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RESUMEN

El presente trabajo analiza a la empresa Crea y Regala, dedicada a la elaboracion y
comercializacion de regalos personalizados con valor emocional. El propdsito fue identificar sus
principales fortalezas, debilidades y oportunidades, asi como proponer estrategias que favorezcan

su crecimiento y consolidacion en el mercado salvadorefio.

La investigacion se realizé mediante un enfoque descriptivo y analitico, considerando el
analisis financiero, comparaciones con competidores directos y la evaluacion de procesos
internos en administracion, operaciones y marketing. Ademas, se disefidé un plan estratégico con

acciones a corto, mediano y largo plazo.

Los resultados evidencian que Crea y Regala posee ventajas en la personalizacion
emocional de productos, la atencion cercana al cliente y la innovacion en disefios. No obstante,
enfrenta limitaciones como la ausencia de manuales y procesos formales, la dependencia de
redes sociales como Unico canal de ventas y la necesidad de una estrategia digital mas
profesional. A nivel financiero, se proyecta un crecimiento sostenido del 15 % anual en ventas,

alcanzando $22,640.59 en 2027.

En conclusion, Crea y Regala tiene el potencial de consolidarse como referente en el
sector de regalos personalizados en El Salvador. Para lograrlo, debe fortalecer la formalizacién
administrativa, capacitar al talento humano e implementar nuevos canales de venta y marketing.
El plan estratégico planteado establece un camino realista y sostenible hacia su crecimiento y

posicionamiento competitivo.

PALABRAS CLAVES: Regalos, personalizacion, innovacion, emocional.
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ABSTRACT

This paper analyzes Crea y Regala, a company dedicated to the development and
marketing of personalized gifts with emotional value. The purpose was to identify its main
strengths, weaknesses, and opportunities, as well as to propose strategies to promote its growth

and consolidation in the Salvadoran market.

The research was conducted using a descriptive and analytical approach, considering
financial analysis, comparisons with direct competitors, and the evaluation of internal processes
in administration, operations, and marketing. In addition, a strategic plan was designed with

short-, medium-, and long-term actions.

The results show that Crea y Regala has advantages in the emotional personalization of
products, close customer service, and design innovation. However, it faces limitations such as the
lack of formal manuals and processes, the dependence on social media as the sole sales channel,
and the need for a more professional digital strategy. On a financial level, sustained annual sales

growth of 15% is projected, reaching $22,640.59 in 2027.

In conclusion, Crea y Regala has the potential to consolidate its position as a leader in the
personalized gift sector in El Salvador. To achieve this, it must strengthen its administrative
formalization, train its human talent, and implement new sales and marketing channels. The
proposed strategic plan establishes a realistic and sustainable path toward growth and

competitive positioning.

KEYWORDS: Gifts,personalization, innovation, emotional.
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como finalidad analizar de manera integral a la empresa Crea 'y
Regala, un emprendimiento salvadorefio dedicado a la elaboracioén de productos personalizados
con alto valor emocional. La investigacion aborda aspectos clave como el analisis de la industria,
el diagnostico de la situacion actual de la empresa, la administracion, operaciones, marketing y

finanzas, con el proposito de identificar sus fortalezas, areas de mejora y proyecciones futuras.

En un mercado cada vez mas competitivo, caracterizado por la innovacion y la demanda
de experiencias unicas, Crea y Regala se posiciona como una alternativa diferenciada al no
limitarse tnicamente a la venta de productos, sino al disefio de detalles que transmiten
emociones y generan recuerdos significativos. A lo largo del estudio se destacan sus ventajas
competitivas, la importancia de la personalizacion, asi como la necesidad de implementar

estrategias que fortalezcan su crecimiento y consolidacion en el sector de regalos personalizados.

Asimismo, el documento incluye un andlisis financiero y proyecciones de ventas que
permiten evaluar la rentabilidad del negocio, junto con propuestas estratégicas de innovacion y
marketing digital que buscan garantizar su sostenibilidad a mediano y largo plazo. En sintesis, el
trabajo ofrece una vision global de la empresa y propone lineamientos que contribuyan a su

desarrollo, consolidacion y expansion dentro del mercado salvadorefio.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Posicionar a Crea y Regala como una marca referente en regalos personalizados con
valor emocional, fortaleciendo su presencia en redes sociales y aumentando sus ventas mediante

estrategias de fidelizacion y diferenciacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Incrementar la visibilidad digital de la marca.
2. Aumentar las ventas en un 15% en fechas clave (Dia de la Madre, San Valentin,
Navidad).

3. Fidelizar clientes mediante seguimiento postventa y promociones exclusivas.
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ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Principales competidores

En el mercado de productos personalizados, Crea y Regala enfrenta competencia directa
de varias empresas locales que también se han posicionado en este rubro. Entre los principales
competidores destacan Tu Regalo, Sublimake y D’ Perlas Joyeria, cada uno con caracteristicas

particulares que los convierten en actores relevantes en la industria.

Tu Regalo es una empresa especializada en la sublimacion de productos como tazas,
camisas, termos y vinil textil. Su fortaleza radica en la diversidad de su catadlogo y en su
capacidad de atender una amplia demanda en fechas especiales. Es considerado uno de los
competidores mas directos para Crea y Regala, ya que se enfoca también en la personalizacion

de articulos utilizados como regalos.

Sublimake, por su parte, ofrece servicios de estampado y sublimacion en una variedad de
productos que incluyen tazas, llaveros y camisas. Esta empresa ha logrado una buena presencia
en el mercado local gracias a su propuesta visual atractiva y a la constante innovacion en sus
disefios. Su enfoque también est4 centrado en el publico que busca articulos personalizados con

estilo.

Finalmente, D’ Perlas Joyeria representa una competencia importante en el segmento de
accesorios personalizados, especialmente aquellos elaborados en acero. Esta empresa se ha
posicionado como una opcion preferida en fechas especiales, como aniversarios o celebraciones
de pareja, gracias a sus disefios emocionales y su acabado profesional. Su especializacion en
joyeria personalizada la convierte en una alternativa directa frente a Crea y Regala en la

categoria de regalos con alto valor sentimental.
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Benchmarking de los competidores

Buenas practicas (fortalezas de la competencia):

Crea y Regala compite actualmente con tres empresas destacadas en el rubro de
personalizacion: Tu Regalo, Sublimake y D’ Perlas Joyeria. Cada una de estas marcas tiene sus

propias fortalezas que vale la pena analizar.

En el caso de Tu Regalo, su principal fortaleza es la variedad de productos que ofrece,
incluyendo tazas, camisas, botellas y vinil textil. Ademads, cuentan con estrategias promocionales
bien planificadas que aprovechan fechas especiales, lo que les permite atraer clientes con mayor
facilidad. También tienen una presencia activa en redes sociales, lo que refuerza su alcance en el

mercado digital.

Sublimake se destaca por la calidad en sus procesos de estampado y sublimacion.
Ademas, muestran innovacion constante en el disefio de sus productos personalizados, lo que los
posiciona como una opcion moderna y atractiva. A nivel local, gozan de buen reconocimiento

gracias a su consistencia en la oferta.

Por su parte, D’ Perlas Joyeria ha logrado consolidarse como un fuerte competidor en el
ambito de los detalles personalizados, especialmente en productos metalicos como joyeria en
acero. Se enfocan en articulos emocionales, bien acabados, con alta percepcion de valor. Su
fortaleza también reside en su especializacion en fechas clave como San Valentin o Dia de la

Madre, cuando el consumidor busca regalos unicos y significativos.
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Malas practicas (debilidades observadas):

Sin embargo, también se han identificado algunas debilidades. En el caso de Tu Regalo y
Sublimake, ambos tienden a enfocarse solo en el producto como tal, sin ofrecer una experiencia
emocional completa. A diferencia de Crea y Regala, que incluye empaques personalizados, frases
y detalles adicionales, estas marcas limitan su propuesta a la entrega del producto personalizado.
Ademas, su atencion al cliente puede carecer de cercania o personalizacion, lo que debilita la

relacion con el consumidor.

En cuanto a D’ Perlas Joyeria, su enfoque exclusivo en accesorios metalicos podria
limitar su versatilidad para incursionar en otras categorias de regalo. Ademas, aunque sus
productos son bien presentados, no siempre se complementan con empaques o elementos que

refuercen la experiencia del cliente.

La ventaja competitiva de Crea y Regala reside precisamente en ese enfoque emocional.
No solo vende un producto, sino que ofrece una experiencia completa. Combina articulos como
tazas, llaveros y cajas decorativas, todo personalizado con mensajes significativos y adaptado a
ocasiones especiales. Esta estrategia ha permitido a la empresa posicionarse no solo como una

opcion decorativa, sino como una eleccion sentimental que conecta con el cliente.

Retos de la industria
La industria de los productos personalizados enfrenta una serie de desafios que Crea 'y

Regala debe considerar para mantener su posicionamiento y competitividad.

En primer lugar, la alta competencia es uno de los principales retos. Existen multiples

empresas, tanto locales como en linea, que ofrecen sublimacion, joyeria personalizada y otros
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productos similares. Esto obliga a Crea y Regala a innovar constantemente en su oferta, disefio y

experiencia de compra para diferenciarse.

Otro desafio importante es la competencia en precios. Empresas como Tu Regalo y
Sublimake pueden ofrecer productos a un costo mas bajo, lo que representa una amenaza directa.
Ante esto, Crea y Regala debe justificar sus precios mediante la calidad del producto, la

personalizacion detallada y la presentacion cuidada que ofrece.

También es fundamental adaptarse a los cambios en las tendencias de consumo. Los
clientes actuales buscan productos con valor emocional, pero también estan cada vez mas
interesados en opciones sostenibles, hechas a mano o con historia. Esto representa una
oportunidad para Crea y Regala si incorpora practicas responsables o materiales ecolégicos en su

produccion.

Por otro lado, el aumento en los costos de insumos y la logistica representa una presion
directa sobre la rentabilidad. Materiales como tintas, textiles y metales han incrementado su
valor, y el manejo de envios personalizados puede ser costoso. Por ello, es clave tener una buena

relacion con proveedores, optimizar procesos y mantener una gestion financiera eficiente.

Finalmente, la digitalizacion y atencion al cliente son aspectos clave. Hoy en dia, la venta
en redes sociales y plataformas digitales no solo es una ventaja, sino una necesidad. Crea y
Regala debe garantizar que su servicio en linea sea rapido, personalizado y empatico, lo que
puede convertirse en una herramienta poderosa para fidelizar clientes y competir con marcas de

mayor presupuesto publicitario.
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Tendencias de la Industria

La industria de los productos personalizados ha evolucionado rapidamente con el avance
de la tecnologia y las nuevas expectativas de los consumidores. En este contexto, Crea y Regala
ha adoptado diversas estrategias innovadoras que le permiten mantenerse vigente y competitiva,
adaptandose a las tendencias actuales del mercado. Entre ellas se destacan la personalizacién en
tiempo real, el uso de nuevos productos para sublimacion, y un enfoque fuerte en sostenibilidad

y tecnologia.

La personalizacion en tiempo real se ha convertido en un diferenciador clave,
permitiendo a los clientes visualizar sus productos antes de imprimirlos. Crea y Regala ha
considerado implementar estaciones interactivas dentro de la tienda, donde los usuarios puedan
disefiar desde tablets y obtener una vista previa inmediata. Esta mejora no solo aumenta la
satisfaccion del cliente, sino que también reduce errores y desperdicio de materiales. Asimismo,
la diversificacion de productos personalizados va mds alld de tazas y camisetas, incluyendo
articulos innovadores como termos, mochilas, fundas de almohadas y cojines, ampliando el

catdlogo de manera estratégica.

Otra tendencia destacada es la incorporacion de estilos graficos modernos como el
minimalismo y lo vintage. En 2025, los tonos pastel y las ilustraciones sencillas estan marcando
pauta, por lo que Crea y Regala busca adaptar sus disefios para atraer a las nuevas generaciones.
Esta sensibilidad estética también se extiende al empaque: los packaging personalizados elevan
la experiencia de regalo, generando un valor emocional anadido. Ademas, la empresa ha
integrado opciones ecoamigables utilizando tintas ecologicas, materiales reciclados y productos

reutilizables como camisetas de algodon organico y botellas térmicas.
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Crea y Regala también esta apostando por nuevas formas de venta, como el uso intensivo
de redes sociales y plataformas digitales para promocionar productos, recibir pedidos y ofrecer
atencion directa. A través de publicaciones interactivas, videos del proceso creativo y
colaboraciones con influencers, la marca logra ampliar su alcance y conectar con el publico de
forma mas auténtica. Este enfoque omnicanal se complementa con modelos de negocio flexibles
como la personalizacidon por encargo, venta directa, y el desarrollo de merchandising para

empresas y eventos, lo que abre nuevas fuentes de ingreso.

Finalmente, la propuesta de lanzar colecciones tematicas y ediciones limitadas para
fechas especiales como Navidad, San Valentin o el Dia de la Madre permite crear urgencia en la
compra y mantener el interés del consumidor activo durante todo el afio. La asesoria
personalizada y el acompafiamiento en el disefio siguen siendo elementos diferenciadores que
consolidan la reputacion de Crea y Regala como una marca cercana, creativa y comprometida

con la calidad.

En conclusion, Crea y Regala demuestra como la integracion de tendencias tecnologicas,
sustentabilidad y personalizacion puede impulsar el crecimiento y posicionamiento de un
negocio artesanal. Su capacidad de adaptacion a las demandas del mercado, junto con la
innovacion constante, la proyectan como una empresa lider en la industria de productos

personalizados.
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ANALISIS DE NEGOCIO.

ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE PRODUCTO

Modelos de Negocio.

El analisis de ventas de la empresa “Crea y Regala” muestra una estrategia de
diversificacion de productos personalizados que abarca desde articulos comunes como tazas y

camisas, hasta arreglos florales y peluches.

Entre los productos mas rentables se encuentran las camisas, cojines, peluches y arreglos
florales, todos con un margen de rentabilidad del 400%, lo cual indica un posicionamiento
adecuado para productos de alto valor emocional y presentacion estética. Otros productos como
las cadenas (50%) o llaveros (100%) presentan menor rentabilidad, lo que puede deberse a un

menor valor percibido o una estrategia de precios menos agresiva.

En cuanto a los precios de venta y envio, la estructura sigue una ldgica de estandarizacion
del costo de envio en $3 por unidad, independientemente del producto, lo cual simplifica la
gestion logistica y da claridad al cliente. El precio de los productos varia desde los $5 (gorras)
hasta los $21 (cadenas), mostrando una oferta accesible y con buena cobertura de diferentes

niveles de poder adquisitivo.

Este enfoque permite alcanzar distintos segmentos del mercado, combinando articulos
funcionales con un enfoque altamente emocional, apoyado por la presentacion y personalizacion,

caracteristicas valoradas en el mercado de regalos personalizados (Kotler & Keller, 2012).

La escalera de valor, propuesta por Kotler y Armstrong (2018), establece que los clientes

pueden ser guiados a través de un proceso de compra que comienza desde un producto basico,
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hacia un producto aumentado, hasta alcanzar un producto potencial. En el contexto de “Crea y

Regala”, esta herramienta no resulta plenamente aplicable.

Esto se debe a que la empresa no ofrece un solo producto con mejoras incrementales a lo
largo del tiempo. Por el contrario, su modelo de negocio estd basado en la diversidad de
productos Unicos y personalizados, lo cual no permite escalar un producto base en niveles de
valor agregado. En lugar de ofrecer una version basica de un articulo y luego complementarla
(por ejemplo, una taza simple que evoluciona a una taza con disefio, luego con empaque especial,

etc.), “Crea y Regala” ya entrega el producto final con todos los atributos emocionales desde el

inicio.
LISTADO DE PRODUCTOS:
Tabla1. Listado de productos
Producto
Termos

Tazas
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Botellas Térmicas.

Llaveros en gravado laser.

Cadenas de acero personalizadas.

Camisas de algodon sublimada

Cojines personalizados
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Gorras personalizados

Peluches

Arreglos florales




Informe de ventas por productos/ servicios.

Tabla 2. Informe de ventas por productos/ servicios

33

Precio Costo Venta % de la

Producto Cantidad |Costo Unitario Total Total |Rentabilidad venta
Tara 0 | s 100 $2.00 $30.00 |  $60.00
termos 10 | $1.00 $400 | $10.00 | $40.00 300% 10%
Botellas 15 | $1.00 $3.50 $15.00 | $52.50 250% 13%
Liaveros 20 1.00 $200 | $20.00 | $40.00 100% 10%
Cadenas 10 $ 1.00 $1.50 $10.00 $15.00 50% 4%
Camisas 10 | $1.00 $5.00 $10.00 | $50.00 400% 13%
Cojines 10 | $1.00 $500 | $10.00 | 850.00 400% 13%
Gorras 5 $ 1.00 $2.00 $5.00 $10.00 100% 3%
Peluches 5 $1.00 $5.00 $500 | $25.00 400% 6%
Arreglos
Florales 10 | $1.00 $5.00 $10.00 | $50.00 400% 13%

Total $125.00 | $392.50 450,
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Escalera de valor:
No aplica. Por lo tanto, la escalera de valor tradicional no es el enfoque mas apropiado
para analizar esta empresa, dado que su propuesta de valor se basa en la experiencia emocional

integral desde el primer contacto con el cliente, y no en una progresion de mejoras escalonadas

(Solomon, 2018).

Precio de productos:

La estrategia de precios, combinada con la alta rentabilidad de productos clave y una
oferta emocional bien posicionada, permite a “Crea y Regala” mantener competitividad en un
mercado saturado. Sin embargo, debe evaluar la rentabilidad individual de productos con menor

margen y considerar la creacion de paquetes que generen ventas cruzadas.

En cuanto a la escalera de valor, se recomienda explorar otras herramientas estratégicas
mas adecuadas para modelos de negocio experienciales y personalizados, como el marketing

sensorial o la teoria de la propuesta de valor emocional.
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Tabla 3. Precio de productos
Producto Precio Envio
Termos $12 $3
Botellas $15 $3
Llaveros $8 $3
Cadenas $21 $3
Tazas $15 $3
Camisas $18 $3
Cojines $10 $3
Gorras $5 $3
Peluches $15 $3
Arreglos Florales $15 $3

Observaciones en cuanto a calidad y presentacion.

Calidad:

En el entorno competitivo del emprendimiento artesanal, factores como la calidad del
producto, la presentacion y la capacidad de innovar juegan un papel crucial para lograr la

sostenibilidad y el crecimiento de las marcas. Crea y Regala, empresa dedicada a la

personalizacion de articulos como tazas, llaveros y pulseras, ha desarrollado un enfoque integral

que combina estos tres pilares, con el objetivo de mejorar la experiencia del cliente y

diferenciarse en un mercado saturado.
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El compromiso con la calidad se manifiesta desde la seleccion de materias primas hasta el
producto final. Se hace énfasis en utilizar materiales resistentes, adecuados para técnicas
especificas como la sublimacion o el grabado, lo cual garantiza durabilidad y una presentacion
profesional. La empresa busca evitar el uso de insumos que se deterioren facilmente, ya que
estos afectan la percepcion del cliente y pueden comprometer la reputacion de la marca.
Asimismo, se realizan pruebas de resistencia en productos clave, como la durabilidad de la
impresion en tazas ante lavados frecuentes o la resistencia de los llaveros ante caidas y
exposicion al agua. Este enfoque proactivo en la evaluacion del desempefio del producto es una

herramienta vital para garantizar la satisfaccion del cliente y reducir devoluciones.

Presentacion del Producto:

Junto a la calidad del producto, la presentacion cumple una funcion estratégica. Un
empaque bien disefiado no solo protege el contenido, sino que también comunica los valores de
la marca. Crea y Regala ha planteado el uso de empaques personalizados con su identidad visual,
materiales reciclables y elementos distintivos como etiquetas con redes sociales, tarjetas de

agradecimiento e incluso sorpresas como stickers o cupones de descuento.

Estos detalles refuerzan la conexion emocional con el cliente y promueven la
fidelizacion. Ademas, la empresa cuida cada detalle en el momento de la entrega, asegurando que

los productos estén en perfecto estado, limpios y libres de marcas o imperfecciones.

Potenciales nuevos productos/ servicios

La empresa incorporara nuevos productos como articulos personalizados para eventos,
accesorios de oficina y accesorios de moda, con el objetivo de ampliar su oferta y responder a

distintas necesidades del mercado. Ademas, ofrecera nuevos servicios, entre los que destacan
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productos sostenibles, consultoria en disefo personalizado y programas de fidelidad o membresia

que fortalezcan la relacion con los clientes.

Potenciales nuevos negocios a adoptar

Modelo de espacio de creadores asociados (C2C)

OBJETIVO:

Facilitar el acceso a productos exclusivos y artesanales, promoviendo la colaboracion con
emprendedores locales que comparten el mismo compromiso por la calidad y el disefio
personalizado. A través de esta iniciativa, Crea y Regala busca consolidarse como un espacio
integral donde diversos creadores puedan exhibir y comercializar sus productos, ampliando la

oferta para nuestros clientes mientras apoyamos el talento local.

Pasos para Implementar el Modelo C2C en Crea y Regala.

Para implementar el modelo en Crea y Regala, primero se debe seleccionara 2 o 3
emprendedores locales cuyos productos complementen los de Crea y Regala, como velas
artesanales, papeleria personalizada, o accesorios. Luego definir los términos de colaboracion,
como un porcentaje de comision sobre ventas y como se gestionara la reposicion de stock. Crear
un espacio fisico en tu tienda para exponer los productos, destacandolos con etiquetas y una
presentacion atractiva, o bien, si es online, habilitar una seccidon exclusiva en la pagina web o
redes sociales para estos productos. Promocionar esta nueva seccion de manera destacada en
Instagram, Facebook y WhatsApp, mostrando el proceso de los emprendedores y realizando
publicaciones e historias para generar interés. Ademads, organizar promociones conjuntas o
sorteos con los productos para incentivar la participacion de los clientes. Realizar un seguimiento

continuo para evaluar el desempefio de los productos y recopilar feedback de los emprendedores
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y clientes para ajustar la oferta y mejorar la experiencia. Una vez validado el modelo, ampliar la

cantidad de emprendedores y organizar eventos o ferias para darles mayor visibilidad.

Modelo de Suscripcion para Crea y Regala.

Por otro lado, la empresa ha propuesto la incorporacion de un modelo de suscripcion que
permite a los clientes recibir productos exclusivos de forma recurrente. Esta estrategia busca
fomentar la lealtad del cliente mediante dos niveles de suscripcion: uno basico, que ofrece un
articulo personalizado mensual, y otro premium, que incluye productos adicionales, descuentos y
beneficios exclusivos. Este modelo representa una fuente de ingresos predecible para la empresa,
al tiempo que proporciona al cliente una experiencia constante y renovada con la marca. Ademas,
el componente sorpresa que incluye regalos o lanzamientos anticipados fortalece el vinculo

emocional con la marca y genera expectativa.

En conclusion, Crea y Regala ejemplifica como la combinacion de estandares de calidad,
estrategias de presentacion y modelos de negocio innovadores puede impulsar un
emprendimiento artesanal hacia la consolidacion en el mercado. La atencion al detalle, tanto en
el producto como en la experiencia del cliente, sumada a la apertura hacia la colaboracion y la
fidelizacion, establece una base solida para el crecimiento sostenible y el posicionamiento de
marca. Este caso demuestra que el éxito de un emprendimiento no solo depende del producto,

sino de la vision estratégica que lo respalda.



ADMINISTRACION

Figura 1 Lienzo canvas del negocio

Empresa: Crea y regala

Socios Clave

O
=50

« Proveedores de
insumos y
empaques.
Distribuidores
ecolegiess y aliados
emprendedores
(inédelo CZC).
« Influencersy
servicios de
mensajeria.

Actividades Clave

» Disefio, produccién y
empaguetado.

« Gestion de pedidos,
atencion al cliente y
promocion.

Recursos Clave

Magquinaria.
herramientas de
diseno y materiales.
Talento humano
creativo y presencia
en redes.

Propuestas de Valor
[ )
asiim

Convertimos productos
personalizados en

experiencias emocionales
memorabies, combinando

creatividea, diseno unico
y empagues que

transmiten sentimientos
en cada ocasidn especial

Relacién con los
cilentes

Atenalén cercana y
aseseramiento
personalizado.
Comunicacién
continua y
sequimiento
postventa.

Detalies, como tarjetas
y obsequios para
fidelizar.

Canales

« Tienda fisicay redes
sociales (Facebook.
IPstagram,
WhatsApp).

« Envios a domicilioy
participacion en
ferias 6 eventos.

Segmento de
clientes

b""“.\.‘
+ Personas que
buscan regalos
personalizados y
significativos
Parejas y tamilias
para fechas
especiales
Empreses y
emprendedores
que requleren
productos
promocionales o de
marca.

Estructura de costos

* Insumos, produccion y

empagques,

» Publicidad, sueidos y

logistica.

Fuentes de ingresos

« Venta directa de productos
personalizados.

* Encargos tematicos y
merchandising corporativo.

+ Suscripciones mensuales y
allanzas con emprendadores.

$
L

FILOSOFIA EMPRESARIAL.

MISION:

Transformar momentos especiales en recuerdos inolvidables mediante la creacion de
regalos personalizados y artisticos, combinando calidad, creatividad y un servicio al cliente

excepcional.



40
VISION:

Ser el referente en el mercado de regalos personalizados, ofreciendo experiencias Unicas
y memorables a través de productos creativos que comparten la esencia y el espiritu de cada

ocasion especial.

VALORES:

Creatividad:

Fomentamos un entorno donde la innovacién y la imaginacion florecen, y donde cada

miembro del equipo se siente inspirado para ofrecer productos Unicos y sorprendentes.

Personalizacion:

Valoramos la singularidad de cada cliente y nos comprometemos a adaptar nuestros

productos para reflejar sus necesidades y deseos individuales.

Excelencia en el servicio:

Nos esforzamos por superar las expectativas del cliente en cada interaccion,

proporcionando un servicio amable, eficiente y atento.

Colaboracion:

Trabajamos en equipo para compartir ideas y talentos, apoyandonos mutuamente para

lograr los objetivos comunes y fomentar un ambiente de trabajo positivo.

Integridad:

Mantenemos altos estdndares de ética y transparencia en todas nuestras operaciones,

desde la relacion con proveedores hasta la interaccion con los clientes.



41

Innovacion continua:

Fomentamos un espiritu de innovacion constante, buscando nuevas formas de sorprender

a nuestros clientes con productos y soluciones creativas que marquen la diferencia en el mercado

Adaptabilidad:

Nos mantenemos flexibles y dispuestos a ajustarnos a las necesidades cambiantes del

mercado y de nuestros clientes, respondiendo rapidamente a nuevas demandas y oportunidades.

ORGANIGRAMA DE CREAY REGALA

Figura 2 Organigrama
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General
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Facturacion ERP

Actualmente, la empresa no cuenta con un sistema integrado de ventas, facturacion o un
ERP que unifique sus procesos. Sin embargo, reconoce la importancia de este tipo de
herramientas para mejorar la eficiencia y la organizacion de la gestion empresarial, optimizando

tanto el control de operaciones como la toma de decisiones estratégicas.

Plan estratégico

La empresa actualmente no dispone de un plan estratégico que sirva como guia para
orientar y coordinar las acciones relacionadas con este &mbito. Esto limita la capacidad de
establecer metas claras, definir prioridades y optimizar los esfuerzos necesarios para ingresar o

consolidarse en mercados internacionales.

FODA

La empresa no cuenta con FODA.

Talento humano Crea y Regala

. Tienen manuales y procesos de contratacion?

Actualmente, Crea y Regala no cuenta con manuales ni procesos de contratacion
formalizados. La seleccion de apoyo operativo se realiza de manera empirica y basada en

relaciones de confianza, tomando en cuenta recomendaciones o vinculos previos.
. Tienen identificados los puestos y funciones?

Respecto a la estructura organizativa, se han identificado dos puestos clave dentro de la

operacion actual: la propietaria y encargada principal, y el asistente de produccion y ventas. La
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propietaria se encarga de la direccion general del negocio, disefio, produccion y gestion de redes

sociales. Para este puesto, se requieren habilidades interpersonales como empatia, liderazgo,

creatividad, atencion al detalle y orientacion al cliente; asi como habilidades técnicas como

sublimacion, disefio grafico basico mediante herramientas como Canva, edicion de video,

empaque de productos y manejo de redes sociales. Por otro lado, el asistente de produccion y

ventas debe contar con habilidades interpersonales como amabilidad, comunicacion efectiva,

puntualidad y disposicion para el trabajo en equipo, ademas de conocimientos técnicos en

armado de pedidos, manejo béasico de maquinaria (como la prensa de calor), atencion al cliente y

preparacion de empaques decorativos.

Tabla 4.

Puestos y habilidades

Puesto

Habilidades interpersonales

Habilidades técnicas

Propietaria y encargada

principal

Empatia, liderazgo,
creatividad, atencion al

detalle, orientacion al cliente.

Sublimacion, disefio grafico
basico, edicién de video,
empaques de productos,

gestion de redes.

Asistente de produccion y

ventas.

Amabilidad, comunicacion,
puntualidad, disposicion al

trabajo en equipo.

Armado de pedidos, manejo
bésico de maquinaria (prensa
de calor), atencion al cliente y

empaques decorativos.
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. Qué necesidades tienen de contratacion?

Se identifica la necesidad de contratar personal que apoye en las areas de produccion,
redes sociales y atencion al cliente, especialmente en temporadas altas. También se proyecta

incorporar a futuro una persona especializada en disefio grafico y otra para ventas.

. Cual es el proceso que siguen para contratar?

El proceso es informal. Se basa en la observacion de la actitud, referencias personales y
entrevistas casuales. La fundadora busca personas que comprendan el valor emocional del

producto y tengan interés en aprender sobre el rubro de regalos personalizados.

JAplican evaluaciones de desempefio?

Actualmente no se realizan evaluaciones formales. Sin embargo, se brinda
retroalimentacion directa y constante durante la elaboracién de productos o atencion al cliente

para asegurar la calidad esperada.

,Qué necesidades de capacitacion tienen?

Por ultimo, las necesidades de capacitacion se dividen en dos areas: técnicas e
interpersonales. En el area técnica, es fundamental capacitar al personal en el manejo de
maquinaria de sublimacion, el uso de herramientas de disefio como Canva y CapCaut, las técnicas
de empaque y presentacion, asi como la gestion de redes sociales. En cuanto a las habilidades
interpersonales, se identifican como prioritarias la atencion al cliente con un enfoque emocional,
la resolucion de conflictos, el trabajo en equipo y el fortalecimiento de la creatividad y la

proactividad, aspectos clave para mantener el enfoque diferencial de la marca.



FINANZAS:

Clasificacion de costos de la empresa

Tabla 5. Segun la funcion
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Tipo de Costo

Montos y Detalles

Costos de produccion / venta

Compras: $13,470.43

Inventario inicial: $3,205.25

Inventario final: $3,450.70

Costos de administracion

Mantenimiento de local: $104.74

Papeleria y utiles: $57.51

Costos de venta

Combustible: $41.12
Mantenimiento de vehiculo: $7.71

Mensajeria: $739.30

Tabla 6. Segun su comportamiento

Tipo de Costo Montos y Detalles

Costos fijos Mantenimiento de local: $104.74

Papeleria y utiles: $57.51

Gastos médicos: $800.00

Gastos de colegiatura: $800.00




Costos variables

Compras: $13,470.43

Combustible: $41.12

Mantenimiento de vehiculo: $7.71

Mensajeria: $739.30

Tabla 7. Segun su identificacion como producto

Tipo de Costo

Montos y Detalles

Costos directos

Compras de mercaderia: $13,470.43

Costos indirectos

Combustible: $41.12
Mantenimiento de vehiculo: $7.71
Mensajeria: $739.30

Gastos administrativos y otros

Tabla 8. Segun su naturaleza

Tipo de Costo

Montos y Detalles

Costos primos

Compras: $13,470.43

Costos de conversion

No aplican claramente, ya que la empresa se

dedica a la comercializacion
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ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 9. ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADO EMPRESA "CREA Y REGALA"
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2024
EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Ingresos de Actividades Ordinarias § 17,119.54
Ingresos por ventas $ 17,119.54
Otros Ingresos $ -

Costos de venta $ 13,224.98
Inventario Inicial 3,205.25
13,470.43
16,675.68
3,450.70

Compras
Mercaderia disponible

@ AL A

Inventario Final

Utilidad Bruta $ 3,894.56
Gastos de operacion $ 950.38

Gastos de Ventas $ 788.13
Combustible 41.12
Mantenimiento de vehiculo 7.71

739.30

&L LB P

Mensajeria

Gastos de Administracion $ 162.25
104.74
57.51

&+

Mantenimiento de local

&+

Papeleria y utiles

Utilidad de Operacion $  2944.18

Gastos no Operacionales $ 1,600.00

Otros Gastos $ 1,600.00
Gastos Medicos $ 800.00
Gastos de Colegiatura $ 800.00

Utilidad antes de Impuesto $ 1344.18

Impuesto sobre la renta -$ 839.74

Utilidad del Ejercicio $ 2,183.92




BALANCE GENERAL

Tabla 10. BALANCE GENERAL

48

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA EMPRESA "CREA Y REGALA"
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2024
EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Activo
Activo corriente

Efectivo y equivalentes de efectivo
Efectivo en caja general
Inventarios
Mercaderia disponible para la venta
Deudores comerciales y otras cuentas por cobrar
Impuestos por recuperar

Activo no corriente

Propiedad, planta y equipo
Edificaciones
Activos totales

Pasivos
Pasivos corriente

Impuestos por pagar
Débito fiscal por pagar
Pago a cuenta ISR del presente ejercicio
Impuesto sobre la renta anual

Pasivos totales

Patrimonio
Capital liquido

Rocio Lisbeth Somoza Escobar
Utilidad del presente ejercicio

Total de pasivos y patrimonio

$ 820.38
452.12
$ 452.12
$ 3,450.70
368.26
$ 368.26
$  20,000.00
20,000.00
$  20,000.00
$ 20,820.38
$ 156.36
156.36
$ 156.36
$ -
$ -
$ 156.36
$  20,604.02
18,480.10
$ 18,480.10
2,183.92
$ 20,820.38




INDICADORES FINANCIEROS

Margen de Utilidad bruta.

$3,894.56

B=—""
U-B=%1711954

U.B = 0.2274 (margen de contribucion).

Punto de equilibrio.

$5,067.85

Punto de Equilibrio = 02274

punto de Equilibrio = $22,286.05

Rentabilidad sobre activos.

UTILIDAD NETA

ROA(RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS) = ACTIVOS TOTALES

$10,823.92

ROA(RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS) = $20820.38

ROA(RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS) = 0.5197 * 100

ROA(RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS) = 51.97%
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Prueba Acida.

ACTIVOS CORRIENTES — INVENTARIO

PRUEBA ACIDA =

PASIVOS CORRIENTES

4,271.08 — 3,450.70

PRUEBA ACIDA = 15636

820.38

PRUEBA ACIDA = 15636

PRUEBA ACIDA = 5.24
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Prueba Acida > 1; la empresa tiene suficiente capacidad para cubrir deudas, sin necesidad

de vender inventarios, es bastante alto, lo que indica que la empresa tiene muchisima liquidez.

ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADO:

Tabla 11. ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADO

ANALISIS VERTICAL
CREA Y REGALA

S %SOBRE

ESTADO DE RESULTADO | v~ | VENTAS
NETAS

VENTA $17,119.54| 100.00%
(-) COSTO DE VENTA $13,224.98|  77.25%
(=) MARGEN DE
CONTRIBUCION $ 3,894.56| 22.75%
(-) COSTOS FIJOS $ 95038  5.55%




(=) UTILIDADES

OPERATIVAS $ 2,944.18| 17.20%
(-) GASTOS NO OPERATIVAS | $ 1,600.00|  9.35%
(-) ISR S 839.74| -4.91%
(=) UTILIDAD NETA $ 2,183.92| 12.76%

ANALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL:

Tabla 12. ANALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL

ANALISIS VERTICAL

CREA Y REGALA
% TOTAL DE
BALANCE GENERAL ($) MONTO ACTIVOS

ACTIVOS
EFECTIVO Y EQUIVALENTES S 45212 2.17%
INVENTARIOS S - 0.00%
CUENTAS POR COBRAR S 368.26 1.77%
PROPIEDAD PLANTA'Y EQUIP. $20,000.00 96.06%
TOTAL ACTIVOS $20,820.38 100.00%

PASIVOS
IMPUESTOS POR PAGAR S 156.36 0.75%
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

CAPITAL LIQUIDO $18,480.10 88.76%
UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO S 2,183.92 10.49%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $20,820.38 100.00%
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RESULTADO DE ANALISIS.

Producto
Observaciones

Puntos positivos:

En el area de productos, Crea y Regala presenta varios aspectos positivos que fortalecen
su propuesta de valor. Entre ellos, destaca la creatividad e innovacion, reflejada en la
originalidad y disefio de sus articulos personalizados, lo cual le permite diferenciarse de la
competencia. Asimismo, la presencia activa en redes sociales ha contribuido al posicionamiento
de los productos, generando mayor visibilidad y acercamiento con los clientes. Otro aspecto
relevante es la atencion personalizada, que mejora significativamente la experiencia del cliente y
fomenta la fidelizacion. A ello se suma la flexibilidad en los productos, ya que la empresa se
adapta a pedidos personalizados, evidenciando una estructura operativa centrada en las
necesidades del consumidor. Ademas, sus articulos poseen un alto valor emocional, pues al estar

personalizados para ocasiones especiales, logran crear vinculos significativos con los clientes.

Areas de mejora:

Sin embargo, también se identifican algunas areas de mejora. Una de ellas es la ausencia
de indicadores de desempefio que permitan evaluar de manera objetiva aspectos clave como las
ventas, los tiempos de entrega y la satisfaccion del cliente. Asimismo, se observa la necesidad de
ampliar los canales de venta, dado que actualmente la empresa depende en gran medida de las
redes sociales. En este sentido, resultaria conveniente diversificar sus medios de

comercializacion a través de una tienda virtual y la participacion en plataformas de e-commerce.
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Recomendaciones:

En funcion de lo anterior, se proponen algunas recomendaciones especificas: la primera
consiste en implementar indicadores de desempefio claros y medibles que ayuden a monitorear
los resultados y optimizar los procesos internos. La segunda es explorar y adoptar nuevos canales
de venta digitales, tales como tiendas en linea y plataformas de comercio electronico, lo que

permitiria ampliar el alcance, captar mas clientes y aumentar las ventas de manera sostenida.
Administracion
Observaciones

Puntos positivos:

En el area de administracion, la empresa muestra varios aspectos positivos que fortalecen
su funcionamiento interno. Entre ellos, destaca la formalizacion legal completa, lo cual brinda
respaldo juridico y seguridad en sus operaciones. A esto se suma la atencion personalizada, que
también se refleja en la gestion administrativa, permitiendo una cercania y mejor respuesta hacia
los clientes. Otro punto favorable es el control de calidad préctico, que asegura que los productos
cumplan con los estandares establecidos. Ademas, la empresa mantiene costos operativos bajos,

lo que le otorga mayor flexibilidad financiera y competitividad en el mercado.

Areas de mejora:

No obstante, existen areas de mejora que requieren atencion. Entre ellas, sobresale la falta
de delegacion y estructura formal, lo que puede limitar el crecimiento de la empresa y generar
sobrecarga de funciones en los responsables. Asimismo, se identifica la ausencia de manuales
operativos y estandares documentados, situacion que dificulta la estandarizacion de procesos y la

capacitacion de nuevos colaboradores. También se observa la necesidad de una mayor
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diferenciacion de productos, aspecto clave para mantener ventaja competitiva. Otro punto critico
es que los costos laborales no se reflejan en los estados financieros, lo que genera una percepcion
poco realista de la rentabilidad del negocio. Finalmente, se evidencia que no se brinda contrato
formal ni prestaciones de ley a los trabajadores, lo cual representa un riesgo legal y

administrativo para la empresa.

Recomendaciones:

Ante este panorama, se proponen algunas recomendaciones para optimizar la gestion
administrativa. En primer lugar, es necesario registrar de manera correcta los costos laborales en
los estados financieros, con el fin de tener una vision clara de la rentabilidad real. En segundo
lugar, se recomienda formalizar los contratos de trabajo y garantizar prestaciones de ley para los
empleados, asegurando asi el cumplimiento legal y la estabilidad laboral. Finalmente, es
importante definir roles y responsabilidades dentro de la empresa, lo cual permitird una mejor

delegacion de tareas, mayor eficiencia y una estructura administrativa maés sélida.

Operaciones

Observaciones

Puntos positivos:

En el area de operaciones, la empresa presenta diversos aspectos positivos que fortalecen
su propuesta de valor. Uno de ellos es el proceso personalizado, el cual genera un alto valor
emocional en los productos, logrando que cada articulo tenga un significado especial para el
cliente. De igual manera, se destaca el seguimiento postventa, que permite mantener una relacion
cercana con los consumidores, incentivando la fidelizacion y futuras compras. También sobresale

el cuidado en el disefio, la elaboracion y el empaque, lo que brinda una experiencia integral y
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diferenciada en cada regalo. Asimismo, el control de calidad se encuentra garantizado gracias a
la centralizacion de la produccion en la propietaria, lo que asegura estandares consistentes en

cada entrega.

Areas de mejora:

No obstante, se identifican algunas areas de mejora que requieren atencion. Entre ellas, la
ausencia de manuales y protocolos de operacion formalizados, lo cual limita la posibilidad de
delegar tareas sin comprometer la calidad del producto. También se observa la necesidad de una
mayor organizacion en el manejo de inventarios, tiempos de produccion y gestion de pedidos,
aspectos fundamentales para optimizar los procesos internos. Otro punto relevante es que la
contratacion del personal se realiza de manera empirica, sin contrato formal ni prestaciones de
ley, lo que afecta la estabilidad laboral y puede disminuir la motivacion de los trabajadores.
Ademas, no existe un registro contable real de los costos laborales, lo que dificulta una

planificacion operativa y financiera precisa.

Recomendaciones:

Con base en lo anterior, se proponen varias recomendaciones. La primera es establecer
protocolos y manuales de operacion, con el fin de facilitar la delegacion de tareas y mantener la
calidad de los productos. También es fundamental registrar de forma adecuada los costos
laborales, integrandolos en la planificacion financiera y operativa para obtener un panorama real
del negocio. Otra recomendacion clave es formalizar los contratos de trabajo y garantizar las
prestaciones de ley, lo que brindard mayor seguridad juridica y motivacion a los empleados.
Finalmente, se sugiere optimizar la gestion de inventarios, tiempos de produccion y pedidos
mediante herramientas digitales o software de gestion, lo que permitira mejorar la eficiencia y

garantizar un servicio mas agil y organizado.
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Marketing

Observaciones

Puntos positivos:

En el area de marketing, la empresa presenta varios puntos positivos que contribuyen al
posicionamiento y cercania con sus clientes. Uno de ellos es la presencia activa en redes sociales
como Facebook, Instagram y WhatsApp, lo que le permite mantener una comunicacidon constante
y directa. Ademas, hace uso de contenido visual atractivo y emotivo, especialmente en fechas
especiales, lo que genera una conexion emocional con el publico y refuerza el valor de sus
productos. También destacan las promociones tematicas y colecciones por temporada, que
impulsan las ventas y mantienen vigente la atencioén de los consumidores. Finalmente, la
estrategia centrada en la personalizacion y la experiencia del regalo constituye un factor

diferenciador que distingue a la marca frente a la competencia.

Areas de mejora:

Sin embargo, se identifican algunas 4reas de mejora. Entre ellas, la ausencia de una
estrategia de contenido planificada, ya que no se cuenta con un calendario editorial ni con el uso
de hashtags estratégicos o segmentacion clara de publico. Asimismo, existe una dependencia de
las publicaciones organicas, con un uso limitado de campafias pagadas y sin un analisis detallado
de los datos para medir resultados. Otro aspecto a considerar es la poca exploracion de nuevos
canales de difusion, como TikTok o las colaboraciones con influencers, que podrian ampliar

significativamente el alcance y atraer a nuevos clientes.
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Recomendaciones:

A partir de este andlisis, se plantean varias recomendaciones. En primer lugar, se sugiere
elaborar una estrategia de contenido estructurada, que incluya un calendario editorial,
segmentacion del publico y un uso estratégico de hashtags para aumentar la visibilidad. También
es recomendable implementar campafias pagadas y utilizar herramientas de analisis de datos, con
el fin de optimizar el alcance y medir la efectividad de las publicaciones. Finalmente, se propone
explorar nuevos canales de marketing digital, como TikTok o las colaboraciones con influencers,

lo que permitiria diversificar la presencia de la marca y captar un publico més amplio.

PLAN ESTRATEGICO

OBJETIVOS

Objetivo General del Plan Estratégico:

Fortalecer la organizacion interna, optimizar la gestion de procesos y consolidar la
presencia de la marca en canales digitales y fisicos, con el fin de aumentar la eficiencia

operativa, la visibilidad de los productos y el crecimiento sostenido de la empresa.

Objetivos Especificos:

1. Mejorar la gestion interna y financiera mediante el registro adecuado de costos, la
definicion de roles y responsabilidades, y la estandarizacion de procesos
operativos.

2. Incrementar la eficiencia operativa y control de inventario mediante sistemas

sencillos de gestion y manuales operativos que garanticen calidad y organizacion.
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3. Expandir canales de venta y posicionamiento desarrollando un sitio web, catalogo

digital interactivo, posible showroom fisico y participacion en ferias y eventos.

4. Aumentar la captacion de clientes y ventas mediante estrategias de marketing

digital segmentadas y el fortalecimiento gradual de la inversion en publicidad.

PLAN ESTRATEGICO

Corto plazo (0-6 meses)

Tabla 13. Corto plazo (0-6 meses)

Accién Area Responsable Indicador Inicio | Finalizacion
Registrar costos | Administracion | Encargado Reportes 01/01/26 | 02/01/26
laborales en la administrativo | financieros
contabilidad / Propietaria | reflejan

costos reales
Definir roles y Administracion | Propietaria Organigrama | 01/01/26 | 03/01/26
responsabilidades basico

definido
Establecer Marketing Encargado de | Al menos 3 05/02/26 | 01/03/26
calendario de redes sociales | publicaciones
publicaciones en semanales
redes
Lanzar campaifias | Marketing Propietaria/ | Alcance e 01/03/26 | 01/04/26
digitales basicas Community interacciones

manager en redes

Unificar Marketing Propietaria/ | Plantillas de | 01/05/26 | 01/06/26
identidad visual Disefiador marca

(Canva Pro)

establecidas




Tabla 14. Mediano plazo (6-12 meses)
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Accion Area Responsable Indicador Inicio Finalizacion
Elaborar Operaciones | Propietaria / Manual 02/06/26 02/08/26
manuales Encargado documentado
operativos de y aplicado

basicos produccion

Implementar | Operaciones | Encargado Registro 03/06/26 03/12/26
sistema de de inventario | actualizado de
gestion de entradas y
inventario salidas
Colaborar con Marketing | Propietaria/ | Numero de 01/06/26 01/06/27
microinfluencers Encargado | colaboraciones
de marketing realizadas
Realizar sesion | Marketing Fotografo / Catalogo 02/07/26 05/07/26
fotografica de Encargado actualizado
productos de marketing con fotos
profesionales
Fortalecer Marketing | Community | Aumento de 05/06/26 05/12/26
campafias manager clientes
digitales potenciales y
segmentadas ventas
Tabla 15. Largo plazo (1 afio en adelante)

Accion Area Responsable Indicador Inicio Finalizacion
Desarrollar | Marketing / | Propietaria + | Pagina web en 02/08/26 02/11/26
sitio web/ | Operaciones | Disefiador | funcionamiento

tienda en web con carrito de

linea compras

Disefiar Marketing | Disefiador / Catalogo 03/04/27 03/05/27

catalogo Propietaria digital

digital compartido con
interactivo clientes

Habilitar Operaciones | Propietaria | Espacio fisico 25/03/27 25/08/27
showroom o acondicionado
taller fisico y abierto
(opcional)
Participar en | Marketing | Propietaria / Numero de 15/03/27 20/10/27
ferias Equipo de | ferias asistidas

locales ventas

Aumentar Marketing Encargado Alcance de 29/08/27 30/12/27
inversion en de marketing | campafas y




publicidad
digital

crecimiento de
ventas

Presupuesto de implementacion

Tabla 16. Corto plazo

Accion Area Desembolso dirigido | Costo estimado
a
Registrar costos Administracion Uso de Excel/Google $0
laborales en Sheets
finanzas
Definir roles y Administracion Organizacion interna $0
responsabilidades
Calendario de Marketing Planificacion de $0
contenido en redes publicaciones
sociales
Campanas digitales Marketing Publicidad en $50/mes —$300 (6
basicas Facebook/Instagram meses)
Estilo visual de Marketing Suscripcion anual $120/afio — $60 (6
marca (Canva Pro) Canva Pro meses)
Sub Total $360
Tabla 17. Mediano plazo
Accion Area De.s.en.lbolso Costo estimado
dirigido a:

Elaborar manuales . Material

. L Operaciones . .. $50
operativos bésicos impreso/digital
Software de gestion . Herramienta digital $10/mes — 120

. . Operaciones ~
de inventario (Excel avanzado) (afio)
$50/colaboracion —

Colaboracién con . Intercambio $600 (afio)
. Marketing .
influencers comercial
Fotografia Sesion fotografica
profesional de Marketing & $150

productos

para catalogo digital
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Segmentacion y

Campaiias digitales ) . ., $80/mes — $480 (6
estructuradas Marketing mayor inversion en meses)
anuncios
Sub Total $1,400
Tabla 18. Largo plazo
Accion Area Desembolso Costo estimado
dirigido a:
Desarrollo de sitio Marketing / Creacion de pagina $1,500
web / tienda en linea Operaciones web
Elaboracion de Marketing Disefio de catalogo $50
catalogo digital en PDF
interactivo
Adecuacion del Operaciones Acondicionamiento $300
lugar de produccion basico del espacio
Participacion en Marketing Pago de stand y $100/evento—
ferias locales de material $1,200 (12 eventos)
emprendimiento promocional
Campanas digitales Marketing Mayor inversion en $100 /mes —
de mayor inversion publicidad digital $1,200 (12 meses)
Sub Total $4,250
Total a invertir $6,010
Tabla 19. Impacto econéomico
Producto 2025 ($) 2026 ($)
Taza tradicional 4,921.87 5,660.15
Taza magica 2,953.12 3,396.09
Llavero grabado laser 1,968.75 2,264.06
Camisa personalizada 2,953.12 3,396.09
Botella sublimada 1,968.75 2,264.06
Termo personalizado 2,953.12 3,396.09
Gorra personalizada 1,968.75 2,264.06
Total ventas 19,687.47 22,640.59
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CONCLUSIONES:

El plan estratégico disefiado para Crea y Regala establece un crecimiento ordenado,
realista y progresivo, priorizando primero la organizacion interna y el fortalecimiento de la
presencia digital antes de dar pasos mas grandes como la creacion de una tienda en linea o la

participacion en ferias.

La inversion se distribuye de manera escalonada y sostenible, iniciando con acciones de
bajo costo pero alto impacto (como la planificacion en redes sociales y el registro adecuado de
costos), avanzando hacia mejoras operativas y de imagen de marca en el mediano plazo, y
culminando en la consolidacion de canales de venta mas amplios y profesionales en el largo

plazo.

Con este plan, Crea y Regala no solo busca incrementar ventas, sino también construir
una identidad de marca sélida y diferenciada, aprovechar herramientas digitales accesibles y
garantizar que cada paso hacia la expansion esté respaldado por una base administrativa y

operativa firme.

En general, la estrategia permitira que Crea y Regala evolucionar de un emprendimiento
creativo a una empresa consolidada y competitiva, capaz de sostener su crecimiento y

proyectarse hacia nuevas oportunidades en el mercado.
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ANEXOS

Plan de Marketing de Crea y Regala
OBJETIVOS
Objetivo General:

Posicionar a Crea y Regala como una marca referente en regalos personalizados con
valor emocional, fortaleciendo su presencia en redes sociales y aumentando sus ventas mediante

estrategias de fidelizacion y diferenciacion.
Objetivos Especificos:

1. Incrementar la visibilidad digital de la marca en un 30 % en tres meses.
2. Aumentar las ventas en un 20 % en fechas clave (Dia de la Madre, San Valentin,
Navidad).

3. Fidelizar clientes mediante seguimiento postventa y promociones exclusivas.
PUBLICO OBJETIVO
Clientes ideales:

El publico objetivo de la empresa estd conformado por personas jovenes y adultas entre
18 y 45 anos, quienes valoran los regalos personalizados y buscan expresar emociones a través
de detalles tnicos. Dentro de este grupo se incluyen parejas, familias y amistades cercanas, que
recurren a los productos para fortalecer vinculos afectivos en diferentes ocasiones. Asimismo, se
consideran como clientes ideales las pequeiias empresas y emprendedores, interesados en

articulos personalizados para fines promocionales o de marca.
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Segmentos especificos:

En cuanto a los segmentos especificos, destacan los clientes de eventos especiales, como
cumpleafios, aniversarios y celebraciones escolares o laborales. También se encuentran las
personas que realizan compras en fechas clave del afo, y los emprendedores que buscan reforzar

su branding mediante productos personalizados.

COMUNICACION

Arquetipo de marca:

El arquetipo de marca de Crea y Regala se identifica principalmente con El Cuidador, ya
que se proyecta como una marca empatica, creativa y cercana, que pone especial atencion en los
detalles y en la conexidn emocional que genera con sus clientes. Al mismo tiempo, también
refleja caracteristicas del Creador, representando la originalidad y autenticidad en cada producto,
con un fuerte compromiso hacia la calidad y la innovacién. De esta manera, la marca logra
convertir ideas en realidad, inspirando y transmitiendo emociones a través de cada uno de sus

detalles personalizados.

Pilares de contenido:

Los pilares de contenido de Crea y Regala se basan en la creacion de publicaciones que
fortalezcan la conexidon emocional con los clientes y destaquen el valor de la marca. Entre ellos
se incluyen las historias detras de los regalos, ya sea mediante casos reales o ejemplos creativos;
la muestra del proceso de personalizacion, con comparaciones de antes y después; y la
presentacion de productos destacados del mes, que permiten dar mayor visibilidad a la oferta.
Asimismo, se incorporan promociones en fechas especiales para incentivar las ventas y los

testimonios de clientes, que refuerzan la confianza y credibilidad de la marca.
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Palabras clave (SEO/Adwords):

1. Regalos personalizados.

2. Tazas sublimadas con frases.

3. Detalles inicos para parejas

4. Regalos creativos personalizados con nombre.
5. Sorpresas a domicilio.

ESTRATEGIA DE SOCIAL MEDIA

Canales de Publicacion:

La estrategia de social media de la empresa se enfoca en el uso de canales digitales que
permitan mantener cercania con los clientes y potenciar la visibilidad de los productos. Entre los
principales medios de publicacidon destacan Facebook e Instagram, plataformas que facilitan la
difusion de contenido visual atractivo y la interaccion con el publico. Asimismo, se utiliza
WhatsApp Business, tanto para la presentacion del catalogo digital como para establecer un
contacto directo y personalizado con los clientes, fortaleciendo asi la comunicacion y la atencidén

inmediata.

Tipo de contenido para Facebook y Instagram:

Fotografias, carruseles explicativos, reels mostrando el proceso, historias y publicaciones

promocionales.
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Tipo de contenido para WhatsApp Business (Catalogo y contacto directo):

Mensajes directos para promociones, atencion al cliente, seguimiento de pedidos y
actualizaciones exclusivas para clientes frecuentes, mensajes cortos con imagenes, enlaces o lista

de precios.

Calendario de contenido:

La empresa mantiene una estrategia de contenido estructurada en redes sociales, que
incluye la publicacioén de contenido cuatro veces por semana, asi como la creacion de reels o
videos cortos cada fin de semana. Ademas, se comparten historias de manera diaria,
incorporando encuestas, preguntas o contenido “detrds de cdmara” para generar interaccion con
los seguidores. También se planifican promociones mensuales y descuentos semanales con el

objetivo de incentivar la participacion y fidelidad de los clientes.

Contenido:

El contenido que la empresa comparte en sus canales digitales se centra en mostrar
fotografias de los productos terminados, asi como videos que ilustran el proceso de disefio y
empaque. Ademas, se incluyen consejos practicos para regalar y se anuncian los lanzamientos de
nuevas colecciones, con el objetivo de mantener el interés de los clientes y fortalecer la presencia

de la marca en redes sociales.



Tabla 20. Calendario de contenido
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Lunes

Martes

Miercoles

Jueves

Viernes

Facebook:

Fotografias, de

Facebook:

Paso a paso de la tomade

Facebook:

Anunciar dinamicas

Facebook:

Presentar kit deregalos

Facebook:

Hacer video corto de

pedido de algtin para ganar un set. personalizados. empacado de los
llaveros personalizados,
producto. productos.
el cual es su producto
estrella, y alguna
encuesta de si les gusta
s1 0 no.
Instagram: Instagram: Instagram: Instagram: Instagram:
Crear reel, del proceso Boomerang de feliz Lanzamientos de Videos claves de Hacer publicidad de

del producto estrella.

inicio de dia ensenando

algin producto.

productos nuevos.

presentar los productos

fotos de los pedidos

realizados en la semana.
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WhatsApp:

Publicar estado de

WhatsApp:

Un mensaje recodando

WhatsApp:

Mensaje emotivo para

WhatsApp:

Captura de un mensaje

WhatsApp:

Hacer un recordatorio de

gracias por la que somos su mejor el dia. de satisfaccion de un que se cierra algin
preferencia, y aplicar opcion. cliente. pedido o promocion.
mensaje te atencion.

TikTok: TikTok: TikTok: TikTok: TikTok:

Video ya finalizado el Ensefiando los Video de nuestros Video donde nuestros Proceso de

llavero.

productos disponibles.

servicios.

clientes reciben su
pedido ycara de

felicidad.

empacamiento con

musica de felicidad.
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COLABORACIONES:

Dentro de la estrategia de colaboraciones, se contempla trabajar con influencers locales
que permitan ampliar el alcance de la marca y generar mayor confianza en el publico objetivo.
Asimismo, se fomentaran alianzas bajo el modelo C2C con otros emprendedores, creando
sinergias que fortalezcan la visibilidad de cada negocio. Finalmente, se estableceran
colaboraciones con emprendedores que ofrezcan productos complementarios, como velas,

papeleria o chocolates, con el fin de ofrecer propuestas mas completas y atractivas a los clientes.
Alianzas estratégicas con externos:

Acuerdos con emprendedores para incluir sus productos en cajas tematicas, se deben
establecer acuerdos basados en un plan de negocios, definir los objetivos, negociar los términos
del acuerdo precio, cantidad, plazos, formalizarla en un contrato y mantener una comunicacion

fluida con el emprendedor para asegurar la calidad y cumplimiento del producto.

Apoyo mutuo en promociones cruzadas en redes, es una estrategia colaborativa donde
mas o dos negocios se asocian para promocionar mutuamente sus productos o servicios en las

plataformas sociales.
MARKETING DE PRODUCTOS

1. Diversificacion de combos y Kits (ej. taza + llavero + termo+ caja

decorada).

) (45 sER

8] 25 DEL M/ DRID
| [p B sai R

|\ QuUE va

) EREs

S EL MEJOR

Precio $26.00




2.

3.

Personalizacion con frases emocionales y disefio propio

Empaques unicos con identidad visual de la marca.
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4. Lanzamiento de productos de edicion limitada (estacionales).

Dia del padre |

‘ (:ﬁ SER
2 DEL M DRID
— ES SABER

S. Integracion de linea eco-friendly a mediano plazo.

iSORPRENDE CON
DETALLES UNICOS!

Personaliza tus momentos

con Creay Regala Q

@ Llaveros personalizados
{7 Tazas con tu frase favorita /
7 Camisas con disefios tnicos

Buenos
& Arreglos florales con toque dias.
especial by

Cada producto es hecho con amor
y totalmente a tu estilo. \

Ideal para regalos,
fechas especiales, empresas . ¢

7
)
o simplemente para darte 4\\ 5 5
un gusto. oy

() iHaz tu pedido hoy mismo
y regala sonrisas!

@ CreaysRegala ‘@

=& Creay Regal

.. iPersonaliza, regala, enamora!
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CUSTOMER JOURNEY:

En Crea y Regala, el proceso inicia con el descubrimiento de los productos en redes
sociales, seguido de la interaccion via WhatsApp o mensajes. Luego, se brinda un asesoramiento
personalizado que culmina en la confirmacion del pedido. Posteriormente, se procede a la

produccion y entrega, finalizando con el seguimiento postventa y la retroalimentacion del cliente.
ACCIONES:

Dentro del area de Marketing Digital, se plantea el aumento de publicaciones semanales
en redes sociales con el fin de mantener una comunicacion constante y atractiva con los clientes.
Asimismo, se implementard una segmentacion de audiencias basada en el comportamiento y la
ubicacion de los usuarios, lo que permitira dirigir los mensajes de manera mas efectiva.
Finalmente, se realizara la integracion del catdlogo en WhatsApp Business, facilitando a los

clientes el acceso a los productos y agilizando el proceso de compra.

SEO:

En cuanto a la estrategia de SEO, se implementard el uso de hashtags relevantes como
#RegalosConAmor, #PersonalizadosSV y #HechoConDetalles, con el objetivo de mejorar el
alcance y la visibilidad en redes sociales. Ademas, se optimizara la biografia y la descripcion de
los productos, asegurando que transmitan de forma clara los valores de la marca y faciliten el

posicionamiento en las busquedas.

Redes Sociales:

Como parte de la estrategia digital, se propone la creacion de reels creativos y desafios

que generen interaccion y alcance en redes sociales, asi como la publicacion de historias con
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encuestas o trivias, fomentando la participacion activa de los seguidores. También se
implementaran promociones relampago, con el fin de incentivar las ventas en periodos
especificos. Finalmente, se recomienda el registro de un dominio web y la creacion de una
pagina oficial (www.creayregala.com), ya que actualmente la empresa no cuenta con este
recurso, lo cual limita su capacidad para vender directamente en linea y ofrecer una mejor

experiencia a sus clientes.

Campaiias:

Se desarrollaran campanas tematicas en fechas especiales como San Valentin, Dia de la
Madre, Dia del Padre y Navidad, con el propdsito de aprovechar la alta demanda en esas
temporadas. Asimismo, se realizaran sorteos en redes sociales para aumentar el alcance y la
interaccion con los clientes. Como parte de las estrategias de fidelizacion, se ofreceran combos
especiales por suscripcion, brindando beneficios adicionales a los clientes frecuentes.
Finalmente, se implementara la iniciativa de “Cliente del mes”, destacando a un comprador en

las plataformas digitales como reconocimiento a su preferencia y apoyo a la marca.

Marketing Tradicional:

Aunque actualmente Crea y Regala invierte $150 mensuales en publicidad en redes
sociales, lo cual ha permitido consolidar su posicionamiento en el mercado de regalos
personalizados, sublimacion y estampados, la empresa reconoce la importancia de fortalecer su

presencia mediante estrategias tradicionales y acciones de promocion directa en la comunidad.

Desde sus inicios, Crea y Regala participé activamente en conferencias y ferias de

emprendimientos, espacios que permitieron dar a conocer sus productos de forma presencial,
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generar contactos y acercarse al publico. Este enfoque inicial de visibilidad local sigue siendo

una base importante para atraer nuevos clientes.

Para reforzar esta estrategia y lograr que mas personas conozcan la marca, se plantean las
siguientes acciones de marketing tradicional complementadas con actividades de alto impacto en

la comunidad.

Publicidad impresa: Distribucion de volantes y catdlogos fisicos en puntos estratégicos de

San Miguel, como cafeterias, librerias, escuelas, oficinas publicas y tiendas de regalos.

Participacion en ferias y eventos comunitarios: Presencia en ferias escolares, festivales

locales, ferias de emprendedores y actividades culturales.

Alianzas con negocios locales: Colocar productos en exhibicion en tiendas aliadas que

permitan mayor visibilidad, especialmente en zonas con alto trafico de personas.

Campaias con influencers miguelefios: Realizar colaboraciones con influencers locales
que puedan mostrar los productos de Crea y Regala en sus historias de Instagram, etiquetando la

pagina oficial, para generar confianza, aumentar el alcance y atraer nuevos seguidores.

Creacion de fotos y videos promocionales: Videos cortos mostrando productos, procesos

0 promociones.

Cupones digitales para clientes: Ofrecer descuentos especiales mediante codigos

promocionales compartidos en redes sociales.

Perifoneo o anuncios radiales locales: Especialmente en fechas claves como el Dia del

Amor y la Amistad, Dia de la Madre, Dia del Padre o temporada navidefia.
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Estas estrategias buscan mantener una conexion directa con el publico objetivo, generar

mayor reconocimiento de marca en la zona oriental del pais y continuar posicionando a Crea y

Regala como una empresa referente en el mercado de regalos personalizados.

Tabla 21. PRESUPUESTO

Actividad Costo estimado ($)
Disefio e impresion de volantes $40.00
Disefio para publicaciones y creacion de videos o reels. $50.00
Pago a influencer local (canje) $0.00 (intercambio)
Descuento especial para clientes (cupon digital) $30.00
Perifoneo para fechas especiales en radio. $10.00
Participacion en ferias de emprendedores $0.00
Total $130.00
Tabla 22. PROYECCIONES
Producto 2025 () 2026 ($)
Taza tradicional 4,921.87 5,660.15
Taza magica 2,953.12 3,396.09
Llavero grabado laser 1,968.75 2,264.06
Camisa personalizada 2,953.12 3,396.09
Botella sublimada 1,968.75 2,264.06
Termo personalizado 2,953.12 3,396.09
Gorra personalizada 1,968.75 2,264.06
Total ventas 19,687.47 22,640.59




Manual de procesos:

Realizacion de llaveros:

Recepcion de Llaveros: Recibimos llaveros de acero inoxidable de alta calidad, listos

para ser personalizados.

Disefio Personalizado: Los clientes pueden enviar sus disefios o seleccionar de una
variedad de opciones. Utilizamos software de disefio grafico para preparar el arte final,

asegurando que se adapte perfectamente a la superficie del llavero.

Grabado o Impresion: Aplicamos técnicas de grabado laser para transferir el disefio al
llavero. Este método garantiza que los detalles sean nitidos y duraderos, y que resistan el uso

diario.

Control de Calidad: Cada llavero personalizado se somete a un control de calidad
exhaustivo. Verificamos la precision del grabado y la integridad del material para asegurar que

cumpla con nuestros estandares.

Acabado Final: Se pueden realizar toques finales, como pulido, para asegurar que el

llavero tenga un acabado perfecto y atractivo.

Empaque y Envio: Los llaveros se empaquetan de manera cuidadosa y profesional,

listos para ser enviados a los clientes o para su distribucion.

Este proceso asegura que cada llavero de acero inoxidable personalizado sea unico, de

alta calidad y listo para satisfacer las expectativas del cliente.
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Toma de pedido.

Servicio al Cliente Primer contacto

El cliente se comunica a través de redes sociales (WhatsApp, Facebook, Instagram) o

visita la tienda fisica.

Asesoramiento personalizado: Se conversa con el cliente para entender su necesidad,

tipo de ocasion, y se le presentan opciones de productos y disefos.

Definicion del pedido: Se elige el producto, los elementos de personalizacién (nombre,

mensaje, colores) y el tipo de empaque deseado.

Confirmacion y elaboracion: Se acuerda el precio, forma de pago y tiempo de

entrega. El equipo de Crea y Regala procede con la elaboracion del pedido.

Empaque y presentacion: El producto es empacado cuidadosamente, con elementos

decorativos y detalles adicionales como tarjetas o frases especiales.

Entrega del pedido: El cliente retira el pedido en tienda o lo recibe por medio de entrega

a domicilio.

Seguimiento y postventa: Se mantiene contacto para confirmar la satisfaccion del

cliente, agradecer su compra y fomentar futuras interacciones.



INICIO

El cliente llega o escribe via redes sociales

Tomar datos
del cliente

Revisar
disponibilidad
del producto.

Hay producto
disponible

NO S|

Informar al

Confirmar cliente que ya

Pedido esta su
pedido

Definir fecha
Y pagoe

Agendar el
pedido

FIN

80



81
Entrega de pedidos.

Objetivo:

Garantizar que todos los pedidos se preparen, empaquen y entreguen de manera

organizada, cumpliendo con los estdndares de calidad y puntualidad.

Alcance:

Este procedimiento aplica a todos los pedidos realizados por clientes, ya sea con entrega

a domicilio o retiro en el local.

Pasos del procedimiento:

1. Inicio del proceso

Se da inicio al procedimiento de entrega de pedidos una vez recibida la lista de pedidos

programados para el dia.

2. Verificacion de la lista de pedidos

El responsable debe revisar la lista de pedidos confirmados, verificando cantidades,

especificaciones y tiempos de entrega.

3. Preparacion de productos segun pedido

Se elaboran y preparan los productos solicitados de acuerdo con las especificaciones

establecidas por el cliente.

4. Control de calidad y empaque

Cada pedido pasa por una revision de calidad y posteriormente se procede a su correcto

empaque para garantizar la presentacion y conservacion del producto.
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5. Definicion del tipo de entrega Se determina si el pedido sera:

Entrega a domicilio: Se organiza la ruta de reparto considerando direcciones, horarios y

prioridades.

Entrega en local: Se prepara el pedido para que el cliente lo recoja en las instalaciones.

6. Realizacion del cobro

Se verifica si el cliente ya efectu6 el pago. En caso de no haberse realizado previamente,

se efectua el cobro en el momento de la entrega.

7. Entrega del pedido

Si es a domicilio, el pedido se traslada hasta el cliente siguiendo la ruta programada.

Si es en local, se hace entrega directamente en el establecimiento al momento de la

recogida.

8. Cierre del proceso. Con la entrega finalizada, se da por concluido el proceso de

pedido.
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Recepcion de mercaderia. Objetivo:

Asegurar que la mercaderia recibida de los proveedores cumpla con las cantidades y

condiciones de calidad acordadas.

Alcance:

Este procedimiento aplica a toda mercaderia que ingrese a la empresa proveniente de

proveedores.

Pasos del procedimiento:

1. Inicio del proceso

Se inicia el procedimiento con la llegada de la mercaderia al establecimiento.

2. Recibir informe de entrega

El responsable de recepcion obtiene del proveedor la documentacion correspondiente

(factura, guia de remision o informe de entrega) para verificar la mercaderia.

3. Descargar mercaderia

Se procede a la descarga fisica de los productos en el area destinada para la recepcion.

4. Verificacion de cantidades y estado

Se revisa que las cantidades entregadas coincidan con el informe recibido y que los

productos se encuentren en buen estado.

Si las cantidades son correctas y estdn en buen estado: Se continta con el registro de la

mercaderia.
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Si hay discrepancias o dafios: Se procede a resolver los problemas directamente con el

proveedor.

5. Registro de mercaderia

Cuando la mercaderia cumple con los requisitos, se ingresa al sistema o registro interno

de inventario para su control y seguimiento.

6. Resolver problemas con el proveedor

En caso de diferencias (faltantes, exceso o productos dafiados), se contacta al proveedor

para gestionar la devolucidn, reposicion o ajuste correspondiente.

7. Cierre del proceso

Una vez registrada o gestionada la situacion con el proveedor, se da por finalizado el

procedimiento.
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MANUAL DE CONTRATACION DE PERSONAL.

Con el fin de contar con un proceso ordenado y eficiente, se le ha elaborado a Crea'y
Regala su primer Manual de Contratacion de Personal. Este documento establece los
lineamientos para atraer, seleccionar e integrar colaboradores competentes y comprometidos,
asegurando transparencia y cumplimiento de la normativa laboral. Con ello, la empresa garantiza
un proceso profesional que fortalece su equipo y promueve un ambiente laboral justo y

productivo.

Introduccion:

El presente manual tiene como objetivo establecer las normas, procedimientos y
lineamientos que guiaran el proceso de contratacion de personal en la empresa Crea y Regala. Su
finalidad es garantizar que cada contratacion se realice de manera transparente, justa y eficiente,
seleccionando al talento humano més adecuado para contribuir al cumplimiento de los objetivos

estratégicos de la empresa.

Objetivo del Manual:

e Estandarizar el proceso de reclutamiento y seleccion.
e Asegurar la incorporacion de personal calificado.
e Cumplir con las normativas laborales vigentes.

e Promover la igualdad de oportunidades en la contratacion.

Principios Rectores:

1. Transparencia: todos los procesos seran claros y verificables.

2. Equidad: igualdad de oportunidades sin discriminacion.
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3. Eficiencia: uso adecuado de los recursos en el proceso de contratacion.
4. Legalidad: cumplimiento de la legislacion laboral aplicable en El Salvador.
5. Confidencialidad: respeto a la privacidad de la informacion de los candidatos.

Proceso de Contratacion:

1. Reclutamiento:
e Identificacion de la vacante: se determina la necesidad de contratacion segun las
areas de la empresa.
e Descripcion del  puesto: funciones, perfil académico, experiencia y
competencias requeridas.
e Medios de difusion: publicacion en portales de empleo, redes sociales y

recomendaciones internas.

2. Recepcion y Seleccion de Curriculum

. Revision de solicitudes recibidas.

. Clasificacion segliin el cumplimiento del perfil.

3. Entrevistas:

. Primera entrevista: Evaluacion de competencias y motivaciones.

. Segunda entrevista: Validacion técnica y cultural.

4. Pruebas Complementarias (si aplica)

. Pruebas psicométricas, técnicas o practicas relacionadas con el puesto.
S. Evaluacion y Seleccion Final

. Se elige al candidato con mayor adecuacion al perfil requerido.

. Presentacion de la propuesta de contratacion.
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Contratacion

Firma del contrato de trabajo.

Entrega de documentos legales (DUI, NIT, constancias, entre otros).
Registro en planilla de la empresa.

Induccion

Presentacion del nuevo colaborador al equipo.

Explicacion de la mision, vision, valores y normas internas de la empresa.
Capacitacion inicial segln el puesto.

Requisitos Generales de Contratacion:

Ser mayor de 18 afios.

Presentar documentacion legal vigente (DUI, NIT, ISSS, AFP).
Curriculum actualizado.

Constancias académicas y laborales.

Disponibilidad para cumplir con los horarios y responsabilidades del cargo.

Tipos de Contratos:

Contrato por tiempo indefinido.

Contrato por tiempo determinado.

Contrato por obra o proyecto.

Contrato de medio tiempo o jornada parcial.

Derechos y Obligaciones de los Colaboradores Derechos:
Remuneracioén justa y oportuna.

Prestaciones de ley (ISSS, AFP, vacaciones, aguinaldo).

Un ambiente de trabajo seguro y digno. ¢ Oportunidades de capacitacion y
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. desarrollo.

10.  Obligaciones:

. Cumplir con las funciones asignadas.

. Respetar las normas internas de la empresa.

. Velar por la confidencialidad de la informacion.
. Promover la buena imagen de Crea y Regala.

11.  Disposiciones Finales

Este manual entrara en vigor a partir de su aprobacion por la Gerencia General de Crea'y
Regala. Todo proceso de contratacion debera regirse estrictamente bajo los lineamientos aqui

establecidos.



