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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene por finalidad describir de forma practica el desarrollo de un plan
de negocios de marketing digital para la comercializacion de la marca Party Box la cual, buscar
suplir el deseo que muchas personas tienen al obsequiar un regalo que esté fuera de lo cominy a
un accesible precio, que represente la originalidad de quien lo va a obsequiar y cuente con un

disefio y /o estilo diferente y atractivo.

En este documento se detalla las diferentes etapas del plan de negocio considerando la
viabilidad de llevarlo a cabo para que terceros puedan estudiarlo y confirmar que esté disefiado
con cifras razonables que un emprendedor puede manejar; estas etapas incluyen el plan de
marketing, un plan financiero que involucra la inversién inicial para implementar el negocio, una
proyeccion de ventas para el primer afio y ampliada a cinco afios mas donde se refleja un monto
importante que el negocio podria obtener en el mediano plazo, la organizacion que tendria la
empresa con las personas idoneas en cada area de trabajo para conformar la cadena de valor del
proceso de elaboracion del producto y por ultimo un plan de contingencia si las proyecciones

realizadas no resultan como se han planificado o se desvian del plan trazado en este documento.

Este trabajo es una guia para cualquier emprendedor que desee implementar un plan de
negocio digital y tiene las herramientas necesarias para tener un panorama amplio de cémo
desarrollarlo en el corto y mediano plazo; esperando sea de utilidad a los lectores que tengan a

bien dar un vistazo a este documento.



INTRODUCCION

El presente trabajo busca lograr los objetivos planteados sobre el nuevo emprendimiento
sobre las cajas sorpresas Party Box, formulando a la vez estrategias que permitan alcanzarlos,
estructurando toda la organizacion de la empresa y definiendo las responsabilidades de cada
colaborador. Buscando diferentes fuentes para la inversion inicial de este proyecto. Se describen
ademas los diferentes productos y servicios que se brindaran al cliente e identificando a los

competidores directos de la marca.

Como primer paso se identifico un producto para iniciar el emprendimiento y por
consiguiente se establecid un nombre para la marca llamativo y que estuviera acorde al tipo de
producto. Ademas, se cred una mision, vision y valores para la empresa. Se describe la ventaja

competitiva que se posee dentro del mercado objetivo.

Se realiz6 un andlisis FODA identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas del negocio. También, se formularon estrategias de producto, plaza, precio y promocion

para llegar a los segmentos de mercado que son de interés para la marca.

Se elabor6 un plan financiero en base a calculos aplicado al negocio de las cajas Party Box
y realizando proyecciones en base a diferentes escenarios, visualizando la viabilidad del proyecto
a futuro y poder medir la rentabilidad que puede generar este producto en el mercado. Asi también,

las acciones a ejecutar para lograr con éxito la idea de negocio propuesta en el presente trabajo.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
La empresa vende diferentes opciones atractivas de regalos sorpresa para ocasiones

especiales o festividades, los cuales se comercializan a través de plataformas digitales para luego

realizar el envio al lugar acordado con el cliente, se realizan envios en todo San Salvador. Siendo

las redes sociales la principal via de contacto con los clientes, se creara contenido atractivo para

llegar a nuevos segmentos de mercado, compartiendo toda la informacion relevante sobre el

negocio.

1.1 Nombre del Negocio

Nombre del negocio: Party Box, S.A. de C.V.

Nombre del representante de la empresa: Erick Garcia.

Razon social: Party Box, S.A. de C.V.

Giro del negocio: Comercial

Ubicacion, Direccion del negocio, incluir municipio y departamento: Urbanizacion

Jardines de Monte Blanco, pasaje 16, block “E”, casa #8. Soyapango, San Salvador.

1.2 Integrantes

TablaN° 1

Integrantes
Nombre Género | Fecha  de | Domicilio Teléfono | E-mail Especialidad
Completo F | M | nacimiento
Alfaro Alfaro, | X 16/07/1991 | Soyapango, 70866616 | aal0150@ues. | Negocio
Mayra Lissette San Salvador. edu.sv digital
Garcia Reyna, X 119/02/1975 | Soyapango, 75278333 | gr93021@ues. | Negocio
Erick Gerardo San Salvador edu.sv digital
Ulloa  Pérez, X | 14/09/1995 | Mejicanos, 72054422 | up15002@ues. | Negocio
Josué Santiago San Salvador. edu.sv digital

Fuente: Elaboracién Propia




1.3 Informacién General de la Institucién Educativa
Nombre de la Institucion: Universidad de El Salvador.

Especialidad: Lic. Mercadeo Internacional
Municipio: San Salvador
Departamento: San Salvador

2. MARCO ESTRATEGICO

Mision: Lograr sorprender a las personas con una “Party Box” en las fechas mas
g p p y

importantes e inolvidables de sus vidas con los disefios mas atractivos e innovadores.

Vision: Ser la mejor opcion para el cliente al momento de consentir a sus seres queridos a

nivel nacional y expandirnos internacionalmente con la mejora continua de nuestros productos.

Objetivos:

Objetivo General

Posicionarnos en la mente del consumidor por nuestros disefios innovadores a nivel

nacional.

Obijetivos Especificos

Ampliar el negocio con alianzas estratégicas para incrementar un 25% en ventas, en un

periodo de 6 meses.

Superar a nuestros competidores directos en un 10% de aceptacion por parte del

consumidor, durante el primer trimestre.



Obtener el reconocimiento de nuestros clientes en la calidad del producto y su innovacion

constante.

Metas:

Realizar una campafa boca a boca con los clientes por medio de sorteos en redes sociales

en el primer trimestre.

Captar la atencion del consumidor con un disefio atractivo de la marca, lanzando un nuevo

disefio cada 2 meses.

Fidelizar a los clientes por medio de una buena experiencia al momento de adquirir el

producto desde la primera compra.

Valores:

Servicio: La experiencia del cliente define la frecuencia de compra.

Satisfaccion: Es importante que el cliente sienta que valié la pena comprar nuestro

producto.

Felicidad: Llevar felicidad a los clientes y a la vez que los colaboradores se identifiquen

con este valor siendo parte de esta empresa.

Principios:

Innovacion: Es el principal principio para que nuestra marca supere a la competencia e ir

evolucionando con las nuevas tendencias y gustos de los consumidores.

Respeto: Promover el respeto entre los colaboradores y hacia los clientes.

Responsabilidad: Ser responsable con nuestros clientes y con el entorno (medio ambiente).

Realizando todas las operaciones de la empresa en pro de los recursos naturales.



2.1 Descripcién del negocio (demanda satisfecha)
Nuestras cajas sorpresas surgen a partir de la necesidad que existen pocas opciones de

empresas dedicadas a realizar este tipo de productos y brindar un servicio completo de acuerdo a

sus necesidades de poder sorprender a sus seres queridos con un detalle especial.

2.2 Descripcion de los productos y servicios
Elaboramos cajas sorpresas personalizadas segun la solicitud de nuestros clientes, las

exigencias de nuestros clientes nos ayudan a realizar mejoras continuas tanto en nuestro producto

COMO en nuestro servicio.

La caja esta hecha con madera y se decora segun los gustos del cliente.

2.3 Estrategias a implementar
Tener puntualidad con el horario de entrega debido a que eso fortalece la fidelidad del

cliente.
Poseer una gran variedad de productos con disefios atractivos para los clientes.

Las cajas sorpresas contienen articulos de calidad a un buen precio.

2.4 Ventaja competitiva
Suficiente inventario de los productos més solicitados

Seguimiento Post - Venta

Precios accesibles



2.5 Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Tabla N° 2

Analisis FODA
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
F1. Innovacién | O1. Crear una | D1. Personal limitado. | Al. Llegada de nuevos
constante en  los | estrategia de competidores al

productos. contenido para generar mercado digital.
trafico organico

F2. Participacion | O2. Baja competencia | D2. Poca experiencia | A2. Mayor

constante en | en el mercado. respecto a la | experiencia en algunos

plataformas de redes competencia en el | competidores en el

sociales. mercado. mercado.

F3. Calidad de

servicio.

03. Temporadas altas

por festividades.

D3. Pocos recursos de

financiamiento.

A3. Posibles fallas en

la entrega del producto

que ocasionarian
malas opiniones de
clientes.

F4. Conocimiento en

04. Mayor cobertura a

D4. Tiempo limitado

A4. Falta de liquidez

marketing digital través de  redes | para la entrega del | en algin momento del
sociales. producto. negocio.

F5. Producto de poca | O5. Penetracion en | D5. Manejo | A5. No tener control

inversion 'y  buen | nuevos nichos de | intermedio de | en los precios de la

retorno mercado campafias en redes | materia prima.

sociales.

F6. Precio accesible en

06. Asociaciones con

D6. Limitacion en el

A6. Zonas de riesgo

el mercado a | influencers para | tiempo dedicado al | no cubiertas en
promocionar promover producto negocio. entrega a domicilio.
F7. Accesibilidad a | O7. Construccion de | D7. Poco espacio | A7. Surgimiento de
proveedoresrespectoa | una marca en el | fisico para | productos sustitutos o
la competencia mercado almacenamiento  del | imitaciones.

producto.




3. PLAN ORGANIZACIONAL

3.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del Equipo

Tabla N° 3

Resumen de las caracteristicas Emprendedoras Personales del Equipo.

3 EEEEE N

NOMBRE DE| ~ g - | : g8 € |5 | %

o | LOS 85 2 2 L E& S8 £ |Eg &

INTEGRANTES | 2 & 2 | o3 <& 22 g S£E 5 |5 3

DELEQUIPO | Z& 8 |E3 £E8 23 5858 2| E5 &

RE O |FAEK 25 K40 ~ |O-l O

1 | Erick Garcia X X X X X X X X

2 | Santiago Ulloa | X X X X |X X
3 | Mayra Alfaro X X X X X X

Fuente: Elaboracién Propia

3.2 Estructura organizativa de la empresa

Consejo de
administracion

Gerente general

Erick Garcia

Jefe de Inventario
y compras

Jefe de Mercadeo
y Ventas

Santiago Ulloa Santiago Ulloa

Repartidor

José Ramirez

Figura N°1 Estructura organizativa de la empresa

Fuente: Elaboracién Propia

Jefe de Recursos
Humanos

Mayra Alfaro




3.3 Organizacion de gestion

Tabla N°4

Organizacion de gestion

Area de | Responsabilidades Habilidades requeridas Cantidad | ;Quié
gestion de n lo
personas | hara?
Mercadeo vy - Fijar precios de venta. - Creacion de | 1 persona | Santiag
Ventas - Desarrollar y mejorar los contenido para o Ulloa
productos. plataformas
- Promocionar los digitales.
productos en  redes - Manejo de
sociales. aplicaciones
- Establecer objetivos de digitales y social
venta y comunicarlos al media.
equipo de trabajo. - Posicionar la marca
- Evaluar el desempeio del en el mercado.
equipo en ventas. - Establecer un canal
de distribucion de
calidad y seguro.
Inventario y - Actualizar datos de - Buena 1 persona | Santiag
compras inventario. administracion  del o Ulloa
- Informar sobre productos inventario.
proximos a vencer. - Optimizar el espacio
- Elaborar orden de compra para el
para inventario. almacenamiento.
- Mantener en buenas - Mejorar los procesos
condiciones el inventario. de almacenamiento.
-  Hacer uso optimo del - Realizar prondsticos
presupuesto  para la de venta.
compra.

Administracio - Reducir los costos de la - Buen manejo de los | 1 persona | Mayra
n y finanzas empresa. recursos financieros. Alfaro
- Toma de decisiones - Precisar cuando

financieras. invertir.

- Evaluar el - Coordinacion de
costo/beneficio para la cada una de las areas
empresa. de la empresa.

- Evaluar la capacidad de - Buena
crédito. comunicacion  con

- Elaborar reportes cada area.

confiables con cifras
verdaderas.
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Recursos Capacitar a  nuevo Diseflo y analisis de | 1 persona | Mayra
Humanos personal. puestos de trabajo. Alfaro
Elaborar planillas. Conocimiento  de
Seleccion y contratacion normas y politicas
de personal. dentro de  una
Evaluacion de empresa.
rendimiento  de los Control de altas,
empleados. bajas,
Resolucion de conflicto incapacidades,
entre los empleados. permisos y
vacaciones
Gerencia Liderar equipo de trabajo Manejo de gestion | 1 persona | Erick
Gestionar créditos con administrativa Garcia
instituciones financieras Experiencia en
Busqueda de clientes puestos gerenciales
potenciales Liderazgo
Apoyo en la conversion Trabajo en equipo
de ventas. Empatia
Resolucion de conflictos Conocimientos  de
con clientes y Finanzas y
proveedores. Administracion
Disefio y aplicacion de Manejo de Personal
estrategias de ventas
Repartidor Mensajeria Organizacion y | 1 persona | José
Entrega de productos a conocimiento de Ramire
domicilio rutas. z
Gestion ~ cobros  en Manejo de
efectivo motocicleta
Compra de mercaderia Honradez

Amabilidad y buen
servicio al cliente

Fuente: Elaboracién Propia

3.4 Proceso de Mercadeo y Ventas
1) Identificar prospectos de clientes.

2) Contactar a los clientes.

3) Presentacion de los productos y sus precios.

4) Cierre de venta con negociacion dinamica segtn el volumen de compra y las

necesidades del cliente.
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3.5 Proceso Administrativo

1)

2)

3)

4)

Planeacion: Definir los objetivos de la empresa y fijar las actividades para alcanzarlos.
Organizacion: Establecer los recursos asignados a cada area ya sean humanos, materiales
y financieros.

Direccién: Dirigir y motivar al equipo de trabajo creando un clima laboral sano.

Control: Medir y supervisar el uso de los recursos para evaluar si se estan logrando los

objetivos establecidos en la primera etapa.

3.6 Proceso de inventario

1)
2)

3)

4)

5)

Compras: Revisar inventario y contactar a los proveedores para enviar orden de compra.
Entradas: Recepcion de materia prima para la elaboracion de cajas sorpresas.
Almacenaje: Organizar el inventario por materia prima mas antigua a la mas nueva para
desplazarlo.

Salidas: Desplazar el producto més antiguo para una buena rotacién del producto.
Elaboracion: Elaborar el producto y colocarlo como producto terminado disponible para la

venta.

3.7 Proceso de recursos humanos

1)

2)
3)

4)

Reclutamiento: Identificar a futuros empleados con las capacidades necesarias para cada
puesto de trabajo.

Seleccion: Identificar al candidato méas adecuado para el puesto de trabajo.

Contratacion: Formalizar la entrada a la empresa de los nuevos colaboradores.

Induccion: Explicar el papel que desempefia cada una de las &reas dentro de la empresa.
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5) Capacitacion y desarrollo: Informar las tareas a realizar por parte del nuevo colaborador

sobre el puesto a cubrir y supervisar su desempefio por una semana para ver los resultados

obtenidos segun las necesidades del personal y mejorar sus habilidades en el proceso.

3.8 Identificacion y caracteristicas de proveedores

Tabla N°5

Identificacion y caracteristicas de proveedores

Nombre del | Producto/Servi . . < Forma Forma y plazo
. Teléfono | Direccion
proveedor cio que provee de pago | de entrega
Se llega a
D'Empadue. S.A 2798- Carretera retirar al
paque, 5.4 Cajas de carton Panamericana, Efectivo | establecimient
de C.V. 1511
Santa Tecla o para ahorrar
costos.
Centro historico Se llega a
Almacén La | Accesorios para | 2222 de Sgn Salvaiior, fecti retlralr o al
Chinita toda ocasién 3400 Pasaje Montalvo, | Efectivo | establecimient
Edificio BYSSA, o para ahorrar
Local # 5 costos.
Se llega a
Unique . Calle Del Baltico retirar al
. Accesorios para | 7219 o . e
Accesorios  Para edificio 1 local 6 | Efectivo | establecimient
dama y caballero | 8092
Dama y Caballero segunda planta o para ahorrar
costos.
Yume Sublimado | AATticulos varios | 7118 Res. Brisas del | geoio0 | A domicilio
y de sublimacion | 9226 Sur Soyapango

Fuente: Elaboracién propia




3.9 Distribucién de planta

Depto. Ventas y
Publicidad

Recepcion

Figura N°2 Distribucién en planta

Fuente: Elaboracién propia

3.10 Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Tabla N°6

Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Descripcion Cantidad Inversion (US$)
Laptop (Contiene licencia de Office) 3 US$900.00
Mucbles 3 sillas Ergondmicas y 3 US$80.00
Muebles para Computadora

Impresora 1 US§175.00

Teléfono 3 Propio
Mesa de Trabajo 1 US$200.00
Estantes 2 US$200.00

Fuente: Elaboracién Propia

TOTAL INVERSION US$1,555.00

13
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4. PLAN DE MERCADEO

4.1 Resultados de la investigacion de mercado

e Investigacion en Facebook e Instagram paginas de negocios que comercialicen productos
similares al nuestro.

e Publicacion de encuesta a través de formulario de Google en redes sociales.

e Focus Group de 5 a 10 personas para conocer reacciones al disefio del producto.

e Realizar a través de historia de Instagram la reaccion a fotos de nuestros productos y
medirlos en porcentajes.

e Lanzar publicacion de prueba del disefio de nuestros productos en FB para ver reacciones

de Me Gusta, Me Encanta y Me Asombra.

4.2 Analisis de la situacion
Basados en la encuesta realizada con una muestra aleatoria de 55 personas con rango de

edad entre 20 a 65 afios se determina que los obsequios son parte importante en la vida de las
personas obteniendo un resultado del 67.3% a los cuales siempre les gusta obsequiar un presente,
un 47.3% conoce el producto Party Box, esto porque ha visto a través de redes sociales o ha
adquirido una para regalar. Este resultado es positivo para las empresas que comercializan este
producto ya que la mayoria de los posibles prospectos conocen de este o alguna vez lo han
escuchado. Entre los productos que mas les agradaria a las personas que contengan las Party Box
se encuentran los perfumes con un 34.5% y los Snack con un 30.9%, la mayor parte encuestados
estan dispuestos a pagar entre $20 a $40 ddlares. Este resultado se acomoda al precio regular de
las Party Box. En relacion al isologo de la marca un 63.6% lo aprueban, esto es un buen indicador

para que los posibles prospectos recuerden el isologo, asociando formas béasicas con este y como
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estd compuesto. El alcance del producto esta basado en el marketing estacional, ya que este se
adapta a cualquier fecha especial del afio, con base en la investigacion a la mayor parte de personas
les gustaria recibir y regalar una Party Box en su cumpleafios, este indicador muestra pauta hacia
donde enfocar la publicidad orgénica durante los primeros meses de lanzamiento, no dejando de
lado las fechas importantes. El resultado a la interrogante de los disefios la mayoria prefiere los
mas ingeniosos ante otros mas informales de las temporadas y en base a los resultados el 67.3%
estaria dispuesto a regalar una caja sorpresa de la marca Party Box a sus seres queridos brindando

un indicador positivo para el lanzamiento y sostenibilidad en el tiempo del producto.

Tabla N°7

Analisis de la competencia

Competencia directa Descripcion general

Venta de cajas sorpresas, chocolates

1. C Gift
onvey U1 artesanales, figuras de chocolates.

Tienda en linea de detalles y regalos

2. Chiky Detall Regal
Chiky Detalles y Regalos para toda ocasion.

Tienda de globos y regalos para toda

3. Tienda de Globos y Regalos en El ocasion con servicio a domicilio en todo

Salvador El Salvador. Arreglos con chocolates,

peluches, vino, canasta con dulces,
globos de burbuja.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla N°8

Productos o servicios a ofrecer

una fecha especial para él.

Descripcion Uso o aplicacion Precio de venta estimado
Regalo para una persona

Cajas sorpresas para | especial para toda ocasion: | Depende del contenido de

caballero cumpleafos, aniversario o | cada caja sorpresa

Cajas sorpresas para dama

Regalo para una persona
especial para toda ocasion:
cumpleafos, aniversario o
una fecha especial para ella.

Depende del contenido de
cada caja sorpresa

Cajas sorpresas para nifios

Regalo para una persona
especial para toda ocasion:
cumpleanos o una fecha
especial para ellos.

Depende del contenido de
cada caja sorpresa

Fuente: Elaboracién Propia

Mercado Objetivo:
Tabla N° 9

Mercado Objetivo

Consumidor final

Negocio o empresa

Personas que les guste obsequiar regalos
con un toque personalizado para una
persona especial, personas alegres,
dindmicas, extrovertidas. Que le guste
participar en celebraciones, fiestas de
todo tipo. Alguien sociable y alegre.

e Empresas del sector privado para agasajos

de empleados en dias festivos,
especialmente en navidad.

Instituciones de Gobierno para fiesta de
empleados especialmente por ser oferta de

libre gestion.

Fuente: Elaboracion propia

16
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Perfil del consumidor o cliente.

Tabla N° 10

Perfil del consumidor o cliente.

Edad 20 anos — 65 afios

Género Masculino, femenino

Estatus econémico Medio alto

Estudios Bachillerato

Lugar de residencia Area metropolitana de San Salvador

Fuente: Elaboracion propia

Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios

Fortalezas:

e Disefios Unicos y creativos para atraer a los clientes potenciales.
e Cajas personalizadas segun el gusto y preferencia de los clientes.
e Innovacion constante en cada uno de los productos ya existentes.
e Calidad en el contenido de cada una de las cajas sorpresas.

e Precios accesibles.

e Variedad de disefios para cada ocasion.

Oportunidades:

e Ser de la preferencia de los clientes respecto a la competencia.

e Mayor posicionamiento en la mente del consumidor por medio de la publicidad boca a
boca por la buena experiencia en cuanto al servicio brindado.

e Producto nuevo pero innovador en cada una de sus presentaciones.

e Poca competencia de productos similares.

e Bajo costo en materia prima al comprar en mayoreo.

e Servicio post venta.

e Fidelidad del cliente al producto por cumplir con todos sus requerimientos en la
elaboracion.

e Alto nivel de diferenciacion respecto a productos similares.



18

Objetivos y metas de mercadeo

Obijetivo General:

Posicionar la marca en la mente del consumidor.

Obijetivos Especificos:

Metas:

Lanzar nuevo producto por temporadas estacionales.

Ampliar las entregas fuera del area metropolitana de San Salvador después del primer
afio de operacion.

Mejorar el retorno de la inversion en un 30% en el primer afio.

Captar nuevos clientes cada mes con estrategias de ventas.

Fidelizar a los clientes por medio de cupones 0 promociones.

Incrementar las ventas en un 5% cada mes.

Mayor efectividad de venta con cada cliente contactado.

Mayor cobertura en el mercado en el periodo de un afio.

Superar a la competencia siendo nuestros productos los de preferencia para el cliente en

los primeros 6 meses.

Realizar alianzas estratégicas con empresas que se encuentran en la misma industria.

Promover una imagen positiva por medio de la Responsabilidad Social Empresarial

después del primer afio de operacion.



Tabla N° 11

MIX de mercadeo (producto, precio, promocién y plaza
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Producto

Precio

Cajas sorpresas: Party Box

Producto personalizado por el cliente el
cual contendré los productos que este
elija y serd empacada en la caja al gusto
del cliente ofreciendo calidad en el
empaque, calidad y variedad en
productos internos, garantia por
productos dafiados.

Los precios de las Party Box estardn marcados por la
demanda del mercado, obteniendo productos
terminados desde U$20 hasta $60 dependiendo de
los productos internos de cada PARTY BOX y el
nivel de personalizaciéon de estas, permitiendo
brindar al cliente una gama de productos accesibles
en base a la necesidad, dentro de la estrategia de
precios se otorgardn descuentos, rebajas 'y
promociones dependiendo la época del afio segun la
investigacion de marketing estacional y segun
convenga a la empresa.

Plaza (distribucion)

Promocion

Las Party Box seran comercializadas
en 80% en linea y un 20% a través de
ferias emprendedoras contando con
participacion en estas, la principal
sucursal se encuentra en redes sociales
y se define un canal de distribucion
directo para la comercializacion de
productos debido a la produccion
estimada y ventas proyectadas en el
transcurso de 5 afios, esta ruta permite
acercarse mas a los prospectos y que
conozcan de la mano de los fabricantes
las cualidades del producto.

Las Party Box dependen en gran medida de la
publicidad orgénica en redes sociales (Facebook,
Instagram, TikTok). Es por este motivo que se
plantea realizar publicaciones diarias promocionado
en redes sociales, estas publicaciones estaran
sustentadas en la estrategia de posicionamiento
basada en el usuario haciendo que los prospectos
asocien el producto con el més adecuado perfil que
se adapte a cada uno de ellos. La fuerza de ventas
esta conformada por los socios fundadores,
dedicandole tiempo y esfuerzo a cada una de las
publicaciones lanzadas.

Fuente: Elaboracion propia

e Imagen Corporativa

Figura N° 3 Isologo.

Fuente: Elaboracién propia.
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e Slogan:

“Tu mejor opcion para sorprender”.

Estrategia de Marketing. Describir:

Producto: Poseer una amplia variedad de Party Box que contengan articulos de calidad,
con disefios muy atractivos. Elaborar productos con empaque resistente para que llegue hasta el

cliente en excelentes condiciones.

Precio: Brindar precios accesibles a los clientes, publicando promociones o descuentos en

las diferentes redes sociales. Poseer diferentes metodos de pago para atraer a mas clientes.

Plaza: Dar un servicio a domicilio de calidad, ampliando la cobertura a futuro. Establecer
una constante comunicacion con el cliente para agilizar el periodo de entrega. Tener una logistica
de calidad debido a que es un factor clave para el cliente al momento de decidir realizar una

recompra.

Promocién: Crear publicidad atractiva para redes sociales. Gestionar en el momento de la
venta el incremento de compra por parte del cliente con promociones o descuentos activos en algin

producto. Realizar sorteos o dinamicas en redes sociales.

Tacticas de mercadeo

Creacion de sitio web para el uso practico del cliente al momento de conocer toda nuestra

variedad de Party Box y encuentre a la vez los diferentes medios de contacto directo con nosotros.

Compartir contenido referente a nuestro producto que sea atractivo para el cliente y que

brinde informacion que le ayude a escoger la mejor opcion para sorprender a su ser querido.
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Enviar por correo cupones de descuentos a los clientes fieles a la marca y que compran

frecuentemente.

Crear anuncios en formato GIF con contenido atractivo y divertido para compartirlos en

las diferentes plataformas sociales.

Crear contenido para cada plataforma digital segun el formato de cada una.

Enviar un cupon a las primeras reacciones de ciertas publicaciones para incentivar la

participacion constante del cliente en nuestras redes sociales.

Ejecucién y control

Comprobar la efectividad de cada tactica evaluando los resultados obtenidos segun el
objetivo a cumplir con cada una para realizar posibles ajustes si no se estan logrando los resultados

esperados.

Establecer metas a cumplir con cada una de las estrategias para verificar la efectividad de

estas.

Planificar el tiempo promedio entre cada una de las tacticas para no afectar la rentabilidad

de la empresa.

Revisar el inventario de las Party Box para no crear una imagen negativa con el cliente.

5. PLAN DE VENTAS

Administracion de ventas: Santiago Ulloa
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Numero de Vendedores: 3

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

de ventas?

Si, darén seguimiento al servicio post venta para calificar la satisfaccion del cliente en
cuanto a nuestro servicio. Realizaran gestion de servicio al cliente al momento de presentarse una
queja o reclamo ya sea hacia el producto o el servicio brindado dando una solucién 6ptima y que

resuelva la inconformidad del cliente.

¢ Qué comisiones pagara usted al personal de ventas?

Se pagara el 20% del valor de cada producto vendido si cumple con su cuota de venta.

¢ COmMo supervisara a su equipo de ventas?

Se estableceran metas a cumplir y los vendedores que no logren cumplir se reforzaran con

ellos los aspectos a mejorar para lograr los resultados esperados.

¢ Coémo entrenard especificamente a su personal de ventas?

Se capacitara cada cierto tiempo sobre aspectos basicos de ventas y puntos a mejorar por
parte del area de ventas. También se preguntara sobre qué temas necesitan reforzar para tener al

personal mas capacitado.

5.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccion
¢Coémo identificara a potenciales clientes?

Los clientes potenciales se identificardn a través de redes sociales realizando campafias

publicitarias organicas y determinando el interés de los prospectos hacia las Party Box. Segun el
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estudio realizado los clientes potenciales estan segmentados por rangos de edad entre los 20 a los

65 afnos siendo estos duefios de algun dispositivo con acceso a internet y redes sociales.

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

Se utilizaran encuestas para cada temporada a través de los medios de venta, verificando
las tendencias en el mercado y haciendo efectivo el marketing estacional para el desarrollo de

modelos de producto novedosos.

2. Contacto con los clientes

¢Quién contactara a los potenciales clientes?

Los clientes seran contactados a través de redes sociales, respondiendo a sus consultas
acerca de las Party Box. El encargado del primer contacto con los clientes sera el gerente de

mercadeo y ventas.

¢Cuando seran contactados los potenciales clientes?

Seran contactados indirectamente al realizar una publicacién en las redes sociales con el
fin de crear la necesidad y generar el primer contacto directo a través de Inbox o por llamada

directa.

¢Quién contactara a los clientes actuales?

Los clientes actuales serdn contactados por el gerente de mercadeo y ventas a través de
inbox, brindando un seguimiento para medir la satisfaccion de los clientes con los productos y

enviandoles las nuevas promociones de temporada.
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3. Reunién o Presentacion

¢Cuantas llamadas deberan hacer cada vendedor?

Los vendedores deberan responder todas las consultas realizadas por los clientes
potenciales a traves de redes sociales y enviar la informacion de las nuevas promociones a todos

los clientes actuales.

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

La informacién debera ser reportada al gerente del area de mercadeo y ventas.

4. Manejo de objeciones

¢Como se manejaran las objeciones para los clientes?

El manejo de objeciones se realizara a través de un manual de pasos a seguir por nuestros

ejecutivos de venta el cual consiste en:

Escuchar al cliente: seguramente el cliente dara las razones por las cuales no desea adquirir
el producto, en este punto es importante resaltar las ventajas de adquirirlas Party Box sobre los

productos de la competencia.

Preguntar al cliente: en este punto se busca conocer mas los gustos y preferencias de los
clientes por lo cual se debe preguntar e indagar a profundidad el por qué no les parece un buen

producto.

Confirmar la respuesta: una vez resuelta la objecion es necesario confirmar que el cliente
este satisfecho con la solucion brindada por lo cual se debe reafirmar la solucion y evitar que esta

vuelva a surgir en la conversacion.
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¢Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

Si la venta presenta dificultades para ser cerrada, el ejecutivo de venta puede optar por

ofrecer promociones y descuentos dependiendo de la calidad del cliente al cual se esta vendiendo.

5. Cierre de ventas

¢Cuales son sus metas en ventas?

Se espera para el primer afio segun las proyecciones en ventas alcanzar la meta de $15,000
ddlares vendidos en el mes numero 12, esto es parte de los ingresos esperados por la venta de las

Party Box.

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

Dentro del equipo se cuenta con la experiencia del gerente de mercadeo y ventas en ventas

a través de redes sociales, respaldado por un afio de experiencia en el &rea.

6. Servicio post venta

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

Se contactard al cliente para verificar el grado de satisfaccion que presenta con las Party

Box a través del area de ventas.

¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventas?

Se ofrecera nuevas promociones con los mismos productos para las nuevas temporadas
luego de una venta a través del contacto por mensajes directos brindando seguimiento post venta

a los clientes actuales.



5.2 Proyeccion de ventas

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

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

Tabla N°12

Proyeccidn de ventas
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se ha considerado la

Producto | Valor | Unidad Afio 1 ($)
o servicio | unitario | kilo metro Meses
litro etc. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
600 20 20 50 50 50 50 60 60 60 60 60 60
Unidades
Party Box | $25.00 $500 $500 $1,250 $1,250 $1,250 $1,250 $1500 | $1,500 | $1,500 | $1,500 | $1,500 $1,500
Total de ventas mensuales $500 $500 $1,250 $1,250 $1,250 $1,250 $1500 | $1,500 | $1,500 | $1,500 | $1,500 $1,500

Total de ventas anual

$15,000.00
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Producto o] Valor Unidad Afio 2 Aflo 3

.. .. | kilo metro Afio 4 Afio 5

servicio | unitario litro etc. | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre
1 2 3 4 1 2 3 4

Party Box 200 u 200 u 200 u 200 u 300u 300u 300u 300u 1500 u 2000 u
Gentleman | $25.00] Unidad $1,750.00] $1,750.00] $1,750.00] $1,750.00] $2,500.00] $2,500.00] $2,500.00] $2,500.00 $12,500] $18,750
Lady $25.00] Unidad $1,750.00] $1,750.00] $1,750.00] $1,750.00] $2,500.00] $2,500.00] $2,500.00] $2,500.00 $12,500] $18,750
Kid $20.00] Unidad $1,200.00] $1,200.00] $1,200.00] $1,200.00] $2,000.00] $2,000.00] $2,000.00] $2,000.00 $10,000]  $10,000
Total de ventas trimestrales $4,700.00] $4,700.00] $4,700.00] $4,700.00] $7,000.00] $7,000.00] $7,000.00] $7,000.00 $35,000] $47,500
Total de ventas anuales $18,800.00 $28,000.00]  $35,000] $47,500

Fuente: Elaboracion propia

El primer afio se estima que se venderdn 600 unidades de Party Box con un precio de ventas de $ 25.00 c/u distribuidas en 240

u el primer semestre y 360 u para el segundo, obteniendo una proyeccion de $ 15 mil.

El segundo afio se proyecta vender 800 u distribuidas en 200 u por trimestre y considerando ampliar el portafolio a Party Box

para Caballeros en 280 u obteniendo una venta de $ 7,000.00 anual; Party Box para Damas en 280 u obteniendo una venta de $ 7,000.00

anual y Party Box para nifios en 240 u obteniendo una venta de $ $ 4,800.00 anual; generando una venta total al afio de $ 18,800.00 la

cual, representa un incremento del 25.33% respecto al afio 1.
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El afio 3 se espera obtener un incremento en ventas del 53% aproximadamente con una

venta total al afio de $ 28,000 distribuido en $ 7,000 por trimestre que representan 1,200 unidades

vendidas y clasificadas en 100 u de cada producto por trimestre entre damas, caballeros y nifios.

En el afio 4 el incremento proyectado de ventas es del 25% respecto al afio anterior; 0 sea

300 u mas y el afio 5 un incremento del 33.33% respecto al afio 4 o sea 500 u mas; generando una

proyeccion de ventas totales de $ 35,000.00 y $ 47,500.00 respectivamente para esos afios.

6. PLAN FINANCIERO

6.1 Plan de inversion

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

construccion (adecuacion del local)

Tabla N°13

Plan de Inversion

Utillaje, Herramientas, ... Importe
Herramientas de mano 100
Utiles de fabricacion 100
Utillaje y Herramienta 200

Mobiliario Importe
Mobiliario oficina 200
Estanterias almacén, expositores 200

Mobiliario 400

Equipos informéticos Importe
Ordenadores 900

Impresoras y fotocopiadoras 175
Equipos Tratamiento Informacion | 1,075

Apo_rt. Financiamiento .
Capital % especie
100
100
200
ésgirttél Financiamiento % especie
200 -
200 -
- 400 0.00%
égg{ttél Financiamiento % especie
100.00%
100.00%
100.00%




Gastos Iniciales y de Establecimiento ANO 0
Gastos de Constitucion ANO 0
Inscripcién de IVA 100

Elaboracion de facturas y créditos fiscales | 100

Legalizacién de libros de IVA 50
Matricula de comercio comerciante
individual 34
Inscripcion de balance inicial en CNR 17
Gastos de Constitucién 301
FINANCIAMIENTO TOTAL $ 700.00
TOTAL INVERSION INICIAL Importe
EQUIPOS, MOBILIARIO, UTILES
Y HERRAMIENTAS 1,675
Gastos de Constitucién 301
TOTAL 1,976

Fuente: Elaboracion propia

6.2 Estructura de costos

Costos variables unitarios.

Tabla N°14

Costos Variables Unitarios
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Producto o Servicio Costo Variable de | Costo Variable de | Costo Fijo | Costo Total
Materia prima Mano de Obra Unitario Unitario
Paty Box $ 15.00 $ 15.00
Publicidad e Internet $ 2.00 $ 2.00
Entrega $ 1.00 $ 1.00

Fuente: Elaboracion propia

*Cuadro detallado de calculos de costeo en anexo.3 /4




Tabla N° 15

Costos totales de un afio de operacion

Producto o Servicio Total de Costos | Total de | Costos
Variables Costos Fijo Totales
Paty Box $ 9,000.00 $ 9,000.00
Publicidad e Internet $ 480.00 |$ 480.00
Entrega $ 360.00 | $ 360.00

Fuente: Elaboracion propia

*Detalle de costeo en anexo 5/ 6




6.3 Flujo de Efectivo

Tabla N°16

Flujo de Efectivo

Flujo de efectivo proyectado para el primer mes de operaciones
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Mes1 | 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 - $130.00| $ 260.00| $ 690.00 | $1,120.00 | $1,550.00 | $1,980.00 | $2,510.00 | $3,040.00 | $3,570.00 | $4,100.00 | $4,630.00
Ingresos
Ingresos por venta $500.00 | $500.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00
Otros ingresos
Total de ingresos $500.00 | $500.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00 | $1,500.00
Egresos
Egresos por gastos de operacion | $ 70.00| $ 70.00| $ 70.00| $ 70.00($ 7000|$ 70.00|$ 7000|$ 7000|$ 70.00|% 7000|$ 70.00|$ 70.00
Eﬁﬁtﬁg;gfﬁb‘:z materia | $300.00 | $300.00 | s 75000 $ 750.00 | $ 75000 | $ 750.00| $ 900.00| $ 900.00| $ 900.00| $ 90000 | 5 900.00| $ 90000
Total de egresos $370.00 | $370.00 | $ 820.00 | $ 820.00| $ 820.00| $ 820.00| $ 970.00| $ 970.00| $ 970.00| $ 970.00| $ 970.00| $ 970.00
Flujo de efectivo proyectado | $130.00 | $260.00 | $ 690.00 | $1,120.00 | $1,550.00 | $1,980.00 | $2,510.00 | $3,040.00 | $3,570.00 | $4,100.00 | $4,630.00 | $5,160.00

Fuente: Elaboracion propia



6.4 Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Tabla N° 17

Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD
DATOS DE UN ANO DE OPERACIONES

PRODUCTO
Prqduccién esti.mada (en 600
unidades de medida)
Venta ($) $ 15,000.00

Costos
(Suma de costos variables y | ($ 9,840.00)
fijos totales)

RENTABILIDAD $ 5,160.00

Fuente: Elaboracion propia

Punto de equilibrio en Unidades y Monto:
Tabla N°18

Punto de Equilibrio en unidades y monto

. . En En
Productos/Servicios Unidades Valor ($)
Party Box 84 $2,100.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.5 Estados de resultados proyectado

Tabla N° 19

Estado de Resultado proyectado
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Estado de Pérdidas y Ganancias Mes Trimestre Afio 1
Ventas $500.00 $500.00 $2,250.00 $2,250.00 $15,000.00
Costo de los Bienes Vendidos $370.00 $370.00 $1,560.00 $1,560.00 $9,840.00
Utilidad Bruta $130.00 $130.00 $690.00 $690.00 $5,160.00
Salarios - - $300.00 $300.00 $3,000.00
Prestaciones - - - - -
Alquileres locales - - - - -
Alquileres de Maquinaria - - - - -
Mantenimiento - - - - -
Seguros - - - - -
Agua, gas, electricidad - - - - -
Comunicaciones - - - - -
Utiles de oficina - - - - -
Promocion y Publicidad - - - - -
Pasajes y viaticos - - - - -
Transportes - - - - -
Depreciacion $25.00 $25.00 $75.00 $75.00 $300.00
Otros - - - - -
Total Gastos Generales y de Admén $25.00 $25.00 $375.00 $375.00 $3,300.00
Intereses Pagados $15.34 $15.34 $100.50 $100.50 $145.98
Utilidad antes de Impuestos $89.66 $89.66 $214.50 $214.50 $1,714.02
Impuesto sobre la renta $22.42 $22.42 $53.63 $53.63 $428.50
Utilidad Neta $67.25 $67.25 $160.88 $160.88 $1,285.51

Fuente: Elaboracion propia

7. PLAN DE TRABAJO

A continuacion, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para

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

instituciones entre otros durante un periodo de un afio-.



Tabla N° 20

Plan de trabajo
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, . . Fecha de .
Numero | Objetivo Acciones Responsable inicio Fecha de fin | Recursos
Definir la necesidad a
cubrir para el
emprendimiento.
Concretar la idea de
neeocio bara nuestro Establecer la vision,
8 .p. misién y valores de la 28 de
emprendimiento, Todas las | 01 de enero
1 . marca. , febrero de | Personas
estableciendo las metas areas de 2021. 5021
a cumplir en el periodo . A '
de un afio Realizar un andlisis
) FODA para conocer la
situacion  interna vy
externa de la marca.
Formular objetivos
estratégicos a cumplir.
Realizar un estudio de
mercado para
identificar nuestro
publico objetivo.
Identificar los
competidores directos
- de nuestra marca.
Definir el mercado
meta al que se dirigira
el ro(::lucto gara Buscar los
P p” proveedores mas | Mercadeo y |01 de marzo |30 de abril
2 enfocar la promocién
Lt responsables y con|ventas de 2021. de 2021.
de marca a un publico . .
o precios accesibles.
especifico en un
periodo de dos meses. .
Realizar una

proyeccion de ventas
para el primer afo de
operacion.

Formular estrategias
de marketing para el
lanzamiento de la
marca.
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Seleccionar un lugar
estratégico para la
elaboracion y la buena
distribucion del
producto en un periodo
de dos meses.

Valorar la  mejor
ubicacién para
establecerlo como el
lugar de trabajo.

Distribuir de forma
estratégica cada una
de las areas dentro de
la empresa.

Revisar la materia
prima necesaria para
la elaboracion del
producto.

Cotizar los materiales
con diferentes
proveedores para
elegir al mas indicado
para nuestro
producto.

Definir el proceso de
produccién de nuestro
producto.

Administracion,
Inventario y
Compras.

01
de mayo de
2021

30

de junio de

2021.

Contratar al personal
mas capacitado para
cada puesto de trabajo
dentro de la empresa
en un periodo de dos
meses.

Estructurar la
organizacion segun las
necesidades de cada
area de trabajo.

Evaluar cada una delas
areas para identificar
las necesidades a
cubrir por el personal.

Definir las funciones
de cada colaborador
para el buen
funcionamiento de la
empresa.

Realizar el proceso de
contratacion de
personal.

Recursos
humanos

01 de julio
de 2021.

31
agosto
2021.

de
de
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Evaluar el desempefio
de cada colaborador
para identificar areas a

Formalizar la empresa
para poseer proteccién

mejorar.
Realizar todas las
gestiones para

registrar la marca.

Conocer los derechos y

. obligaciones que debe 01 de 31 de
para la marca y realizar . - . .
los brocesos de forma cumplir toda empresa | Administracion | septiembre |octubre de
P " 0 marca. de 2021. 2021.
segura y legitima en un
periodo de dos meses. .
Asesorarse por medio
de instituciones
profesionales en el
area.
Cuantificar la inversion
total para el
funcionamiento de la
empresa.
Elaborar un
presupuesto que refleje
Estimar la inversidon | los gastos e ingresos.
total del
emprendimiento Evaluar el costo total de
P 01 de| 31  de
evaluando las| todo el . . ..
necesidades de cada| emprendimiento Gerencia noviembre | diciembre
P ' de2021.  |de 2021

area y elaborando un
plan financiero en un
periodo de dos meses.

Establecer los
indicadores que
permitan evaluar el
desempeio de la
empresa.
Revisar el plan de
trabajo para realizar

posibles ajustes.

Fuente: Elaboracion propia
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

Medidas generales de prevencion

1-Cuentas alternativas de nuestras paginas como respaldo a las principales en redes sociales

en caso de bloqueo o ataques cibernéticos.

2- Guardar medidas de proteccion generales en el area de bodega y produccién

3- Sistema de monitoreo de entregas

Acciones preventivas

1-Creacion de cuentas alternativas en redes sociales promocionando cuentas de respaldo.

2- Utilizacion de equipamiento adecuado para realizar inventario de bodega y al momento
del empaquetado de producto.

3- Monitoreo de entregas a través de GPS utilizado desde el movil del repartidor.

Acciones en caso de siniestro

1-En caso de pérdida de cuentas principales utilizar publicidad de cuentas con mayor

numero de seguidores para promocionar cuentas pequefas de la empresa.

2- En caso de accidente acudir llamar a emergencias para evitar cualquier dafio o perjuicio

pase a mayores de los trabajadores.

2.1- Verificar dafios recibidos por los insumos implicados en el siniestro para establecer

nuevas estrategias de precios y no aumentar los costes.

3- En caso de extravio o robo, llamar al 911 de emergencia para reportar el siniestro.
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Manejo de crisis

1-Publicitar en cuentas de mayor afluencia de clientes las cuentas de respaldo.

2- Dar seguimiento al proceso de recuperacion del empleado perjudicado cubriendo parte

de gastos médicos.

2.1- Establecer estrategias de ventas evitando que los dafios afecten directamente las ventas

de productos.

3- Dar seguimiento a los procesos judiciales hasta la resolucion del siniestro.

Plan de continuidad

1-Publicitar productos y contenido en paginas de respaldo logrando captar los clientes

actuales y los nuevos prospectos.

2- Identificar los fallos en procesos de almacenamiento y produccién para resolverlos en el

menor tiempo posible y evitar que vuelva a suceder.

3- Alquiler de vehiculo automotor provisional para entregas.

Seguridad de los activos

1-Crear nuevas cuentas de respaldo cuando las anteriores pasen a ser las principales

2- Reforzar medidas de seguridad en las areas de bodega y produccion.

3- Contratar servicio de skyguard monitoreo para motos en caso de accidentes o robo.



Plan de accion

Tabla N° 21

Plan de Accién
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No. Objetivo Acciones e Responsabl Inicio Fin Recursos
Respaldar puntos | Creacion de nuevas
de venta a través | cuentas en redes 01 de - . o

1 de la creacion de | sociales en funcion de Me::sgeso Y julio de 02d;1e2]0uzlllo Ello,s\rl)i(l):;twos
nuevas cuentas en | respaldo ante pérdida 2021
redes sociales de cuentas principales
Reforzar .medldas Adquisicion de
de seguridad en | . 01 de -
. implementos de - ., L 02 de julio .

2 areas de seouridad para érea de Administracion | julio de de 2001 Dinero
produccion y bo%ilé a produccién 2021
bodega gayp
qutorear Contratacion de .
acciones de . 01 de . Dinero,

. servicio de Skyguard . ., L 02 de julio . .

3 repartidores para ONItOreo para Mmofos Administracion | julio de de 2021 dispositivos
asegurar tiempos El Salva dof 2021 moviles
de entrega

Fuente: Elaboracion propia
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9. CONCLUSIONES

De todo lo anterior se deduce que este modelo de negocio estd en constante crecimiento,
con multiples oportunidades y brinda excelentes resultados al poseer una buena organizacion
dentro de la empresa. Al brindar una buena experiencia al cliente al momento de adquirir una Party
Box permite transformar este negocio en algo mas que solo la compra de un producto sino también

en el posicionamiento de la marca.

De acuerdo con los objetivos planteados al inicio del desarrollo de este proyecto,
encontramos muchas areas para explotar debido a que se tienen muchas herramientas para hacer
un emprendimiento un negocio exitoso, también por lo practico que es tener todo al alcance de la
mano con solo un click. Aunque también se presentan muchos desafios en el proceso, pero con

una buena gestion se pueden lograr muy buenos resultados.

En conclusion, las personas estan cada vez mas familiarizadas con el ambito digital y esto
permite que los negocios busquen nuevas oportunidades en internet. La combinacion de recursos
fisicos y digitales permite a las empresas evolucionar creando un valor agregado a la marca por
medio de la cadena de valor, dejando atras a los negocios que aiin no se atreven a incursionar en

esta nueva forma de negocio.
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10. RECOMENDACIONES

Se debe enfocar en la ventaja competitiva que ofrece este modelo de negocio para también
reducir costos en los que la empresa puede incurrir si no se utilizan los recursos digitales de la
mejor manera. Al utilizar todos estos recursos se brinda un servicio mas personalizado a los

clientes y estos se sienten valorados por la empresa.

Es importante tener mente abierta a los cambios y a la transformacion que la empresa pueda
sufrir al adoptar este modelo de negocio debido a que el negocio digital va evolucionando con el
tiempo y las empresas no se pueden quedar atras. La estrategia es enfocar todos los esfuerzos en

la buena experiencia del cliente.

La clave del negocio digital es la innovacion, el crecimiento en el mercado y la reduccion
de los costos. Muchas empresas nuevas han tenido mucho €xito por lo practico de las herramientas

digitales y lo facil de llegar al cliente, como ejemplo: Uber, Netflix, entre otros.
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ANEXOS

ANEXO 1: Detalle y célculos de costo variables unitarios y totales.

COSTO VARIABALE MATERIA PRIMA

Rl 1D Descripcion Ui Total
LD de la r‘r)lateria Cantidad 16 R0 (cantidad x
Q) . Medida Unitario .
SERVICIO | Prima precio)
Party Box Cajitas Carton | 600 Unidades | $§ 3.00 $ 1,800.00
Lociones 600 Unidades | $10.00 $ 6,000.00
Promocionales | 600 Unidades | $ 2.00 $ 1,200.00
Sumatoria del Costo variable de materia prima $9,000.00
Total de produccion (cantidad) 600
Costo variable materia prima / total de produccion $ 15.00
= Costo variable unitario de materia prima
CALCULO DE COSTO DE MANO DE OBRA
PRODUCTO ];iessrlpclon d;: ];:ssr(llzc;:lla(:ie; Numero de | Total Salarios
O SERVICIO | P po ¢e Personas Mensuales
Personal por periodo
Costo variable mano de obra $
Total de produccion en libras (cantidad)
Costo variable mano de obra / total de produccion $
= Costo variables unitario de mano de obra.

TOTAL DE COSTOS VARIABLES UNITARIOS

COSTO DE
MANO DE

OBRA

TOTAL
COSTOS

VARIABLES
UNITARIOS

PRODUCTO O | Costo unitario de | Costo unitario de | Total costo variable
SERVICIO materia prima mano de obra unitario
Party Box $15.00 $ 15.00
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ANEXO 2: Detalle de calculos de costos fijos totales

COSTOS FIJOS TOTALES

: VALORES MENSUALES TOTAL
DESCRIPCION VALOR
MES 1 MES 2 MES 3 TRIMESTRAL
Alquiler
Electricidad
Agua potable
Salarios (contador)
Comunicaciones (internet) $ 40.00 $ 40.00 $ 40.00 $120.00
Tarjetas de presentacion
Transporte $30.00 $30.00 $30.00 $ 90.00
Otros
Otros
Total Costos Fijos $70.00 $70.00 $70.00 $ 210.00
Total de Produccion por
pe.rlodo (cantidad) (mensual / 50 50 50 150
trimestral)
Total costos fijos / total de
produccion $1.40 $1.40 $1.40 $1.40
= Costos fijos unitarios
ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s)
PRODUCTO Costo' . de | Costo de mano Costo Fijo COSTO
0 SERVICIO materia prima | de obra unitario TOTAL
unitario unitario UNITARIO

Party Box $ 15.00 $ 1.40 $16.40




ANEXO 4: Calculo del punto de equilibrio.

Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)

ANO MES

COSTOS FIJOS $840.00 $  70.00
PRECIO: $25.00 $  25.00
COSTOS VARIABLES: $15.00 $  15.00
PUNTO DE EQUILIBRIO (PE): 84.00 7.00
UTILIDADES: $0.00 $0.00
INGRESODEEQUILIBRIO |$  2,100.00 | $ 175.00 |
Datos:

Costo Fijo Total CFT $ 840.00

Precio de venta PCT $25.00

Costo variable unitario CVU | § 15.00

Costo fijo total (CFt)

PE =
Precio de venta (Pvt) — Costo variable unitario (Cvu)

Punto de equilibrio en Unidades: 84

Punto de equilibrio en unidades monetarias (Y):

Y = Precio de venta x Punto de equilibrio en unidades

Datos:
Precio de venta PVT $25.00
Punto de equilibrio en ’4
unidades de producto PE

Punto de equilibrio en Unidades Monetarias:

$2,100.00




PUNTO DE EQUILIBRIO GRAFICADO
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ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor.

A continuacién, se muestran fotografias que representan el entorno donde se desarrollara

la idea de negocios ademas de evidenciar las capacidades de los integrantes

Fotografia 1: Distribucién en planta.




Fotografia 2: P4gina de Facebook.

.- Party Box o
|

- @partyboxsisavadar - Diversios m

g

Inicio  Eventos  Opiniones  Videos Mas v Wb Te gusta Q -

Preguntar a Party Box 'ﬁ Crear publicacién

iNUmero de telefono para hacer un ©
pedido? © Preguntar l& Fotopvideo ©Q Estoy aqui & Etiquetar amigos

Fotografia 3: Pagina de Instagram

Instagram Nne®eo0e
partybox

412 posts 393 followers 901 following

Party Box

iLo quiero todo! ¥

Diversion

Envios a todo San Salvador

Tu mejor opcion para soprender
www.facebook.com/PartyBox

Hay detalles que roban sonrisas e
invaden el corazon. Y con
nosotros, seguro que lo

. encuentras.




Fotografia 3: Pagina web.

PARTYBOX €D € €D I CITTD




ANEXO 6: Infografico sobre el sistema de negocios.

Paso 1. Paso 2:
Cadena de suministro Compra de materia
prima

En primer lugar, se Se contacta a los
define la cadena de proveedores que brindan
suministro evaluando los articulos que contienen
todas las etapas del las cajas sopresas a un

proceso hasta llegar al buen precio.
consumidor final.

Paso 3:

Marketing

Establecer las estrategias para llegar hasta el
consumidor final, realizando un estudio del

compor del specto a las cajas
sorpresas. Creando valor para el cliente para satisfacer
sus necesidades.

Paso 5:
Distribucién

Establecer una relacion con el
Realizar actividades que cliente para coordinar el lugar y
incentiven a clientes hora de entrega del producto
potenciales a realizar una por medio de un repartidor. Ser
compra por medio de redes puntual y entregar la caja
sociales con precios sorpresa en 6ptimas condiciones
atractivos para el cliente. con las cuales el cliente se sienta
satisfecho de su compra.

Paso 4:
Venta

Mision:

Lograr sorprender a las personas con una “Party
Box" en las fechas mds importantes e inolvidables
de sus vidas con los disefios mas atractivos e
innovadores.

Vision:

Ser la mejor opcion para el cliente al momento de
a sus seres

inter

de




ANEXO 7: Pasarela de pagos.
Visita del cliente al sitio web:
El cliente visita el sitio web, revisa el listado de productos disponibles en ese momento.

Escoge la caja sorpresa de su preferencia y da clic en el boton agregar a carrito.

Método de pago:

El cliente escoge el método de pago de su preferencia, luego si escoge el método con tarjeta
se remite al banco destinatario para solicitar la autenticacion de la misma utilizando el sistema SSL

para la tranquilidad del cliente que es una transaccion legitima.

Confirmar transaccion:

El banco envia la informacion del cliente a la empresa. Se debe validar los datos en el sitio

web antes de confirmar la compra.

Verificar informacion:

El banco a la vez verifica la informacion del cliente, al ser correcta autorizara y enviara un
mensaje de aprobacion en el sitio web. Si la transaccion no es aprobada aparecerd un mensaje con

el motivo del rechazo.

Liquidacion:

El banco realiza la liquidacion del dinero, consecuentemente la pasarela de pago liquida el

dinero de la empresa.



ANEXO 8: DISENO DE LA APP
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ANEXO 9: ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y PLATAFORMAS A UTILIZAR

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

La estrategia de comunicacion adecuada para el modelo de negocio de la marca PARTY
BOX es una basada en redes sociales; ya que estas, se han convertido en uno de los canales de
comunicacion mas importantes en la actualidad, esto se debe a que gran parte de la poblacién se
encuentran relacionados a ellas. Aportando a esto dentro de ellas encontramos diferentes tipos de

perfiles por lo que es un método directo para llegar a nuestros leads.

Como parte de nuestra estrategia en redes sociales fomentaremos la participacion de los
distintos usuarios para que este se sienta implicado en cierto grado con nuestras decisiones,
aportando a una mejor comunicacion de forma bidireccional entre la empresa y nuestros leads.

Todo esto aportara a preservar y mantener una imagen de marca adecuada en la sociedad digital.

Los principales objetivos de nuestra estrategia en redes sociales son:

1- Despertar en los usuarios el deseo de regalar en fechas importantes.
2- Fomentar el crecimiento de las compras online

3- Potenciar nuestra imagen como marca PARTY BOX

4- Funcionar como canal de atencion al cliente.

Para cumplir con los objetivos planteados hemos decidido crear perfiles cuidando el
aspecto en cuanto al disefio que tendran, adecuando cada detalle como informacion, biografia,
fotografias, datos de nuestros contactos. Ademas, se toman en cuenta puntos importantes en redes
como el lenguaje con el que se interactta con los clientes, los periodos de tiempo entre las

publicaciones, nuestra forma de presentar las fotografias o videos, la forma en la cual



interactuaremos con los clientes en diferentes actividades, inversién en redes sociales y el manejo

de objeciones como anteriormente se plantea en el trabajo.

PLATAFORMAS QUE SE UTILIZARAN
FACEBOOK.

Con mas de 1.3 millones de usuarios activos Facebook se convierte en la principal
plataforma para cumplir con nuestros objetivos de la estrategia de comunicacion, esto ofrece
grandes posibilidades tanto en mercados locales como al momento de internacionalizar una marca,
se busca que a través de esta plataforma nuestros leads no tengan la necesidad de salir a buscar un
regalo para ese ser querido sino hacerlo desde la comodidad de su hogar, trabajo, oficina. Ademas,
creando oportunidades de interactuar de una manera bidireccional para obtener informacion
valiosa acerca de los clientes actuales y potenciales. Entre las ventajas que nos brinda esta
plataforma encontramos la de crear relaciones de confianza, convertir fans en clientes leales, crear

promociones, monitorear, medir y analizar los resultados de nuestras actividades.

INSTAGRAM.

Esta plataforma basa su funcionamiento en lo visual y ayuda a impulsar las ventas a través
de sus diferentes herramientas tales como sus historias o su Feed que funcionan como escaparate
visual de nuestros productos, logrando provocar emociones en nuestros clientes potenciales y

haciendo que recuerden la marca PARTY BOX al ingresar a sus cuentas.

Segun estadisticas, Instagram al ser una plataforma cien por ciento visual logra tener un
alcance de 800 millones de personas, siendo una red social mas interactiva que las demas ya que

el contenido en esta es el que mas se comparte en internet, 500 millones de usuarios entran a su



cuenta cada dia, 80% de usuarios le dan seguimiento a alguna marca, 300 millones de usuarios

hacen uso de las historias.

Entre las ventajas que encontramos al usar esta red como parte de nuestra estrategia de
comunicacion tenemos: Aportara visibilidad a nuestra marca, genera trafico organico a nuestro
sitio web, produce muchos datos acerca de nuestros leads, abre un canal de interaccion directa e

impulsara el Engagement de los clientes.



ANEXO 10: VISUALIZACION DEL NEGOCIO EN EL FUTURO A CORTO, MEDIANO
Y LARGO PLAZO

Cdédmo nos vemos hacia el futuro:

I. Corto Plazo

Creacion de marca (Isologo, colores, slogan)
Incursion en redes sociales para dar a conocer la marca y el producto.

Adquirir local (casa de un integrante de la empresa), equipo y materiales para elaborar y almacenar

el producto.

Adquirir el registro de IVA correspondiente para operar de manera formal y asi transmitir una

imagen de legalidad a nuestros clientes.

Vender 600 unidades y obtener ventas de $ 15,000 el primer afio.

I1. Mediano Plazo

Incrementar nuestra presencia en redes sociales haciendo 3 publicaciones paga diarias de
nuestros productos, incluyendo historias, reel, videos con testimonios de nuestros clientes que
muestren la satisfaccion de haber comprado las Party Box, con cual esperamos gque nuestra marca

sea reconocida en FB e Instagram en el rubro de festejos y regalos.

Abrir un canal de YOUTUBE donde mostremos cursos de como obsequiar el regalo

perfecto y dar tips de manualidades relacionadas a nuestros productos.

Tener una cartera de clientes recurrentes de 100 clientes y otorgando productos de

promocion y descuentos a los ya fidelizados.

Adquirir un local arrendado independiente de los socios del negocio.



Ampliar la planta de produccion mediante la adquisicion de herramientas y utensilios mas

sofisticados para la elaboracion de nuestros productos.

Diversificar nuestros productos combinando con servicios de organizacion de festejos

haciendo pruebas de aceptacion en el mercado sin descuidar nuestro producto principal.

Contratacion de personal nuevo que nos ayude con la produccion y las ventas entre 3y 5

personas.

Incrementar las ventas de 600u y $ 15 mil en el primer afio a 1,200u y $ 28 mil en el afio,

con lo que estariamos aproximadamente duplicando las ventas.

Inscribir el negocio en el CNR como una Sociedad Andnima dando una figura juridica al
negocio y por ende pasar de solo estar registrado en IVA a llevar contabilidad formal manejada
por un Contador y revisada por auditor, cumpliendo todos los aspectos formales y sustantivos de

una sociedad.

1. Largo Plazo
Contar con un sistema de manejo de inventarios tecnificado que nos permita darnos cuenta
de las existencias de materia prima en un momento determinado y no perder oportunidades de

negocio por no tener existencias suficientes.

Poder exportar hacia Centroamérica y Estados Unidos registrando la empresa como
exportadora y asociandonos a organismos como COEXPORT para obtener asesoria en todo lo

relacionado a exportaciones e importaciones.

Habernos diversificado en el rubro de festejos ofreciendo otro tipo de productos y servicios

relacionados con el producto PARTY BOX.



Tener una cartera de 500 clientes fijos y estar en contacto frecuente con ellos, enviando
informacidn de promociones, innovacion de nuestros productos y servicios que nos permita tener

un ingreso fijo mensual de $ 4,000.00 aproximadamente.

Considerar tener un local propio que nos permita reducir nuestros costos de operacion

mediante un crédito hipotecario para la adquisicion del inmueble, acorde a lo que se produce.

Ampliar nuestro equipo de colaboradores de 10 a 15 personas incluyendo nuevas

posiciones estratégicas con las innovaciones de negocios propuestas anteriormente.

Tener alianzas solidas con nuestros proveedores para garantizar el abastecimiento y calidad

de nuestros productos.

Poseer varias paginas WEB robustas con una variedad de recursos digitales como videos,
juegos, aplicaciones, app, etc. relacionadas a nuestros productos y servicios que nos permitan

captar una gran cantidad de clientes potenciales.

Contar con un sistema de CRM que nos permita administrar todos nuestros activos digitales

como las paginas web, paginas de aterrizaje, e-book, fanpage, canal de youtube, etc.

Haber logrado posicionar nuestra marca en el mercado de festejos en la medida de aparecer
en las primeras posiciones al buscar una empresa o negocio de regalos, organizacion de eventos,

fiestas, cumpleafios, graduaciones, etc.

Desarrollar una APP que facilite al usuario de nuestro producto obtenerlo de una manera

mas agil y sencilla.

Triplicar las ventas respecto al primer afio a 2,000 uy $ 47,500.



Paleta de colores del distintivo comercial.

HEX : #a79787
RGB : 167, 151, 135
HSL : 30, 15%, 59%

HEX : #ffffff
RGB : 255, 255, 255
HSL : 360, 0%, 100%

El color #a79787 representa la sencillez, minimalismo, constancia y sobriedad

caracteristicos de las personas que les gusta dar regalos a la altura de la ocasion.

El color blanco #ffffff se asocia con sentimientos de limpieza, pureza y seguridad, es un

color minimalista, moderno que impulsa a despertar la creatividad de regalar a esa persona querida.
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