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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se desarrolla un plan de negocios que propone la creacion de una empresa
de joyeria capaz de originar ventajas competitivas que hagan un modelo de negocio sostenible,

orientado a satisfacer la demanda de los consumidores dentro de este mercado.

Por medio del plan de negocios se definira la viabilidad economica y financiera del proyecto, es

decir, si éste serd rentable a corto y mediano plazo.

En la actualidad el mercado de la joyeria tiene un gran potencial de crecimiento, sin embargo en el
estudio realizado a través de una encuesta con una muestra de 78 personas se detectd que una area
de oportunidad que existe es que a los consumidores de estos productos les gustaria poder redisefiar
sus joyas a su manera, con una respuesta positiva del 65.4% de la muestra realizada, de igual forma
un 71.8% de las personas les gustaria poder conservar en buen estado sus joyas, sin embargo de
momento no hay propuestas que logren este objetivo en el mercado . Con la venida de la pandemia
en el afo 2020 las formas de hacer negocio cambiaron y este mercado no fue la excepcion, las
compras en linea fueron la principal forma de hacer negocios, que los productos tuvieran la mejor
imagen y un buen precio son las principales caracteristicas de estos, con la reapertura de la
economia nuevamente abrieron los locales pero aun un 35.9% prefiere realizar compras en linea
de estos productos, para lograr cubrir esa demanda y lograr una expansion es necesario que exista
una tienda virtual en la cual la persona pueda tener acompafiamiento de un asesor para el redisefio

y entrega de sus joyas.

El emprendimiento empresarial “Chilling” comenzard con precios estandares al mercado actual,
eso dependiendo del material y disefio de la joyeria, incorporara una amplia gama de redisefios,

para ofrecer esta nueva forma de crear joyas personalizadas, se realizara lo siguiente:

e Ofrecer joyeria con opciones de redisefio a un 100% gusto del cliente.
e Acompafiamiento en el proceso de redisefio de un asesor con experiencia.

e Mantener un equilibrio en precio-calidad que sea competitivo en el mercado.

Cabe recalcar que la joyeria sera sometida a un riguroso control de calidad a fin de mantener la

elaboracion de un buen producto y el excelente servicio al cliente que el emprendimiento ofrece.



ii

INTRODUCCION

El negocio de la joyeria y accesorios en el departamento de San Salvador es de gran rentabilidad,
si se cuenta con un buen modelo de negocio y una cadena de suministro bien organizada, en la cual
se cumpla el objetivo principal que es satisfacer la necesidad del cliente, por lo tanto, el objetivo
que se busca mediante el presente trabajo de investigacion es describir un enfoque basado en un
modelo de negocio dedicado a la comercializacion de joyerias y accesorios bajo el nombre de
Chilling, atraveés de un sistema de venta digital donde se llevara a cabo todo el proceso de compra

0 adquisicion del producto.

El mercado al cual esta enfocado el negocio es un segmento juvenil, por lo cual se hablara de
estrategias innovadoras para captar la atencion del consumidor y poder generar una mayor
demanda, con la meta de que se obtenga un gran impacto, no solo econémico, sino también social.
De igual manera se detalla un diagnostico de la situacion actual basado en un FODA, el cual ayuda
a conocer cual es la productividad actual de la empresa, a conocer cuéles son los problemas que
limitan el incremento de la productividad, asi como las causas que los originan y lo que hara posible

que la productividad incremente.

También se presentaran los avances a través del tiempo segln los datos financieros trabajados y

los diferentes movimientos monetarios que se realizan con el conocimiento empresarial obtenidos.



1. PLAN DE NEGOCIOS

joyeria

Nombre de la empresa:

Joyeria y accesorios “Chilling”

Nombre comercial:

CHILLING

RUTH ADRIANA CAMPOS AGUILAR
STEFANY ROCIO URBINA DIMAS

JULIO CESAR LOPEZ LOPEZ




2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

El negocio se dedica al redisefio y distribucién de joyeria para toda clase de gustos y ocasion. La
gama usada seré segun los gustos y preferencias de las personas, la empresa cuenta con accesorios

distinguidos por sus caracteristicas, ya sea en los colores, pedreria 0 material de elaboracion.

Para la promocion de los accesorios se necesita mucha creatividad, paciencia y dedicacion, ya que
requiere de cuidado, y conocimiento fidedigno del buen trabajo que se realiza. EI material requerido
es variado, se utilizaran diferentes formas y colores, pero siempre garantizando que sea un material
duradero y estéticamente elegible, adaptandose a tamarios, largos y estilos para que la joya que se
adquiera sea elegante, pero, sobre todo, Unica. Lo cual hace que cada persona se sienta atraida por

realizar esta compra.

Y permita que este negocio vaya un paso mas delante de los competidores y lograr una posicién

importante en la mente del consumidor.

Este negocio tiene una gran afluencia en el sector de hombres y mujeres, es muy factible, ya que
en la actualidad es algo que ya pertenece a la vida diaria y se ha convertido en una necesidad,
porque los accesorios son un toque especial que acompafia a la ropa y a cada ocasion que se

presente.

La necesidad que se satisface este plan de negocio es hacer lucir a la persona que los usa a la moda
y en juego con su manera de vestir, permitiéndole asi un modo de expresion, seguridad y belleza a

hora de usarlo.

2.1. NOMBRE DEL NEGOCIO.

e Nombre del negocio: Chilling

e Nombre del representante de la empresa: Stefany Rocio Urbina Dimas

e Razdn social: Chilling, S.A. de C.V.

e Giro del negocio: Venta de otros productos no clasificados previamente

e Ubicacion: Emprendimiento de caracter digital, que cuenta con una distribucién de planta

ubicada en Colonia Escaldn, 12 Calle Poniente, 87av norte, #3512 San Salvador



2.2.

Tabla 1l

INTEGRANTES.

Informacién de integrantes

Sexo

Nombre Fef:h? de Domicilio Telefono E-mail Especialidad
Completo E M| hacimiento
Ruth Adriana adrycampos97 DIS/TS(rjreOI:)I(ZjSe
Campos | X 01-04-1997 | Cuscatancingo | 6305-3647 | 20 Ycamp .
Aquilar @gmail.com Negocio
g Digital
Desarrollo de
Stefany Roclo | o || 14.00-1998 | san Salvador | 7258-3717 | Rociourbinald - Modelo de
Urbina Dimas 98@gmail.com Negocio
Digital
Desarrollo de
li L jucelo2 Model
Jullo Cesar X | 19-05-1987 | San Salvador | 7089-8772 | “OPeluceloz@ | Modelo de
Lopez Lopez gmail.com Negocio
Digital
Fuente: Elaboracion propia
2.3. INFORMACION GENERAL DE LA INSTITUCION EDUCATIVA.

e Nombre de la Institucion: Universidad de El Salvador

e Especialidad: Desarrollo de Modelo de Negocio Digital

e Municipio: San Salvador

e Departamento: San Salvador




3. MARCO ESTRATEGICO:

3.1.  MISION.
Ofrecer joyeria y accesorios de excelente calidad, llenas de elegancia y versatilidad que sean el
complemento perfecto de cada uno de nuestros clientes, y destacando més valor a cada uno de ellos

para ganar mayor atencién y fidelidad.

3.2.  VISION.
Perseguiremos ser innovadores, ofreciendo productos y disefios unicos los cuales nuestros clientes
pueden visualizar facilmente en cualquiera de nuestras redes sociales y pagina web donde también
se pueda mostrar nuestro valor empresarial y asi lograr mayor conocimiento y una conexién

especial con cada uno de ellos.

3.3. OBJETIVO.

Crear una empresa dedicada al redisefio de joyas y accesorios de a través de un modelo digital con
el fin de satisfacer la necesidad de los clientes entregandoles un producto de alta gama con el que

puedan sentirse identificados segun su personalidad y estilo.

3.4. METAS.
1. Alcanzar un nivel de ventas con un crecimiento del 15% trimestral.

2. Lograr un aumento del nimero de visitas, seguidores y comentarios en la pagina web y redes

sociales de un 40% mensual.

3. Ganar una relacion estable y duradera con los clientes logrando una compra periddica que se

medira en al menos 3 compras repetidas al afio.



3.5. VALORES.
Calidad: Ofrecer accesorios y joyeria de calidad a precios accesibles para nuestros

consumidores.

Amabilidad: Brindar una excelente experiencia en atencion al cliente donde el cliente se
sienta escuchado y atendido de la mejor manera.

Cumplimiento: Ser responsables en todo momento, ya sea en entregas o productos

ofreciendo lo que mostramos.

Honestidad: Es un valor muy importante que se lleva a cabo, puesto que manejamos
precios muy altos en joyerias y es necesario contar con esta cualidad.

Constancia: Enfocados en alcanzar nuestras metas.

3.6. PRINCIPIOS.

Innovacién: Mantenernos en constante cambio, buscando siempre una mejora continua.
Igualdad: Somos una empresa comprensiva que busca la superacion de cada colaborador
sin distincion.

Servicio al cliente: Comprometidos en brindar una excelente atencion, es por ello que

dentro de nuestras metas y objetivos nos enfocamos mucho en este principio.

3.7. DEMANDA INSATISFECHA.

A nivel nacional existe una gran variedad de joyerias posicionadas en el mercado que se dedican a
la comercializacion y disefio de estas, sin embargo, estos servicios que ofrecen no se ajustan al
presupuesto de la mayor parte de la poblacion para poder satisfacer la necesidad del consumidor.
Por lo que se ha implementado un negocio basado en la venta, comercializacién y redisefio de
joyeria y accesorios de una muy buena calidad a precios accesibles, enfocandose en la motivacion
del cliente por comprar estos productos puesto que la joyeria puede situarse en la necesidad de

aceptacion social ya que lo que se busca es verse bien y cuidar de si mismos, ademas, el negocio



se basa en las preferencias de cada uno de ellos como el disefio y estilo de joyas, lo cual permite

conocer mejor el perfil del consumidor.

3.8. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Aretes: Pulseras

s $ A
)y L NS

Collares: Anillos:

Dije:

Figura 1. llustracion de productos a la venta
Fuente: Elaboracion propia



Cada uno de estos productos pueden ser de oro, plata, acero inoxidable o bafio de oro, y a estos
pueden agregar variedad de perlas, dijes, o simbolos segun sea la preferencia del consumidor.

3.9. ESTRATEGIAS POR IMPLEMENTAR
Un enfoque centralizado en obtener la mayor cantidad de clientes posibles, realizando estrategias
de publicidad en redes sociales donde se mostraran nuestros productos y conocer opiniones y
valoraciones de otros usuarios para saber mejor nuestro mercado, ademas, publicidad de pago en

buscadores para que nuestros anuncios aparezcan facilmente en las busquedas de joyeria,

3.10. VENTAJA COMPETITIVA

Valor de la marca, producto y precio

Una linea de disefios variados e innovadores llenos de originalidad, en el cual se puede agregar
piezas a sus joyas contando hasta con un maximo de 5 accesorios en cada producto de su eleccion
por el mismo precio, e incrementandose si desea mas y asi dar un estilo totalmente diferente y
unico, con el fin de satisfacer las mas altas exigencias y gustos del cliente, adicional se cuenta con
el beneficio de garantia y limpieza de joya en caso esta presente dafios. También contando con
opciones flexibles de pago desde la pagina web, via transferencias electronicas sin costo de

comision y pasarelas de pago.

Atencién al cliente y compromiso

El negocio contara con un personal altamente capacitado en atencion al cliente, generando una
excelente experiencia de compra a cada uno de los consumidores, ademas de estar comprometido
en generar confianza y ser muy eficaz. Las caracteristicas del plan para poder tener una clientela

fiel se describen a continuacion:

1. Rapida
La inmediatez con la que el departamento de atencidn al cliente dé respuesta a las demandas que

recibe es uno de los factores mas importantes para los clientes a la hora de calificar un negocio,



sobre todo ahora que la tecnologia ha ayudado a acelerar estos procesos en las empresas. Asimismo,
es conveniente que haya disponibilidad de atencion siempre que los clientes lo necesiten.

2. Competente

Ademas de la calidez que requiere la atencidn al cliente, es crucial que tu equipo esté preparado
para brindar soluciones efectivas a los problemas de los clientes. Un asesoramiento correcto
asegurard que las personas se sientan satisfechas con el servicio de esta area. Resulta
contraproducente gue reciba una rapida contestacion, pero que no sea aclarada su duda.

3. Estratégica

Todas tus estrategias deberan estar orientadas al beneficio de los clientes, buscar resolver sus
necesidades y atender todas sus peticiones; esto se vera reflejado en los datos y métricas que tu
software de atencion al cliente te brindard. También puedes obtener mas opiniones de tus
compradores al realizarles encuestas.

Piensa en tu estrategia de soporte e implementa las herramientas y sistemas necesarios que permitan
que tus equipos especializados en atencidn al cliente sirvan a tus clientes. Deben satisfacer todas
sus necesidades, deleitarlos con una atencion de excelenciay, a la vez, mantener labores de analisis
y mejoramiento de forma constante para pulir los detalles que puedan surgir.

4. Automatizada

Toma como aliada a la inteligencia artificial para automatizar los procesos del area de soporte a
clientes. Existen multiples herramientas que te ayudan a optimizar y agilizar esta labor, como el
software de atencion al cliente que concentran todos las consultas y dudas de tus clientes en un solo
lugar.

5. Especializada

Los representantes de atencidn al cliente tienen una influencia directa en la retencion, los ingresos
y el crecimiento general. Cuando inviertes en tu equipo especializado en esta area obtendras
beneficios a cambio, asi que la capacitacion y preparacion de tus colaboradores es esencial para

satisfacer al cliente.



¢Para qué sirve la atencion al cliente en las empresas?

1. Satisface a los clientes

La atencion al cliente determina el éxito a largo plazo del negocio: cuando se deleitan a los
compradores es mas probable que sigan siendo clientes por un periodo prolongado, que sean leales
a un negocio, recomienden y defiendan en redes profesionales y personales.

ElI 95 % de los clientes considera que este aspecto es clave para que mantenerse leales a una

marca. Por eso, es parte esencial del proceso de fidelizacion de clientes.

2. Es un factor de diferenciacion

La calidad de la atencion al cliente es un factor de diferenciacion de marca. De ella también
depende que sea preferida o no sobre la competencia. En el mercado hay multiples negocios que
ofrecen un mismo servicio, pero solo aquel que brinde la asistencia mas rapida y eficaz al cliente

ganara inmediatamente su confianza.

3. Detecta nuevas oportunidades

Otra forma en la que se puede aprovechar la informacidn que recibe el area de atencion al cliente
es descubrir cudles son los puntos de contacto con el cliente que requieren mejorar, asi como las
caracteristicas de los productos o servicios que necesitan actualizarse. Nada mas atinado que tomar

retroalimentacion directamente de los compradores frecuentes.

4. Es fuente de asesoramiento

El ciclo de venta no acaba cuando el cliente paga, sino que va mas all& para guiarlos a fin de que
le den un mejor uso a su producto o para atender cualquier inconveniente que surja después.
Responder sus preguntas, mostrarles como funcionan tus productos, resolver sus problemas y

aclarar dudas son esfuerzos muy valorados por los clientes.

5. Retiene a los clientes
Actualmente, mantener a tus clientes a largo plazo es importante debido a lo costoso que es adquirir
nuevos clientes. De hecho, es exponencialmente mas oneroso obtener nuevos clientes que retener

a los ya existentes.


https://review42.com/resources/customer-service-statistics/
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¢ Como interactda la atencion al cliente con el servicio al cliente y el éxito del cliente?
Todos los equipos orientados al cliente son cruciales para la prosperidad y el crecimiento del
negocio. Sin embargo, a menudo se confunden los departamentos de atencion al cliente, servicio

al cliente y éxito del cliente.

Servicio al cliente y atencion al cliente

La diferencia entre el servicio y la atencion al cliente radica en que el servicio es mas proactivo.
Se trata de decirle a un cliente: “Tengo algo para ti” en lugar de que un cliente diga: “Necesito algo
de ti”. El servicio guia al cliente antes de que sepa qué necesita y el soporte o atencion al cliente

reacciona ante el problema de un comprador.

Responsabilidades de atencién al cliente
A continuacion se muestra una lista de las actividades mas comunes que los representantes de
atencion realizaran en su dia a dia, las cuales van de la mano con los principios de atencion al

cliente:

e Contestar llamadas telefonicas de clientes.

e Responder a solicitudes y preguntas por correo electrénico.

e Monitoreo y ajustes a conversaciones de chatbots.

e Administrar, clasificar, asignar y trabajar en tickets en la cola de atencion al cliente.

e Responder a comentarios de redes sociales, mensajes directos y solicitudes.

e Escribir, publicar y compartir contenido instructivo, de preguntas frecuentes, del blog y de
base de conocimientos para clientes que desean acceder a los materiales de apoyo a modo
de autoayuda.

e Asistir en la incorporacion y capacitacion de los clientes sobre como usar tus productos o
servicios cuando se comuniquen.

e Comprender el producto o servicio por dentro y por fuera para brindar un soporte amplio.

e Actualizar, cambiar o cancelar cuentas y suscripciones.


https://offers.hubspot.es/politica-atencion-cliente?hubs_signup-url=blog.hubspot.es/service/que-es-atencion-al-cliente&hubs_signup-cta=atenci%C3%B3n%20al%20cliente&hubs_post=blog.hubspot.es/service/que-es-atencion-al-cliente&hubs_post-cta=atenci%C3%B3n%20al%20cliente
https://blog.hubspot.es/service/diferencia-servicio-cliente-y-atencion-cliente
https://blog.hubspot.es/service/principios-atencion-cliente
https://blog.hubspot.es/service/principios-atencion-cliente

3.11. ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES
Y AMENAZAS)
Tabla 2
Anélisis FODA
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas

Economia de
Escaza imagen supervivencia de los

Variedad de Amp_llo_margen de | publica de producto consumidores

crecimiento en el y falta de provocada por la
productos . ) .

mercado online. promociones, ante pandemiay la

todo. incertidumbre ante
el futuro.

Nueva técnica de Escasez de liquidez Inclm_amon del

. : . consumidor a otros
. . marketing y financiera para
Precios accesibles o 2 . productos
comercializacion en | proyectos a medio y .
. alternativos, como
redes sociales largo plazo . ’
bisuteria
Tendencia a la Crisis

Productos de calidad

Mostrar el valor de
la joyeria, més alla
de lo estético

competitividad
basada Gnicamente
en el factor precio.

socioeconémica y
alza de los metales
preciosos.

Catélogo de
productos digital

Incentivar la
formacion para el
crecimiento en el

mercado online

Promocion de
productos a través
de redes sociales y

pagina web.

Punto de venta en
un lugar estratégico

Publicacién de
contenido e
interaccion con los
clientes en
plataformas
digitales.

Mercado
competitivo

Fuente: Elaboracion propia




4. PLAN ORGANIZACIONAL.

4.1. Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo

12

(CEP’s).
Tabla 3
Caracteristicas emprendedoras del equipo
> o c
NOMBREDE | 52 | B |8f 85 58 8¢ (8% 5 |28 §
N LOS B | 2 | =8| =2 8 88|88 & |E2| g
° | INTEGRANTES | =5 | § |58/ 52/ 28| 33 |€§| 3 ELQE, =
B = et [ [ o5 x c o @2 =]
DEL EQUIPO o= O a = g S| & |3 S
y | Stefany Rocio X X X | X X | X X
Urbina Dimas
9 Ruth Adrlar_]a X X X X X X
Campos Aguilar
3 Julio Ce,sar Lopez X X X X
Lopez
Fuente: Elaboracion propia
4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA.
JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS
ADMINISTRADOR
UNICO
GERENTE
GENERAL
ASISTENTE
MAE::I:;GY PRODUCCION  ADMINISTRACION ﬁiﬂ’::gg

Figura 2. Estructura organizativa
Fuente: Elaboracién propia
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43. ORGANIZACION DE GESTION.
Tabla 4
Gestiones de organizacion
- . ; Quién lo
’ > . Habilidades | Cantidades | ¢QUI€"
?
Area de gestion Responsabilidades requeridas de personas hara”
Busqueda de disefios de Uso de redes
. g Ruth
productos, encargada de | sociales, trabajo .
. : Adriana
Mercadeo y Ventas la publicidad, en equipo, Campos
distribucion y venta. liderazgo y 1 P
- Aguilar
creatividad.
Encargado de garantizar La
que las metas se comunicacion es
cumplan, responsabilidad | clave, toma de
de gestionar los decisiones, i
. . ) Julio Cesar
Produccion materiales en venta decide cuales ,
. Lopez
dentro del negocio para | son los pasos a
asegurar que todo se dar para el buen 1
cumpla de manera fiable | funcionamiento
y eficaz. del equipo.
Capacidad de
Su funcidn es proponer | comunicacion y
procesos de liderazgo,
- > o Stefany
- . administracion y control, | habilidad para )
Administracion y . . Rocio
. preparar y analizar los negociar, .
finanzas . . e Urbina
estados financieros de la analitico y de }
L 1 Dimas
empresa. rapida
adaptacion al
cambio
Encargada de las Gestion de
X talentos,
relaciones laborales, . Ruth
9 s liderazgo y .
contratacién y seleccion, A Adriana
Recursos Humanos - ~ empatia,
gestion del desempefio y X Campos
9 ) capacidad de !
evaluacion de funciones A 1 Aguilar
analisis y de
organizacion.
Coordinar reuniones con L
: Redaccion de
el equipo, colaborar con renOortes
Asistente el departamento portes, y Julio Cesar
ML capacidad de ,
administrativo, presentar 1 Lopez

reportes.

comunicacion.

Fuente: Elaboracién propia
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44. PROCESO DE MERCADEO Y VENTAS

Dentro de los procesos que se realizan en el area de mercadeo y ventas es en primer lugar entender
las necesidades y el deseo de los clientes, a través de una encuesta en linea que permitira crear una
estrategia de marketing y asi poder obtener un alto volumen de ventas a través de mecanismos de
promocion y publicidad.

La comercializacion de los diferentes tipos de productos se realizara a través de una pagina web y
redes sociales (Facebook e Instagram). El plan de mercadeo incluira diferentes tipos de ofertas
atractivas que se promocionaran constantemente, la persona que estara a cargo de este proceso
brindara reportes constantes del comportamiento propio del negocio y se analizara que ofertas son

las que estan funcionando y cuales no estan generando las ventas que se desean obtener.

Se seguirén una serie de pasos para llevar a cabo este proceso, detallados a continuacion:
Contacto con el cliente: El cliente da a conocer sus necesidades y requerimientos para modificar

su joyeria o limpiarla

Recolecciéon de informacion: Solicitar datos del cliente como nombre, direccién, documentos de

identificacion y fecha de cumpleafios para futuras estrategias de marketing

Diagndstico: Citar al cliente en el local para poder realizar la respectiva revision y asi poder darle
las opciones sobre si se puede realizar la limpieza, las ventajas, desventajas, riesgos o si se puede

realizar modificaciones

Contrato: Se llenard un formulario con finalidad de contrato donde se aclaran todas las
especificaciones mencionadas anteriormente donde se explique el servicio que eligio el cliente, la
forma de pago, el tiempo de entrega y si sera entregado en tienda o a domicilio. Este documento

deberé ser firmado por el cliente y por el vendedor.

Proceso de fabricacion: Lapso en el que se ejecuta el servicio solicitado, involucra incrustacion

de piedras, fundicion, limpieza, corte o reduccion, ensamblaje del accesorio en otro nuevo, etc.

Entrega del producto: Contactar al cliente para hacer entrega de su producto ya terminado y se
realiza el pago final, entregando un recibo para que puedan hacer valida la garantia que se pacto

junto con la copia del contrato.
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Formulario de garantia de redisefio de joya: Este formulario debera ser llenado por el cliente y
a la vez firmado en donde se especificara el tipo de servicio que desea realizar en el redisefio del
tipo de joya ya sea Collar, Anillo, Pulsera, Arete o Dije; siendo un respaldo para ambas partes por

el servicio que se brindara.

45. PROCESO ADMINISTRATIVO

La finalidad de este proceso es, lograr los objetivos y metas de la empresa, por tanto, se llevaran a
cabo una serie de etapas que nos ayudan a conseguir lo deseado. Dentro de las etapas esta el crear
estrategias de publicidad y ventas en redes sociales, lo que conllevard a obtener una cartera de
clientes que prefieran la marca sobre la competencia por el servicio brindado y precios accesibles.
Adicional dentro de la planeacion se contara, con un control contable para evitar futuros problemas
financieros. La organizacion contara con diferentes funciones a delegar la cual consta de funciones
especificas distribuidas entre los socios de la empresa segun sus habilidades, capacidades y
aptitudes; brindando las herramientas adecuadas para facilitar sus funciones y optimizar recursos,
siempre tomando en cuenta el logro de objetivos de la organizacién a través de la comunicacion,
motivacion y liderazgo.

Por Gltimo, llevar un seguimiento constante que compruebe que con las acciones tomadas se estan

cumpliendo los objetivos y de no ser asi plantear medidas de correccion y mejora.

4.6. PROCESO DE PRODUCCION.
Ya que nos basamos en la originalidad y disefios Unicos, contamos con piedras preciosas que
requieren de un proceso adicional para llegar a ser un producto final, en este caso el proceso se
basa en reunir, elegir o seleccionar cada uno de los materiales a utilizar buscando siempre al mejor

proveedor, los mejores precios y calidad para obtener nuestra utilidad.

4.7. PROCESOS DE RECURSOS HUMANOS
La gestion de recursos humanos se compone de varias actividades, dentro de ellas esta la seleccion
de personal, el proceso de reclutamiento, y el seguimiento de los pasos que sigue el empleado
dentro de la organizacion, de igual manera el proceso involucra la determinacion de salarios y

sueldos, incentivos, beneficios, etc.
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4.8. IDENTIFICACION Y CARACTERISTICAS DE PROVEEDORES.
Tabla 5
Caracteristicas de proveedores
.. Form
Nombre del Producto/Servicio . . . orma Formay plazo
Teléfono Direccion de
proveedor gue provee de entrega
pago
. ntr : . :
Perlas preciosas, Come(iiiefl (I)Dortal Tarjeta | Envio gratuito
N JEWELS accesorios de oro, 2208-2707 de en un lapso 72
del casco, San .
collares, pulseras crédito horas
Salvador.
Envio con
Calleala Tarjeta tarifa de

D PERLAS | Aretes, anillos, dijes. | 2263-3503 | Mascota, n° 168 de transporte en

San Salvador Crédito | un lapso de 24-
48 horas
Fuente: Elaboracion propia
4.9. DISTRIBUCION EN PLANTA.

El inmueble este compuesto por 8.86 metros de largo y 7.15 metros de ancho, cuenta con un area

de caja, oficina, mostradores de vitrina y servicios sanitarios. El érea de entrada y salida esta

despejada por seguridad de los trabajadores y clientes, ademas de tener una distribucién que

facilita el flujo de trabajo y el movimiento de personas.
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Figura 3. Distribucion de planta

Fuente: Elaboracion propia
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4.10. REQUERIMIENTOS GENERALES DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

Tabla 6
Requerimientos de maquinaria y equipo
Descripcion Cantidad Inversion (US$)
Computadoras 2 $900.00
Silla > $180.00
Mesa de venta 1 $100.00
Impresora . $200.00
Teléfono fijo . $150.00
Vitrinas 3 $700.00
Escritorio L $190.00
Sofé L $100.00
Espejos 1 $50.00
Estanteria 2 $115.00
Total 18 $2,685.00

Fuente: Elaboracion propia.
5. PLAN DE MERCADEO

5.1 Resultados de la investigacién de mercado

La siguiente informacion presentada se obtuvo mediante una encuesta realizada por el equipo de
trabajo, tomando en cuenta el perfil de nuestro comprador, hombres y mujeres entre 15 a 45 afios,
y fue realizada del 15 al 26 de septiembre 2021, a continuacion, se presenta el link de la encuesta.
https://docs.google.com/forms/d/1jCplllwA3ysVEJ8ZHhtVK7Lr1lyGBMKK70O4WHuL R3djw/ed

it#responses
El total de personas encuestadas fueron 78 de las cuales el 56% son mujeres y el 44% son hombres.

Dentro de algunas preguntas que nos apoyan en nuestro proyecto se analizaron las siguientes:


https://docs.google.com/forms/d/1jCplIIwA3ysVEJ8ZHhtVK7Lr1yGBMkK7O4WHuLR3djw/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1jCplIIwA3ysVEJ8ZHhtVK7Lr1yGBMkK7O4WHuLR3djw/edit#responses
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¢Qué tipo de joyas o accesorios compras con mas frecuencia?, se puede concluir que los
productos que nosotros ofreceremos (aretes, collares, pulseras, anillos y dijes) son de los
principales en las compras de nuestra muestra, por lo tanto, se esperaria buena aceptacion por parte

de los consumidores.

Aretes 38 (48,7 %)
Collares 16 (20,5 %)
Pulseras —35 (44,9 %)
Anillos 12 (15,4 %)
Cadenas 23 (29,5 %)
Dijes —3 (3,8 %)
Reloj —2(2,6 %)
Relojes 1(1,3%)
Accesorios para el cabello 1(1,3%)
Ninguno 1(1,3%)
Tobilleras 1(1.3%)
0 10 20 30 40

Figura 4. Joyas compradas con més frecuencia
Fuente: Elaboracion propia.

¢En qué lugares acostumbra a comprar joyeria?, se puede observar que mas de la mitad de los
encuestados realizan su compra en centros comerciales, pero un 35.9% realiza sus compras en

linea, el objetivo es aprovechar esta manera de hacer negocios.

@ Boutiques

@ Centros Comerciales
@ Compras por catalogo
@ Tiendas en linea

Figura 5. Lugares de compra de joyeria
Fuente: Elaboracion propia
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¢Le gustaria poder redisefiar sus joyas?, esta fue muy bien vista por los encuestados ya que en

hoy en dia son muy pocos los lugares donde se puede solicitar un redisefio del producto solicitado.

®si
®No

Figura 6. Redisefo de joyas

Fuente: Elaboracion propia

¢Conservas joyas que ya no utilizas? Se puede observar que la mayoria de las personas lo hace,
esto puede ser porque lo tienen por sentimientos, porque les gusto u otro motivo que los hace
guardarlas.



® si
® No

Figura 7. Conservas joyas que no utilizas
Fuente: Elaboracion propia

Se les consultd el motivo por el cual ya no utilizan sus joyas, y en su mayoria con un 51.7%
respondio que ha sido por desgaste de su joya, esto genera mucha oportunidad de posicionarnos

en el mercado.

Sila respuesta a la pregunta anterior es "si*, menciona el motivo por el cual no las utiliza.

@ Desgaste de joya

@ Mala calidad

© Pasado de moda
% @ Se me olvida usarlos
— @ Coyuntura actual

@ Solo por no usar
@ Por coleccién de perlas
® Las conservo

Figura 8. Motivos por el cual no utiliza la joyeria
Fuente: Elaboracion propia
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5.2 ANALISIS DE SITUACION:

Se puede afirmar que existe la necesidad de contar con una joyeria que encaje con la realidad que
se presenta en dia.

Al consultar con los encuestados si les interesarian ciertas tematicas o disefios especificos cuando
eligen una pieza, la mayoria opta por simbolos, letras y gustos de su preferencia como musica,

animales, arte, futbol y religion.

Adicional, se consultd ¢Qué elementos evaluaria al momento de comprar joyas?, lo principal
es la calidad con un 88.5%, seguido del precio con un 66.7% a esto se le incorpora el servicio con

un 14.1% esto se toma muy en cuenta en nuestros productos.

Precio 52 (66,7 %)

Calidad 69 (88,5 %)
Senvicio

11 (14,1 %)

Las tres respuestas anteriores

Figura 9. Elementos a evaluar al momento de comprar
Fuente: Elaboracion propia.
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Luego se les consulto ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por sus joyas? y se opta por un rango
de entre $10.00 a $50.00.

@ $10-850

@ $51-5100
® Més de $100
@ $30- 840

Figura 10. Disponibilidad de pago
Fuente: Elaboracion propia

Por lo cual se puede inferir que la variable costo es determinante a la hora de seleccionar joyas. Por
lo tanto, la estrategia de precio se debe orientar a competir por precios en el mercado.

Los consumidores ven un estilo de identificar su personalidad a través de lucir un producto que es
muy gustado y que lo exalte como persona y a la vez ve en la joyeria un objeto de regalo hacia un

ser querido.

e ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Tabla 7
Analisis de competencia

Competencia Descripcion general

Joyeria de plata y oro como anillos,
1. SIMAN tobilleras y collares, que su precio
ronda entre $20 a $100.




Venta de joyeria moderna realizada de
materiales genuinos y acabada a mano

2. Pandora .
como charms, pulseras y anillos, su
precio ronda entre $50 a $200.
Venta de materiales para bisuteria o
accesorios de acero inoxidable como
3. D Perlas

dijes, collares, anillos, pulseras etc. A
un precio de entre $10 a $50.

Fuente: Elaboracion propia
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La diferenciacion del producto surge via publicidad y a través de la creacion de nuevos modelos y

promociones, por lo que se recurre a la mejora tecnolégica que permita un mayor aprovechamiento

de los fatores y por tanto un descenso de los costes diferenciando la joyeria del negocio “Chilling”

con la de los competidores.

e Productos o servicios para ofrecer.

Tabla 8

Productos y servicios a ofrecer

Descripcion

Uso o aplicacién

Precio de venta estimado

Pulseras

Estas se utilizan como
elemento decorativo en las
mufiecas. Incluye de 5 a 10
piedras y un accesorio.

$21

Collares

Complemento en forma de
cadena, larga que rodea el
cuello o parte superior del
pecho como adorno. Para su
redisefio se puede agregar
alrededor de 8 piedras, 1 dije
y 2 cadenas adicionales.

$25

Anillos

S

e utiliza en los dedos de las
manos y es un elemento muy
importante para
complementar un estilo.
Para su redisefio puede
incluir de 1 a 10 piedras, 1
accesorio y 1 cadena

$30




Descripcion

Uso o aplicacion

Precio de venta estimado

Dijes

Se utiliza como objeto de
distincion, el cual
complementa cualquier
accesorio.  Incluye un
méaximo de 3 perlas por dije

$15

Aretes

Objeto que sirve para
adornar el cuerpo y suele
utilizarse en orejas. Refleja
delicadeza y moda, para su
redisefio se puede agregar de
5a 10 piedras 0 un accesorio
en cada uno.

$17

25

*Nota: Cada descripcion de los productos mencionados anteriormente es el limite de
modificaciones permitidas por los precios establecidos, si se desea agregar mas tendra un
costo adicional segun la solicitud del cliente.

e Mercado objetivo

Tabla 9
Mercado objetivo

Fuente: Elaboracién propia

Consumidor final

Negocio o empresa

Area urbana San Salvador

Tiendas emprendedoras

Personas de 15 a 45 afos

Fuente: Elaboracién propia

e Perfil del consumidor o cliente.

Edad 15- 45 afos
Sexo Masculino y Femenino
Estatus econdmico Clase Media
Estudios Sin estudios, Basica, Media y Universitaria

Lugar de residencia

Area metropolitana de San Salvador
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e F[ortaleza y oportunidades de los productos y servicios

Fortalezas:

Modelo de negocio online

Nuevo en el mercado por el redisefio de joyas.
Precios accesibles.

Posicionamiento web.

Facilidades de pagos electronicos.

Oportunidades:
Poder dar un mayor conocimiento en redes sociales de la marca y aumentar ventas por ese
medio ya que la mayoria de las personas opta por comprar en centros comerciales, se puede

explotar de publicidad y formas agiles de pago, contando con envios.

e Objetivos y metas de mercadeo

Objetivos:

Aumentar las ventas de accesorios en un 15% en los proximos 3 meses.
Mantener una participacion de mercado en un 5% anual.

Lograr un 10% de recompra en el primer afio.

Metas:

Obtener una tendencia de crecimiento del 20% mensual en seguidores de Facebook durante
los primeros cinco meses.

Incrementar el nimero de seguidores en Instagram en un 50% en un plazo de dos meses.

Generar el crecimiento de trafico de la pagina web en un 50% en los proximos 3 meses.



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

Tabla 10
Mix de mercadeo
Producto Precio
El precio estd directamente ligado a la
sensacion de calidad del producto y su
exclusividad. Dicha transaccion puede ser por
Piezas de joyeria exclusivas, en |Mmedio de efectivo, tarjeta, o transacciones

materiales innovadores con base en oro y
plata que serdn vendidas y presentadas
en un estuche segln sea el tamafio de la

joya.

bancarias.

Pulseras: $21.00
Anillos: $30.00
Dijes: $15.00
Collares: $25.00
Aretes: $17.00

Plaza (distribucion)

se podréan realizar pedidos con el fin de
que el producto llegue al consumidor
final, al lugar adecuado y con las
condiciones adecuadas. Adicional se
contard con un espacio fisico para
labores administrativas y de atencién
especial.

Promocion
El proceso de distribucion es a traves
medios digitales como Instagram,
Facebook, Twitter y pagina web donde ] ] )
Estrategias  relacionales que  permitan

interactuar con los clientes consumidores para
asi conocer sus necesidades y poder realizar
propuestas de valor que logren su fidelidad a
través de plataformas digitales.

Fuente:

Elaboracion propia
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e Imagen Corporativa

Logo de la empresa:

joyeria

Figura 11. Logo de la empresa
Fuente: Elaboracion propia
Slogan: Brilla con luz propia.

e Estrategia de Marketing. Describir:

- Posicionamiento Web: Pop-ups, banners y anuncios en pagina web y mostrarse activo en
redes sociales.

- Marketing de contenidos: Enfocado en la creacion y distribucion de contenidos relevantes
como articulos, y posts en redes sociales.

- Marketing de recomendacion: Relacionado con la fidelizacion del consumidor, tener
fichados a nuestros clientes satisfechos en redes sociales para lograr una alta capacidad de
difusion y vitalizacion, compartiendo nuestros posts y hablando de la buena experiencia
con el producto y servicio.

e Tacticas de mercadeo

- Programa de fidelidad de clientes a través de redes sociales: Por cada compra mayor a
$50.00 el consumidor tendrd la opcién de elegir dentro de un catalogo previamente
elaborado un producto gratis, como dijes, 0 un accesorio especial.

- Optimizacion del disefio web, y pagina de inicio: a través de contenido relevante y
constante, se daran a conocer nuestros productos y realizaremos diferentes interacciones

con los usuarios para que se conviertan en clientes potenciales.
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Campafias de publicidad digital. Técnicas de difusién, promocién y comunicacion de
pago a través de redes sociales.
Creacion de pagina Web. Enfocada a las compras y visualizaciones de los productos.

https://chilling.space/

+

oyeria

Descubre Chilling
Joyeria exclusiva

y dis a toda ocasior

4
éndole sensaciones que perdurar

Chilling =
El Salvador °

-
o) Chilling &
A\\\m:v"/«‘ Joyeria Me gusta

B

A 642 personas les gusta esto

®QvVv 2

€D Liked by fer.01 and 98 others

Inicio | Publicaciones = Videos | Fotos = Informacion = ( Chilling Joyeria Unica y exclusiva para ellos!

Figura 12. P4gina Web “Chilling”
Fuente: Elaboracion propia


https://chilling.space/
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e Ejecuciony control

La ejecucion del Proyecto del modelo de negocio estara dada por la integracion completa en su
conjunto de cada uno de los elementos que conforman la empresa formada cuyo paso final es la
puesta en venta del producto a ofrecer.

El control estara a cargo en su totalidad por los miembros que conforman el modelo de negocios y
cada uno de ellos velara que se cumpla a cabalidad la estrategia establecida en el negocio para una

ejecucion

6. PLAN DE VENTAS

El nimero de vendedores que se tienen en el negocio equivale a una persona la cual ademas de
vender, y cumplir metas, posee la responsabilidad de dar asesoria a clientes en redes sociales,
teniendo el acceso para responder mensajes y brindar cotizaciones. A dicha persona se le pagara
de comision el 3% por cada producto vendido, y la manera en que se supervisara su trabajo es
realizando reuniones periodicas semanalmente, con el fin de evaluar datos cuantificables en cuanto

a su rendimiento lo cual funciona para priorizar objetivos y metas y priorizar a clientes potenciales.

6.1 CICLO DE VENTAS

Prospeccion:

Las redes sociales serdn una gran ayuda para lograr identificar potenciales clientes, los cuales a
través de las interacciones se tratara de aclarar dudas que tengan sobre precio y variedad de

productos que se tienen.

El método que se utilizara para determinar los intereses de los consumidores sera la transparencia,
es decir, saber que necesita el cliente, y que necesidad desea suplir para resaltar la novedad y

exclusividad de sus productos.
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Contactos con los clientes:

El area de mercadeo y ventas realizara el proceso de contactar a los clientes potenciales, puesto
que se aprovechan mucho las redes sociales que es el lugar donde los clientes realizan sus
cotizaciones y consultas de cada producto, por lo tanto, serdn contactados en ese momento,
brindando un excelente servicio, para poder atrapar su atencion y que se vuelva un cliente real.
Mientras que, también sera esta area la que se encarga de contactar a los clientes actuales, dando

seguimiento a sus peticiones y garantizando sus entregas.

Reunion o Presentacion

El total de interacciones tomando en cuenta chats, llamadas y respuesta a comentarios de post que
el colaborador debera atender es un total aproximado de 60 diariamente, de las cuales se lleva un
registro por medio de una landing page de disefio en donde se coloca el nombre del asesor, nombre
del cliente o posible cliente, tipo de consulta o venta, canal de atencién y la resolucién que se brinda
a este, el cual al dar en guardar se va llenando un Excel automatico con la fecha y toda la
informacidén mencionada, que servira para llevar un historial y validar el crecimiento, la base es

verificada y presentada por el departamento de mercadeo.

Manejo de objeciones
Con el afan de optimizar ain mas los resultados, el negocio contara con ciertos métodos para rebatir
las objeciones de cada cliente:

- Presentacién del producto indicando sus beneficios y propuestas de valor.

- Ofrecer versiones mejoradas del producto.

- Generar confianza mostrando testimonios o experiencias de clientes satisfechos.
Después de realizar este tipo de métodos y escucha a las necesidades del cliente se trata de llegar
a un acuerdo, donde el cliente pueda sentir que esta recibiendo un servicio de excelencia, y se
brinda un enfoque de promocidon acorde al cliente y a la empresa para que se convierta en un ganar-

ganar.



32

Cierre de ventas
- Dentro de las metas de venta del negocio se encuentran:
- Alcanzar un aumento del 5% de ventas al final de cada mes.
- Cerrar tratos con clientes en un aproximado de una semana.
- Contactar 5 clientes nuevos cada dia
El equipo se encuentra capacitado para realizar el proceso de ventas después de haber presentado

el producto y aclarar dudas existentes

Servicio post venta

Después de haber completado una venta el objetivo es asegurar una buena experiencia al
consumidor, y asegurar su fidelizacion, por lo que el encargado de ventas se encargara de pedir
opinidn sobre el servicio que se brindd, recolectar informacidn importante como por ejemplo fecha
de cumpleafios para hacer una felicitacion personalizada.

Adicional; se ofreceran descuentos cada cierto tiempo, y el servicio de limpieza y purificacion de
joyas, con el objetivo de reforzar presencia del negocio en la mente del comprador y permitira

cerrar nuevas compras.

¢ Como elaborar una estrategia de postventa?

El servicio de postventa va méas allad de atender al cliente siempre que entra en contacto o esta
presente.
Por lo que se detallan 5 claves para elaborar una estrategia de postventa:

1. Seguimiento y contacto con el cliente

Una de las utilidades de mantener un servicio de postventa eficiente es la oportunidad de estar en
contacto con el cliente y entender si la compra fue satisfactoria, cuales fueran los puntos altos y
bajos del proceso y lograr una retroalimentacion para identificar los puntos a ser mejorados.

El seguimiento sirve tanto para analizar el escenario, asi como para recordar al cliente que la
empresa esta preocupada por su satisfaccion y necesidades. Una manera simple de estar en contacto
con los clientes es a través del correo electronico. Al recibir un contenido que realmente sea

relevante, ellos seran mucho mas leales a su marca.
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2. Crear un programa de fidelizacion

El programa de fidelizacion es una estrategia para acercarse aun mas a los clientes entregando
alguna recompensa o beneficio.

Ademaés de atribuir experiencias méas relevantes y personalizadas con la marca, el programa de
fidelizacion posibilita obtener méas datos sobre los clientes, que pueden ser utilizados para

personalizar y adaptar recomendaciones.

3. Informar a los clientes sobre lanzamientos y sugerencias
Utilizar los datos disponibles para enviar sugerencias personalizadas de productos o servicios y

mantener al cliente informado sobre lanzamientos que puedan interesarle.

4. Enviar regalos en fechas especiales
Fechas especiales como cumpleafios, por ejemplo, son oportunidades ideales para enviar regalos
simples a los clientes y hacer que la relacion sea ain mas cercana. Tener ese cuidado, muestra que

la empresa se preocupa por el bienestar del cliente.

5. Adopta una soluciéon de CRM

Implementar una plataforma de CRM permite la integracidon de todas tus acciones de postventa,
ademas de ser una manera de perfeccionar la atencion al cliente, la mesa de ayuda y el soporte
multicanal.

Con toda la informacién e interacciones del cliente almacenadas en un solo lugar, es mucho mas

facil mejorar la experiencia del cliente.


https://www.salesforce.com/mx/crm/
https://www.salesforce.com/mx/products/service-cloud/features/

6.2 PROYECCION DE VENTA
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Tabla 11
Proyeccion de venta
Afio 1 ($)
Producto | Valor - _Meses - -
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov Dic
Pulsera | $21.00 | $945.00 $992.25 $1041.86 | $1093.9 | $1485.65 | $1216.09 | $1266.39 | $1329.71 | $1396.2 | $1466.01 | $1539.31 | $1616.27
Collar $25.00 | $750.00 $787.5 $826.88 | $868.22 | $911.63 | $957.21 | $1005.07 | $1055.33 | $1108.09 | $1163.5 | $1221.67 | $1282.75
Aretes $17.00 | $850.00 $892.5 $937.13 | $983.98 | $1033.18 | $1084.84 | $1139.08 | $1196.04 | $1255.84 | $1318.63 | $1384.56 | $1453.79
Anillo $30.00 | $750.00 $787.5 $826.88 | $868.22 | $911.63 | $957.21 | $1005.07 | $1055.33 | $1108.09 | $1163.5 | $1221.67 | $1282.75
Dijes $15.00 | $675.00 $708.75 $744.19 $781.4 $820.47 | $861.49 | $904.56 | $949.79 | $997.28 | $1047.15 | $1099.5 $1154.48
TO::;S:U‘;‘;::&S $3,970.00 | $4,168.5 | $4,376.93 | $4,595.7 | $4,825.56 | $5,066.84 | $5,320.18 | $5,586.19 | $5,865.5 | $6,158.77 | $6,466.71| $6,790.05
Total, de ventas anual $63,191.00

Fuente: Elaboracién propia
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Afo 2 ANo 3 Ano 4 ANo 5
Valor .
Producto .. . | Unidad - - - - - - - -
unitario Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre
1 2 3 4 1 2 3 4
Pulsera $21.00 1 $3,160.29 | $3,648.12 | $4,242.00 | $4,899.51 | $3,341.85 | $3,855.98 | $4,498.64 $5184.15 | $17,893.24 | $18,968.13
Collar $25.00 1 $2,525.00 | $2,878.50 | $3,358.25 | $3,863.25 | $2,677.76 | $3.060.30 | $3,544.85 $4,080.40 | $14,166.64 | $15,010.71
Aretes $17.00 1 $2,850.22 | $3,279.47 | $3,811.74 | $4,412.69 | $3,017.46 | $3,000.11 | $4,040.62 $4,664.92 | $15,605.97 | $16540.40
Anillo $30.00 1 $2,514.90 | $2,908.80 | $3,363.70 | $3,878.40 | $2,662.46 | $3,090.90 | $3,549.95 $4,100.80 | $14,187.24 | $15,015.92
Dijes $15.00 1 $2,257.35 | $2,605.80 | $3,014.85 | $3,499.65 | $2,387.03 | $2,754.27 | $3,335.73 $3,702.96 | $12,904.52 | $13,202.77
Total, de ventas trimestrales | $13,307.76 | $15,320.69 | $17,790.14 | $2053.50 | $14,086.56 | $15,761.57 | $18969.78 | $18,969.96 | $52,162.32 | $13,673.54
Total de ventas anuales $ 66,972.09 $ 70,551.14 $74,757.61 | $79,208.70
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La definicién del tipo de mercado en el que se estaré trabajando primeramente fue el inicio y punto
de partida del plan de negocio en donde para la estimacion de ventas para el primer mes las ventas
estan calculadas en base a una rentabilidad positiva para el negocio y posteriormente a los meses
siguientes la estimacion ha sido en un crecimiento de un 5% mensual, el dato historico en las ventas
de un periodo fue la referencia del punto de partida hacia las proyecciones de ventas para periodos
futuros.

La fuente que se tomo primeramente como punto esencial en el negocio fue las encuestas, para lo

cual hubo una muestra de 75 encuestas que ayudaron a definir el precio del producto, gustos y

preferencias de un cliente.

7. PLAN FINANCIERO

7.1 PLAN DE INVERSION.

Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales y Materiales de

construccion (adecuacion del local)

Tabla 12
Plan de inversion
Unidad
Descripcion de Cantidad LD CeED Lugar de
: Unitario Total Compra
Medida
Computadora 2 $450.00 | $900.00 La Curacao
i Impresora 1 $200.00 | $200.00 La Curacao
kS o Sistemas y
£ Caja registradora 1 $300.00 | $300.00 Controles
= Papeleria Resma 5 $6.00 $30.00 Office Depot
I Vitrina 3 $233.33 | $700.00 | Emprendedor
Z,‘ Equipo limpieza $50.00 $50.00 Freund
=1 Espejos 2 $50.00 $100.00 Freund
U?Jr Estantes 2 $115.00 | $230.00 Freund
SUBTOTAL $2,510.00
_ | [itherramientas para 2 $35.00 | $70.00 Vidri
° g joyas
£ . - N Jewels
== Piedras (Dijes) Docena 10 $36.00 $360.00 D’ Perlas
S8 . N Jewels
5 Anillos Docena 4 $72.00 $288.00 ,
§ 5 D’ Perlas
= N Jewels
Pulseras Docena 3 $84.00 $252.00 D’Perlas
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N Jewels
Collares Docena 4 $108.00 | $432.00 D' Perlas
N Jewels
Aretes Docena 4 $60.00 $240.00 D’ Perlas
SUBTOTAL $1642.00
S Remodelacion local $1,200 $1,200 Carpintero
85
L O
89S SUBTOTAL $1200.00
5
@
TOTAL DE EQUIPO Y HERRAMIENTAS,
MATERIALES E INSUMOS INICIALES Y $5,352.00
MATERIALES DE CONSTRUCCION
Fuente: Elaboracion propia
Plan de inversion capital de trabajo. Segun requerimientos del giro del negocio.
Tabla 13
Capital de trabajo
Descripcion CEOUERG] | D JE5FeE Gasto Total
(meses) mensual
Alquiler de oficina
Colonia Escal6n. 6 $500.00 $3,000
Servicios Bésicos
Electricidad 1 $40.00 $40.00
Internet 1 $45.00 $45.00
Salario
Empleados (2) 12 $730.00 $8,760.00
Pres_tauones Iegal(_es anuales (ISSS, AFP, $861.40 $1.722.80
aguinaldo y vacaciones)
Promocion y Publicidad
Pago por creacion contenido 2 $140.00 $280.00
Pago contenido en redes sociales 2 $75.00 $150.00
Flyers 2 $35.00 $70.00
Otros
Disefio catalogo digital 2 $25.00 $50.00
Disefio Pagina Web 1 $180.00 $180.00
Sistema contable 1 $1,000.00 $1,000.00
Gastos de constitucion y puesta en marcha 1 $300.00 $300.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $15,597.80

Fuente: Elaboracién propia




Total de la inversion.

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

Inversién en concepto de Equipo y Herramientas, Materia prima

e Insumos Iniciales y Materiales de construccién (adecuacion del $20,949.80
local) + inversion en capital de trabajo.
7.2 ESTRUCTURA DE COSTOS
e Costos variables unitarios.
Tabla 14
Costos variables unitarios
Costo
Producto Variable de Costo Fijo Costo Total
Materia Unitario Unitario
prima
Pulsera $7.80 $8.11 $15.91
Collar $12.80 $8.00 $20.80
Aretes $5.80 $7.30 $13.10
Anillos $6.80 $14.60 $21.40
Dije $3.80 $8.11 $11.91
Fuente: Elaboracion propia
e Costos totales de un afio de operacion.
Tabla 15
Costo total en un afio
Producto o Servicio | T Costos Variables T Costos Fijo C Totales
Pulsera $5,584.80 $876.00 $6,460.80
Collar $6118.40 $876.00 $6,994.40
Aretes $4616.80 $876.00 $5,492.80
Anillos $2706.40 $876.00 $3,582.40
Dije $2720.80 $876.00 $3,596.80

Fuente: Elaboracion propia




7.3 FLUJO DE EFECTIVO.

Tabla 16

Flujo de efectivo
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Flujo de efectivo proyectado para el primer mes de operaciones

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Saldo del periodo anterior $0.00 $853.75 | $1,816.78 | $2,894.58 | $4,092.88 | $5,417.66 | $6,875.30 | $8,642.41 | $10,385.52 | $12,282.36 | $14,341.19 $16,569.54
Ingresos
Ingresos por venta $3,970 $4,168.5 | $4,376.94 | $4,595.78 | $4,825.56 | $5,066.84 | $5,320.17 | $5,586.20 | $5,865.50 | $6,158.79 $6,466.71 $6,790.04
Otros ingresos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Total de ingresos $3970 $4,168.5 | $4,376.94 | $4,595.78 | $4,825.56 | $5,066.84 | $5,320.17 | $5,586.20 | $5,865.50 | $6,158.79 $6,466.71 $6,790.04
Egresos
Egresos por gastos de $1,431.25 | $1,436.21 | $1,441.42 | $1,446.89 | $1,452.64 | $1,458.67 | $1,465.00 | $1,471.66 | $1,478.64 | $1,485.97 $1,493.67 $1,501.75
operacion
Egresos por gastos de materia | $1,685.00 | $1,769.26 | $1,857.72 | $1,950.59 | $2,048.14 | $2,150.53 | $2,258.06 | $2,360.96 | $2,489.52 | $2,613.99 $2,744.69 $2,881.93
prima y mano de obra
Total de egresos $3,116.25 | $3,205.47 | $3,299.14 | $3,397.48 | $3,500.78 | $3,609.20 | $3,723.06 | $3,842.62 | $3,968.16 | $4,099.96 $4,238.36 $4,383.68
Flujo de efectivo proyectado | $853.75 | $1,816.78 | $2,894.58 |$4,092.88 |$5,417.66 |$6,875.30 |$8,462.41 |$10,385.99 |$12,282.36 | $14,341.19 | $16,569.54 $18,975.90

Fuente: Elaboracion propia.




7.4 ANALISIS DE RENTABILIDAD Y PUNTO DE EQUILIBRIO.

Tabla 17
Analisis de rentabilidad
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ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

DATOS DE UN ANO DE OPERACIONES

Pulsera Collar Arete Anillo Dije
Produccion estimada (en unidades de
) 716 478 796 398 716
medida)
Venta ($) $15,042 $11,938 $13,530 | $11,938 | $10,744
Costos (Suma de costos variables y fijos
$6,460.80 | $6,994.40 | $5,492.80 | $3,582.40 | $3,596.80
totales)
RENTABILIDAD $8,581.20 | $4,943.60 | $8,037.20 | $8,255.60 | $7,147.20
Fuente: Elaboracion propia
Punto de equilibrio en Unidades y Monto:
Tabla 18
Punto de equilibrio
Productos/Servicios En unidades En Valor (%)
Pulsera 28 $588.00
Collar 30 $750.00
Aretes 33 $561.00
Anillo 16 $480.00
Dijes 33 $495.00

Fuente: Elaboracion propia




7.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
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Tabla 19
Estado de resultados proyectado
Estado de Pérdidas y Ganancias 1 Trimestre |2 Trimestre 3 Trimestre 4 Trimestre Afo
Ingreso por Ventas $12,515.44 $14,488.18 $16,771.87 $19,415.54 | $63,191.03
() Costo de Bienes Vendidos $5311.98 | $614926 | $711854 | $5,24061 | $26,82039
= Ganancia Bruta $7,20346 | $833892 | $9,653.33 | $11,174.93 | $36370.64
Salarios $2,190.00 $2,190.00 $2190.00 | $2190.00 | $8,760.00
Prestaciones $430.70 $430.70 $430.70 $430.70 | $1,722.80
Alquileres de Locales $1,500.00 | $150000 | $150000 | $150000 | $6,000.00
Alquileres de Maquinaria ) ) i} . _
Mantenimiento $62.58 $72.44 $83.86 $97.08 $315.96
Seguros $62.58 $72.44 $83.86 $97.08 $315.96
Agua, Gas, Electricidad $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $480.00
Comunicaciones $135.00 $135.00 $135.00 $135.00 $540.00
Utiles de Oficina $90.00 $90.00 $90.00 $90.00 $360.00
Promocion y Publicidad $750.00 $750.00 $750.00 $750.00 | $3,000.00
Pasajes y Viaticos $50.06 $57.95 $67.00 $77.66 $252.76
Transportes $75.09 $86.93 $100.63 $116.49 $379.15
Depreciacién $301.50 $301.50 $301.50 $30150 | $1,206.00
otros $62.58 $72.44 $83.86 $97.08 $315.96
LGl e Ui e $5,830.09 $5,879.40 $5936.50 | $6,00259 | $23,648.59
Admon.
Intereses Pagados $161.89 $155.01 $148.01 $140.87 $605.78
Ganancia Gravable(GAI) $1,21148 | $2,30451 | $3568.82 | $503147 | $12,116.28
Reserva Legal (7%) $848.14
Utilidad antes de impuestos $11,268.14
Impuesto sobre Renta (25%) $2,817.04
Ganancia Neta $9,299.24

Fuente: Elaboracion propia
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8. PLAN DE TRABAJO
Tabla 20
Plan de trabajo
No. Objetivo Acciones Responsable Fe_:cha} de Fecha gl Recursos
inicio fin
Evaluar la
1 atraccion del Desarrollo de lienzo Equq de 26/04/2021 | 27/04/2021 Papeleria -
negocio. canvas trabajo computadora
Obtener informacion Internet
Crear un plan sobre el mefcado’ la Equipo de entrevistas a
2 . demanda, los ingresos, y . 28/04/2021 | 05/05/2021 )
de viabilidad . . . trabajo comercios
la inversion necesaria .
NN relacionado.
para dar inicio.
Crear logotipos, lineas .
{fi identificaci Papeleria,
Elegir nombre graficas e identificacion Equipo de tintas
3 q comercial. . 06/05/2021 | 15/05/2021 ’
e la empresa trabajo computadora,
internet.
Ubicar y acondicionar
Obtener un local, llegar al contrato Equipo de
4 local para el ) . 17/05/2021 | 22/06/2021 | Transporte
i de arrendamiento, trabajo
negocio
Gestionar proveedores, Tarifa
materia prima y . -
5 | contactocon |y ctos avender. | TAUIPO A8 ooin6i0021 | 25/07/2001 | EElETONICA
proveedores trabajo transporte,
papeleria
Redistro Indagar requisitos
gistro 'y Equipo de
6 legalidad trabaio 26/07/2021 | 28/07/2021 Internet
comercial J
Acercarse a banco
7 | pagarnyT | 2utorizado paraobtener | oo o onionte | 02/08/2021 | 02/08/2021 | TANSPOrtey

el comprobante de pago

papeleria
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No. Objetivo Acciones Responsable Fe_:cha} de Fecha gl Recursos
inicio fin
Llenar formulario en
linea de la empresa,
presentar documentacion
- de comerciante
Solicitar individual, servicios de Transporte
8 registros de o Representante | 04/08/2021 | 04/08/2021 portey
. energia, contrato de papeleria.
negocio
arrendamiento del local.
(miempresa.gob.sv)
Obtener tiquete Ir al Registro de
9 de turno Comercio CNR Representante | 06/08/2021 | 06/08/2021 | Transporte
Obtener NIT y .
R ynimes| A RSt
10 de registro .. | Representante | 20/08/2021 | 20/08/2021 | Transporte
3 presentar formulario mi
municipal de emoresa. DU
San Salvador presa, ’
Obtener sellos
Facturas )
comerciales y personallzgdos, facturas Equipo de Papeleriay
11 y tarjetas de . 25/08/2021 | 10/09/2021
sellos de la - trabajo transporte
presentacion de la
empresa
empresa.
Buscar que la empresa
Blsqueda de | se promocione a través Equino de Computadora
12 | clientes, pautas de internet para quipo 15/09/2021 | 30/09/2021 mp ’
. trabajo internet.
de fb aumentar presencia, y
crear contenido.
Colocar en redes
Busqueda de | sociales la oferta laboral Equino de
13 empleado de para indagar sobre las qutpo 01/10/2021 | 30/10/2021 Internet
. . trabajo
ventas hojas de vida que
lleguen y elegir al mejor
Desarrollar planes
operativos detallados Local de
Proceso de que definan la labor del capacitacion,
14 | capacitacion del . empleado, Equo_ de 01/11/2021 | 01/02/2022 mater!aletc,,de
capacitaciones acordes a trabajo capacitacion,
personal -
ventas, atencion al proyector,
cliente y uso de los internet.

canales.

Fuente: Elaboracion propia
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9. PLAN DE CONTINGENCIA

Tabla 21
Plan de contingencia

Actividades preventivas

e Sefializacion en la oficina con los puntos de
evacuacion

e Mantener las salidas despejadas

e No tener cables eléctricos tirados en las zonas

transitables

Actividades a realizar en caso de

sismo

e Conservar la calma

e Retirarse de objetos que se puedan caer
e No usar elevadores

e Ubicarse en zonas seguras

e L ocalizar la ruta de evacuacion

Plan de accién

e Esperar un tiempo prudente para evitar
accidentes

e Despachar al personal hasta que no se
inspeccione el lugar

e Decidir si es conveniente que se vuelvan a usar

las instalaciones

Persona responsable

Persona que esté a cargo en el momento por lo que

todos deben tener la capacitacion adecuada.

Presupuesto destinado

$500.00 para cubrir gastos que sean requeridos para
solventar cualquier problema presentado a causa del

siniestro

Fuente: Elaboracién propia
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MEDIDAS GENERALES DE PREVENCION

Nivel de alerta acciones suministros servicios y recursos
e Alertal Verde
Prevencién
o Alerta Il Amarilla
Preparacion
e Alerta Ill Naranja
Alistamiento
e Alerta IV Roja

Respuesta

ACCIONES PREVENTIVAS

Alerta | Verde

Prevencion: Socializar a todos los empleados el Plan de Emergencia. Realizar simulacros de
evacuacion. Realizar inspecciones planeadas a las instalaciones. Asegurar los objetos que
puedan caer y provocar lesion. Ubicar y sefializar sitios seguros para proteccién en caso de
sismo.

Se utiliza el recurso humano, financiero, tecnolégico, comunicaciones, formatos.

Alerta Il Amarilla
Preparacion: Mantener claro el rol de cada colaborador en caso de sismo.

Se utiliza el recurso humano, tecnolégico.

ACCIONES EN CASO DE SINIESTRO

Alerta Il Naranja
Alistamiento: Para la respuesta se activa la alarma sonora (pito), al iniciarse el movimiento
sismico. Informar al jefe de Emergencias. Estar atentos a las instrucciones de los brigadistas.

Se utiliza recurso humano y comunicaciones
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MANEJO DE CRISIS

Alerta IV Roja
Respuesta: Identificar la fuente de los olores y ejecutar los planes de accion. Activacion de
la alarma para emergencias. Estar atentos a las instrucciones de los brigadistas. Comunicarse

con las entidades de apoyo externo.

Plan de continuidad

Dar inicio a la evacuacion del personal y dirigirse al punto de encuentro establecido. Si la
magnitud del incendio es controlable, usar los extintores disponibles de acuerdo al tipo de
fuego. Si la emergencia no se puede controlar, se evacua y se deja en manos de los grupos
especializados.  Atender  instrucciones de las  autoridades = competentes.

Se utiliza recurso humano, extintores, sistema de alarma, comunicaciones y apoyo externo.

LA DIFERENCIA ENTRE UN PLAN DE CONTINGENCIA EMPRESARIAL Y UN
PLAN DE GESTION DE RIESGOS DEL PROYECTO

La gestion de riesgos del proyecto es el proceso de identificar, dar seguimiento y abordar los
riesgos a nivel de proyecto. Aplica la gestion de riesgos del proyecto al comienzo de hacerlo,
crea un registro de riesgos para identificar y supervisar los riesgos potenciales del proyecto.
Si se materializa un riesgo, puedes usar tu registro de riesgos para abordar ese riesgo de forma
proactiva y resolverlo lo mas rapido posible.

El plan de contingencia es similar a un plan de gestidn de riesgos del proyecto porque también
te ayuda a identificar y resolver riesgos. Sin embargo, un plan de contingencia empresarial
debe considerar los riesgos que abarcan varios proyectos o incluso los riesgos que podrian
afectar a varios departamentos. Para crear un plan de contingencia, identifica y preparate para

riesgos grandes a nivel empresarial.


https://asana.com/es/resources/project-risk-management-process
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SEGURIDAD DE LOS ACTIVOS

Gestion del Gestion de la
cumplimiento configuracion

Respaldo y
recuperacion

Figura 13. Proceso de la seguridad de activos

Fuente: Elaboracion propia

PLAN DE ACCION

Funciones en caso de emergencias

Antes:

Garantizar la existencia de recursos necesarios para la implementacion y ejecucion de los
planes de accion y contingencia. Actualizar el plan de emergencias por lo menos una vez al
afio. Mantener actualizada la base de datos de personal y contratistas. Apoyar al comité de
emergencias en las labores de evaluacion de riesgos y de inspecciones periodicas de los

equipos de emergencias. Planear simulacros.
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Durante:

Activar el plan de emergencias, procedimientos, planes de accion y de contingencias. Activar
la cadena de llamadas o dar orden de evacuacion. Apoyar la ejecucion de la evaluacion de la
condicion y magnitud de la emergencia. Establecer contacto con grupos de apoyo externo.
Solicitar informe permanente del jefe de brigadas sobre el desarrollo de la emergencia.

Apoyar la coordinacion para el traslado de heridos a centros asistenciales.

Después:

Evaluacién de las actividades del plan de emergencias. Solicitar informe permanente del jefe
de emergencias sobre el desarrollo de la misma. Retroalimentacion de cada uno de los
procedimientos del plan. Garantizar la reposicion de los recursos utilizados. Ajustar el plan

de emergencias de acuerdo a los resultados de las operaciones.

Seguimiento y control capacitacion:
Actualizacion anual del Plan, Auditoria, Simulacros planeados.

Capacitacion:
Conocimientos en gestion del riesgo, legislacion, liderazgo, evacuacion, primeros auxilios

manejo de extintores.

Recursos: Todos los recursos humanos, fisicos, financieros y tecnoldgicos disponibles para

la atencidn de emergencias y contingencias.
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10. CONCLUSIONES

Llevar a cabo una idea de negocios puede conllevar a diversos obstaculos a superar, sin
embargo, la correcta ejecucion de un plan de marketing puede convertirla en un
emprendimiento estable y factible a largo plazo. Por lo que, desarrollar y estructurar
estrategias que maximicen los beneficios de invertir en una idea innovadora es primordial.
Es por ello que, la elaboracion de sondeos y las estrategias de marketing digital son elementos
de alta importancia en la investigacion, debido que a partir de ello permite identificar si el
producto serd aceptado o rechazado por la sociedad, asimismo, conocer las mejoras o

adecuaciones que se puedan realizar en el servicio para su total aceptacion.

Para la creacion de Chilling como marca, se consideraron aspectos financieros, datos
cualitativos y cuantitativos, estrategias digitales, creacidn de posibles escenarios, entre otros.,
en donde los resultados fueron factibles ya que la inversién no representa altos costos y la
ventaja de poseer previamente maquinaria propia maximiza la oportunidad de ejecutar la idea
de negocio, ademas por ser exclusivamente un emprendimiento en linea permite reducir
costos de alquiler y por ende, establecer precios accesibles acordes al pablico objetivo, por
lo que, siendo una idea con pocos competidores en el mercado, y con gran potencial, podria
llegar a posicionarse 'y crear tendencias de moda en la sociedad

Por otro lado, las redes sociales y la creacion de sitios web crean un facil acceso para las
clientas, al ser una tienda virtual se tiene la facilidad de obtener informacion y realizar
pedidos sin mayor esfuerzo. El uso de herramientas digitales permite estar mas cerca de los
clientes desde cualquier parte del mundo, mejora la comunicacion y se conoce mas acerca de

lo que buscan a través de contenido interactivo en Instagram y Facebook.
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ANEXO 1: DETALLE Y CALCULOS DE COSTO VARIABLES UNITARIOS Y

TOTALES.

ANEXOS.

COSTO VARIABLE MATERIA PRIMA

Pulseras
Produccion mensual: 45 unidades
Materiales Costo Unitario Costo total Flloe
variable
Producto $7.00 $315.00 \%
Gravado de marca $0.15 $6.75 Vv
Empaque $0.30 $13.50 \%
Comision por Venta $0.35 $15.75 \%
Sueldo $365.00 F
Costo total $716.00
Costo Unitario $15.91
Costo variable total $351.00
Costo variable unitario $7.80
Costo fijo total $365.00
Costo fijo unitario $8.11
Collares
Produccion mensual: 45 unidades
Materiales Costo Unitario Costo total Flloo
variable
Producto $9.00 $540.00 \%
Gravado de marca $0.15 $6.75 \%
Empaque $0.30 $13.50 \%




Comisidn por Venta $0.35 $15.75 \%
Sueldo $365.00 F
Costo total $936.00
Costo Unitario $20.80
Costo variable total $576.00
Costo variable unitario $12.80
Costo fijo total $365.00
Costo fijo unitario $8.00
Aretes
Produccion mensual: 50 unidades
Materiales Costo Unitario Costo total Flloo
variable
Producto $5.00 $250.00 Vv
Gravado de marca $0.15 $7.50 Vv
Empaque $0.30 $15.00 \%
Comision por Venta $0.35 $17.50 \%
Sueldo $365.00 F
Costo total $655.00
Costo Unitario $13.10

Costo variable total $290.00
Costo variable unitario $5.80

Costo fijo total $365.00
Costo fijo unitario $7.30




Produccién mensual:

Anillos
25 unidades

Materiales Costo Unitario Costo total Fijo o variable
Producto $6.00 $150.00 \%
Gravado de marca $0.15 $3.75 \Y,
Empaque $0.30 $7.50 \%
Comisidn por Venta $0.35 $8.75 \%
Sueldo $365.00 F
Costo total $535.00
Costo Unitario $21.40
Costo variable total $170.00
Costo variable unitario $6.80
Costo fijo total $365.00
Costo fijo unitario $14.60
Dije
Produccion mensual: 45 unidades
Materiales Costo Unitario Costo total Fijo o variable
Producto $3.00 $135.00 Y,
Gravado de marca $0.15 $6.75 \%
Empaque $0.30 $13.50 \%
Comision por Venta $0.35 $15.75 \%
Sueldo $365.00 F
Costo total $536.00

Costo Unitario

$11.91




Costo variable total $171.00
Costo variable unitario $3.80
Costo fijo total $365.00
Costo fijo unitario $8.11
CALCULO DE COSTO FIJO
Tabla 22
Calculo costo fijo
) DESCRIPCION ’
DESCRIPCION NUMERO TOTAL
PRODUCTO DEL TIPO DE
DEL TIPO DE DE SALARIOS
O SERVICIO SALARIO POR
PERSONAL PERSONAS | MENSUALES
PERIODO
Salario Minimo
Pulsera Exp. Ventas o 1 $365.00
Comision
Salario Minimo
Collar Exp. Ventas o 1 $365.00
Comisién
Salario Minimo
Aretes Exp. Ventas o 1 $365.00
Comisién
. Salario Minimo
Anillos Exp. Ventas L 1 $365.00
Comision
y Salario Minimo
Dije Exp. Ventas o 1 $365.00
Comisién
Costo variable mano de obra $0.53
Total unidades vender 195
Costo variable mano de obra / total de produccién s

= Costo variables unitario de mano de obra.

Fuente: Elaboracién propia




TOTAL DE COSTOS VARIABLES UNITARIOS

TOTAL
COSTOS

VARIABLES
UNITARIOS

Tabla 23
Total costo variable unitario
PRODUCTO O Costo unitario de | Costo unitario de Total costo
SERVICIO materia prima mano de obra variable unitario
Pulsera $7.80 $2.44 $10.24
Collar $12.80 $2.44 $15.24
Aretes $5.80 $2.44 $8.24
Anillos $6.80 $2.44 $9.24
Dije $3.80 $2.44 $6.25

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 2: DETALLE DE CALCULOS DE COSTOS FIJOS TOTALES.
COSTOS FIJOS TOTALES

Tabla 24
Costos fijos totales
VALORES MENSUALES TOTAL
DESCRIPCION VALOR
MES 1 MES 2 MES 3
TRIMESTRAL
Alquiler $500.00 | $500.00 $500.00 $1500.00
Electricidad $30.00 $30.00 $30.00 $90.00
Agua potable $10.00 $10.00 $10.00 $30.00
Servicios profesionales
$60.00 $60.00 $60.00 $180.00
(contador)
Comunicaciones (teléfono) $45.00 $45.00 $45.00 $135.00




Tarjetas de presentacion $8.00 $8.00 $8.00 $24.00
Transporte $23.82 $25.01 $26.26 $75.09
Otros $19.85 $20.84 $21.88 $62.58
Total Costos Fijos $696.67 | $698.85 $701.14 $2096.67
Total de Produccion por
periodo (cantidad) (mensual /
) 195 205 215 614
trimestral)
Total costos fijos / total de
produccion $3.57 $3.41 $3.26 $3.41
= Costos fijos unitarios
Fuente: Elaboracion propia
ANEXO 3: COSTO(S) UNITARIO(S)
Tabla 25
Costos unitarios
Costo de Costo de mano » COSTO
PRODUCTO : : Costo Fijo
materia prima de obra - TOTAL
O SERVICIO - - unitario
unitario unitario UNITARIO
Pulsera $7.80 $0 $2.44 $10.24
Collar $12.80 $0 $2.44 $15.24
Aretes $5.80 $0 $2.44 $8.24
Anillos $6.80 $0 $2.44 $9.24
Dije $3.80 $0 $2.44 $6.25

Fuente: Elaboracién propia

ANEXO 4: CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO.

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)

Pulseras
Costo Fijo Total Cft $365.00
Precio de venta Pct $21.00

Costo variable unitario Cvu $7.80




PE

Costo fijo total (CFt)

~ Precio de venta (Pvt) — Costo variable unitario (Cvu)

PE=$365.00/ ($21.00-7.80) = 27.65. Total 28 Unidades

Punto de equilibrio en unidades monetarias (Y):

Y = Precio de venta x Punto de equilibrio en unidade

Punto de equilibrio en Unidades

Datos: Monetarias: $588.00
Collar
Costo Fijo Total Cft $365.00
Precio de venta Pct $25.00
Costo variable unitario Cvu $12.80

PE=$365.00/ ($25.00-$12.80) = 29.91 Total 30 unidades

Precio de venta Pvt

$25.00

Punto de equilibrio en

unidades de producto PE

30

Punto de equilibrio en Unidades
Monetarias: $750.00

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)

Aretes
Costo Fijo Total Cft $365.00
Precio de venta Pct $17.00
Costo variable unitario Cvu $5.80

PE=$365.00($17-$5.80) = 32.59 Total 33 unidades

Precio de venta Pvt

$17.00




Punto de equilibrio en

Punto de equilibrio en Unidades
Monetarias: $561.00

33
unidades de producto PE
Anillo
Costo Fijo Total Cft $365.00
Precio de venta Pct $30.00
Costo variable unitario Cvu $6.80

PE=%$365.00($30-$6.80) = 15.73. Total 16 unidades

Punto de equilibrio en Unidades
Monetarias: $480.00

Precio de venta Pvt $30.00
Punto de equilibrio en 16
unidades de producto PE
Dije
Costo Fijo Total Cft $365.00
Precio de venta Pct $15
Costo variable unitario Cvu $3.80

PE=$365.00($15.00-$3.80) = 32.59. Total 33 unidades

Precio de venta Pvt

$15

Punto de equilibrio en

unidades de producto PE

33

Punto de equilibrio en Unidades
Monetarias: $495.00




ANEXO 5: COTIZACIONES DEL PRESUPUESTO

CUADRO RESUMEN DE PROVEEDORES CONSULTADOS:
CUADRO INFORMACION PROVEEDORES

Tabla 26

Informacién de proveedores

Nombre del : : Direccion y Nombre del vendedor o
Tipo / Giro .
Proveedor Teléfono contacto
Suc.
Almacenes Vidri Ferreteria Merliot/Mejicano
S
Almacenes Freund Ferreteria Suc Merliot
La Curacao Suc. Plaza Merliot

COTIZACIONES

Tabla 27
Cotizaciones

Fuente: Elaboracion propia

Producto La Curacao Almacenes Vidri Almacenes Freund
Marca Levono; $419
Computadora
Marca HP: $487
Marca EPSON: $165.
Impresora Marca HP
multifuncional: $199
Espejo para puerta Espejo liso con marco
. $32.95 $56.75
Espejos ) ] .
Espejo decorativo negro | Espejo con marco blanco
$41.95 antiguo $34.90




Estante Tactix de hierro Estante multiusos 5
5 niveles $94.95 niveles $119.90
Estantes. Estante Tactix, paneles Estante Dexion semi
de madera 5 niveles industrial 5 niveles
$77.95 $104.95

Fuente: Elaboracion propia.

ANEXO 6: PRECIOS DE COMPETIDORES.

belala.sv + Segulr

belala.sv Chica Adolescente
Chico Adolescente
$27 cadauno @/

\\3/ 0Qv R

I; _' / 5 Me gusta

belala.sv = Seguir

belala.sv .Y a ti cudl te gusta mas? &2

Todos nuestros accesorios son de
plata ALE S925. Escribenos para hacer
tu pedido por DM o al M WhatsApp
7769-9328. Pide tu disefio favorito
desde $25.

Envios a domicilio desde $2.00 a todo
El Salvador =%

#belala #charms #charmsbracelet
#accessories

Qv N

12 Me gusta




e R i
ﬁft-,;\ '-"(rre(e"( =

N s

Imagenes tomadas de: https://www.instagram.com/belala.sv/

newe  belala.sv ¢ Seguir

ww belala.sv Happy St Patrick's day
$#Trébol $30 individual ¥
$35 con empague completo

30 sem

AV

2 Me gusta

16 DE MARZO

be Ia'a @ Agrega un comentario..

ACCESOROS



https://www.instagram.com/belala.sv/

ANEXO 7: COTIZACION ALQUILER CASA DE OPERACIONES.

il 2

Locales en alquiler
$500 por mes

Ubicacion de la propiedad

San
Salvador
Santa Tecla

NuUevo sSanfillg

4 San Salvador

La ubicacion es aproximada

Descripcion

+ Alquiler de locales desde $500.00
Vv ldeal para negocios

+/ Cuenta con 30 parqueos comunes
+ Zona estratégica

+ En colonia escalon

+/ Para mas informacion escriba o
llame

+ Inf. 77690825 Ver menos



ANEXO 8: ESCRITURA DE CONSTITUCION

MODELO DE ESCRITURA DE CONSTITUCION
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE
(JUNTA DIRECTIVA)

NUMERO ___ ,LIBRO___ . Enlaciudad de alas horasy
minutos del dia de de dos mil . Ante mi, , Notario, _ domicilio,
COMPARECEN: Los sefiores , de afios de edad, , del domicilio de
profesion y de nacionalidad , @ quien (no ) conozco, pero identifico por
medio de namero , con Numero de Identificacion Tributaria ;
y el sefior(a) de afios de edad, , del domicilio de profesion
y de nacionalidad , @ quien (no) conozco, pero identifico por medio de
ndmero , con Numero de lIdentificacion Tributaria ;

(generales de las personas naturales o datos de las personas juridicas que integran la sociedad ). Y ME DICEN:
Que por medio de este instrumento convienen en constituir una Sociedad de Naturaleza Anénima, de conformidad
con las clausulas siguientes: 1) NATURALEZA, REGIMEN DE CAPITAL, DENOMINACION, Y
NACIONALIDAD: La Sociedad que se constituye es de naturaleza Anénima, sujeta al régimen de Capital
Variable, que girard con la denominacion de ”, seguida de las palabras SOCIEDAD
ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, pudiendo utilizar como abreviatura .S.A.DEC.V.”;
siendo de nacionalidad salvadorefia. 1) DOMICILIO: El domicilio de la Sociedad es el Municipio de

, Departamento de . II1) PLAZO: La Sociedad que se constituye es por un plazo

indeterminado (si es determinado, expresar el plazo convenido). V) FINALIDAD SOCIAL.: La Sociedad tendra

por finalidad:
; V)

CAPITAL SOCIAL: La Sociedad se constituye con un Capital Social de DOLARES DE LOS

ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, moneda de curso legal, representado y dividido en

acciones comunes y nominativas de un valor nominal de DOLARES DE LOS ESTADOS

UNIDOS DE AMERICA, cada una, siendo su Capital Minimo la suma de
DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA. VI) SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL:

El sefior ha suscrito acciones; y el sefior ha suscrito acciones. El pago




respectivo es hecho por medio de cheque que al final de esta escritura relacionaré. Dicho cheque corresponde al
__por ciento del valor de cada accion suscrita por los socios. La parte insoluta del capital suscrito, se pagara
en un plazo no mayor a un afio, contado a partir de la fecha de inscripcion de esta escritura en el Registro de
Comercio; el cual se hard por medio de llamamientos hechos por la administracion. VII) CONDICIONES
PARA EL AUMENTO Y DISMINUCION DEL CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y disminuciones de
capital social se hardn previo acuerdo de Junta General Extraordinaria de Accionistas, adoptado con el voto
favorable de las tres cuartas partes de las acciones en que se encuentre dividido y representado el capital social.
La Junta General Extraordinaria de Accionistas fijara los montos de los aumentos o disminuciones de capital
social; asimismo, en caso de aumento de capital social, determinard la forma y términos en que debe hacerse la
correspondiente suscripcion, pago y emision de las nuevas acciones, en su caso, todo de conformidad a la Ley y
a las estipulaciones contenidas en esta escritura. Todo aumento o disminucién de capital social debera inscribirse
en el Libro a que se refiere el Articulo 312 del Codigo de Comercio, el cual podra ser consultado por cualquier
persona que tenga interés en ello. VII1) DE LAS ACCIONES: Las Acciones seran siempre nominativas; por
tanto, los requisitos de emisién de los titulos, del libro de registro de accionistas, la representacion de acciones,
la transmision o la constitucion de derechos reales sobre ellas, y demas regulaciones relativas a las acciones, se
regularan de conformidad con el Codigo de Comercio. Los titulos de las Acciones o los Certificados
representativos de las mismas, seran firmados por el Representante Legal de la Sociedad. En caso de aumento de
capital social, los accionistas gozaran de derecho preferente de suscripcion de acuerdo a lo establecido en el
Articulo 157 del Cédigo de Comercio. I1X) GOBIERNO DE LA SOCIEDAD: Las Juntas Generales de
Accionistas constituiran la suprema autoridad de la Sociedad, con las facultades y obligaciones que sefiala la ley.
X) JUNTAS GENERALES: Las Juntas Generales de Accionistas seran Ordinarias, Extraordinarias o Mixtas si
su convocatoria asi lo expresare; sus respectivas competencias, convocatorias, agendas, porcentajes de votacion
y demads aspectos legales que deben observar se regiran por las disposiciones establecidas en la Seccion “C”,
Capitulo VII, Titulo 1l, del Libro Primero del Co6digo de Comercio. XI) ADMINISTRACION Y
REPRESENTACION LEGAL: La administracion de la sociedad, estara confiada a una Junta Directiva

compuesta de Directores Propietarios y sus respectivos Suplentes, que se denominaran:

. Los miembros de la Junta Directiva, duraran en sus funciones afos, pudiendo ser

reelectos. Las vacantes temporales o definitivas de los directores de la junta directiva, se supliran de conformidad
con las reglas establecidas en el Articulo 264 del Cédigo de Comercio. Para el ejercicio de la representacion
judicial y extrajudicial de la sociedad y uso de la firma social, se estard a lo dispuesto por el Articulo 260 del

mismo Codigo. En consecuencia, la Junta Directiva, tambien podra confiar las atribuciones de representacion



judicial y extrajudicial a cualquiera de los Directores que determine o a un gerente de su nombramiento.
Asimismo, para el caso de la representacion judicial la Junta Directiva podrd nombrar a un Representante Judicial,
de conformidad a lo establecido en el inciso segundo del Articulo 260 del Codigo de Comercio y cuyo
nombramiento deberd inscribirse en el Registro de Comercio. XIlI) ATRIBUCIONES DE LA
ADMINISTRACION: La Junta Directiva estara encargada de: a) Atender la organizacion interna de la sociedad
y reglamentar su funcionamiento; b) abrir y cerrar agencias, sucursales, oficinas o dependencias; ¢) Nombrar y
remover a los gerentes y demas ejecutivos 0 empleados, sefialandoles sus atribuciones y remuneraciones; d) Crear
las plazas del personal de la sociedad; e) Reglamentar el uso de las firmas; f) Elaborar y publicar los estados
financieros en tiempo y forma; g) Convocar a los accionistas a juntas generales; h) Proponer a la junta general la
aplicacion de utilidades, asi como la creacion y modificacion de reservas y la distribucion de dividendos o
pérdidas. La Junta Directiva podra delegar sus facultades de administracion y representacion en uno de los
directores 0 en comisiones que designe de entre sus miembros, quienes deberan ajustarse a las instrucciones que
reciban y dar periodicamente cuenta de su gestion. XIII) REUNION DE LOS ORGANOS DE
ADMINISTRACION: La Junta Directiva se reunira cuando lo crea conveniente, pudiendo ser convocada por el
gerente o por cualquiera de los directores, por escrito, telefénicamente o por cualquier otro medio, inclusive
electronico. Los acuerdos de la sesion se asentaran en el Libro de Actas que para tal efecto lleve la sociedad y
habra quérum con la asistencia de la mayoria de sus miembros y tomaran sus resoluciones por la mayoria de los
votos presentes. Asimismo, las sesiones de junta directiva podran celebrarse a través de video conferencias,
cuando alguno o algunos de sus miembros o la mayoria de ellos se encontraren en lugares distintos, dentro o
fuera del territorio de la republica, siendo responsabilidad del director secretario grabar por cualquier medio que
la tecnologia permita, la video conferencia y hacer una trascripcion literal del desarrollo de la sesién que asentara
en el libro de actas correspondiente, debiendo remitir una copia de la misma por cualquier sistema de transmision,
a todos los miembros de la junta directiva, quienes ademas podran requerir una copia de la grabacidn respectiva.
XIV) DE LA GERENCIA: La Junta Directiva o Junta General Ordinaria en su caso, podra nombrar para la
ejecucidn de decisiones a uno o varios gerentes o subgerentes, y los poderes que se les otorguen determinaran la
extension de su mandato. Tanto el nombramiento de gerentes o subgerentes como los poderes conferidos deberan
ser inscritos en el Registro de Comercio, asi como su revocatoria. Asimismo, cuando la terminacion de los
poderes conferidos se produzca por la cesacion de las funciones del representante legal que los haya conferido o
de quien haga sus veces, deberan otorgarse nuevos poderes e inscribirlos en el Registro de Comercio, asi como
solicitar la cancelacion registral de los poderes terminados. XV) AUDITORIA: La Junta General Ordinaria de

Accionistas nombrara a un Auditor por el plazo que estime conveniente, el cual no podra ser menor de un afio



para que ejerza todas las funciones de vigilancia de la administracion de la sociedad, con las facultades y
obligaciones que determina la ley. En caso de muerte, renuncia, incapacidad o inhabilidad del Auditor, la junta
general elegira a otra persona para que ejerza las funciones de vigilancia de la administracion social. Asimismo,
la Junta General Ordinaria elegira a un Auditor Fiscal de conformidad como dispone el Codigo Tributario. En
caso de muerte, renuncia, incapacidad o inhabilidad del auditor fiscal, la junta general estara obligado a nombrar
nuevo auditor fiscal dentro de diez dias habiles siguientes de suscitada la muerte, renuncia, incapacidad o
inhabilidad, debiendo informar dicho nombramiento a la Administracion Tributaria en la forma prevista en el
Articulo 131 del Cddigo Tributario, dentro del plazo de cinco dias habiles de ocurrido el hombramiento.
Asimismo, los nombramientos del Auditor y del Auditor Fiscal deberan inscribirse en el Registro de Comercio.
XVI) EJERCICIO ECONOMICO: El ejercicio econdmico de la sociedad sera de un afio, de acuerdo a lo
establecido en el Articulo 98 del Cadigo Tributario. XVII) RESERVAS: Las reservas sociales seran las que
indiquen los Articulos 123, 124 y 295 del Codigo de Comercio. XV111) DISOLUCION Y LIQUIDACION: La
disolucion de la sociedad procedera en cualquiera de los casos contemplados en la ley, debiendo reconocerse las
causales respectivas de conformidad como sefiala el Articulo 188 del Cddigo de Comercio. Disuelta la sociedad,
se pondra en liquidacion, observandose las disposiciones del Capitulo XI, del Titulo 11, del Libro Primero del
Caodigo de Comercio. XIX) NOMBRAMIENTO DE LA PRIMERA ADMINISTRACION: Los otorgantes
del presente acto, nombran para el primer periodo de ____afios, a los sefiores , (ocupacién),

mayor de edad, del domicilio de , de nacionalidad para los cargos de :

respectivamente. Yo el Notario Doy Fe: 1) Que he tenido a la vista el Cheque (cheque certificado o de caja)

Ndmero . Serie , librado en la ciudad de ,

contra el Banco , S.A. por la suma de dolares de los Estados Unidos de

América a favor de la sociedad que por medio de esta escritura se constituye. 2) Que antes del otorgamiento de
este acto hice a los comparecientes la advertencia a que se refiere el Articulo 353 del Codigo de Comercio,
respecto de la obligacion de inscribir esta escritura en el Registro de Comercio y de las consecuencias de la falta
de inscripcion. Asi se expresaron los comparecientes, a quienes expliqué los efectos legales del presente
instrumento; y leido que les fue por mi, integramente en un solo acto sin interrupcion, ratificaron su contenido y
firmamos. DOY FE. -



ANEXO 9: FORMULARIO DE GARANTIA DE REDISENO DE JOYA

R

G

FORMULARIO DE GARANTIA DE REDISENO DE JOYA jeyeris
FECHA:

Antes de llenar el siguiente formulario muy importante tomar en cuenta muy al detalle el
estado en que se encuentra la joya a la cual se le hara el redisefio de acuerdo a lo
pactado y los servicios que ofrece Joyeria Chilling ,en donde debera cancelar un 25% del
costo del trabajo a realizar ; al aceptar los terminos de este formulario la empresa se hace
responsable de lo pactado mas no del redisefio adicional que surgiere luego de entregada
la joya.

Informacién del cliente

Nombre
Direccién | Ciudad |
Correo electronico
Teléfono

Informacién del producto

Pulsera Arete Dije Anillo Collar

Detalle de solicitud

Agregar imagen e Informe de manera detallada y en lo posible indique de acuerdo a la
condiciones de oferta de la empresa el trabajo de redisefio que se realizara.

Forma de pago

Eléctronico | Efectivo
Pago a cancelar | $ Anticipo

Firma cliente
s &

Fuente: Elaboracion propia



