brizuela Guevara| X X X X X
2 | Maria Lisseth Cuellar Calles | X X X X X | x
3 | Maria América Rivera Santos| X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia con base en ( (Facultad de Economia, 2021)

4.2

Estructura organizativa de “Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A. de C.V.”

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

ADMINISTRADOR UNICO

Luis Evelio Brizuela

GERENTE GENERAL

Maria Lisseth Cuellar

MERCADEQ Y VENTAS

Maria América Rivera

OPERACIONES/PRODUCCION

Luis Evelio Brizuela

Eventuales (outsorcing)




4.3.

Tabla 3:

Organizacion de gestion

Organizacion de gestiones.

Asistir en todas las areas de la
organizacion.

ndmeros, Manejo de programas,
trabajar en equipo, Contar con
capacidad de sintesis y escritura

< s - o . Cantidades de - 2
Area de gestion Responsabilidades Habilidades requeridas ¢Quién lo hara?
personas
. . . Experiencia en marketing digital,
Manejar y coordinar estrategias de ventas es pecialmente en 4reas cgomg ol
Mercadeo y Ventas  [cubriendo las necsidades de P - - 1 Maria America Rivera
R . marketing en redes sociales y el
autorealizacion de los clientes. . ;
marketing de contenidos.
Programar las actividades y elaborar un
diagnostico del entorno en el que se vaa |Habilidad en la toma de
Produccion operar, asi como un analisis de la decisiones y gestion del tiempo, 1 Luis Evelio Brizuela
situacion actual en la que se va a poder de negociacion.
desarrollar la actividad.
lanificar, organizar, ejecutar y controlar P
P g J. . Y Gestion eficiente de los recursos
L L, el uso de los recursos financieros. Con el
Administraciony - L e debe de ser un estratega que L
] propdsito de maximizar su utilizacion. A B o 1 Maria Lisseth Cuellar
finanzas 5 . garantice la disponibilidad de
Serd el responsable del manejo del . S
o fuentes de financiamiento.
crédito.
Capacidad de aprendizaje y
Gestionar los recursos humanos de la formacién continua, Resolucién de Lo
Recursos Humanos . ; 1 Maria Lisseth Cuellar
empresa. conflictos, Capacidad de
negociacion y Gestion del talento
- . L - Sentido de responsabilidad,
Atencion de visitas, Atencion telefonica, - P L
) L Organizado y con habilidades
Archivo, Organizacion de la agenda para s . . - .
. ., . comunicativas, Manejo de Maria América Rivera
Asistente los eventos, Organizacion de reuniones, 2

Luis Evelio Brizuela

Fuente: Elaboracion propia con base en (Koontz, 2012)

4.4,

Proceso de mercadeo y ventas

1. Identificar el servicio que los clientes requieren y las tendencias actuales.

2. Desarrollar y crear conocimiento del servicio ofertado.

3. Lareserva del evento debe hacerse con una anterioridad minima de 15 dias.

4. El cliente deberé cancelar el 40% del valor del contrato por lo menos 15 dias antes de la

realizacion del evento y el restante al finalizarlo.

5. Identificar las empresas lideres, que ofrecen productos o servicios complementarios de

excelente calidad con las cuales se pueda realizar convenios para impulsar el

posicionamiento de la marca.
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6. Crear una cartera de prospectos clientes.
4.5.  Proceso administrativo
Inicialmente, Logistica y Eventos LAM, prestard servicios de organizacion del evento,
asesoramiento y seguimiento en eventos al cliente y la logistica en la contratacion de proveedores
para eventos. La organizacion del evento consistird en la planificacion y supervision del mismo.
De acuerdo al tipo de evento ofrecer al cliente un esquema tentativo de las actividades que se
pueden realizar.
La prevision de situaciones futuras que podrian darse, es muy importante, por lo tanto, se tomara
en cuenta para cada evento, por ejemplo: tener opciones de colaboradores en caso que alguno de
los contratados no pudiese asistir, 0 acciones que se tomarén en cuenta para responder en
momentos que las cosas no salen como se esperaba, puede darse el caso si el evento es al aire libre
y hay viento repentino, que mueva los manteles o se derrame una bebida, una travesura de un nifio
en algun mantel, entre otras.
En la planificacidn el objetivo principal seré satisfacer los requerimientos del cliente que competen
a la logistica de cada evento. Cada evento, es un proyecto individual y Gnico que requiere diferentes
tareas las cuales se enlistardn de forma cronoldgica y deberan estar enfocadas a cumplir el objetivo
principal. Para lograr los objetivos, se contara con los activos digitales que serviran para conectar
con el prospecto cliente, asi como los medios tradicionales, se contar& con un portafolio de socios
clave o aliados, proveedores, materiales disponibles, sistema para evaluar costos por evento (segln
requerimientos), métodos de pago con los que se contard, etc. Para la planificacion correcta de los
eventos, los socios se reunirdn las veces que sea necesario. ES importante mencionar que, para
planificar cada evento, los anfitriones participaran, ya que en buena medida el evento tiene que

reflejar lo que ellos desean transmitir hacia todas las personas que asistan al mismo.
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En la organizacion de los eventos, se asignara tareas a cada uno de los socios, al mismo tiempo se
determinan los tiempos de cada tarea, como se ejecutard lo anteriormente planeado, se afinaran
detalles como: la fecha del evento, lugar que se realizarg, servicio solicitado, quienes de los socios
clave para dar el servicio total solicitado se requeriran, materiales, muebles, costos del evento,
personal requerido, forma de pago, etc. Todo se trabajara sinérgicamente en el equipo.

La direccion, no se limitara a asignar las tareas y ver que se cumplan, sino a liderar y motivar a los
colaboradores, solucionando los problemas que puedan darse en el camino, verificando que todos
los colaboradores se apeguen a lo previamente establecido.

El control se implementard, verificando que todo se esté ejecutando tal como se planed. Aqui es
donde se supervisard y se hara en cada etapa del evento, que las actividades vayan transcurriendo
de acuerdo a los pasos previamente establecidos y cumplir con las expectativas del cliente y los
objetivos trazados.

4.6. Proceso de la prestacion del servicio.

1. En la fanpage de la empresa Logistica y Eventos LAM, se proporcionara contenido visual
como: iméagenes personalizadas, enlaces de interés y videos para que los clientes se sientan
motivados a hacer click.

2. Elcliente al visitar el sitio web, Facebook, WhatsApp, observara contenido de interés y se
comunicara por los medios digitales, e-mail, WhatsApp, Messenger y enlaces en el sitio
web.

3. La persona delegada de mercadeo y ventas, atenderd a los clientes para recibir sus
requerimientos.

4. Se verifica la disponibilidad de los requerimientos que los clientes necesitan.

5. Se proporciona portafolio de productos ofertados.

6. El cliente solicita cantidad de equipo que necesitara.

12



7. Lasolicitud se ingresa al sistema.

8. Sefactura el equipo requerido por el cliente, solicitando la cancelacion del 40% de anticipo
por medio de deposito bancario, aplicacion ChivoWallet, Wompi.

9. Seregistra al cliente en la base de datos.

10. Logistica y Eventos LAM, entrega el equipo el dia del evento.

11. Después del evento, se retira el equipo y se guarda en bodega.

12. Atencion post venta al cliente.

Figura 1: Proceso del servicio

— == ) ;- o :
RELACION VENTA DEL ‘ LOGISTICA DEL REALIZACION

CLIENTE SERVICIO EVENTO 8 DEL EVENTO

+ Coordinacion con « Desarrollo del evento.
proveedores y socios * Retiro del equipo y
claves. resguardo en bodega.

* Adgquisicion y resepcion « Atencion post venta al
de equipo. cliente.

« Solicitud del servicio. « Aprobacion de

« Generacion de la cotizacion.
cotizacién de acuerdo a « Pago del anticipo.
portafolio de servicios.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Kotler, 2013)

4.7.  Procesos de recursos humanos para llevar a cabo el evento.

El equipo de trabajo normalmente estard formado por miembros de la organizacién y por

empleados eventuales necesarios para la realizacion requerida por los clientes y que estos queden

satisfechos con el servicio.

1. Se requiere contratar personal temporal con experiencia en todo lo relacionado a eventos,

manejo de charola y azafatas, manejo del estrés, cortes y capaz de resolver conflictos y
sobre todo servicial con altos niveles de energia.

2. Crear perfil del recurso humano a contratar de forma eventual.
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3. La publicacion se hara en las redes sociales para que personas aledafias a la zona con esa

experiencia puedan mandar su hoja de vida y hacer la revision.

4.  Se seleccionaran de acuerdo a experiencia y luego se llamaran a entrevista para

comprobar y expresar abiertamente lo que saben.

5. Seleccién del personal idoneo.

6. Se le expondréan los detalles, tareas a desempefiar, asi como el salario que recibira por

evento contratado.

7. Se notificara con un minimo de 48 horas, de las fechas programadas por cada evento.

4.8. ldentificacion y caracteristicas de proveedores.

Tabla 4:

Identificacion y caracteristicas de proveedores.

Nombre del
proveedor

Producto/servicio
que provee

Teléfono

Direccion

Forma de pago

Forma y plazo de
entrega

Blvr. del Ejército

Entrega en un

de C.V.

Edificio Novick,
contiguo a Ceiba de

Epa, S.A de C.V. Sillas y mesas 2536-4400 Nacional Km 3, Contado periodo maximo de 8
Soyapango dias.
Km 7 Y2 Boulevard Entrega en un
Freud, S.A. de C.V. Sillas y mesas 2500-1400 del ejército. Contado periodo maximo de 8
Soyapango dias.
Carretera Entrega en un
Angel’s Display, S.A. Sillas Tiffany 2566- 1506 Panamericana, Contado periodo de 8 dias

maximo.

MAS, S.A. de C.V.

Lazas.

Nte., San Salvador

Amazon Sillas Tiffany En linea Sitio web Pago anticipado Entrega en 30 dias.
71 Av. Norte y 12

Tienda Morena, S.A. Calle Poniente N° N .

de C.\V. Charolas y azafates 2522-7100 204, 1a Calle Pte. Contado Entrega inmediata
204, San Salvador

Almacenes Siman, Plaza Mundo, N -

S.A. de C.\/. Lavadora y plancha 2298-3777 Soyapango. - Contado Entrega inmediata

Inversiones Textiles Tela para manteles, la. Calle Pte. Y, CP

cubremanteles y 2347-3000 1101, 11 Avenida Contado Entrega inmediata

Fuente: Elaboracion propia con base en (Facultad de Economia, 2021).
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4.9. Distribucion en planta.

Figura 2:

Distribucién de la planta.

000000
© 0000

000000 f
il 1 J
TR -

Fuente: elaboracion propia

Medidas: 8 metros de ancho  por 15 metros de largo <«
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4.10. Reguerimientos Generales de Maquinaria y Equipo

Tabla 5:

Detalle del equipo a adquirir.

DESCRIPCION CANTIDAD | INVERSION

(US$)

Computadora HP, procesador Intel Pentium Gold G6400, 8

GB de RAM, almacenamiento SSD de 256 GB, Windows 1 $500.00
10

Lenovo Laptop / 82C6001ELM / AMD Athlon Silver 1 $425.00
3050U

Silla sin apoyabrazos, Nylon Polipropileno, 2 $60.00 c/u
Escritorio Euro c/pedestal 2 $185.00 c/u
Impresora HP Deskjet 2775 All-In-One Printer. 1 $65.00
Celulares 1 $70.00

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de cotizaciones (proveedores).

*NOTA: El precio de compra incluye las licencias de Windows 10 y Microsoft Office 2010,
instaladas en las computadoras.

5. PLAN DE MERCADEO

La investigacion se llevé a cabo en los municipios de Guazapa, El Paisnal y Aguilares. El universo
fue de 204. Las muestras tomadas de cada municipio es la siguiente: 68 personas de cada uno de
los tres municipios en mencion; las caracteristicas principales de las personas encuestadas son:
todos son habitantes de estos municipios, mayores de 18 afios, tienen ingresos mas del minimo

provenientes de un trabajo, negocio o apoyo familiar como remesas.
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5.1. Resultados de la investigacion de mercado
Los principales resultados obtenidos a través de las encuestas realizadas para obtener datos

primarios, es la siguiente:

Gréfico 1:

Edades de interesados en eventos.

EDADES DE LOS PROSPECTOS CLIENTES

10.90%

46.50%

= De 18 a 28 afos de edad De 29 a 39 aios de edad

Mayores de 40 afios

La edad de los prospectos clientes estéa entre 18
a 28 afios con un 42.6%; ademas, de 29 a 39
afios de edad con un 46.5% y personas mayores
de 40 afios con un 10.9%. Basandose en los

resultados puede decirse que la poblacion de

mayor atencion esta entre la edad

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion de mercado.

de 18 a 39 afios de edad, sin embargo, las personas que sobrepasan esta edad, también seran parte

del mercado objetivo que requiere atencion.

Grafico 2:

Festejos mas importantes en la zona.

FESTEJOS MAS IMPORTANTES

5.700%0

19.10% = Cumpleafios
Bodas
Fiestas Rosa

= Otros
22.90%

Las festividades que las personas deciden
compartir con sus familias y amistades, segun la
encuesta son: cumpleafios con un 52.3 %, bodas
con un 22.9% fiestas rosas con un 19.1%, otros
5.7% (graduaciones, acciones de gracia, bautizos,

eventos culturales, etc).

Fuente: Elaboracién propia con base en investigacion de mercado.
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Grafico 3:

Preferencias

PREFERENCIAS

5.80%

= Calidad en los
equipos

= Precio del
Servicio

Tendencias de
moda

Las preferencias de los encuestados sobre lo
que basan calidad del evento, se detallan de la
siguiente manera: un 66.3% de las personas
buscan la calidad de los equipos de alquiler,
un 27.9% prefiere el precio de los servicios y
un 5.8% esté pendiente de las tendencias de la

moda.

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion de mercado.

Gréfico No.4:
Medios digitales méas utilizados.

MEDIOS DIGITALES MAS DEMANDADOS PARA
INFORMARSE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

3.00%

Facebook
44.00% = WhatsApp
= Sitios Web

= Instagram

Cabe recalcar que, las tendencias en la
actualidad son las responsables de los
cambios en los gustos de las personas y las
que generan variabilidad en el futuro. Las
preferencias de las personas para interactuar
en los diferentes medios digitales en busca
de un producto o servicio, son los siguientes:

un 44% prefiere informarse por

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion de mercado.

la red social de Facebook, un 40% se comunica por medio de WhatsApp, un 13% busca

informacién por medio de los sitios web y tan solo un 3% usa Instagram como medio para

informarse sobre las ofertas de productos o servicios que desean adquirir.

Se determina que la red social Facebook, es la mas utilizada por los prospectos clientes

del negocio; sin embargo, el sitio web, es una de las principales apuestas para esta idea de negocio.
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5.2.  Andlisis de la situacion

La contribucién que el plan de negocio digital Logistica y Eventos LAM presenta, es una opcion
para mejorar el servicio de logistica y montaje de eventos sociales demandados por la poblacién
de los municipios de Guazapa, Aguilares y El Paisnal.

5.2.1. Desarrollo PEST

El analisis se llevd a cabo siguiendo la estructura del Andlisis PEST (politico, econémico, social
y tecnoldgico), en el cual se identifican los factores del entorno general que afectan positiva o
negativamente al modelo de negocio.

5.2.1.1. Analisis Politico

Este es un aspecto que en El Salvador tiene marcadas fluctuaciones, es poco previsible sobre todo
al momento de comenzar un emprendimiento. La capacidad de didlogo debe ser una idea
estratégica, ya que se ha vuelto un pais con mucho temperamento politico, donde no se permite
visualizar un futuro claro, lo cual afecta las expectativas de todas las personas, y hacen mas dificil
la planificacion debido al constante cambio, por lo tanto, este aspecto es considerado externo, debe
de tomarse en cuenta dentro de la planificacion, no para cambiarlo, sino para saber cuéles seran
las posibles reacciones ante lo anteriormente descrito.

5.2.1.2. Analisis Econémico

La pandemia ocasionada por el covid-19 ha ensefiado que se debe innovar e intentar reconocer que
todo lo que se habia hecho durante varios afios, ante una situacién que muestra que hay que buscar
la forma de hacer mejor las cosas. El Salvador es una economia dolarizada, por lo tanto, no cuenta
con politica monetaria y su principal herramienta de politica publica es la politica fiscal. El

comercio sigue decaido con un nivel de ventas menor al que tenian en una época normal,
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restaurantes, tiendas y el sector turismo en general siguen con bajas ventas en espera de que la
pandemia ya no siga causando retrasos econémicos.

5.2.1.3 Anadlisis Social

Los cambios socioculturales son espontaneos. Cabe mencionar, que no se excluiran grupos
sociales por religion, genero, color o inclinacion politica; tomando en cuenta que los
consumidores, cada vez se adaptan a nuevas tendencias culturales y sociales, el resultado de estas
disposiciones, desencadena demandas mas exigentes, teniendo en cuenta éste escenario, la
empresa buscard ir actualizdndose, prestando servicio sin exclusion, todo bajo la normativa legal
que las leyes salvadorefias establecen. Uno de los principales propésitos es, mantener una
competencia leal, a la vanguardia, para mantener el posicionamiento en el mercado con un servicio
auténtico y altamente competitivo.

5.2.1.4. Analisis Tecnoldgico

En el aspecto tecnoldgico puede destacarse el gran crecimiento de las redes sociales y la
diversificacion de sus usos, todas las empresas crean sus perfiles en Facebook como medio de
marketing teniendo muy buenos resultados, la posibilidad de hacerse fan de una empresa que sea
afin a los gustos de los consumidores estan al dia en cuanto a innovaciones en el producto,
promociones, servicios agregados, entre otros. El entorno tecnoldgico y su desarrollo es un aspecto
que facilita dia a dia las actividades, en ese sentido, el modelo de negocio tiene el enfoque de la
era actual, incluye activos digitales que serviran para dar publicidad a la empresa, mejorar el
desenvolvimiento y prestacion del servicio, volviéndose imprescindibles para el normal desarrollo

de cualquier evento.
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5.2.2. Analisis de la competencia:

Tabla 6:

Analisis de la competencia

Eventos La |Eventos La Estacion, es una sala de recepcion para celebraciones familiares, en el
Estacion centro de Aguilares cerca de la estacion del ferrocarril.
Multi- Eventos E_s un salon de recepcic')n para eventos soci_ales, estd ubicgdo en el centro de Gl_Jazapa.
Alice Tlen_e la capaud_ad para 1(_)0 personas, dlspon_e_ d_e salon y todo lo necesario para
reuniones, capacitaciones, fiestas, incluido mobiliario.
Grupo Guaz Grupo G'uaz es una sociedad de jovenes que se dedican al alquiler de mesas, sillas,
manteleria, canopys entre otros.
Alquileres . . .
Tutulte Alquiler de sillas y mesas para todo tipo de eventos con cobertura en Guazapa,
Tutultepeque y Zacamil.
(Guazapa)

Fuente: Elaboracion propia con base en (Facultad de Economia, 2021).
5.2.3. Servicios a ofrecer:

Tabla 7:

Servicios a ofrecer

Alquiler de mesa de pléstico |Para servir la alimentacion a los

cuadrada. participantes y festejados. $1.16

Alquiler de mesa rectangular. Para servir la alimentacion a los $3.88
participantes y festejados.

Alquiler de mesa redonda. Parq SErvIr la allmer!tamon alos $7.97
participantes y festejados.

Silla de pléstico sin apoya Para que los festejados e invitados se $0.30

brazo, con forro. sienten y estén comodos. '

Silla de pléastico sin apoya Para que los festejados e invitados se $0.14

brazo, sin forro. sienten y estén comodos. '

Alquiler de silla Tiffany. Para que los festejados e invitados se $5.31

sienten y estén comodos.

Decoracion de mesas, para dar realce y
elegancia de acuerdo a la ocasién o $0.41
tipo de fiesta.

Para servir alimentos, especialmente
bebidas.

Alquiler de azafates. Para servir los alimentos. $0.81

Alquiler de manteles y
cubremanteles.

Alquiler de charolas. $1.12

Fuente: Elaboracion propia con base en (Facultad de Economia, 2021).
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5.2.4. Mercado objetivo:

Tabla 8:

Mercado objetivo

Cumpleafios Alcaldias municipales INFICA S.A.de C.V.
Bodas Restaurante la cazuela Gasolineras

Fiestas de 15 afios Blokitubos

Bautizos

Eventos culturales y deportivos.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Facultad de Economia, 2021)
5.2.5. Perfil del consumidor o cliente:

Tabla 9:
Perfil del consumidor o cliente

Edad De 18 afios en adelante.

Sexo Mujeres y Hombres.

Estatus Economico Ingresos medio altos, arriba del minimo.
Estudios No aplica.

Lugar de Residencia Guazapa, Aguilares y El Paisnal.

Fuente: Elaboracion propia con base en estudio de mercado.

5.2.6. Fortaleza y Oportunidades de los Productos y Servicios:

Creatividad para realizar actividades innovadoras ante un mercado mal atendido, variedad de costo
de acuerdo a presupuesto del cliente ante una competencia débil, alianzas estratégicas con socios
claves para brindar un servicio de acuerdo a los gustos y preferencias de los clientes, tendencia

progresiva hacia la modernidad y progreso de la economia local de los municipios.
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5.2.7. Objetivos y metas de mercado:
Objetivos:

« Dar a conocer los servicios que brinda Logistica y Eventos LAM, en la zona norte de San
Salvador.

» Incrementar la popularidad haciendo uso eficiente de todos los activos digitales.

 Incentivar la fidelizacion de los clientes prospectos.

Metas:

« Durante el primer mes promocionar todos los servicios, asegurando gque al menos un 30% de
la poblacion conozca la empresa.

« Ofrecer cupones de descuento en su evento por compartir una publicacion de los servicios que
la empresa brinda (ver politicas en anexo7).

« Ofrecer un descuento del 10% en su segundo evento para los proximos seis meses, (ver
politicas en anexo7).

5.2.8. Mix de Marketing:

Para la mezcla de marketing de este plan de negocios, se tiene en consideracion las variables del

marketing tradicional que comprende las cuatro P (producto, precio, plaza, promocién), también

se tomara en cuenta el marketing extendido o marketing de servicios, conformado por las siete P

(producto, precio, plaza, promocidn, personas, presentacion y proceso).
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Tabla 10:
Mezcla de Marketing.

Producto/servicio Precio
Mesas rectangulares y redondas de
polipropileno, mesas cuadradas y sillas Precios bajos y competitivos, en base a los
plasticas, sillas Tiffany manteles, cubremanteles costos fijos de variables.
charolas, azafates y servicio de logistica.
Plaza Promocion
Sitios web, WhatsApp Business, Facebook, Publicidad en redes sociales, anuncios en sitio
correo electrénico. web, cufas radiales, descuentos especiales.
Personas Presentacion
A través de redes sociales y otros medios
. . ., . digitales.
Atencion personalizada, comunicacion efectiva o, L
X El elemento fisico del servicio incluye todo lo
con el cliente. . L i
tangible que rodea a éste: mesas, sillas,
manteleria, azafates y charolas.

Procesos

Publicidad, promocidn, descuentos, atencion personalizada, disponibilidad de recursos, garantia de
inicio a fin, manejo de cartera de clientes y proveedores.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Hartley, 2014)

5.2.9. Imagen Corporativa:

5.2.9.1. Logo de laempresa.

Figura 3: Logo de la empresa.

D Vi O,/ &

Logistica ], Eventos

Fuente: Elaboracion propia

5.2.9.2. Eslogan

“T1 lo piensas y nosotros lo hacemos”
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5.2.10 Estrategias de Marketing:

Tabla 11:

Estrategia de Marketing o programa de marketing.

Estrategia de producto

Estrategia de precio

Brindar el servicio con calidad para ser
altamente competitivo y cubrir las necesidades
de logistica de los usuarios de la zona.

Ofrecer precios accesibles, basados en los costos de
produccion y precios de la competencia, es un precio
maodico para el mercado de la zona norte.

Estrategia de promocion

Estrategia de plaza (distribucién)

Aprovechar las redes sociales, pagina web,
radios locales, ferias gastrondémicas de la zona.
Por estos medios se haran: concursos, cupones,
sorteos, premios directos, demostraciones
gratis, etc.

Se tendré contacto con los clientes a través de los
medios digitales: sitio web, redes sociales, radios
locales, ferias gastronémicas de la zona vy
exhibiciones y/o demostracion en instalaciones.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Hartley, 2014)

5.2.11. TActicas de mercadeo:

Atraer: se trabajara para atraer usuarios y clientes a través de motores de busqueda, publicidad,

canales sociales, redes de afiliacion, utilizando Facebook y el sitio web para hacer llegar la

propuesta de valor.

Convertir: a través de contenido relevante y de calidad, en el sitio web y Facebook, se captara la

atencion de los clientes y prospectos clientes, generando interés y posteriormente se realiza la

conversion de venta.

Retener: Una vez se ha convertido, es preciso construir una relacion con los clientes de manera

trascendental; se retendra el ciclo de vida comercial enviando mensajes directos y personalizados,

tratando de fidelizar al cliente y que nos recomiende a otros por una buena experiencia de compra.

Ademas, se hara lo siguiente:
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e Garantizar que cada colaborador se comprometa a brindar un servicio de calidad.

o Actualizar las redes sociales compartiendo imagenes o videos de los eventos que se han
organizado.

e Agregar nueva informacién de cada experiencia adquirida.

« Ser vigilantes de las tendencias del mercado actual.

e Promocionar haciendo uso de las radios de la zona, son un medio de mucho alcance e

importancia en el lugar.

5.2.12. Ejecuciony control:

Los planes de marketing deben ejecutarse de manera eficaz; esto requiere de la atencidn que se
preste a los detalles tanto de las estrategias como de las tacticas de marketing. Una estrategia de
marketing es el medio a través del cual se alcanzard una meta de marketing, la cual suele
caracterizarse por un mercado meta especifico y un programa de marketing para lograrla. Esto
implica el fin buscado (mercado previsto), como el medio para conseguirlo (programa de
marketing); por medio de las estrategias de marketing, se buscara aumentar las ventas de los

servicios prestados.

5.2.12.1 Mediciony control:

Se utilizaran los indicadores de desempefio para obtencion de datos cuantitativos, permitiendo
darse cuenta de como se encuentran las cosas en relacion con algun aspecto de la realidad que sea
de interés conocer; estos indicadores son medidas, nUmeros, hechos, opiniones o percepciones que
sefialen condiciones o situaciones especificas.

Las KPI’s (acrénimo proveniente del inglés formado por las iniciales de: Key Performance

Indicator), también conocido como Indicador de gestién, indicador clave de desempefio, medidor
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de desempefio o indicador clave de rendimiento, no es ni mas ni menos que una métrica (un
namero, un total, un porcentaje) o medida sobre la evolucion y nivel de desempefio de un proceso

concreto.

5.2.12.2. Herramientas de las KPI’s:
La analitica web: proceso de recopilacion, medicion, evaluacion y explicacion racional; que
empleamos para analizar la informacion extraida del comportamiento del usuario en nuestra pagina

web, con el fin de comprender y optimizar su uso.

5.2.12.3. Google Analitycs:

Herramienta estadistica para monitorear el sitio web sobre, como los visitantes utilizan el sitio,
cdémo y por qué canal han llegado a él y qué se puede hacer para que sigan visitandolo.

6. PLAN DE VENTAS

Administracion de ventas:
Maria América Rivera
Numero de vendedores:
Uno
Las personas que forman su equipo de ventas, ¢ Tienen otras responsabilidades ademaés de
ventas?

Si, es asistente de gerencia y marketing.

¢ Qué comisiones pagara usted al personal de ventas?

Los primeros 6 meses no se pagara comision, después de los 6 meses se pagara un 3% sobre ventas.
¢ COmMo supervisara a su equipo de ventas?

Se revisara el pronostico de ventas mensuales y anuales para comprobar la efectividad de éstas con
relacion a lo proyectado.

¢ Como entrenara especificamente a su personal de ventas?

Se hara contactos con INSAFORP para realizar capacitaciones sobre estrategias de ventas.
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6.1  Ciclo de ventas

6.1.1. Prospeccion

¢Como identificara a potenciales clientes?

1) Sexo.

2) Nombre.

3) Aficiones y gustos.

4) Frecuencia de compras.

5) Queé tipo de productos y servicios suele comprar.

6) Como compra (si el cliente compra en la primera visita, si es de los que prefiere ampliar
informacion, si consulta con otras personas antes de comprar, entre otros).

¢Qué métodos usara usted para determinar los intereses de los clientes?

Esta informacion se obtendrd por medio de la observacion, comportamiento en los gustos por
eventos en las redes sociales, formularios y encuestas digitales.

6.1.2. Contacto con los clientes

¢Quién contactara a los potenciales clientes?

La administradora de ventas.

¢ Cuéndo seran contactados los potenciales clientes?

Cuando realicen una visita al sitio web, pidan informacion por medio de las redes sociales, 0
muestren algun interés relacionado al servicio, se les dara seguimiento y se contactaran.

¢Quien contactara a los clientes actuales?

La administradora de ventas.

6.1.3. Reunion o Presentacion

¢ Cuantas llamadas deberan hacer cada vendedor?
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Se enviaran mensajes, hasta tres mensajes si no responden, no se dara continuidad.

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

Al gerente administrativo y en la junta de socios para la toma de decisiones.

6.1.4. Manejo de objeciones

¢Como se manejaran las objeciones para los clientes?

1) Anotar todas y cada una de las objeciones que el cliente plantea.

2) Mejorar o modificar (actuar en consecuencia).

3) Ofrecer garantias o incluso descuentos.

4) Obijecion al precio, demostrar la ventaja ante la competencia.

5) Usar la empatia con el cliente.

¢Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

No, se tiene un plan de contingencia en las cuales se tomaré en cuenta cualquier irregularidad en
las ventas.

6.1.5. Cierre de ventas

¢ Cudles son sus metas en ventas?

Los dos primeros meses, llegar a un 75% de los clientes potenciales por medio de los canales
digitales y que los primeros seis meses la poblacion de Guazapa, Aguilares y El Paisnal identifique
las ventajas competitivas del servicio.

Lograr una proporcién del 30% del mercado global de la zona norte de San Salvador, al finalizar
el primer afio de vida del negocio.

¢ Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas dentro del equipo?

Si, el equipo que conforman los socios cuenta con la teoria necesaria para la atencion a clientes.
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6.1.6. Servicio post venta

¢Quién contactara al cliente luego de haber realizado la venta?

El gerente administrativo para realizar un feedback cuando el servicio haya finalizado.
¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventas?

En este caso, podria integrar todo lo que el cliente solicite y se brindaria con la ayuda de socios

clave.
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6.2.  Proyeccion de ventas
A continuacion, se presenta la planificacion de ventas para el primer afio de operaciones de la empresa.

Tabla 12:

Proyeccion de ventas en unidades afio 1.

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES -
Producto o Senvicio i il
o medda | Unitario | Mesl | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes0 | MesIl | Mes12 | TOTAL
1 | AV, Mesa cuacrada més manicles 4 silasconforro | Unicades | 8277 | 3% | B | & | X | %N | N | W | 60 | & | N0 | W | N |8
2|, Mesa cuadrada mes marteles y 4sillas sinforro | Unidades | 2.4 3 N | o NN ] % | 0| 5 Bho|
3. |l Mesa rectanqular mes mantelesy 8 illas conforro| Unidades | $6.68 1 15 ) b 8 15 Rl 15 1 10 0 | ®
4 Ay, Mesa rectangular més mertelesy  illas sinforro | Uridades | 542 N 1 B b %
5 |All, Mesa ectangular s mantcles 8 ilas Tiffany | Unidades | $46.76 il b 10 1 5 b h 6 b n | n
6 |Alg, Mesa redonda més menieles 8 illsconforro | Unicades | $1077 | 12 ! L | 0 B 10 0 ! i 0| %
7 (Al Mesa redonda més martelesy 8 sillas sinforro | Unidades | $951 ! 10 10 5 il 1 il 6 U | %
8 [Alo, Mesa redorda mas marteles y 8 sillas Tiffany | Unicades [ $5085 | 12 6 5 ) ) 4 10 b T ! i 6 10
9. |Alo, Sill pléstica sinforo Uridades | 0. 0|1 4 8 4 4 3 T b N | I
10 {Alg, Silla léstca conforro Uricades | $050 b ! 4 ! ! 8
11 Al il Tifay Unidades | $531 | 1 B ! ! B B i 3
12 |Alg, Mesa cadrada Unidgdes | SL16 ! 1 ! l 4
13 |Al, Mesa redonda Uridades | §797 1 1 l l ! b
14 |Alg Mesa rectangula Unidaces | 9388 | 1 ! ! ! !
15 |Alg, Marte Uitades | 9042 | 1 1 ! ! ! ! ! 4 [
16 |Alg, Crarola Unidaces | SLL2 | 4 ! b ! B ! ! ! ! B 0| %
17 |Alg, Aufae Unidaces | 9081 | 4 b 6 ! b ! ! ! b 10 0| %

Fuente: Elaboracion propia con base en (D'Alessio Ipinza , 2004)



Tabla 13:

Proyeccion de ventas unidades monetarias, afio 1.

PLANIFICACION DE VENTAS "DESARROLLO LOGISTICO DE EVENTOS LAM, SA DE C.V."- USS -

Vientas del Afio 1 (§)

o Prdcto0 Sk Mes1 | Wes2 | Mes3 | Wesd | Mes5 | Mes | MesT | Mes | Meso | Mesl0 | Mesil | Wesi2 | TOTAL
1 |Alq. Mesa cuadrada més manteles y 4 sillas conforro | § 105.07) § 20738 § 12443 § 8295 § 15208) § 138.26) § 13626 § 16591 § 22121 § 138.26) § 367.12 § 136.26] $ 1,999.19
2 |Alg. Mesa cuadrada mas manteles y4sillassinforo | § | § 2776 § | § 10678] § 17084 § 10678 § 106.78] § 106.78] § 10678 § 8542( § 106.78] § 160.17) $ 1,084.86
3 |Alg. Mesa rectangular més manteles y 8sillasconforro] § | § 126950 § 10022 § 80.18] § 4009 § 5345 § 10022) § 20044| § 10022 § 80.18| § 6681 § 6681 § 101557
4 |Alg. Mesa rectangular més manteles y8 sillassinforro | § <) § [ § 6507| § 542§ 813§ LIRS 1§ | § -|§ BIS LB3H§ 433§ 551
5 |Alg. Mesa rectangular més menteles y8sillas Tiffany | § | § 51438 § 28057 § [ § 46762 § 56114 § 23381 § 28057 § 23381 § 28057) § 28057| § 5143] § 364741
6 |AIq. Mesa redonda més manteles y B sillas conforro | § 12921 § 7538 § 12921 § 12921] § 8614/ § 10768 § | § | § 10768 § 7538 § 11845 § 10768]$ 1,066.02
7 |Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sillassinforro | § [ § 8558 § | § 9509 § 9509 § 4754 § 10460[ § 114200 § | § 10460] § 5705 § 13312 § 83677
8 |Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sillas Tiffany | § 61018 § 305,09 § 25424) § 61018 § 61018 § 203.39) § 50848 § 305.09| § 30594) § 20339 § 915.27| § 305.09) § 518652
9 |Alg, Silla pléstica sin forro 4% |8 350§ 1088 LA)§ 280§ 140] 8 LA0|§ LB § 2458 87§ LH§ 6230
10 |Alg, Silla plastica con forro § 4§ 3008 4§ 48 8 4§ 4§ 8§ L0008 20008 LO0[$ 2008 900
11 |Alg. Silla Tiffany § 53§ 448 S UBS K3 s kg s 4§ 4§ < § 8 4% L7
12 |Alg. Mesa cuadrada § /% 8 1§ - 48 8 8 8 |§ LI5S 116§ Ll6§ 482
13 | Alg. Mesa redonda R I I L L T L I T O T A )
14 |Al, Mesa rectangular § 388 8§ % 8 @S 8 4% 9 |§ 38§ 388§ 1552
15 |Alg, Mants § 0408 0408 04§ |8 048 04 08 % - |§ 08§ L67§ 500
16 |Alg. Charola § 4418 2248 67TS 22408 84S 44§ 224§ -8 224§ 447§ 894§ 10118% 58U
17{Alq. Azafate § 3208 4848 484§ L6l S 484§ 32208 16§ S L6Lf S 484§ 806§ 806§ 4675
Total de Ventas Mensuales § 86L77|S140344 1% 970.36 | $1,19454 | §1,728.16 | 143041 | §1248.04 | §1,17429 | $1150.70 | $1,058.62 | $2,008.05 | $1572.72

Total de Ventas Anuales = | $15,802.29

Fuente: Elaboracion propia con base en (D'Alessio Ipinza , 2004)
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Tabla 14:

Proyeccion de ventas para los afios 2, 3, 4 y 5 (unidades).

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - "DESARROLLO LOGISTICO DE EVENTOS LAM, SA. DEC.V."

) e o2 Ao
Producto 0 Servicio i Trimestre 1| Trimestre | Trimestre | Trimestre | TOTAL | Trimestre 1| Trimestre | Trimestre | Trimestre | TOTAL | Afo4 | Afod
2 3 4 2 3 4
Alg. Mesa cuadrada més manteles y 4 sillasconforro | Unidades | 163 139 1% U7 145 179 153 215 21 820 902 992
Alg. Mesa cuadrada mas manteles y 4 sillas sinforro Unicaces | 13 186 15 170 524 15 204 170 187 576 634 697
Alg. Mesa rectangular més menteles y 8 sillas conforro | Unidades | 35 /i 62 3 157 3 2 68 3 172 190 209
Alg, Mesa rectangular més menteles y 8 sillassinforro | Unidades | 12 5 0 3 % 1 60 0 Kl 108 119 130
Alg, Mesa rectangular més menteles y 8 sillas Tiffany | Unidades | 18 JA] 16 2 80 19 2 18 2 8 g 107
Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sillas conforro Unidades | 32 3l 10 2 102 3 U i 3 112 1 136
Alq, Mesa redonda s manteles y 8 sillas sin forro Unicades | 9 2% 24 3 9 10 28 2 3 100 110 il
Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sillas Tiffany Unidades | 24 2 2 2 105 2 3 2 3 116 17 140
Alg. Silla plastica sin forro Unidades | 10 1 1 8 184 i 19 49 % 202 0 2
Alg. Silla plastica conforro Unidades | 6 0 2 10 19 1 0 2 i 2 2 2
Alg, Silla Tiffany Unidades | 9 13 8 8 3 l) 15 9 9 X I 5
Alq, Mesa cuadrada Unicaces | 1 0 0 3 4 ! 0 0 3 5 5 5
Alg. Mesa redonda Unidades | 1 1 2 2 1 1 2 /i 1 1 8
Alg, Mesa rectangular Unicaces | 1 ! 0 2 4 ! l 0 2 5 5 5
Alg, Mantel Unicaces | 3 2 l 6 12 3 2 l 1 1 15 16
Alg, Charola Unidades | 12 1 4 JA] 5 1 16 5 5 5 65 i
Alg. Azafate Unidades | 16 12 4 /i 60 18 1 5 0 66 It 80
TOTALES 367 603 553 761 2084 404 663 608 837 50 2763 3040
Se estima, que se crecera hasta enun 10%a partir cel
o3 10.00%

Fuente: Elaboracion propia con base en (D'Alessio Ipinza , 2004)
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Tabla 15:

Proyeccion de ventas para los afios 2, 3, 4 y 5 unidades monetarias.

PROYECCIONES DE VENTAS -US $- "DESARROLLO LOGISTICO DE EVENTOS LAM, S.A. DE C.V."-

Fuente: Elaboracion propia con base en (D'Alessio Ipinza , 2004)

. Unidad de Afio 2 Aflo 3
Producto o Servicio medida Trimestre 1 | Trimestre | Trimestre | Trimestre TOTAL | Trimestre 1 | Trimestre | Trimestre | Trimestre | TOTAL Afio 4 Afio 5
No. 2 3 4 2 3 4
1 |Alg. Mesa cuadrada mas manteles y 4 sillas con forro Unidades |$ 45494 |$ 388.71 |$ 547.08|$ 69105|$ 208178 |$ 50544 |$ 43186 |$ 607.81 |$ 767.75|$ 2,312.86 |$ 2,569.59 | $ 2,854.81
2 |Alg. Mesa cuadrada mas manteles y 4 sillas sin forro Unidades | $ 2891 |$ 400.28 |$ 33357 [$ 366.92 |$ 1,129.68 |$ 3212 |$ 44471 |$ 37059 |[$ 40765 |$ 1,255.07 |$ 1,394.38 | $ 1,549.16
3 |Alg. Mesa rectangular més manteles y 8 sillas con forro Unidades |$ 236.55 |$ 180.89 |$ 41745 |$ 222.64 |$ 1,05753 |$ 26281 |$ 20097 |$ 463.78 |$ 24735 |$ 117491 |$ 1,305.33 |$ 1,450.22
4 |Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sillas sin forro Unidades | $ 6775 |$ 299.25 |$ - |$ 16939 | $ 536.39 | $ 7528 |$ 33247 |$ - |$ 18819 |$ 59593 |$ 662.08|$ 73557
5 |Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sillas Tiffany Unidades |$ 827.79 [$1,071.26 |$ 779.10 [$1,119.95 |$ 3,798.10 |[$ 919.68 |$1,190.17 |$ 86558 | $1,244.27 |$ 4,219.69 |$ 4,688.07 | $ 5,208.45
6 |Alg. Mesa redonda mas manteles y 8 sillas con forro Unidades |$ 34760 |$ 336.38 |$ 11213 |$ 31396 |$ 1,110.06 |$ 386.18 |$ 373.72 |$ 12457 |$ 34881 |$ 1,233.28 |$ 1,370.18 | $ 1,522.27
7 |Alg. Mesa redonda mas manteles y 8 sillas sin forro Unidades | $ 89.11 |$ 24754 |$ 227.74 |$ 306.95 | $ 87134 | $ 99.01 |$ 275.02 |$ 253.02 |$ 34102 |$ 968.06 |$ 1,07551 |$ 1,194.89
8 |Alg. Mesa redonda mas manteles y 8 sillas Tiffany Unidades |$ 1,217.83 |$1,482.57 |$1,217.83 | $1,482.57 |$ 5400.79 |$ 1,353.00 | $1,647.14 | $1,353.00 | $1,647.14 | $ 6,000.28 | $ 6,666.31 | $ 7,406.27
9 |Alg. Silla pléstica sin forro Unidades | $ 364 |$ 1567 |$ 1567 |$ 2989 |$ 6487 | $ 405($% 1741]|$ 1741 |$ 3320 ($ 7207 | $ 80.08 | $ 88.96
10 |Alq. Silla plastica con forro Unidades | $ 312 | $ - 1$ 1.04 |$ 521 |$% 937 ($ 347 | $ - % 116 |$ 578 ($ 1041 | $ 1157 | $ 12.85
11 |Alg. Silla Tiffany Unidades | $ 4975 |$ 7186 |$ 4422 |$ 4422 |$ 21004 | $ 55.27 |$ 7983 |$ 4913 |$ 49.13|$ 23336 |$ 259.26 |$ 288.04
12 |Alg. Mesa cuadrada Unidades | $ 120 | $ - 18 - 18 361 (% 482 | $ 134 |$ - |8 - |8 401 (% 535 (% 594 | $ 6.60
13 |Alg. Mesa redonda Unidades |$ 830 |$% 830|$ 1659 |$ 1659 |$ 49.77 | $ 922 |$ 922|$ 1843|$ 1843 |$ 5530 |$ 6144 |$ 6826
14 |Alg. Mesa rectangular Unidades | $ 404 | $ 4.04 | $ - 18 8.08 | $ 16.16 | $ 449 | $ 449 | $ - |8 8.98 | $ 1795 | $ 1995 | $ 22.16
15 |Alg. Mantel Unidades | $ 130 [$ 087|$ 043[$ 260[% 520 | $ 1443 0963 048[$ 289[% 578 | $ 6.42 | $ 7.13
16 |Alg. Charola Unidades |$ 1397 [$ 1630|$ 466 |$ 2561 (% 60.54 |$ 1552 |$ 1811 |$ 517 |$ 2846 |$ 6726 ($ 74723  83.02
17 |Alg. Azafate Unidades |$ 1343 [$ 1007 |$ 336[$ 2182[$ 4868 |$ 1492 [$ 1119($ 373[$ 2424[$ 54083 60093 6676
Total de Ventas Trimestrales $ 3,743.22 | $5,037.26 | $4,133.86 | $5,367.30
Total de Ventas Anuales $ 16,455.13 $18,281.65 | $20,310.92 | $22,565.43

La planificacidn de las ventas para el afio 1, se ha elaborado tomando en cuenta la cantidad de eventos que se realizan en la zona, todo

basado en la observacion, ya que no se cuenta con una base de datos escrita que proporcione dicha informacion. Considerando que en

la zona se realizan muchos festejos y que la empresa inicia, se estima que se podria cubrir la tercera parte de éstos; para proyectar el

crecimiento en ventas para el afio dos, se tomd como base el crecimiento del PIB del primer trimestre de este afio y el anterior que

equivale al 3.10%; para los afios posteriores, se estimo crecer hasta un 10% , esto se pretende lograr, con la correcta planificacién, un

plan de mercadeo y ventas muy bien elaborado, ya que las empresas que brindan estos servicios en la zona norte de San Salvador, no

tienen ninguna promocidn de sus servicios y se observa que sus ventas son aceptables.
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7. PLAN FINANCIERO

7.1.

Plan de Inversion

Presupuesto de Maquinaria, Equipo y Herramientas de Trabajo.

Tabla 16:

Tabla de supuestos de inversion del plan de negocios.

Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A. de C.V.

PLAN DE INVERSION.

CANTIDAD COSTO COSTO LUGAR DE
DESCRIPCION UNITARIO TOTAL COMPRA
Maquinaria: $408.99
1 Plancha Black & Decker con selector de tegidg $ 49.99 $49.99 | Almacenes Siman,
1 Lavadora Whirelpool automatica de 14 kg $ 359.00 $359.00 S.A.de C.V.
Equipo de oficina: $1,550.00
2 Computadoras $ 462.50 $925.00
2 Sillas secretariales $ 60.00 $120.00
2 Escritorios $ 185.00 $370.00
1 Impresora HP Deskjet 2775 All-In-One $ 65.00 $65.00
1 Celular $ 70.00 $70.00
Herramientas de Trabajo: $13,381.79
300 Sillas de plastico $ 8.75 $2,625.00 |Freund, S.A. de C.V.
. . Angel’s Display,
50 Sillas Tiffany $ 55.00 $2,750.00 SA deCV
50 Mesas cuadradas $ 29.95 $1,497.50
15 Mesas rectangulares $ 69.95 $1,049.25 | Freund, S.A. de C.V.
12 Mesas redondas $ 114.90 $1,378.80
67 Manteles blancos $ 4.64 $310.99 | Inversiones Textiles
201 Cubremanteles $ 3.42 $686.75 | MAS, S.A. de C.V.
300 Forros para sillas $ 9.79 $2,935.50
8 Charolas $ 10.75 $86.00
8 |Acafates $ 775 s62.00 | eund SA deCV.
Otros: $ 1,400.00
Escritura de constitucion $ 300.00 | $ 300.00
Sistema Contable $ 1,000.00 | $ 1,000.00
Capital Social $ 100.00 | $ 100.00
TOTAL $ 16,740.78

Fuente: Elaboracién propia con base en (Welsch , 2005)
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Tabla 17:

Plan de Inversion Capital de Trabajo.

Descripcion Cantidad de meses dura el proyecto MONTO MENSUATOTAL ANUAL | TOTAL 5 ANOS
Sueldos y salarios (3 personas, medio tiempo) 48 $ 54750 | $ 6,570.00 | §  30,660.00
ISSS y AFP 48 $ 56.12 | $ 6734318 314266
Arrendamiento de local 60 $ 150.00 | $ 1,800.00 [$  9,000.00
Agua potable 60 $ 15.00 | $ 180.00 | $ 900.00
Depreciacion 60 $ 187.66 | $ 22519118 225191
Energia Eléctrica 60 $ 30.00|$ 36000 1§  1,800.00
Comunicaciones e Internet 60 $ 3500 $ 42000 [$  2,100.00
Propaganda y publicidad 60 $ 1350 | $ 162.00 | $ 810.00
Utiles e oficina 60 $ 500|$ 60.00 | $ 300.00
Otros costos (varios) 60 $ 2000|$ 2400018 1,200.00

TOTAL $ 1,059.78 | $ 1271733 |§  52,164.57

Fuente: Elaboracién propia con base en (Welsch , 2005)

7.2. Estructura de costos

7.2.1. Costos variables unitarios

Tabla 18:
Costo Variable Unitario.
COSTOS VARIABLES Cantidad por evento| Valor monetario
Detergente 1409 $ 021
Transporte 1 $ 10.00
Servicio de lavado y planchado 1 $ 5.00
[TOTAL 5 1521

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
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7.2.2. Costos totales de un afo de operaciones

Tabla 19:

Costos Totales de un afio de operaciones.

Costo Total en un afio de operacion

" Cantidad de eventos enel : Total de Costo
Servicio . Total de costo variable . Costos Totales
ano Fijo
Alquiler de sillas, mesas, manteles, charolas y 93 $ 141453 1§ 1271733 | $ 14,131.86
Azafates.
Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
7.3.  Flujo de efectivo
Tabla 20:
Flujo de efectivo proyectado para el primer afio de operaciones.
Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A de C.V.
Flujo de Caja Proyectado cel Inversionista
Afio 1 Total
Mes 1 Mes? Mes 3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Utlicad Neta § (90878  66536(S  BLB3|S  GLO9|S 09909 (S  6B4d9|$  SBAM3|S  4OB93 (S  TRT|S  4%0($  L00OTL|$  7RL93[S 599907
Mis:
Depreciacin 18746 18746 18746 187466 18746 18746 18746 18746 18766 18746 18766 18746 25141
Menos:
Amortzacion de Préstamo 11168 11238 11308 11379 11450 11521 11593 116,66 1739 11812 11886 11940 138719
Flujo de Caja Neto[FCN) S (36389)| 8 TAOGA(S  A264L|S  SBARG|S  973A5|S 764 [S  6LBG[S 6093 (S  S4TA4|§  4BA44[S  L16851[S 84999 |S 686378

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
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7.4.  Analisis de rentabilidad y Punto de Equilibrio

Tabla 21:
Andalisis de Rentabilidad.

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DATOS DE UN
ANO DE OPERACION
Produccion estimada ( en unidades de medida) 93
Ventas $ $15,802.29
Costos variables y fijos totales $14,131.86
RENTABILIDAD $ 1,670.42

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)

Tabla 22:
Indicadores para la evaluacion de rentabilidad del Plan de Negocios.
Valor Actual Neto | Tasa Interna de Retorno | Retorno Sobre Inversion. indice de Periodo de Reintegro de
Rentabilidad Inversion.
$4,024.31 8.11% 19.24% 1.24 5 Anos Aproximadamente.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
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Tabla 23:

Punto de Equilibrio en Unidades y Monto.

Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A. de C.V.
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

Producto o Servicio Umda.d de | Ventas dfl Primer Unldgqles.de Ingreso de Equilibrio

No. medida Afio Equilibrio
1 |Alg. Mesa cuadrada mas manteles y 4 sillas con forro Unidades 723 316 $ 874.24
2 |Alg. Mesa cuadrada mas manteles y 4 sillas sin forro Unidades 508 222 $ 474.41
3 |Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sillas con forro Unidades 152 66 $ 444.11
4 |Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sillas sin forro Unidades 95 42 $ 225.26
5 |Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sillas Tiffany Unidades 78 34 $ 1,595.01
6 |Alg. Mesa redonda méas manteles y 8 sillas con forro Unidades 99 43 $ 466.17
7 |Alg. Mesa redonda mas manteles y 8 sillas sin forro Unidades 88 38 $ 365.92
8 |Alg. Mesa redonda mas manteles y 8 sillas Tiffany Unidades 102 45 $ 2,268.06
9 |Alg. Silla plastica sin forro Unidades 178 78 $ 27.24
10 |Alg. Silla plastica con forro Unidades 18 8 $ 3.94
11 |Alg. Silla Tiffany Unidades 38 17 $ 88.21
12 |Alg. Mesa cuadrada Unidades 4 2 $ 2.02
13 |Alg. Mesa redonda Unidades 6 3 $ 20.90
14 |Alg. Mesa rectangular Unidades 4 2 $ 6.79
15 |Alg. Mantel Unidades 12 5 $ 2.18
16 |Alg. Charola Unidades 52 23 $ 25.42
17 |Alg. Azafate Unidades 58 25 $ 20.44
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 2,215 969 $ 6,910.31

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
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7.5.

Tabla 24:

Estado de Resultados Proyectado para los afios 1,2, 3,4y 5

Estado de resultado proyectado

- ESTADOS FINANCIEROS -

Desarrollo Logistico de Eventos LAM, S.A. de C.V.

Estado de Resultados Proyectado

Afio 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 Afio 1
Ingreso por Ventas $ 861.76 | $ 1,403.46 | $ 97037 | $ 119454 | $ 1,728.16 | $ 143141 | $ 1,248.26 | $ 117429 | $ 1,15071 | $ 1,058.63 | $ 2,008.05 | $ 157274 | $ 15,802.38
Costo de Bienes Vendidos $ 1210 | $ 2713 | $ 1970 | $ 2895 | $ 3590 | $ 3192 | $ 2630 | $ 2779 | $ 3458 | $ 2747 | $ 4930 | $ 4531 | $ 366.45
Utilidad Bruta $ 84966 | $ 137633 | $ 950.67 | $ 116559 | $ 169226 | $ 1,39949 | $ 122196 | $ 1,146.50 | $ 1,116.13 | $ 1,031.16 | $ 195875 | $ 152743 | $ 15,435.93
Salarios $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ » $ N $ -
Prestaciones ISSS - AFP $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Arrendamiento de Local $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 1,800.00
Energia eléctrica $ 1982 | $ 3228 | $ 2232 | $ 2747 | $ 39.75 | $ 3292 | $ 2871 | $ 2701 | $ 2647 | $ 2435 | $ 46.19 | $ 36.17 | $ 363.45
Mantenimiento $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Agua $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 [ $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 180.00
Comunicaciones e internet $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 3500 | $ 420.00
Utiles de Oficina $ 500 |$ 500 [$ 500 [$ 5.00 | $ 500 [$ 500 % 500 % 5.00 [ $ 500 | $ 5.00 | $ 500 [$ 500 | $ 60.00
Promocién y Publicidad $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 [ $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 1350 | $ 162.00
Sistema Contable $ 1,000.00
Honorarios por escritura de constitucion| $ 300.00
Otros Costos y Gastos $ 1293 | $ 2105 | $ 14.56 | $ 1792 | $ 2592 | $ 2147 | $ 1872 | $ 1761 [ $ 1726 | $ 1588 | $ 3012 | $ 2359 | $ 237.04
Depreciacion $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 187.66 | $ 2,251.91
Total Gastos Generales y de Admén. | $ 1,73891 | $ 45949 | $ 443.03 | $ 45155 | $ 47183 | $ 460.55 | $ 45359 | $ 450.78 | $ 44989 | $ 446.39 | $ 482.46 | $ 46592 | $ 6,774.40
Intereses Pagados 50.62 49.93 49.22 48.52 47.81 47.09 46.37 45.65 44.92 44.18 43.44 42.70 560.44
Ganancia Gravable(GAl) $ (939.87)| $ 866.91 | $ 45841 | $ 665.52 | $ 117263 | $ 891.85 | $ 72200 | $ 650.07 | $ 62133 | $ 54059 | $ 143284 | $ 1,01881 | $ 8,101.09
(-) Reserva Legal 7% $ - $ 60.68 | $ 3209 | $ 46.59 | $ 82.08 | $ 62.43 | $ 5054 | $ 4551 | $ 4349 | $ 3784 | $ 100.30 | $ 7132 | $ 632.87
Utilidad Antes de Impuesto $ (939.87)| $ 806.23 | $ 42632 | $ 61894 | $ 1,09054 | $ 82942 | $ 67146 | $ 60457 | $ 57784 | $ 502.75 | $ 133254 | $ 94749 | $ 7,468.22
Impuesto sobre Renta(25%) $ - $ 201.56 | $ 10658 | $ 15473 | $ 27264 | $ 20735 | $ 167.86 | $ 15114 | $ 144.46 | $ 12569 | $ 333.14 | $ 236.87 | $ 2,102.02
Utilidad Neta $ (939.87)| $ 665.36 | $ 35183 | $ 51079 | $ 899.99 | $ 68449 | $ 55413 | $ 49893 | $ 476.87 | $ 41490 | $ 109971 | $ 78193 | $ 5,999.07
Estado de Resultados Proyectado
- - _£iba - - - i - 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 4,113.78 4,113.78 4,113.78 4,113.78 16,455.13 4,570.41 4,570.41 4,570.41 4,570.41 18,281.65 20,310.92 22,565.43
Costo de Bienes Vendidos 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91 80.91
Utilidad Bruta $ 4,03287 | $ 4,03287 | $ 4,03287 | $ 4,03287 | $ 16,131.49 | $ 4,489.50 | $ 4,489.50 | $ 4,489.50 | $ 4,489.50 | $ 17,958.01 | $ 20,230.01 | $ 22,484.52
Salarios 1,642.50 1,642.50 1,642.50 1,642.50 6,570.00 1,658.93 1,658.93 1,658.93 1,658.93 6,635.70 8,936.08 9,025.44
Prestaciones ISSS - AFP 168.36 168.36 168.36 168.36 673.43 170.04 170.04 170.04 170.04 680.16 915.95 925.11
Arrendamiento de Local 468.97 468.97 468.97 468.97 1,875.89 521.03 521.03 521.03 521.03 2,084.11 2,315.44 2,572.46
Energia eléctrica 94.62 94.62 94.62 94.62 378.47 105.12 105.12 105.12 105.12 420.48 467.15 519.00
Mantenimiento - - - - - - - - - - - -
Seguros 400.00 - - - 400.00 420.00 - - - 420.00 430.00 440.00
Agua 45.25 45.25 45.25 45.25 181.01 50.27 50.27 50.27 50.27 201.10 22342 248.22
Comunicaciones e internet 111.07 111.07 111.07 111.07 444.29 123.40 123.40 123.40 123.40 493.60 548.39 609.27
Utiles de Oficina 16.46 16.46 16.46 16.46 65.82 18.28 18.28 18.28 18.28 73.13 81.24 90.26
Promocién y Publicidad 41.14 41.14 41.14 41.14 164.55 45.70 45.70 45.70 45.70 182.82 203.11 203.11
Otros Costos y Gastos 61.71 61.71 61.71 61.71 246.83 68.56 68.56 68.56 68.56 274.22 304.66 338.48
Depreciacion 562.98 562.98 562.98 562.98 2,251.91 562.98 562.98 562.98 562.98 2,251.91 2,251.91 2,251.91
Total Gastos Generales y de Admén. $ 3,613.05 | $ 3,213.05 | $ 3,213.05 | $ 3,213.05 | $ 13,252.18 | $ 3,74431 | $ 332431 | $ 332431 | $ 332431 | $ 183,717.22 | $ 16,677.36 | $ 17,223.25
Intereses Pagados 123.60 116.75 109.76 102.65 452.75 95.40 88.01 80.48 72.81 336.70 211.64 76.87
Ganancia Gravable(GAl) $ 296.23 | $ 703.08 | $ 710.07 | $ 71718 | $ 2,426.56 | $ 649.80 | $ 1,077.19 | $ 108471 | $ 1,092.38 | $ 3,904.09 [ $ 334101 | $ 5,184.40
(-) Reserva Legal 7% $ 2074 | $ 4922 | $ 49.70 | $ 50.20 | $ 169.86 | $ 4549 | $ 75.40 | $ 7593 | $ 76.47 | $ 27329 | $ 23387 | $ 362.91
Utilidad Antes de Impuesto $ 27549 | $ 653.87 | $ 660.36 | $ 666.98 | $ 2,256.70 | $ 604.32 | $ 1,001.78 | $ 1,008.78 | $ 101592 | $ 3,630.80 | $ 3,107.14 | $ 4,821.49
Impuesto sobre Renta(25%) 74.06 175.77 177.52 179.30 606.64 162.45 269.30 271.18 273.10 976.02 835.25 1,296.10
Utilidad Neta $ 20143 [ $ 478.10 | $ 482.85 | $ 487.68 | $ 1,650.06 | $ 44186 | $ 73249 | $ 73761 | $ 74282 | $ 265478 | $ 227189 | $ 3,525.39

Fuente: Elaboracion propia con base en (Welsch , 2005)
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7.6  Estructura de Capital Social y Balance Inicial

Tabla 25:
Capital Social

Luis Evelio Brizuela Guevara 7 $ 100.00 | $ 700.00 35%
Maria América Rivera Santos 7 $ 100.00 | $ 700.00 35%
Maria Lisseth Cuellar Calles 6 $ 100.00 | $ 600.00 30%
TOTAL 20 $ 2,000.00 100%
Fuente: Elaboracion propia con base en (D'Alessio Ipinza , 2004)
Balance inicial
ACTIVO PATRIMONIO
CORRIENTE $2,000.00 |CAPITAL SOCIAL $2,000.00
Efectivo y Equivalente $100.00 Capital social minimo $2,000.00
Caja $100.00 Capital social pagado $100.00
Cuentas y documentos por cobrar $1,900.00 Capital social no pagado $1,900.00
Accionistas $1,900.00
Total Activo = $2,000.00 | Total Patrimonio = $2,000.00
Representante  Legal Auditor externo Contador
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8. PLAN DE TRABAJO

Tabla 26:

Plan de Trabajo.

Integrar los recursos Deleaar funciones
humanos, materiales y gar wun y .
econémicos para responsabilidades al | Los socios 01/03/2022 |31/03/2022 | Personas
iniciar operaciones. personal.
Realizar tramites | . Los socios y
iniciales para la Hacer la escritura .. |asesor legal
o para la representacion 01/03/2022 | 31/03/2022 | Personas
legalizacion del . (abogado y
. legal del negocio. 4
negocio. notario)
Inscribir la sociedad [ Representante
Hacer las gestiones en las instituciones legal o el Personas,
legales basicas para la | pertinentes como: gerente 03/01/2022 | 31/03/2022 | papeleria,
personeria juridica CNR, MH, entre administrativo viaticos.
otros.
Realizar los permisos Inscripcion en el Gerente
en la Alcaldia crp cinal dministrati 01/04/2022 | 15/04/2022 | Papeleria
Municipal de Guazapa. registro municipal. administrativo
Equipo de
Eiecutar el plan de Comprar dominio de oficina vy
y P pagina, correo Administrador pagos a
mercadeo para dar a _ 03/04/2022 | 30/04/2022
conocer el negocio electromco, Fgcebook a de ventas los
' y espacios radiales. proveedor
es.
Revisar los indicadores | Realizar calculos para | Gerente Datos del
para evaluar la salud de | la interpretacion y administrativo | 31/06/2022 | 10/06/2022 sitio web
la empresa. tomar decisiones. '
Prepararse para Elaborar manual de Gerente Equipo
contratar personal en el | descripcion de administrativo 01/07/2022 | 31/07/2022 de
futuro cercano. puestos. oficina.
Capacitar al personal Gestionar la
arr; brindar En colaboracion del Gerente
Eervicio con meioras INSAFORP y socios [administrativo [ 01/09/2022 |31/03/2023 | Viaticos
continuas ] claves para
' capacitaciones.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Koontz, 2012)
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9.

9.1.

9.2

9.3

PLAN DE CONTINGENCIA

Medidas generales de prevencion

Se identificaran y evaluaran los riesgos existentes en el lugar de trabajo y en cada evento
que se realice, con el fin de adoptar las medidas preventivas y de proteccion necesarias
para evitarlos o reducirlos al minimo.

Evaluacion de riesgos actualizada y planificacion preventiva correspondiente, capacitando
a todos los encargados para evitar posibles accidentes en el lugar de trabajo.

Acciones preventivas

Elaborar un procedimiento de evacuacion y establecer ruta de escape, punto de encuentro.
Se debera disponer del material de primeros auxilios adecuado, en cuanto a su cantidad y
caracteristicas, al nimero de personas, a los riesgos a que estén expuestos y a las facilidades
de acceso al centro de asistencia médica mas proximo en los municipios de Guazapa,
Aguilares y El Paisnal o algun lugar cercano a la realizacion del evento.

Capacitar al personal que labore en la empresa en las diferentes brigadas como primeros
auxilios, contra incendios y brigada de evacuacion.

Acciones en caso de siniestro.

Basados en el historial de situaciones experimentadas en El Salvador, que de repetirse podrian

tener impacto en la empresa de logistica de eventos LAM a continuacion se listan las causas

potenciales de interrupcion de la realizacién del servicio.

a) Incendio
b) Terremoto
c) Inundacion

d) Falla del sistema de distribucidn eléctrica
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9.4

En caso de una inundacion o terremoto que son desastres que no se pueden manejar ni
prever ya que son por causas naturales, cada uno de los propietarios contara con
capacitaciones necesarias para responder ante estas emergencias.

Para prevenir, en caso de un incendio Logistica y Eventos LAM, tendra que adquirir
Extintores y establecer una salida de emergencia y Procedimiento de actuacion en caso de
incendio.

Se proyecta adquirir un seguro de incendios para resguardar todos los activos necesarios
de la empresa.

Fallas en el suministro de energia eléctrica y agua: con el tiempo se podria considerar
implementar un sistema de energia solar que serviria de respaldo en caso de falla de energia
eléctrica.

Manejo de crisis en ventas y recursos de la empresa

En caso éste plan de negocios de no encontrase el financiamiento necesario para la puesta
en marcha se recurrira a la aportacion del equipo personal de socios, aparte de los $3,000.00
dolares que cada uno aportaria al inicio de la ejecucion del negocio.

Pérdida de proveedores claves: dado que la inversion principal se hard al inicio del
proyecto, no se tendria mayor dificultad con la continuidad de la prestacion de servicios,
aun asi, la gerencia y bodega contara con un listado de suplidores secundarios para la
mayoria de los insumos necesarios para el servicio a prestar.

Pérdida de clientes: realizar diagnéstico para determinar los motivos por los cuales se
retiran los clientes, que puede ser mala atencion o pérdida de confianza, por lo cual se

segmentara a los clientes perdidos y se creara una oferta especial.
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9.5

9.6

9.7

Ante una posible caida de las ventas del servicio, se realizara un diagnostico para conocer
los motivos, simultaneamente se incrementara la periodicidad del post en Facebook e
Instagram y los demas medios digitales.

Configurar alertas para las maximas menciones sociales, para identificar cualquier
discusién negativa en curso que perjudique la empresa.

Plan de continuidad

Se realizard una revision general de la gestion una vez al afio, sin embargo, la informacion
relevante de este sistema, se revisara en las reuniones semanales de los socios.

Los documentos criticos se pretenden proteger en un lugar de resguardo a prueba de fuego
y terremotos, documentos importantes para el negocio, pélizas de seguro, contratos y todos
los documentos necesarios para la continuidad de los negocios.

Seguridad de los activos

Un inventario de equipos y elementos a controlar facilitara la tarea, ya que permitira
identificarlos facilmente, asi como prever y organizar tiempo y recursos que seran
necesarios para la continuidad del negocio. Se pretende disponer de una lista de chequeo
que contemplen estos aspectos, asi como codificar los diferentes elementos mediante
nameros o colores, ubicados en un plano de la empresa.

Al adquirir un vehiculo propio en el tercer afio de haber ejecutado el proyecto, se contrataria
un seguro para cualquier problema que surja con el mismo.

Plan de accién

Logistica y Eventos LAM, implementara procedimientos para monitorear continuamente y medir

la calidad del servicio prestado ademéas de medir temas de Medio Ambiente, Seguridad y Salud,

los procedimientos incluyen:
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Medidas cualitativas y cuantitativas acordes al servicio prestado.

Seguimiento al grado de cumplimiento de los objetivos de la empresa

Seguimiento de la eficacia de los controles en materia de salud y seguridad

Medidas correctivas en caso de una falla de lo planificado.

Se implementara un procedimiento para identificar, comunicar y determinar el grado de
cumplimiento a los requerimientos legales y otros requerimientos que tenemos que cumplir como
empresa.

Al realizarse los cambios pertinentes en el Plan de Control de la empresa, se discutira con los

socios para aprobarlos e implementarlos.
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CONCLUSIONES

Se plante6 un modelo de negocio digital para la prestacion de servicios especializados en la
organizacion y logistica de eventos de toda indole en los municipios de Guazapa, Aguilaresy El
Paisnal, el valor agregado es la atencion integral de acuerdo a las necesidades propias de cada
persona interesada en realizar un evento. El servicio agregado es la que diferencia de la
competencia y permitird su mayor reconocimiento en el mercado; ademas es la respuesta a nuevos
consumidores de servicios de eventos que buscan mayores beneficios para sus fiestas y eventos.
De acuerdo con el diagndstico del entorno, existe una clara oportunidad de mercado, no solo para
desarrollar una empresa innovadora sino para imponer nuevos estandares de servicio en la industria
de logistica de eventos; el sector y el mercado son positivos para la implementacion del modelo
de negocio digital, el mejoramiento de los indicadores macroeconémicos, la estructuracion de una
nueva cultura de consumo y la conformacion de un clima positivo para los negocios en estos
municipios, favorecen la iniciativa, sumado a que el mercado constituye un escenario en pleno
crecimiento, beneficiado por la movilidad social y mejores ingresos en parte de la poblacion. A
partir de esta realidad se realiza una segmentacion del mercado en funcién de la capacidad y
necesidad de cada cliente, a fin de crear paquetes de servicio ajustados a la realidad de cada
segmento y sus necesidades propias.

El modelo se concreta por medio de la constitucion de una sociedad, que se da a conocer a través
de los medios digitales como: Logistica y eventos LAM, S.A. de C.V.; la viabilidad financiera 'y
economica del modelo de negocio, esta dada en un nivel medio de inversion inicial, costos fijos
para una operacion adecuada y costos variables con alta capacidad de control, lo que permite la

maximizacion de utilidades aun cuando el escenario macroecondmico fuera menos favorable.
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ANEXOS



Anexo 1: Detalle y calculo de costos variables unitarios y totales.

Cantidad Valor
por evento | monetario
Detergente 140g |9 0.21
Transporte 1 $ 10.00
Servicio de lavado y planchado 1 $ 5.00
El costo variable unitario por evento es de US $15.21
Anexo 2: Detalle de célculo de costos fijos totales
COSTOSFIOS
Valres Nerstges Valores Nerstgs Valores Mersuges Valres Mersugls Totas
Descripin s Mes?  Mes3  {Totel Trineste! Mesh | Mes | Meso |TrmestedlMesT  [Mes6  [Mes) [Trmes lr3 Mest0 | MestL | Mes12 [Trinestred
Leldo sl (3 persones, edioGempe) | § 55| $ R LB50($  S50(§ STN0|S S0 |S164250(§ STA0(S STA|§ SE0|S 18250(S TS SrS0(S S4TE0|S1e20|$ 6500
Arendamiend ¢ ol § 150§ 0§ B0)8 BI0|S BO0]S B00I§ L500]§ B[S M| 15|80 45000 §  T00|S 15000 (S 15000|§ %000| S LN
Aqiapole § 150]§ B0 BN B[S BOS BOS BOIS B0IS 1B0S BO)S BO[E A0S BO(S 10S BO)S 0[S 180
Depesecion § 19766 § Mg 118 MBS WSS W68 10066[S S| L0160 |8 10I6|S INTA6|S SRS LGTA|S 166 |8 16766 ]S G698 208L4
ErergaElictica § M| 08 wys N0S N0[S N0JS NS NS WS NS NS N0 NS WS NS No)s m
Comuicaioes e e § 0§ B[S B0 G005 BO0IS BOIS BOS IBNIS KOS B[S BOS WO HO)S KOS B[S MBO)§ L
Propagacay puliidad § 1331$ BRI BAS D[S BRYS BRI BRSNS BIS BRNIS BRS MRS BR(S BIS BRS L[S 180
(ils e i § 50§ S 0|8 B0S 508 5008 00§ BOO|S SM(S 500§ 5008 BOJS  S0|$ SW(S S0|§ LS 6w
01105 oss (varis) § 100]$ UL 0[S 100)S 1m}  000]S NW|S 00[S N0IS 005 WS 1W{S 00§ 00)S (s 100
TOTAL COSTOS FIIOS § 0|9 o615 WS 20098 0366 96360(S 09365 | S20H% S WaKH|S BEE(S UR66|S 2%HSR[S  %9366|S 366| S 99R66 | S2080% | $11931
Tl de proccinor oo 4 § 5 I 5 1 i B 5| 5 b b BB |29
Tota CostoFijo Uniaro § 2841 |§ AS Wm) 53[5 193]S QK|S 0|5 M| S LBT3|S 1073 1BTIS 1%A|S IS T[S TeM|§ BIG|§ 181

Costo fijo mensual / cantidad de eventos = $ 128.21.




Anexo 3: Costos Unitarios

Costo Unitario
Senvicio Costo Variable Unitario |  Costo Fijo Unitario | Costos Totales
Alquiler de sillas, mesas, manteles, charolasy | $ H2|§ 282018 14

Azafates,
Anexo 4: Calculo de punto de equilibrio (PE)

DESARROLLO LOGISTICO DE EVENTOS LAM, SA DECY,
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

iy Unidad de | Ventas del Primer| Porcentajede | Precio de Venta | Costo Variable | Margen de Unidades de i
Producto o Servicio ) X o o L - .y Ingreso de Equiibrio

No. medida Afio Participacion Unitario Unitario Contribucion Equilibrio
1 |Alg. Mesa cuadrada més manteles y 4 silks con forro Unidades 24 260 [§ 218 017]$ 260 316 § 87424
2 |V, Mesa cuadrada mas manteles y 4 sills sin forro Unidades 508 2% [$ 21418 011]$ 208 0 $ 4144
3 | Alg. Mesa rectangular mas manteles y 8 sills con forro Unidades 15 686% |$ 6,689 009]$ 640 66 § 4411
4 |Alg, Mesa rectangular mas manteles y 8 sills s forro Unidades % 4%  |$§ 542|$ 071§ 526 2 § 2526
5 |Alg. Mesa rectangular més manteles y 8 sills Titfany Unidades [t} 3% |$ $16]8 071§ 46,60 U § 159,01
6 [Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sills con forro Unidades 9% M |8 077(§ 091§ 1048 L) $ 46,17
7 |Alg, Mesa redonda més manteles y 8 sils sin forro Unidades 8 39 |$ 905118 017]$ 034 Bl § 36592
§ |Alg. Mesa redonda més manteles y 8 sils Tiffany Unidades 102 460 |§ 5089 017]$ 50.68 5 § 2,268.06
9 |Alg Sill pléstica sin forro Unidades 178 8% |$ 039 002]$ 03 It § U
10 |Alg. Silla pléstica con forro Unidades 18 081%  |$ 05018 03] 047 8 § 34
11 [Alg, Sila Tiffany Unidades 3 1% |$ 53118 002]$ 52 17 § 8.1
12 |Alg, Mesa cuadrada Unidades 4 018%  |$ 116]§ 002]$ 114 2 § 202
13 |Alg. Mesa redonda Unidades f 0% |$ 19718 002[§ 1% 3 $ 2090
14 | Alg, Mesa rectangular Unidades 4 018%  |$ 3883 002)$ 386 2 § 6.19
15 | Alg, Mane Unidades 12 05  |$ 0428 002]$ 040 5 § 218
16 |Alg, Charola Unidades 52 2% |$ 112]§ 002]$ 110 3 § 54
17 |Alg, Azafate Unidades 58 260 |$ 08113 002]$ 0.9 % $ 2044
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 2215 100% Margen de Contribucion Combinado | § 699 99 $ 691031

' ' . Total de Costos Operativos Fijos $ 6,77440 _ )
Unidades Combinadas de Equilibrio : agnte Comribu[c)?én Combilna " : T W : 99 Unidades

Punto de Equilibrio

Alguiler de mesas, sillas, manteles, charolas y
azafates.

969 $ 6,910.31




Anexo 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor

A continuacion, se muestran fotografias que representan el entorno donde se desarrollara la idea
de negocios.
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Anexo 6: Mesas redondas plegables, mesas rectangulares, mesas cuadradas y sillas.

Yy /) ‘ --

Anexo 7: Politicas de marketing y ventas.
e Premiar con descuentos de hasta el 10%, a los clientes que recomienden el servicio a otros

por medio de las redes sociales.

e Garantizar la fidelizacion de los clientes, aplicando descuentos hasta del 5% por solicitar
los servicios dos veces en el afio y de hasta un 10% sobre la compra por adquirir los
servicios en mas de dos veces por afio.

e Los precios de venta de las sillas plasticas, tienen un valor de $0.13 si se adquieren en
combo y de $0.35 si se alquilan de forma individual.

e Adquirir mas herramientas de trabajo si se requieren, se hard segun el crecimiento del

negocio y las necesidades de éste.



e Cuando los clientes requieran servicios adicionales, como contratacion de meseros,
servicios de banquetes y decoracion, los costos de éstos, se cobrara al cliente, se realizaran
convenios con los socios clave, asi se obtiene un beneficio mutuo y puede considerarse a
futuro, cobrar al cliente una cuota bajita por organizar todo su evento.

Anexo 8: Mapa de ubicacidn, Link de sitio web, Facebook, Correo y Teléfono.

i i Parque Central
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Sitio web: https://lamproyectosv.herokuapp.com/
Facebook: https://www.facebook.com/logisticayeventosLAM/
Correo electronico: logisticadeeventoslam@agmail.com

WhatsApp: (+503) 7650 3724 12



file:///C:/Users/julit/Downloads/Sitio%20web:%20https:/lam2020.herokuapp.com/
file:///C:/Users/julit/Downloads/Sitio%20web:%20https:/lam2020.herokuapp.com/
https://www.facebook.com/logisticayeventosLAM/
mailto:logisticadeeventoslam@gmail.com

Anexo 9: 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.

Cuadro resumen de vendedores consultados.

Nombre del Proveedor

Tipo / Giro

Direccion y Teléfono

Freund, S.A. de C.V.

Venta de articulos,
ferreteria, materiales de
construccion.

Km 7 % Boulevard del Ejercito,
Soyapango. Tel. 2500 - 1400

Inversiones Textiles
Mas, S.A. de C.V.

Venta al por menor de
hilados, tejidos y
productos textiles de
merceria.

1ra. Calle poniente #3, entre av.
Independencia sur y calle principal, Santa
Ana. Tel. 2347 - 3000

Angel’s Display, S.A. de
C.V.

Venta de equipo, muebles
y decoracion.

Carretera Panamericana, Edificio Novick,
contiguo a Ceiba de Guadalupe, Antiguo
Cuscatlan, 503, El Salvador. Tel. 2566 —
1506 y 7030 - 5535

w-v Angel Displays

& Los mensajes estan cfrado

Buenas tarde
el precio es de $55
ya con iva

solo le tenemo

HOY

s de extremo a extremo. Nadie fuera de este chat, ni siquiera WhatsApp, puede leerlos ni

escucharlos. Haz clic para obtener mas informacion

s en color plateado

Gracas
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Dopé‘s’l:o
Telas
e e rann s

No pague mas!

Inversiones Textiles MAS, S. A. de C. V.

COTIZACION

.

Empresa: Q/M//ﬂ//z?
Atencion a: (Zpserscd
Fecha: ¢9).,0 -2/

A /'174'40

i

Juerq

Teléfono: 23¢7 - 3090

pl—/ /06

Atendiendo su solicitud, por este medio le presentamos nuestra cotizacion de los siguientes productos:

P

Codigo Descripcion Cantidad U:I:::::S Precio Total $

Fanry =aZn goud zitken S0 | 775 | £ a7.-p
" H blanio S0 L. LS S 57 .50
’ " beonce S0 Pty i L _S572-5p
ﬁ/;n/’ baucls sats agud af 19 a25 AN e D .

o

)

/

B

'
/
I
\

A

X
)
/

7
:

B RoO .0p

<=

([ Condiciones de Pago:

......

Fecha de Entrega:

Validez de la Ofecta:

Observacion:

12408 /n//v/_‘_ /\//

vanalz

INVERSIONES TEXTILES MAS, S.A. DE C.v,|

lo C. Pre. # 3 entre

o Calle Principal, S

ol

Vendedora: _ﬂ&q

Autorizacién de Orden:__’%

& J
' ] N
Nota: En caso de ser aceptada la oferta, enviar orden de compra y/u oferta firmada y sellada.
Indicar: Nombre, Direccion, No. de Registro y Giro con el que se desea sea facturada la orden. Y
D Ctro. de Distribucion D Soyapango |l D Usulutén | D La Unién D Sn. Fco, Gotera
Meji
O centrot [ santaTecta 0 usulutann O Molicance O santuis
[ sanMartin ) chalchuapa
D Centro Il D Santa Ana D San Miguel
[ Ahuachapan [ Les Cascadas
) Mercado [ Lourdes O Aguilares O Colutepsque ) Cheistensngo
) soyapango! [0 sonsonate ) Apopa [ sanvicente 0 otres



Pagnal de 3 20v09/2021 05:46

F.F. SOYAPANGO O AGION
NRC - 41-8 NIT: 0614-010858-001-7
Gio : Venta Art. Ferreteria, Materiales Construccion. Pinturas Y Arts.
. i o 712 del ejerci i . soyapango. el salvador
Todo tiene solucion.
e-mad: soyapango@freundsa.com TEL : 25001400 FAX: 22778088
22049479
Fecha : 20/Seps 2021 ;‘:‘g‘l""a' LU
Csente : 0-EVENTOS LAM Pago - CONTADO
Vendedor : 774595 - o Reg. Cuenta - O
g Documento - FACTURA CONSUMIDOR
Impuesto - GRAVADO
[ opaTOos comeLEMENTO | Sin DESPACHO
Direccion : ND
Notas : Existencias pueden variar
Linea Codigo Unidad Descripcion Cantidad Precio Cotizado Total
01 586827 (=] MESA PLSTMMET PLEG 47PLG REDONDA 30.00 $11490 $3.447.00

Desc. Tecnica : exstencia en Bodega General 30

02z 586821 <iu MESA PLST/MET PLEG 72X29 PLG BLANCA 30.00 $69. 95 $ 2.098.50
Desc. Tecnica : Existencia Escalon y Autopista y Bodega

03 588233 (=) MESA 80X80CM PLST BEIGE CUADRADA 40.00 $29.95 $ 1.198.00
Desc. Tecnica : Existencia Centro. Escalon

04 588230 /g SILLA PLST BEIGE S/IBRAZO NAPOLI 150.00 s$8.75 $1.312.50
Desc. Tecnica : Existencia en Bodega General

os 3586113 [T AZAFATE PLST 14X18 CFE CAMBRO 10.00 $7.75 $77.50

Desc. Tecnica : Existencia en Escalon. Autopista Sur

Pagna 2 de 3 20vO9y2021 05:46

F.F. SOYAPANGO OGO
NRC:41-8 NIT: 0614-010858-001-7
Gwo : Venta Art. Ferreteria. Materiales Construccion. Pinturas Y Arts.
T ione sciG At ° 712 del e : soyapango. el salvador
e-maa: soyapango@freundsa com TEL : 25001400 FAX: 22778088
22049479
Fecha : 20/Sep/ 2021 e
. Registro -
Clente : 0-EVENTOS LAM Pago - CONTADO
Vendedor : 774595 - o Reg. Cuenta - O
g Documento - FACTURA CONSUMIDOR
Impuesto - GRAVADO
No. Carnet -
No. Dui
MNo. Nit -
[ DATOS COMPLEMENTO | SN DESPACHO
Direccion : ND
Notas : Existencias pueden variar
Linea Codigo Unidad Descripcion Candi Precio Coti Toat
o6 S0898021 <iu BANDEJA D/ALIMENTOS 16 PLG RED PLST 10.00 $10.75 $107.50
Desc. Tecnica : Existencia en MerSot § y escalon 5
07 613870 <o BUFETERA PIBANQUETES ACERO INOX 10.00 $52900 $549.00

Desc. Tecnica : Existencia en Bodega General 73



