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INTRODUCCION

El mercado de arreglos florales y detalles es uno de los mercados con potencial
de desarrollo en el Perq, ello por la diversidad de flores y fechas festivas en el
pais, y la eliminacion de estereotipos donde ahora las mujeres toman un papel
importante donde ellas también deciden sorprender a sus parejas y familiares.

Sin embargo, una de las limitantes para el desarrollo de este mercado es la poca
durabilidad del producto (flor o arreglos florales). Al ser un producto fresco, y muy
delicado por su textura, el tiempo de vida es muy corto, aproximadamente de 6 a
12 dias, por lo que es comun en esta industria se desincentive el crecimiento del
mercado de floristeria por el comentario “las flores se marchitan muy rapido”.

Si bien este problema es cubierto por los clientes a través de “técnicas” para
prolongar su vida, tales como el uso de agua fria, la aplicaciébn de azlcar o
conservantes, o ya sea, cortando los tallos de manera oblicua y/o limpiando los
tallos, ello alarga el ciclo de vida del producto pero no mantiene su frescura y
calidad del primer dia, por lo que son desechadas antes de que marchiten por su
aspecto. De esta manera, si bien se solucionaria el problema de la durabilidad, el
cliente incurriria en mayores gastos y tiempo para el mantenimiento del producto,
lo cual, como indicamos, no necesariamente mantendra al producto con la belleza
caracteristica.

Pese a estos problemas, el mercado es atractivo por la gran demanda del
producto, especialmente en fechas como San Valentin, Dia de la Madre o Dia de
la Mujer, lo cual evidencia que si bien el producto presenta algunas desventajas.
De otro lado, el mercado de floristeria estd poco desarrollado en el Pera por la
poca diferenciacion de los productos que se ofrecen a los clientes, trabajando
todas ellas con el mismo tipo de flor fresca, que presentan los mismos problemas
indicados lineas arriba, existiendo por tanto una oportunidad para tomar cuota de
mercado a través de un producto que cubra los problemas detectados, es decir,
gue ofrezca un producto que asegure un tiempo de vida prolongado, en el cual se
mantenga su frescura y belleza, y que no genere alergias a los clientes.

En la busqueda de una solucion a estos problemas, ha sido posible encontrar una
tecnologia aplicada de productos igual de atractivos que las flores naturales y
resaltan los colores naturales y atractivos.

Cabe resaltar que este mercado de arreglos florales presenta una gran diversidad
de competidores, entre formales e informales, de alta, media y baja calidad, y con
una oferta o catalogo de productos convencionales, factor que en este plan de
negocio sera el factor de diferenciacién.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

A través del presente plan de negocio presentamos FADA una idea que fue
concebida a partir de identificar, inicialmente mediante al observacion, que
muchos de los compradores tienen el habito, costumbre de realizar regalos en
distintas ocasiones ya sea para cumpleafios, bodas, despedidas logros
personales y por qué no sin algun motivo simplemente por el hecho de regalar.

Asimismo, los clientes consideran que invierten tiempo y dinero al trasladarse a
una regalaria o tienda, por tanto la compra a través de distintos portales web
donde ademas le facilitamos las opciones de pago y su posterior envio, le termina
resultando mas conveniente al cliente.

Los regalos se realizan de forma personalizada de acuerdo a ocasion y al
destinatario, informacion que es brindada por el comprador.

Estos regalos estan compuestos de diversos y complementarios articulos como
pueden ser flores en tela, confites, libros entre otros que el cliente también puede
sugerir.

Para desarrollar el negocio, como complemento de la instancia de observacion,
realizaremos una investigacion cuantitativa y cualitativa con el objetivo de recabar
informacién de potenciales clientes asi como de sus preferencias estilos de
regalos, ocasiones u oportunidad de compra y determinar un hipotético rango de
precio de compra.

Con la informacion recabada y analizada, tendremos una referencia para iniciar el
proyecto.

De esta manera realizaremos cuales son los productos, paquetes u obsequios a
comercializar. Los mismos seran clasificados con una tematica y un costo minimo
gue surgird como parametro de nuestra investigacion.

Asimismo, se determinara el publico objetivo, siendo éste conformado por los
adultos de 25 a 35 afios del nivel socioeconémico (NSE) C y D, pertenecientes al
distrito de Los Olivos, que demanden detalles, regalos y/o arreglos florales para
cualquier ocasion.

Nuestro negocio esta en armar pedidos al minimo costo, evaluando proveedores,
con la posibilidad que éstos sean locales o teniendo algunos proveedores en
China que por la cantidad de la compra no requiera importacion, para luego a
estos pedidos incrementar un costo adicional que contemple costos de recursos
humanos, elaboracion despacho y seguimiento sumado la utilidad que sera de un
30%.

El éxito de FADA se encuentra en lo distintos de sus regalos, en su
personalizacion y en la constante reposicion y cambio de opciones para armar los
regalos.
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2. FORMULACION DE IDEA DE NEGOCIO

Crear una empresa que se denominara FADA, orientada a la venta de arreglos de
ramos de peluches personalizados, basada tres caracteristicas fundamentales
para la empresa: innovacion, personalizacion y accesibilidad.

La innovacion, se encuentra presente desde el producto hasta el disefio de los
arreglos, las rosas y ramos de peluches son poco difundidas, por lo que resulta
un producto innovador para los clientes; asimismo, es fundamental el disefio de
arreglos atractivos, estos se basaran en base a disefios propios y a la tendencia
de los mercados internacionales, con la finalidad de ofrecer disefios nuevos en el
mercado local, rompiendo el esquema establecido durante afios de rosas
naturales en caja con la ventaja de afadir adicionales.

La Personalizacion, es un concepto que FADA enfatizara con la finalidad de
retener y formar clientes leales, generando mayores ventas y ampliando nuestro
mercado, esto se conseguira mediante la asesoria al momento de la compra, que
consiste en ayudar a los clientes inclusive en la post venta, En ese sentido, una
estrategia que emplearemos es cambiar el esquema de los arreglos.

La accesibilidad, es un concepto que busca ser alcanzado no solamente con la
innovacion y la personalizacion, sino convirtiendo una desventaja en una ventaja
frente a los competidores, como lo es el ser una empresa nueva con baja
participacion de mercado en comparacion con otras empresas del rubro, cuyas
marcas son reconocidas y recibidas en muchos niveles socioeconémicos, por lo
gue el mercado objetivo de la empresa seran las personas entre 25 y 35 afios
pertenecientes a los niveles socioeconémicos C y D del distrito de Los Olivos.

2.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1.1 Objetivos Generales
Determinar la viabilidad comercial, operativa y econdmica para la

comercializaciéon de Ramos y arreglos de peluches en la ciudad de Lima
para los niveles socioecondmicos C y D en del distrito de Los Olivos.

2.1.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar los factores de éxito para la idea de negocio sobre la base
de empresas de similar giro de negocio en el pais.

¢ Identificar el mercado para los ramos y arreglos de fieltro y peluches
en la ciudad de Lima para los segmentos C y D.
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e Establecer las acciones estratégicas necesarias para llevar adelante
la idea de negocio.

e Identificar la viabilidad econdémica de la idea de negocio.

3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Macroentorno

Lo que se busca es ejecutar y obtener estrategias que puedan ser usadas
para el desarrollo administrativo de la empresa a poner en marcha. El poder
diagnosticar el ambiente tanto interno como externo de la empresa es un
factor fundamental para construir ventajas competitivas que puedan
ayudarnos a llevar a cabo este plan de negocio.

A continuacién identificaremos los factores externos que afectan al mercado
y por los que la organizacion tiene que plantear estrategias para contrarrestar
la situacién segun el aspecto:

a) Socio- Cultural

El aspecto social cultural, orientado a la comercializacion de detalles y
arreglos florales, demuestra que en el pais existe una cultura en la cual
estas opciones son los regalo al que mas acuden en fechas festivas o
conmemorativas, asimismo, nuestro plan de negocio tiene como publico
objetivo los niveles socioeconémicos C y D.

Los aspectos sociales considerados para el NSE C, considera como
principal ocupacion del jefe del hogar, microempresarios, ejecutivos del
sector publico o privado, con un ingreso promedio familiar entre S/ 6,000
y S/ 4,000 soles por mes. En relacion al aspecto social considerados
para el NSE D, considera como jefe de hogar empleados dependiente
e independiente, pequefios comerciantes, con un ingreso promedio
familiar entre S/4,00 y S/ 2,000 soles por mes.

b) Econdmico

El afio pasado se registrd0 un incremento en PBI de 2.9%, en gran
medida por la mayor actividad de los sectores no primarios
(Construccion y Servicios); adicionalmente, este crecimiento se vio
acompafado por 57 otros sectores como el agropecuario, pesca,
comercio y manufactura que compensaron la caida en el sector mineria
e hidrocarburos.

El tipo de cambio de venta intercambiario cerré en S/ 3.22 por ddlar al
18 de abril, comparado con el cierre de diciembre de 2017, el sol
presenta una apreciacion de 0.6%. Asimismo, del 11 al 18 de abril, el
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dolar se deprecio 0.1% con relacion al euro, como consecuencias de
las tensiones geopoliticas en Medio Oriente. Cabe precisas que el dolar
desde enero de 2013, se haido apreciando en comparacion a monedas
de otros paises, como consecuencia a la expectativa de la
normalizacion de las tasas de interés de la Reserva Federal.

Segun un informe del Banco Nacional de Reserva del Peru en el 2018,
la relacion inflacion entre noviembre de 2017 y febrero del presente afio,
disminuyé de 1.54% a 1.18%, principalmente por la menor variacion de
precios de alimentos y energia, debido a condiciones climaticas
favorables registradas en el afio 2017 luego del fenédmeno El Nifio
Costero.

En base a estos datos, se puede observar que el Peri mantiene
condiciones econdmicas estables para poder desarrollar el proyecto el
cual se analiza.

c) Politico Legal

En los Ultimos afios el pais se ha mostrado estable y predecible
econdmicamente, lo cual permitié la consolidacién de diversos tratados
gue contribuyen a mejorar el indice de exportaciones e importaciones
de productos no tradicionales.

Uno de ellos es el tratado de libre comercio con EE.UU., el cual sefala
gue la comercializacidbn de productos no debe ser gravada en un
mediano plazo. Ademas del mencionado, el pais ha firmado tratados de
libre comercio con Canad4, Singapur, Tailandia, entre otros. También
mantiene acuerdos tanto a alcance regional (Brasil, Chile) como
bilaterales (Bolivia, Colombia, Ecuador).

Segun el Informe Global de Competitividad 2017-2018 del Foro
Econdémico Mundial (WEF, por sus siglas en ingles), que evalta los
factores que impulsan la productividad y el crecimiento econémico en
137 naciones, el Peru retrocedid cinco posiciones en este indice en
comparacion con el resultado del afio anterior. Entre los factores que
méas dificultan la realizacion de negocios en el pais estén la corrupcion,
la burocracia gubernamental, las regulaciones laborales restrictivas, la
inseguridad, entre otros.

d) Tecnolbgico

En la actualidad, es muy comun el uso de las redes sociales para
publicidad y venta virtual; tal es asi, que se observa el uso intensivo de
tecnologia para la promocion de los productos (marketing digital), como
también en herramientas de desarrollo en paginas Web y aplicativos
gue funcionan como portales para la exhibicion, siendo estas piezas
claves para muchos negocios hoy en dia.

Actualmente es casi imposible encontrar personas que no cuenten con
al menos un dispositivo que les brinden acceso a la Web. Asi, se

9
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incrementa la posibilidad de crear material promocional mas enfocado,
oportuno y con menos coste via redes sociales, las cuales son un canal
muy importante.

Segun Ipsos, el E-Commerce lleva casi dos décadas en el pais pero es
recién a partir del 2015 que este tuvo su auge, representando ahora un
11% del total del pais que tienen presencia en la web para el 2018 y las
cifras van en aumento. Se informé también que el 90% de los
compradores realizaban dicha accion a través de su teléfono movil y es
gue actualmente en el Peru urbano aproximadamente 16 millones de
usuarios entre 12 a 70 afos tienen cuentan con al menos un teléfono
movil.

También indic6 que el 50% de los usuarios pagan en efectivo y el 50%
restante a través de una entidad bancaria, sin embargo, la tendencia
gira a favor de esta ultima debido a que cada vez se va teniendo mas
confianza a este tipo de negocios online.

Actualmente cualquier negocio que ofrezca productos o servicios debe
tener, casi obligatoriamente dicho, un canal de venta online desarrollada

En la actualidad, cada dia se extiende el uso de dispositivos méviles
con acceso a internet. Por lo tanto, también aumenta el potencial de las
redes sociales como canal publicitario al permitir la produccién de
material mas enfocado, oportuno y a menor coste.

El E-Commerce es una practica adquisitiva que tiene casi dos décadas
en el pais. Pero, segun Ipsos, recién a partir del 2015 tuvo su auge, y
se ha consolidado en el Peru a tal punto que ahora representa un 11%
del total de las modalidades de ventas, y a transcurso del afio 2019 esta
cifra ha ido en aumento. Se detallé6 también que el 90% de los
compradores emplearon su Smartphone para efectuar las
transacciones. Y es que actualmente en el area urbana del pais,
aproximadamente 16 millones de usuarios entre 12 y 70 afios cuentan
con esta tecnologia.

De igual modo, se precisa que el 50% de los usuarios que realizan
compras por internet pagan en efectivo y el 50% restante a través de
una entidad bancaria. Sin embargo, la tendencia es inclinarse mas por
esta ultima opcion debido a la constante implementacion de interfaces
gue garantizan la seguridad de los procesos online.

Por tal motivo, hoy en dia las iniciativas empresariales que ofrezcan
productos o servicios estan casi obligadas a recurrir a canales de venta
por internet.

3.2 Microentorno

a) Poder de negociacién de los clientes
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Es medio, ya que el consumidor puede ingresar mediante internet a una
gran variedad de opciones diferentes a la que ofreceremos y en distintas
tiendas, inclusive considerando propuestas deficientes y que no esté bien
desarrollada en cuanto a calidad y disefio.

Se usaria la herramienta online de manera eficaz y priorizando siempre al
cliente ya que si bien nos es de gran ayuda en cuanto al tiempo y dinero
invertido también nos puede resultar un inconveniente manejar el trato con
el cliente solo de manera online y no poder manejar con un mejor trato los
reclamos e inconvenientes ya que a pesar de que el mercado digital esta
en crecimiento, aun hay quienes prefieren evitar el mundo digital para
hacer sus compras

Ya que, si bien hay més informacion sobre como realizar transacciones
online, ha aumentado la desconfianza por estos métodos de pago, pues
se elevo hasta el 36.8% este afio, frente a 12% de 2018, segun indica un
estudio realizado por GRM.

b) Poder de negociacion de los proveedores

Podriamos clasificar a los proveedores segun el fin que cumplen dentro
de la empresa.

Los proveedores encargados de los suministros se les consideran un
poder de negociacion medio, ya que primordialmente considerando el
tema del uso de los peluches, en su variedad depende la tienda de
produccion de los mismos, en varios casos se utilizara peluches
importados de varias tiendas provenientes de China pero también se
trabajara con el mercado local. Debido al tamafio, forma y disefio del
producto, se dificulta la busqueda en cierta manera sin embargo existen
tiendas que ofrecen el producto necesitado al precio base establecido
para la produccion del producto final

Por otra parte el poder de negociacién de los proveedores los cuales
ofrecen el servicio de delivery es alto, ya que no existen muchas empresas
gue realicen envios al nivel nacional tales como Serpost y Olva Courier.
Asimismo las empresas que realizan envios a nivel local tales como
Glovo, Rappi, entre otras, rigen sus precios de acuerdo a una demanda
diaria establecida con la cual no se es posible negociar. Ante esto ultimo
se optara tener cierto personal de respaldo el cual pueda realizar los
pedidos previa reserva

Como se puede observar, el poder de negociacion respecto a los
proveedores es medio-alto, ya que mientras mas personalizacion tenga el
producto asi como también el contacto con el cliente, los proveedores
toman un papel que va tomando mas importancia; por ello, que se
desarrollaran planes de contingencia para afrontar cualquier imprevisto.
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c) Amenaza de nuevos competidores entrantes

Podemos considerar competidores entrantes como a todas aquellas
empresas que quieran incursionar en el mercado de los regalos eligiendo
re direccionar el motivo mas comun para dar regalos los cuales suelen ser
cumpleafios o aniversarios, pensando asi y elaborando propuestas para
graduaciones, fechas festivas, viajes, entre otros.

También existe la posibilidad de que el publico se interese por estar al
tanto a las situaciones de indole social que ocurren en el pais tales como
el empoderamiento femenino, desaparicion de estereotipos e inclusion
social. Haciendo asi que existan nuevas tematicas para regalos como
también el crecimiento en el interés por los regalos al publico masculino

En conclusién, la amenaza de competidores entrantes es media, existe
por el momento un mercado poco explorado con una necesidad no
satisfecha ya que comunmente se puede encontrar mas de o mismo sin
ningun valor agregado en donde lo Unico que diferencia una tienda de otra
es el precio, es por ello que es necesario constante trabajo para asegurar
un posicionamiento adecuado y para ser reconocidos por ofrecer este tipo
de propuesta.

d) Amenaza de productos sustitutos

Media, ya que las personas también pueden optar por la compra de
diversos productos en tiendas por departamento, sin embargo no habria
personalizacion que es lo que busca ofrecer nuestra propuesta

También pueden optar por otras opciones diferentes como un viaje, una
cena en un restaurante, un paseo por la ciudad, una visita al museo o una
salida al cine entre otras opciones

e) Rivalidad entre los competidores

Media, actualmente no existen competidores que ofrezcan el mismo
producto, respecto a los productos sustitutos tenemos como por ejemplo
a Rosatel, La Canasteria o Dulce Sorpresa entre las mas conocidas.

Sin embargo, no hay alguna propuesta en el mercado posea el mismo
concepto, regalar un presente que nazca directamente del corazén en el
cual no se transmita sentimientos sino también una bella experiencia con
el producto personalizado segun la eleccion del cliente. En otras palabras,
el mercado no esta saturado pero es diverso ya que pueden optar por
considerar otras opciones. En conclusion, no existe un enfrentamiento que
frene llevar a cabo la idea.
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4. SONDEO DE MERCADO

4.1 Sondeo de Mercado a Nivel Local

Focus Group

Con la finalidad de analizar de forma més precisa las impresiones de los
potenciales clientes, se realizaran dos Focus Group, el primero orientado a
aquellas personas que compran los arreglos florales como un presente,
hombres y mujeres entre 25 y 35 afios, y el segundo, orientada a aquellas
personas quienes reciben los arreglos florales, hombres y mujeres entre 25

y 35 afios.

Preguntas claves del FOCUS GROUP:

. Conocimiento general de las flores.

o Preferencias de los tipos de arreglos.
J Servicio delivery.

. Presentacion del proyecto.

FOCUS GROUP Nro. 1 FOCUS GROUP Nro. 2
(VARONES DE 25 A 35 (MUJERES DE 25 A 35
RESULTADOS | \R0S QUE COMPRAN | ANOS QUE RECIBEN LOS
REGALOS/DETALLES) REGALOS/DETALLES)
El grupo principalmente
Todos los participantes recibe regalos de sus parejas
afirmaron haber regalado |y familiares, en ocasiones
alguna vez algun presente, | como regalos, cumpleafios,
el 35% afirmo que Dia de San Valentin, entre
encontré lo que buscaba otros.
en un inicio, 35% cambio La percepcion de los arreglos
INTENCION DE | de idea para el regalo recibidos es que son
COMPRA luego de no encontrar la productos de calidad, mas no
intencién inicial y innovadores ni variados. Un
finalmente el 30% afirmo 25% del grupo expresa que
gue simplemente salié en | han recibido arreglos
busca de algun detalle considerados no apropiados
bonito sin idea de lo que para la ocasion tanto por el
pudiera encontrar color como la presentacion.
Independientemente de la Las entrevistadas expresan
celebracion dada, el 40% ue les gustan los detalles en
PREFERENCIAS | de los entrevistados afirmo | s rant |
DE LOS TIPOS haber regalado peluches, :jc:reegsa 2:"32 do tfa ?(T:J?aeg 0s
DE REGALOS 35% afirmo haber regalado | . ' ' .
flores v el 25% restante incluso aroma dependiendo
y
. : de la naturaleza del regalo.
afirmo haber elegido otra
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opcion de regalo como Prefieren los detalles
chocolates, ropa, novedosos o personalizados.
perfumes, entre otros No les gusta mas de lo

El 92% de los participantes | mismo ya que opinan que es
refirié al hecho de dar un algo facil de conseguir, como
regalo como un acto noble | sifuera una opcion de ultima
en donde busca demostrar | hora

su afecto por la persona, el
otro 8% restante afirma
haber regalado por
compromiso

Casi la mitad del grupo
expresa el preferir entregar
el presente personalmente | No se hizo ningun tipo de

mientras que el grupo comentario ni positivo ni
restante manifiesta que negativo sobre el servicio de
SERVICIO DE prefiere utilizar delivery obtenido, pero
DELIVERY aplicaciones tales como refieren el delivery cuando se
Rappi y/o Glovo en encuentran en el horario de
principal porque pueden trabajo ya que llega por
monitorear en todo sorpresa

momento el producto
hasta su destino
Considera el proyecto
como una idea innovadora
en cuanto a producto y
servicio, Comentaron que
muchas veces es dificil
encontrar el regalo
perfecto por no saber los
gustos de una mujer y que
para ellos es mas facil
contar con una asesoria

El grupo expreso estar a
favor del proyecto, algunas
participantes comentaron
haber visto alguna idea
similar en paginas web
extranjeras pero que sin
embargo no las han podido
conseguir en el mercado
local

PRESENTACION
DEL PROYECTO

a)Encuestas

Se realizaran encuestas en diversos centros con afluencia de publico,
con preguntas en cuatro temas para su mayor entendimiento y un mejor
analisis, y poder determinar la demanda del producto como por ejemplo:
e Preferencia de tipo de arreglo

e Motivo de compra de arreglos

e Valoracion de las caracteristicas del arreglo

¢ Medio por el que compra los arreglos

e (Gasto promedio en la compra

e Preferencia de medios de pago

e Frecuencia de compra

e Valoraria asesoria al momento de la compra
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e Ha comprado arreglo con anterioridad

e Futura compra

e Preferencia vestimenta del delivery

e Disposicion al pago de S/ 15 a s/20 por delivery formal.

Publico Objetivo

El conjunto completo representativo de objeto de estudio esta conformado
por los adultos de 25 a 35 afios del nivel socioeconémico (NSE) C y D,
perteneciente al distrito de Los Olivos en la ciudad de Lima, que demanden
flores para cualquier ocasion. La unidad de analisis seran aquellas personas
gue cumplan con los requisitos de la poblacién objetivo.

5. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

El sector de los regalos online ha crecido mucho en los ultimos afios. Ahora
existen muchas tiendas online y cada una de ellas se especializa en criterios
diferentes. De esta manera, cada una es Unica ofreciéndonos caracteristicas y
productos sin igual.

Gracias a ello, podemos encontrar toda una gran variedad de ideas con las
gue no tardaremos en encontrar el regalo perfecto: desde regalos originales, a
regalos para nifios, tecnoldgicos, por fechas concretas y romanticos para
sorprender a tu pareja.

e Variedad

Este es uno de los criterios basicos en el qgue nos enfocamos cuando
gueremos comprar un regalo: lo que nos interesa es comparar lo
méximo posible para evitar equivocarnos.

Cuando nosotros entramos en una pagina de regalos online, nos
encontramos con diferentes categorias para que sea mucho mas
sencillo encontrar lo que necesitamos.

Si no localizamos la categoria correcta, siempre tenemos la opcion de
utilizar un buscador.

Ademas, cada uno de los regalos es descrito a la perfeccion en la ficha
del producto. De esta manera, no habra ningun tipo de duda acerca de
lo que estamos comprando.

e Buenos precios

Comprar en Internet es garantia de que lo que vamos a conseguir es
mucho mas barato que, por ejemplo, en una tienda fisica de toda la vida.
Ademas, podemos crear nuestras busquedas segun el presupuesto del
gue disponemos. Lo Unico que tendremos que hacer es utilizar los filtros
para ello. Es la forma perfecta de encontrar un regalo sin perder
demasiado tiempo y dinero en ello.
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e Facilidades de pago

Hace unos afios, no nos fiabamos demasiado de hacer nuestras
compras a traveés de la Red. Pensabamos que cualquier persona podria
llegar a aduefarse de nuestros datos bancarios. Ahora las cosas han
cambiado, operamos a través de plataformas seguras, encriptados,
evitando que esto pueda llegar a pasar.

Ademas, estas tiendas nos ofrecen diferentes maneras para poder
hacer frente al pago del producto: bien con los clasicos sistemas de
pago con tarjeta, transferencia bancaria, PayPal o incluso, a través de
contra rembolso o punto de recogida.

e Frecuencia de actualizacion

Si se ha lanzado al mercado un determinado articulo y piensas que
podria llegar a ser el regalo perfecto, esperarse a que lo traigan a una
tienda fisica puede ser muy aburrido.

La gran ventaja de las tiendas de regalos online es que actualizan su
stock en todo momento, por lo que seguro que no tardan en agregar
este articulo para que lo podamos regalar a quien queramos.

Todo esto hace que estemos hablando de un sector con una alta
demanda, asi como con muchos competidores que trabajan en
diferentes estrategias de marketing digital para convertirse en los
primeros de su sector.

Actualmente existen muchos tipos de tiendas de regalos; sin embargo,
el enfoque de nuestro plan de negocio esta basado en la
personalizacion de acuerdo a cada cliente junto con la originalidad de
los materiales empleados, lo que normalmente suele ser un indicador
comun en el amplio abanico de tiendas por internet, es decir, que a
pesar que cuentan con amplia variedad de propuestas, todas son
similares entre si debido a que muchas veces suelen ser obtenidos de
los mismos proveedores 0 no pasan por un proceso de individualizacion
del regalo.

6. ANALISIS DE COMPETIDORES

Analizaremos a los principales competidores del mercado de venta de arreglos
florales nacionales, identificando el entorno en el que se desenvolvieron y los
factores que las llevaron al éxito. Esto permitira a FADA, desarrollar las estrategias
idoneas para su posicionamiento en su mercado objetivo.
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LA DULCE
ROSATEL CANASTERIA | SORPRESA GLOBILANDIA
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Servicios de
. formas de
arreglos Cambiar la .
) Ofrecer presentacion
florares a imagen de
i e desayunos |de los arreglos
delivery. recibir una : "
delivery de |utilizando luces
A lo largo de canasta de manera led. elio. alobos
INNOVACION los afos su viveres, por , €10, 9
. elegante metalicos,
Unica una canasta ~
. L acompafnado |globos
innovacion ha llena de .
. : de obsequios |sorpresa,
sido obsequios : ;
. o personalizados | personalizados
implementar | sofisticados
y entre otros
complementos
: Gran variedad
Tienen un
Ofrecen una | Presenta un . de productos
: ! catalogo
gran variedad catalogo ; para cada
i variado donde
de arreglo variado con se pueden gustoy
VARIEDAD florales, distintas pu celebraciones
’ L elegir las .
chocolateria y tematicas Y de diversa
. distintas ;
peluches segun ; indole
. opciones de
estacion
regalo
. .Tlendas Tiendas Tiendas Tiendas fisicas,
fisicas, ventas fisicas, ventas | fisicas, ventas | ventas por call
SERVICIO por call center X X P
. por call center | por call center centery
y delivery . : .
y delivery y delivery delivery
Debido a su Tl,er)en una
. pagina web
presencia en : .
Alta inversion | desarrollada
el mercado, el - Enfoca su
P tecnolégica en | en la cual se i
ambito o . pagina web en
TILY tecnoléaico Su pagina | puede apreciar la muestra de
COMUNICACIONES . gic web, siempre | sus productos
esta muy bien los productos
ala y hacer
desarrollado . i gue ofrece
vanguardia pedidos

7. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

7.1 Vision

Ser la empresa lider en ventas online de regalos personalizados en Lima.
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7.2 Mision
Ofrecer a los habitantes del distrito de Los Olivos una manera innovadora,
personalizada y eficiente de elegir el regalo ideal para cada tipo de ocasién
en un solo lugar

7.3 Objetivos Estratégicos

7.3.1 Objetivo Principal
e Ser la empresa lider en innovacion de detalles personalizados para
regalos y competir directamente con las empresas de mayor
participacion en el mercado que ofrecen productos similares.

7.3.2 Objetivos Especificos

e Conocer al consumidor elaborandole un perfil en el cual se vean
reflejado sus gustos y preferencias con respecto a la inversiéon
destinada para la compra de regalos, la frecuencia en la que se
celebran las distintas fiestas, compromisos familiares y reuniones
sociales, asi como obtener informacion sociodemogréfica.

e Posicionarse en la mente del consumidor como la mejor opcion en
cuanto a detalles innovadores para los adultos de 25 a 35 afios en
el distrito de Los Olivos.

e Generar una ventaja competitiva en cuanto a precio y calidad.

7.4 Estrategia del Negocio

Nuestra propuesta de valor consiste en que nuestros clientes van a poder
elegir entre la variedad de regalos originales predeterminados que
ofreceremos o también podran tener la opcién de elegir como sera el disefio
de sus regalos si ellos lo desean, eso minimiza el riesgo de la insatisfaccion
de nuestros clientes

Lograremos este cometido mediante la venta online entregando los
productos via delivery a la brevedad posible minimizando contratiempos.
Incluso se podran agregar items adicionales a los pedidos, tales como
bijouteria, cartas, detalles complementarios

8. FUENTES GENERADORAS DE VENTAJA COMPETITIVA

Fuentes
Economias de Escala | Elaboraremos un modelo base para la elaboracion de
los regalos, en la cual predomine el color y el material,

18
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estos colores seran los mas basicos y combinables.
Asi podremos optimizar los gastos en suministros
comprando los productos al por mayor.

También se optard por mantener una produccion
estandar mensual individualmente al volumen de
ventas para asi tener un stock para cuando la
demanda aumente y no nos genere un sobrecosto en
pago al personal o compra de suministro al por menor

Alianzas Estratégicas | Contaremos con alianzas estratégicas con las
empresas de servicio delivery como Rappi y Glovo, asi
como también con los proveedores de materia prima
en cuanto a las telas empleadas en la elaboraciéon de
las flores y tiendas que venden peluches.
Adicionalmente también se realizardn pequefias
importaciones via Web desde péaginas del exterior en
la cual compraremos peluches de calidad para
reforzar la diferenciacion en cuanto a los disefios
ofrecidos

Capital Humano Nuestro equipo de trabajo estara compuesto por
artesanos encargados de la elaboracion de las flores
y armado de los ramos. También contaremos con una
asistente de ventas que estarq a cargo de la venta
presencial y a otra asistente que estara a cargo
exclusivamente del manejo de redes y atencién al
cliente

Asi también implementaremos una cultura de servicio
y alta calidad de atencién, con la finalidad de fidelizar
a los clientes.

Producto Brindado Los productos que ofreceremos seran elaborados con
materiales de alta calidad, siempre se buscara la
diferenciacion en cuanto disefio y novedad. El punto
crucial de comparaciéon con otras tiendas seran los
peluches empleados en cada ramo ya que son la parte
mas importante del arreglo, estos en algunos casos
seran importados

Tecnologia Segun la Camara Peruana de Comercio Electronico,
las ventas online alcanzaron los US$ 2.800 millones
en 2016, lo que implica un crecimiento del 198%
durante los ultimos dos afios.

Es por ello que es de gran importancia mantener el
mantenimiento constante de la pagina web y de la fan
page que es donde el cliente tendra el primer contacto
con la empresa

Desarrollaremos asi una infraestructura tecnolégica
gue permita a FADA, responder al volumen de ventas
estimado, pudiendo cubrir las expectativas del cliente
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al momento de la compra, buscando que esta sea,
rapida, sencilla 'y segura

Estrategias de Venta | Desarrollar un plan de marketing, que permita difundir
en un principio los beneficios y el caracter innovador
de nuestros arreglos personalizados; asi como,
promocionar a través de las redes sociales, la marca
FADA, como una empresa de productos y servicios
exclusivos.

Tendremos fondos exclusivos que seran destinados
para la publicidad online en la pagina web y fan Page
También promoveremos la renovacion de nuevos
disefios con una frecuencia mensual, con la finalidad
de mantener a los clientes satisfechos en relacion a
los productos ofertados.

Recursos Financieros | Contaremos con capital mixto, financiado por parte de
nuestros socios y capital bancario que se ira
amortizando en  mensualidades debidamente
calendarizadas.

El capital inicial para empezar las operaciones no es
tan elevado sin embargo los costos y el margen de
ventas nos daran utilidades favorables

9. INVESTIGACION DE MERCADOS

9.1 Objetivos principales

e Conocer la industria, identificar a los competidores que ofrecen el servicio
de venta de regalos, los tipos de productos ofrecidos y la forma en que
llegan a los clientes en la ciudad de Lima.

e Entender el perfil del consumidor para poder conocer cuéles son sus
preferencias con respecto al producto deseado, también conocer el
presupuesto promedio destinado para la compra de regalos y su frecuencia
para asistir a compromisos familiares y reuniones sociales que aumenten
la posibilidad de compra

9.2 Objetivos secundarios
¢ Identificar a los competidores principales para seguir sus planes de ventas
y estrategia de precios.
e Segmentar a los posibles consumidores potenciales y agruparlos segun
sus gustos, edades y preferencias
e Determinar las fechas o estaciones donde las ventas se incrementan para
poder estimar la demanda mensual
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10. PLAN DE MARKETING

10.1 Objetivos del Marketing

Se buscara tener una importante presencia en el mercado desde el primer
afio dentro del distrito donde se desarrollara el negocio, asi mismo
potenciar la promocion de la imagen como empresa online a nivel nacional

10.2  Mezcla del Marketing

10.2.1 Descripcion del Producto

El producto a ofrecer se asemeja fisicamente al de un ramo de rosas
pero la cual, sin tener rosas reales, tendrd un conjunto de hermosas
rosas hechas de tela fieltro perfumadas elaborados a mano y que
estardn acompafiados de diversos personajes a eleccion o
personalizacion de peluche lo cual adornaran y daran el toque especial
gue ofrece la empresa.

Asi mismo se puede adicionar al producto diversas opciones tales
como confiteria, bijouteria, papeleria, entre otros productos, todo y de
acuerdo a los gustos y preferencias del cliente

10.2.2 Estrategia de Precio

Al ser un producto en su mayoria hecho a mano se puede conseguir
un precio mas competitivo ante las otras empresas con productos
similares que en muchos casos, inflan sus precios solo por tener algin
detalle extra.

Los Peluches utilizados (en algunos casos) seran importados con
anticipaciéon desde China en donde se puede conseguir una amplia
variedad de jugueteria y novedades a un precio cémodo

Asi mismo el material utilizado para los regalos seran comprados al
por mayor y de proveedores aliados a la empresa que nos ofreceran
un precio inferior al de cualquier otro establecimiento

10.2.3 Estrategia de Distribucién

La forma de distribucion de nuestros productos sera principalmente via
delivery siendo asi el medio de venta mas importante el que se
realizara mediante el canal online. Contaremos también con un punto
de venta fisica donde se exhibiran los productos ofrecidos por nuestra
empresa. A continuacién detallaremos los elementos involucrados en
cada caso:
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a. Tienda Fisica
Si bien el foco del negocio se desarrollara via online, es bueno
contar con una tienda fisica en la cual podremos mostrar los
productos ofrecidos, acercarnos directamente a la gente y dar
una apariencia mas profesional y de seguridad al el publico
consumidor.

b. Contacto con nuestros clientes mediante pagina web

El desarrollo de una pagina web independiente permitira dar a
conocer la marca y adicionalmente dara una imagen de
profesionalismo y seguridad al cliente por parte de la empresa.
La pagina expondra los productos que ofreceremos y la forma de
como adquirirlos asi como los datos de la empresa y el grupo de
trabajo. Asi también se promocionaran las redes sociales en las
gue también podra contactarse con la marca de una forma mas
directa y rapido, también nos servira como base de datos ya que
la pagina web contara con una opcién para registrarse mediante
el correo electronico al cual podremos enviar regularmente
novedades y promociones exclusivas

c. Contacto con nuestros clientes mediante Fan Page

El contacto con nuestros clientes sera principalmente mediante
la pagina de Facebook ya que es la red social méas utilizada por
los peruanos y la mas amigable al momento de elaborar una
empresa ya que te brinda una interfaz facil de usar y
herramientas que facilitan la tarea. Es por ello por lo que
decidimos usar esta plataforma la cual implementaremos
creando material agradable al publico asi también como de
articulos en venta.

d. Servicios de Logistica
Se trabajaran con diversas empresas especializadas en el envio
de productos tales como Rappi, Glovo al nivel local y Olva
Courier y Serpost al nivel nacional, donde sus precios oscilaran
entre s/10 a s/18 al nivel local y s/15 a s/20 a nivel nacional
dependiendo de la zona y del volumen del pedido

10.1.4 Estrategia de Promocién

La promocién de la empresa se basara primordialmente en la
publicidad via marketing digital en las redes sociales y pagina web
mediante anuncios programados y correos electronicos

También se desarrollaran las siguientes estrategias:
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a) Descuentos por promocion

Al lanzar algin nuevo modelo de regalo o algin nuevo accesorio,
ingresara con un precio especial introductorio para poder captar mayor
publico.

b) Descuentos por fechas de diversas indoles

Se aplicaran descuentos para diversas festividades del afio tales como
cumpleafios, aniversarios, Dia de la mujer, Dia de la madre, Dia del
padre, Navidad, amigo secreto, entre otros.

c) Descuentos por clientes referidos

Incentivar a los clientes a promocionar por si mismos la marca
refiriendo a sus conocidos para asi al momento de una futura compra
obtengan un descuento mutuo del 15%

d) Marketing virtual

Gracias a los avances tecnoldgicos y al alcance del internet que permite
gue toda la poblacion tenga al menos un punto de acceso a la red,
vemos importante el desarrollo de la publicidad online, entre estas se
realizara:

Campafias via e-mail y publicidad de contenido en redes con
promociones, novedades de nuevos productos y mejoras en el servicio.

Publicidad pagada en redes sociales (Facebook e Instagram)

Apoyo de los famosos “influencers” a los cuales se les obsequiaran
accesorios y regalos a cambio de promocion del producto a sus miles
de seguidores

10.3 Estrategia de Servicio al cliente

El servicio al cliente y post venta, se realizara mediante nuestros canales de
atencion, ya sea via la tienda fisica o via web, enfatizando siempre el uso de
la red para poder tener un mayor alcance a la facilidad y comodidad del
cliente

10.4 Estrategia de Posicionamiento

Para llevar a cabo la definicion de la estrategia de posicionamiento
adecuada, es necesario tener en cuenta factores como la diferenciacion,
producto poco imitable, la percepcién de beneficios del producto y el proceso
continuo

a) Ladiferenciacion
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Nuestra estrategia de diferenciacion se basa en la seleccion de flores
de tela y osos de material peluche que, conjuntamente se acompafara
con un elemento que sea la alusién al motivo principal por el cual es
dedicado el regalo, tomando como ejemplo el “dia de la secretaria” el
elemento de alusién podria ser una seleccion de maquillaje, de este
modo se cumplimos el objetivo que la seleccion del regalo sea
personalizado.

Es el factor mas importante dentro de la estrategia de posicionamiento,
ya que el ofrecer productos similares al de la competencia no ofrece
ningun tipo de ventaja. Es por ello que se busca diferenciarse de otras
empresas del mercado ofreciendo productos innovadores, con disefos
anicos y exclusivos, renovando su catalogo con el ingreso de al menos
un opcion nueva de producto cada tres meses.

Demostraremos al publico que los productos ofrecidos son mas de lo
gue se puede esperar al adquirir un producto de una empresa nueva
ya que los materiales seran de alta calidad, los peluches (en algunos
casos) seran importados, los elemento utilizados seran duraderos y
reutilizables. Y sobre todo una atencion de alta calidad con un producto
gue supere las expectativas

b) Productos poco imitables

Los productos del mercado de regalos, son bastante propensos a ser
copiados por distintos actores del mercado, si bien nosotros
implementaremos en el mercado productos con disefios innovadores,
debera invertir esfuerzos en difundir estos productos y servicios como
los pioneros de estos en el mercado, reforzando de esta manera el
concepto de una empresa con productos innovadores.

c) Percepcion de beneficios del producto

En este factor, tanto el producto como el servicio deberan ser
percibidos por el cliente, como los mejores que ofrece el mercado,
sintiendo que reciben el maximo beneficio (durabilidad y flexibilidad) por
el producto pagado.

d) Proceso continuo

Constantemente se buscara la mejora del servicio brindado, ya sea en
la implementacion de nuevos materiales e instrumentos de trabajo,
nuevo equipo de trabajo que se encargue solo de la venta online,
promocionar en mayor proporcion la tienda fisica en la cual invitemos
constantemente al publico a visitarla para que puedan conocer mas de
la marca y de lo que ofrecemos como empresa

En base a los factores mencionados, la estrategia sera la de posicionar
la marca, productos y servicios, como productos innovadores,
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exclusivos a un precio comodo para estos segmentos, a traves de la
promocion y venta, para ello se realizaran campafias de difusion de las
caracteristicas de nuestro producto, de que estd compuesto y como
conservarlos, asi como, de las caracteristicas del servicio de delivery.
Este tipo de campafas se mantendran durante el primer afio de forma
intensiva, para lograr el reconocimiento de nuestra marca en el
mercado objetivo; luego de ello, se promocionaran los arreglos nuevos
de disefios propios o de tendencias de mercados internacionales, con
la finalidad de afianzar el concepto de innovador y poder personalizar
cada fecha con cada persona.

11. PLAN DE OPERACIONES

11.1 Objetivos de operaciones

Poder realizar un servicio Unico y personalizado a la brevedad de tiempo y
con planes de contingencia que nos prevenga de cualquier eventualidad
desfavorable a la largo del ejercicio de la empresa. Asi también tendremos
un control de stock interno para que no ocurra ningun imprevisto y se pueda
acelerar el proceso de entrega del producto

11.2  Actividades previas al inicio de la produccion

Compra de insumos: fieltro de colores, hilos, siliconas, papeleria decorativa,
papeleria complementaria, jugueteria y peluches, bijouteria, pasamaneria,
cartén y cintas

Asi mismo para la optimizacion de precios, se busca importar peluches que
resultan ser novedosos e inferiores a los precios del mercado. Por ello se
realiza la compra de estos productos con la anticipacion debida para poder
disponer del producto cuando sea necesario.
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Proceso de produccion del bien

l

Tienda Fisica

Solicitud del Cliente mas
previo abono del 50%

Revision de Stock y
materiales

Si el producto es a
Stock la entrega es
inmediata. Si el
pedido es a
personalizacion
laentregaes en 48
horas

Elaboracion del
producto segun
personalizacion

Se informa al
clienteque su pedido
esta realizado

El cliente recoge su
pedido

El pedido es
entregado via
Delivery

Tienda Online

Solicitud del Cliente mas
previo abono del 50%

Revision de Stock y
materiales

Si el producto es a Stock
la entrega es entregada
el mismo dia. Si el
pedido es a
personalizacion la
entregaes en 48 horas

Elaboracion del
producto segun
personalizacion

Se informa al
clienteque su pedido
esta realizado

El pedido es entregado
via Delivery

Envio Nacional -
entrega 48 H max

Envio local - entrega
el mismo dia

Embalaje del
producto y entrega
al Courier

Embalaje del
producto y entrega
al Courier
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12. DISENO DE ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

12.1  Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion de
personal

Para desarrollar nuestro proceso de incorporacion de personas a nuestra
empresa, lo haremos en funcion de la descripcién de cargos que tenemos
disefiado ver anexo modelo descripcion de cargo), el mismo fue creado con
el objetivo de alinear el recurso humano a la estructura que hemos definido,
para cumplir con la planificacion estrategia desarrollada.

En funcion de nuestra descripcion de cargo, iniciaremos el proceso de
reclutamiento, éste sera por dos motivos:

a) Por la creacion de un nuevo cargo
b) Por la generacion de una vacante

El reclutamiento lo haremos en fuentes internas, considerando a referidos
gue tengamos en nuestra base de datos, nuestros contactos y también lo
haremos con fuentes externas: publicacién de avisos en universidades,
portal de Facebook con el objetivo de ahorrar costos en publicaciones que
requieren presupuesto.

Consideramos muy importante la formacion de los recursos humanos que
van incorporandose a la empresa, por la estructura pequefia de la empresa
los integrantes de la misma tienen la posibilidad de poder visualizar y
participar en varios de las etapas de los procesos por tanto tienen la
posibilidad de capitalizar ese conocimiento al pasar del tiempo, teniendo
oportunidades de crecer, no solo jerarquicamente sino en desarrollar
habilidades y potenciar su conocimiento.

En cuanto a la seleccion del personal, se realizara una primera clasificacion
de curriculums de acuerdo al perfil solicitado para luego realizar un primer
filtro telefonico a modo de verificar informacion. En la misma llamada, se
coordinarda la primera entrevista. El responsable de la entrevista y de la
seleccidn sera la persona responsable del cargo vacante.

Luego de la entrevista personal, donde no solo se indagara sobre los
estudios, formacién y experiencia del postulante sino que se evaluaran
competencias especificas para el cargo.

Una vez realizada la seleccion, se procedera a verificar referencias laborales,
para constatar y validar la informacion obtenida en la entrevista personal.

Al finalizar el proceso de seleccion, se deberan llamar a todos los que
participaron en el proceso, desde la entrevista personal, para agradecer su
participacion e invitar a quedar en nuestra base de datos por futuras
postulaciones.
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En cuanto a la contratacion, se evaluara que sean contratos trimestrales
renovables de acuerdo a la evaluacion de desempefio que se les ira
realizando oportunamente.

12.2  Estrategias de Induccion, capacitacion y evaluacion del
personal

En cuanto a la induccidn, consideramos muy importante que el recurso que
va a ingresar a trabajar en la empresa tenga conocimiento para poder
desempeiiarse en su puesto. Ese conocimiento lo hemos descripto con la
siguiente estructura:

a) Bienvenida

b) Transmision de valores, mision, vision

C) Informar sobre principales negocios de la empresa
d) Explicacion de la estructura organizativa

e) Reglamento de trabajo

Una vez finalizada la induccién de la empresa, el responsable del cargo o
del recursos humano que esta ingresando serd quien lo guie a su lugar de
trabajo, le explique sus funciones y metodologia de trabajo.

Evaluacion de desemperio: serd una instancia trimestral y el recurso humano
sera evaluado por su superior inmediato. La evaluacién comienza desde un
punto cero que es donde se le explica al colaborador, como va a ser
evaluado y qué se espera de el. Al finalizar el trimestre el supervisor debera
completar un cuestionario del evaluado el cual sera entregado al gerente
director de Fada. Se realizara una devolucién al evaluado, destacando sus
puntos fuertes y guiando al cambio en sus debilidades.

12.3 Estrategias de Motivaciéon y desarrollo del personal

En cuanto a estrategias de motivacion, consideramos que la clave en esta
instancia de inicio de la empresa, esta en contratar perfiles que vayan acorde
a las tareas que tienen que desarrollar, para que de esa forma se motiven
con su vocacion y su trabajo.

Asimismo, consideramos la carga horaria que tienen los trabajos en la
actualidad es densa, por tanto planteamos la posibilidad de realizar al mes
dos de las jornadas laborables que sean de 6 horas, de ese modo se
disminuiria en 6 horas menos al mes de carga laboral. Ese aspecto, hemos
evaluado que es muy valorado por perfiles mas jovenes.
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12.4  Politicas de Remuneraciones y Compensaciones

En cuanto a politicas de remuneraciones, se establecera una remuneraciéon
mensual, con un adelanto quincenal del 30% del salario bruto.

Asimismo, se establecera que la remuneracion se pagara en penultimo dia
habil del mes.

13. PLAN FINANCIERO

13.1 Plan de Ventas de la nueva Unidad de Negocio

La fuerza de ventas se centrard en las fechas festivas y de diversas
indoles, también se tienen destinadas las ventas corporativas por motivos
de festividades tales como el dia de la mujer, dia de la madre, dia del
padre entre otros. Asi como también se reforzara las ventas por unidad al
cliente externo.

PERIODO MES 1 Semestre 2do Semestre 1 Semestre 2do Semestre 1 Semestre 2do Semestre
CONCEPTO Afio 1 Afio 1 Afio 2 Afio 2 Afio 3 Afio 3
Volumen producion 740 616 851 708 979 815
Precio venta 5/ 90.00 S/ 90.00 | S/ 90.00 S/ 90.00 | 5/ 90.00 S/ 90.00
INGRE SO TOTAL s/ 6660000 S/ 5544000 | S/ 76590.00 S/ 63,756.00 S/ 8807850 S/  73,319.40
Volumen producisn 596 393 635 452 788~ 520
Precio venta 5/ 110.00 s/ 110.00 | s/ 11000 s/ 110,00 | s/ 11000 s/ 110.00
INGRE SO TOTAL s/ 6556000 S/ 43,230.00 | S/ 75394.00 S/ 4971450 s/ 86703.10 S/ 57,17L68
Volumen producién 500" 374 554" 415 610" 457
Precio venta 5/ 125.00 S/ 125.00 | s/ 125.00 s/ 125.00 | 5/ 125.00 s/ 125.00
INGRE SO TOTAL s/ 6250000 S/ 46,750.00 | S/  69,306.25 S/ 51,892.50 S/ 7623688 S/ 57,0875
INGRESOS X VENTA |5/ 13466000 S/ 14542000 S/ 221,290.25 S/ 165363.00 S/ 25101848 S/ 187,572.83
INGRESO ANUAL 5/ 340,080.00 s/ 386,653.25 s/ 433,591.30
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13.2  Andélisis de Costos
Analizando los costos fijos y variables, tenemos lo siguiente:

Costos Fijos s/ 9,191.05
Algquiler s/ 2,500.00
Sueldos 5/ 4,975.00
Depreciacion s/ 255.67
Impuestos 5/ 5.39
Servicios s/ 360.00
Gastos Administrativos | 5/ 15.00
Gastos de ventas s/ 1,080.00

Costos Variables sf 08.70
Insumos P1 5/ 40.60
Insumos P2 s/ 58.10
Insumos P3 5/ 64.70

Costos Total 1 sf 9,231.65
Costos Total 2 sf 9,249.15
Costos Total 3 sf 9,255.75

13.3 Punto de equilibrio de la nueva Unidad de Negocio

Dada la informacién anterior, podemos descifrar la cantidad minima de
unidades por producir para poder cubrir con nuestros costos totales,
detallando de esta manera la diferenciacion entre cada producto mostrando
gue nuestro producto con mayor cantidad de ventas proyectadas sera el
Producto N°1, ya que resulta ser la opcion mas comoda para el bolsillo del

consumidor
L UNIDADES MINIMAS
Participacion Producto Formula
DE PRODUCCION
50% Qpl 5/4,615.83 93.44
s/ 49.40
25% 2 5/ 2,312.29
ar 5/2,312.25 44,55
s/ 5190
25% Qp3 5/2,313.94 18.37
s/  60.30
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13.4 Adquisicion de materiales e insumos para la producciéon

El proyecto de negocio manejara tres tipos de productos con el fin de que se
pueda abarcar un mayor mercado para asi poder atender las necesidades
de los clientes.

Dentro del valor agregado que ofrecemos en la personalizacion del producto,
podemos encontrar material base tales como papeleria, flores de fieltro, y
otros, también podemos encontrar el elemento distintivo que vendria a ser el
peluche.

Este peluche contara con tres precios distintos dependiendo de su calidad y
fabricacion

El presupuesto inicial para su adquisicion se encuentra incluido dentro del
flujo destinado para el capital de trabajo

13.5 Inversion Inicial

La inversion total del proyecto es aproximadamente S/ 32,490.00, aqui se
presenta el valor que aporta los socios que es del 60% del valor total y el
valor a ser financiado del 40%, el préstamo se calculé segun la tasa de
interés que nos da el Banco Scotiabank con pagos mensuales por un periodo
de 36 meses

PRESUPUESTO DE INVERSIONES
CONCEPTO
A.- INVERSION FLIA 5/.13,785.36
A1l.- INV.FLIA TANGIBLE 51.8,618.00
UTENSILIOS ¥ ACCESORIOS 5/.02.00
MACUINARLA 5/ 700.00
EQUIPO DE COMPUTO Y
TRABAID 5/.4,400.00
EQUIPD DE OFICINA 5/ 780.00
MUEBLES ¥ ENSERES 5/.2,640.00
AZ.- INV.FLIA INTANG, 51.5,167.36
ESTUDIOS PRE Y FACTIB. 5/.2,000.00
GASTOS DE CONST. ¥ P 5/.2,005.00
IMPREVISTOS {2% DE IFT) 5/.172.36
B.- CAPITAL DE TRABAJO 5/.18,700.00
CALA MINIMA 5/.14,000.00
EXISTENCIAS 5/.2,000.00
INSLIMOS VARIOS 5/ 700.00
OTROS GASTOS 5/.2,000.00
TOTAL INVERSION 5/.32,485.36
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13.6  Capital de Trabajo
Para el primer mes tendremos un capital de trabajo de S/14,000.00 que
seran utilizados en la compra de insumos.

También se tendran existencias por el valor de s/2,000.00 y s/700 para
gastos varios tales como el pago de servicios, publicidad de introduccién
entre otros.

Finalmente s/2,000.00 seran destinados para gastos varios como la
contratacion de personal exclusivo para el area de produccién durante el
primer mes de labores

13.7 Fuentes de Financiamiento

El proyecto sera financiado gracias al capital brindado con el Banco
Scotiabank a una tasa del 19.9% anual y en 36 cuotas de s/482.25.

El resto del capital sera financiado por los recursos propios de 4 socios a una
tasa de interés del 30%,

13.8 Proyeccion de Flujo de Caja

Para corroborar la viabilidad de la propuesta, se elabor6 un flujo de caja. El
propdsito es determinar el valor generado para los accionistas. Se consideré
una tasa ponderada de descuento del 24.95%

CONCEPTO 18 tr 2do S stre 158 stre 2do Semestre 1 Semestre 2do Semestre
Ao 1 Ano 1 Afio 2 Ao 2 Aiio 3 Ao 3
INGRESO X VENTAS s/ 194,660.00 S/ 145420.00 | S/ 221,290.25 S/ 165,363.00 [ S/ 251,018.48 S/ 187,572.83
COSTOS OPERATIVOS s/ 13344160 "S/ 108,460.70 [ S/ 146,665.26 'S/ 118,292.39 [ S/ 161,408.40 'S/ 129,237.75
INV.FIJA TANGIBLE s/ 15,672.00
INV.FIJA INTANGIBLE s/ 530256
CAPITAL DE TRABAJO s/ 18,200.00
IMPTO.RTA.S/FINANC. s/ 1,470.58 s/ 864.10 [/  1,805.74 's/  1,11672[s/  2,180.37 'S/  1,398.50
VALOR RESIDUAL s/ 153400 s/ 153400[s/ 153400 s/ 153400[s/ 153400 'S/  1,534.00
FLUJO DE CAJA ECONOMIC-S/  39,186.56 | 5/  58,213.82 'S/ 34,561.20 | S/ 71,285.25 S/ 44,413.38 S/ 8589571 S/ 5540258
PRESTAMO s/ 19,593.28
r r a4 r i r
AMORTIZACION s/ 1,668.41 5/ 1,841.45 | 5/ 2,032.44 5/ 2,243.24 | 5/ 2,475.90 5/ 2,732.70
INTERESES s/ 122507 "s/  1,057.25[s/ 894.20 "5/ 686.84 [ 5/ 45797 "5/ 205.36
ESCUDO FISCAL s/ 30.63 'S/ 26.43 [ 5/ 22.35 '/ 17.17 [ 5/ 11.45 '/ 5.13
FLUJO CAJA FINANCIERQ -5/ 19,593.28 | 5/ 55350.96 S/ 31,688.93 | S/ 68,380.97 S/ 41,500.48 [ S/ 82,973.28 S/  52,469.65
APORTE DE SOCIOS s/ 19,593.28[ s/ - | - sl - | - sl -
RESERVAS (15% Mensual) s/ 8,302.64 S/ 4,753.34 s/ 10,257.15 s/ 6,225.07 | s/  12,44599 &/ 7,870.45
DIVIDENDOS "s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
FLUJO CAJA NETO s/ - sy 4704832 s/ 2693559 |s/ 58123.82 'S/ 35275.41|5S/ 70,527.29 'S/  44,599.21
[s/ 7398391 [s/  93,399.23 [ s/ 11512650
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13.9

Analisis de Rentabilidad

Los criterios elegidos para evaluar la inversion fueron el Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto. Se ha llegado a la
conclusion de que la inversién es viable porque la TIR es mayor al costo del
capital que requieren los socios.

Tasa Bancaria
Tasa Estimada
COK

19.90% Inversion inicial -5/ 32,485.36

30.00% Afiol &/ 73,983.91

24595% Afin2 5/ 93,399.23

1.2485 Afio 3 5/ 115,126.50

FLUJO DE CAIA FINANCIERO -5/ 15,491.22 FLUIO DE CAJA ECONOMICO -5/ 32,485.36
Afiol S/ 73,983.91 Afiol S/ 73,983.91

Afio2 s/ 93,399.23 Afio2 s/ 93,399.23

Afio3 s/ 115,126.50 Afio3 s/ 115,126.50
VAN F 5/158,558.51 VAN E 5/145,564.37
TIRF 399% TIRE 242%

13.10 Estado de Resultados
Para determinar este aspecto, se consideran los ingresos, gastos, impuestos
y utilidades de los tres primeros afios de operacion de la empresa. Se
presentan los detalles en la siguiente tabla:
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CONCEPTO 1 Semestre 2do Semestre 1 Semestre 2do Semestre 1 Semestre 2do Semestre
Afio 1 Aio 1 Afio 2 Afio 2 Afio 3 Afio 3
INGRESO X VENTAS s/ 194,660.00 S/ 145420.00 | S/ 221,290.25 S/ 165,363.00 [ S/ 251,018.48 S/ 230,394.78
COSTO DE VENTAS s/ 9792060 'S/ 72,939.70[S/ 111,144.26 'S/ 82,777.89 [ S/ 125887.40 'S/ 115,246.28
UTILIDAD BRUTA s/ 96,739.40 'S/  72,480.30 [ S/ 110,146.00 'S/  82,585.11 [ S/ 125131.08 'S/ 115,148.50
GASTOSDEOPERACION [ S/  37,916.23 'S/ 37,916.23 [ 5/ 37916.23 "s/  37,916.23 [5/ 3791623 'S/  44,235.60
UTILIDAD DE OPERACION| S/  58,823.17 'S/  34,564.07 [ 5/ 72,229.77 "s/  44,668.38 [5/ 87,214.85 "5/  70,912.90
GASTOSFINANCIEROS [ S/  1,225.07 'S/  1,057.25 S/ 894.20 "5/ 686.84 [ 5/ 45797 s/ 264.82
UTILIDAD ANT.IMPTOS [ S/ 5759810 'S/  33,506.82 [S/ 71,335.57 'S/ 43,982.05[S/ 86,756.88 'S/  70,648.08
IMPTO.RENTA s/ 1,439.95 "sf 837.67 s/  1,783.39 'S/  1,00955[sS/  2,16892 'S/  1,766.20
UTIL.DES.IMPTQS s/ 56,5815 'S/ 22,669.16 [/  69,552.18 'S/ 42,880.49 s/ 24,587.95 'S/  62,381.88
RESERVAS s/ 842372 "s/  a90037[s/ 1043283 s/  643237(s/ 1268819 'S/  10,332.28
r r r r r r
DIVIDENDOS s/ s/ - s s/ - s s/ ;
r r r r - r
UTILIDAD NETA s/ 47,734.42 s/ 27,768.78| S/ 59,119.36 S/ 3645012 S/ 71,899.77 5/  58,549.60
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e En relacion al proyecto presentado, concluimos que tendremos capacidad
de ampliar el negocio a partir de destinar un porcentaje de las ganancias
para incrementar la oferta de nuestros paquetes de obsequios.

e Es importante evaluar en el tiempo de ejecucion del proyecto como
evolucionan los precios de nuestros proveedores locales vs los precios en
China, para que, en funcion de la demanda que se vaya teniendo evaluar
la posibilidad de realizar una importacion con otros volimenes de articulos
gue nos permitird disminuir los costos y aumentar las utilidades.

e El punto anterior requiere de una inversion que se tendra que evaluar si se
realiza a partir de las ganancias, de aportes de socios o de un préstamo
bancario.
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15. ANEXO

15.1 Cuestionario
DATOS PERSONALES

. Nombre:

. Género:

. Ocupacion:

. Edad:
PREGUNTAS

1.- ¢Conoce alguna empresa de regalos o detalles especiales? Detallar
2.- ¢ Alguna vez ha dado un regalo especial para una persona?

a) Si

b) No
3.- Si su respuesta fue si, ¢para quién fue el regalo?

a) Pareja
b) Familiar
c) Amigo
d) Otros. Especificar:

4.- Si su respuesta fue si, ¢hace cuanto fue el altimo regalo que dio?

a) Menos de 1 mes
b) Entre 1y 3 meses
c) Mas de 3 meses

5.- ¢De qué tipo fue el regalo?

a) Floral

b) Peluche

c) Manualidad
d) Otros

6.- ¢Lo hizo usted mismo o lo adquirié hecho?

a) Lo hice yo mismo
b) Lo adquiri hecho

7.- ¢, Cuanto esta dispuesto a pagar por un regalo?

a) 50 soles o menos
b) Entre 50 y 100 soles
c) Mas de 100 soles

8.- ¢Le parece atractiva la idea de realizar un regalo o detalle personalizado
a pedido del cliente?

a) Si
b) No
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INVERSION FIJA TANGIELE

UTENSILIOS ¥ ACCESORIOS

DETALLE UNIDAD | CANTIDAD |VALORUNITARIO|  WALOR TOTAL
TUERAS UNIDAD 2 5/ 400 | s/ .00
TUERAS CON DISERO UNIDAD 3 5/ 5.00 | 5/ 15.00
ACCESORIOS DE COSTURA CAIAX 15 2 5/ 5.00 | 5/ 10.00
GRAPADORA UNIDAD 2 5/ 7.00 | 5/ 14.00
ESCOBAS UNIDAD 1 5/ 12.00 | 5/ 12.00
CUCHILLAS UNIDAD 3 5/ 5.00 | 5/ 15.00
DISPENSADOR DE CINTA UNIDAD 2 5/ 7.00 | 5/ 14.00
MOLDES DE MORO UNIDAD 5 5/ 2.00 | 5/ 10.00
5/ 47.00 | 5/ 98.00
MAQUINARIA
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD |VALORUNITARIO|  WALOR TOTAL
MAQUINA DE COSER UNIDAD 1 5/ 700.00 | 5/ 700.00
5/ 700.00 | 5/ 700.00
EQUIPO DE COMPUTO ¥ TRABAIO
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD |VALORUNITARIO|  WALOR TOTAL
LAPTOF UNIDAD 2 5/  1,600.00 |5/ 3,200.00
IMPRESORA MULTIFUNCION | UNIDAD 1 5/ 400.00 | 5/ 400.00
CELULARES UNIDAD 2 5/ 400.00 | 5/ 800.00
5/ 2,40000 | s/ 4,400.00
EQUIPO DE OFICINA PROYECTADO
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD |VALORUNITARIO|  WALOR TOTAL
Utiles de Oficina SET 3 5/ 200.00 | 5/ 600.00
Telefono UNIDAD 1 5/ 30.00 | 5/ 30.00
Papeleria SET 10 5/ 15.00 | 5/ 150.00
5/ 24500 | 5/ 780.00
MUEBLES Y ENSERES
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD |VALORUNITARIO|  WALOR TOTAL
SILLAS UNIDAD 4 5/ 60.00 | 5/ 240.00
ESCRITORIO UNIDAD 2 5/ 25000 | 5/ 500.00
REPISAS UNIDAD 5 5/ 60.00 | 5/ 300.00
MODULO DE VENTA UNIDAD 1 5/ 400.00 | 5/ 400.00
MUEBLES PARA ALMACENAIE | UNIDAD 4 5/ 30000 | s/ 1,200.00
5/  1,070.00 | 5/ 2,640.00

INVERSION FIJA INTANGIBLE

DETALLE
INDECOPI s/ 535.00
PERMISO s/ 500.00
IINUTA 5/ 800.00
MOTAR Y REG s/ 116000
5/ 2,995.00
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15.3 Capital de Trabajo

MATERIA PRIMA - PRODUCTO 1

Arreglo Personalizado al 100%
Descripcion Unidades Precio Precio Total
Flores Fieltro 3 5/ 1.00 |5/ 3.00
Paliglobo 8 s/ 0105/ 0.80
Peluches Macionales 5 5/ 450 | 5/ 22.50
Barras de Silicon 2 &/ 1.00 |5/ 2.00
Papeleria 1 5/ 4.00 | 5/ 4.00
Caja 1 5/ 3005/ 3.00
Esencia de olor 1 5/ 0.30 | 5/ 0.30
COSTO UNITARIO 5/ 40.60

COSTO GANAMNCIA FMONTO PRECIO DE PRECIO

VENTA REDOMNDEADO
s/ 4060 120%| s/ 4872|s/ 8932 |s/ 90.00

MATERIA PRIMA - PRODUCTO 2
Arreglo Personalizado al 100%

Descripcion Unidades Precio Precio Total
Flores Fieltro a 5/ 1.00 |5/ 2.00
Paliglobo 8 s/ 0105/ 0.80
Peluches Elaborados 5 5/ 500 |5/ 25.00
Barras de Silicon 2 5/ 1.00 | &/ 2.00
Papeleria 1 5/ 400 |5/ 4 .00
Caja 1 5/ 3.00 | &/ 3.00
Confiteria o Bisuteria 1 s/ 1500 | 5/ 15.00
Esencia de olar 1 5/ 0.30 |5/ 0.30

COSTO UNITARIO 5/ 58.10
PRECIO DE PRECIO
COSTO GANANCIA MONTO
VENTA REDONDEADO
5/ 538.10 a%| 5/ 5229 (& 11039 |5/ 110.00
MATERIA PRIMA - PRODUCTO 3
Arreglo Personalizado al 100%

Descripcion Unidades Precio Precia Total
Flores Fieltro 3 5/ 1.20|5/ 9.60
Paliglobo 3 5/ 010 | &/ 0.80
Peluches importados 5 5/ 600 | 5/ 30.00
Barras de Silicon 2 5/ 100 |5/ 200
Papeleria 1 5/ 400 | 5/ 4.00
Caja 1 5/ 300 |5/ 3.00
Esencia de olor 1 5/ 030 |5/ 0.30
Confiteria o Bisuteria 1 5/ 1500 |5/ 15.00

COSTO UNITARIO s/ 6470
PRECIO DE PRECIO
COSTO GANANCIA MONTO
VENTA REDONDEADO
5/ 6470 90%| 5/ 58.23 |5/ 12283 |5/ 125.00
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MATERIALES DIRECTOS MATERIALES INDIRECTOS
Arreglo Personalizado al 100% Arreglo Personalizado al 100%

Deseripcion Unidades | Precio Precio Total Descripcion Unidades | Precio | Precio Total
Pegamento para caja 1 s/ 100|5&/ 1.00 Desinfectantes 1 g/ 5.00|5/ 5.00
Moldes de mofio 1 5/ 0205/ 0.20 Ambientadores 1 s/ 500|5/ 5.00
Empaques de regalo 2 s/ 0505/ 1.00

COSTO UNITARIO s/ 2.20 COSTO UNITARIO s/ 10.00
SERVICIOS MANTEMIMIENTO Y REPARACION

VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD WVALOR DETALLE VALOR Y PROYECTA | PROYECTADO
oo SEMESTRAL
AGUA POTAEBLE Mes 5/ 60.00 UTENSILIOS ¥ ACCESORIOS| 5/ 47.00 20% s/ 157 |5/ 5.40
LUZ ELECTRICA Mes 5/ 100.00 MAQUINARIA 5/ 700.00 15% g/ 1750 | &/ 105.00
PUO (TELEFONO E INTERMET] Mes 5/ 100.00 EQUIPC DE COMPUTO 5/2,400.00 10% s/ 4000 |5/ 240.00
PLAM MEMNSUAL CELULARES Mes 5/ 100.00 EQUIPO DE OFICINA 5/ 245.00 30% s/ 1225 |5/ 73.50
5/ 360.00 IMUEBLES ¥ ENSERES 5/ 300.00 10% s/ 50058/ 50.00
5/ 7632 |5/ 45780

154 Financiamiento

PERIODO MES DEUDA AMORTIZAC. INTERES T.PAGAR
0 5/.12,994.14
1 5/.12,727.38 5/. 266.76 5/.215.49 5/.482.25
2 5/. 12,456.20 5/.271.18 5/.211.06 s/.482.25
3 s/.12,180.52 s/.275.68 s/. 206.57 s/.482.25
4 s/.11,900.26 5/.280.25 5/ 201.99 s/.482.25
5 5/ 11,615.36 5/.284.90 5/.197.35 5/.482.25
& 5/ 1132574 5/. 289,63 s/ 19262 s/.482.25
7 5/.11,031.31 5/.294.43 5/. 187.82 5/.482.25
8 5/. 10,732.00 5/.299.31 5/.182.94 5/.482.25
g 5/ 10,427.72 5/.304.27 5/ 177.97 s/.482.25
10 s/.10,118.40 5/.309.32 s/.172.93 s/.482.25
11 5/.9,803.95 5/.5314.45 5/. 167.80 5/. 482.25| AMORTIZACION INTERES ANUAL aNo 1
12 5/.9,484.29 5/.319.66 5/ 162 58 s/.482.25| §/.3,500.86 5/.2,277.11 5/.5,786.97
13 5/.9,159.32 5/.32497 5/ 157.28 s/.482.25
14 5/.8,828.96 5/.330.36 5/. 151.89 5/.482.25
15 5/.8,493.13 5/.335.83 5/.146.41 5/.482.25
16 5/.8,151.73 5/.341.40 5/ 140.84 s/.482.25
17 5/.7,804.66 5/.347.06 5/. 135.18 5/.482.25
18 5/.7,451.84 5/.5352.82 5/.129.43 5/.482.25
19 5/.7,083.17 5/.358.67 5/ 12358 s/.482.25
20 5/.6,728.55 5/.364.62 s/ 117.63 s/.482.25
21 5/.6,357.89 5/.370.67 5/. 11158 5/.482.25
22 5/.5,981.08 5/.376.81 5/ 105.43 5/.482.25
23 5/.5,598.02 5/.383.06 5/.99.19 S/. 482.25|AMORTIZACION INTERES ANUAL Aflo 2
24 5/.5,208.60 5/.589.41 5/.92.83 s/.482.25| §/. 427568 5/.1,511.28 5/.5,786.97
25 5/.4,812.73 5/.595.87 5/. 86.38 5/.482.25
26 5/.4,410.30 5/ 402 44 5/.79.81 s/.482.25
27 5/.4,001.19 5/.409.11 5/.73.14 s/.482.25
28 5/.5,585.29 5/. 41589 5/. 66.35 5/.482.25
29 5/.3,162.50 5/.42279 5/.59.46 s/.482.25
30 5/.2,732.70 5/. 429 80 5/.52.44 s/.482.25
31 5/.2,295.77 5/. 436.93 5/.45.32 5/.482.25
32 5/.1,851.59 5/. 44418 5/.38.07 5/.482.25
33 s/.1,400.05 5/. 45154 5/.30.71 s/.482.25
34 5/.941.02 5/. 459.03 5/.23.22 5/.482.25
35 5/.474.38 5/. 466.64 5/.15.61 5/. 482.25| AMORTIZACION INTERES ANUAL ANO 3
36 5/.0.00 5/. 47438 s/ 7.87 s/.482.25| §/.5208.60 5/.578.36 5/.5,786.97
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GASTOS ADMINMNISTRATIVOS
GASTOS DE PERSONAL
DESCRIPCION UMNIDAD CANTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR VALOR AMUAL
Gerente - Administrativa salario 1| s/ 1,115.00 | 5/ 1,115.00 | S/ 13,320.00
Sub Total| 5/ 1,115.00 | 5/ 13,380.00
GASTOS GEMERALES
DESCRIPCION UMIDAD CAMTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR VALOR AMUAL
Suministro de Oficina set 1| s/ 15.00 15.00 130
Sub Total 15.00 | s/ 180.00
Total| 5/ 1,130.00 | 5/ 1%,560.00
GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE PERSOMNAL
DESCRIPCION UMNIDAD CANTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR VALOR AMUAL
Asistente de Venta - FULL salario 1| s/ 965.00 965.00 | 5/ 11,580.00
Asistente de Venta - FULL salario 1| s/ 965.00 965.00 | 5/ 11,580.00
Artesano salario 2| s/ 965.00 | 5/ 1,930.00 | 5/ 23,160.00
Sub Total| 5/ 3,860.00 | 5/ 46,320.00
GASTOS DE PROMOCION
DESCRIPCION UMIDAD CAMTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR VALOR AMUAL
Publicidad en punto de Venta [Multimedia 1 s/ 250.00 | 5/ 250.00 | 5/ 3,000.00
Pagina web Multimedia 1 s/ 400.00 | s/ 400.00 | 5/ 4,800.00
Volantes set 1 s/ 30.00 30.00 | s/ 360.00
Sub Total| 5/ 680.00 |5/ 8,160.00
GASTOS DE PROPAGANDA
DESCRIPCION UMNIDAD CAMTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR VALOR AMUAL
Promocion en Fan page NMultimedia 1 s/ 400.00 | 5/ 400.00 | 5/ 4,800.00
Sub Total| 5/ 400.00 | 5/ 4,800.00
TOTAL s/ 4,940.00 | 5/ 59,280.00
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15.7 Facebook

FADA - Accesorios y Regalos Inicio  Crear
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Precio de Promocion

Ramo de pandas
de colores

\Las
VT

RAMO DE KORILAKKUMA'S

RAMO DE CONEJOS
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