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OBJETIVO 

Crear o mejorar la imagen de la marca 

Dependiendo de la situación de cada empresa, deberás optar por uno u otro 

objetivo. Es decir, si estás empezando, buscarás conseguir reconocimiento, y si ya 

lo has alcanzado, buscarás mejorar-reforzar la imagen que tienen de ti o de tu 

empresa. Mediante contenidos podrás alcanzar ambos fines; sólo tendrás que ser 

original, divertido y ofrecer contenidos relevantes y de valor a tus seguidores. 

 

IDEA PRINCIPAL 

 Esta empresa está pensada para el público en general, el hacer las compras por 

internet brindan beneficios y que de igual forma poder formar tu propia empresa, de 

modo que brindamos productos de mejor calidad y servicio, por ello se hace todo el 

análisis de productos, de la región, puesto que esta, debe empezar de lo bajo para 

así poder conocer el mercado y ascender poco a poco. Tener servicios a domicilio 

hace más factible la venta de nuestros productos, puesto que muchas de las 

personas están en cuarentena y no poder salir, hace que esta sea viable y que 

podamos brindar servicios en otras regiones. 

 

ESTUDIO DE MERCADO 

Los dropshippers que son la extensión de un negocio por lo general ya tienen una 

relación establecida con la tienda minorista. conocer los niveles de inventario y los 

detalles de los productos, así como tomarles fotos de buena calidad. Esto funciona 

bien nuestra región en donde los negocios podrían estar más dispuestos a estudiar 

la posibilidad de expandir su mercado. Obtener los niveles de inventario apropiados, 



escribir los detalles del producto y tomar fotos de productos puede demorar mucho 

tiempo. Sin embargo, el beneficio es que se tiene menos competencia a través del 

acceso exclusivo a los productos de la tienda minorista. Es por ello que se propone 

establecer un local en el cual podamos dar servicio a atención a clientes y así poder 

expandir más la publicidad a la comunidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Organigrama 

 

 

 

 



La empresa es pensada para el público en general, el hacer las compras por internet 

brindan beneficios y que de igual forma poder formar tu propia empresa, de modo 

que brindamos productos de mejor calidad y servicio, por ello se hace todo el 

análisis de productos, de la región, puesto que esta, debe empezar de lo bajo para 

así poder conocer el mercado y ascender poco a poco. Tener servicios a domicilio 

hace más factible la venta de nuestros productos, puesto que muchas de las 

personas están en cuarentena y no poder salir, hace que esta sea viable y que 

podamos brindar servicios en otras regiones.    

   

 

   

La empresa nace de la necesidad y el aprovechamiento de la red de internet, la 

cual, la mayor parte de la población cuenta con teléfonos móviles, de modo que esto 

es más fácil de poder interactuar y adaptar a las personas que sepan navegar a 

internet y conseguir lo que ellos quieran.   

  

L   o   go    de la empresa       

    



Justificación del proyecto   

Dar servicio a las personas sin salir de casa y así poder conectar a la gente en el 

cual entre en el mundo de las compras en internet y así poder usar el avance 

tecnológico.    

 

Delimitación geográfica del mercado   

La empresa no tiene límites y fronteras, todo contara con el servicio que se le brinde 

al cliente y así poder brindar en otros regiones, estados y países.  

   

Describa a sus clientes de primera mano que piensa tener:    

• Cantidad: principalmente a los locatarios y personas físicas.    

• localización geográfica: la región de Ocosingo, Bachajon, Chilón y 

Altamirano.   

 

productos que demanda: Productos de cuidado personal, artículos de casa y de  

oficina, servicios profesionales, supermercado.    

 

• precios que pueden pagar: van desde los $100.00 a $8,000.00   

• nivel económico: regular (tienen ingresos de $3,000.00 aproximadamente)    

• hábitos socioculturales. El consumir más productos de mejor calidad.   

 

CANTIDAD DE VENTAS EN PRODUCTOS O EN PESOS. 

 

De la manera general, un dato aproximado en ventas de la empresa queda 

de la siguiente manera:    



• GANANCIA DEL DÍA   

Venta globalizada de productos: $100.00 de manera local, ahora bien, 

en todo el estado $5000.00.   

 

• META DEL MES    

Con base a la venta del día de manera mensual tendríamos los 

siguientes ingresos: $20,000.00 de manera local, $60,000.00 sería el 

ingreso a nivel estatal.   

 

 META ANUAL    

El total de ingresos de manera local es la siguiente: $300,000.00 El 

total de ingresos estatal queda de la siguiente manera:   

$750,000.00    

   

   

 

 VENTAJA COMPETITIVA   

 

Rapidez en el servicio: Si hay algo que marca la diferencia entre las empresas, 

que tienen clientes fieles, y aquellas que luchan por retener a sus clientes, es la 

velocidad en su servicio al cliente. Por ello, se buscará empresas que nos proveerán 

productos para nuestra empresa, cumpliendo así mismo con esta demanda, por 

ello, nosotros nos comprometemos con ellos así mismo con los clientes en las 

cuales queremos la buena opinión pública.    

 

Todo dependerá de la distancia en la que ubica la empresa productora, y así mismo 

se calcula los días.   

 



Calidad del producto: la calidad dependerá en la oferta/demanda del cliente, como 

hacerlo? Las redes sociales son una herramienta muy poderosa para los 

empresarios, por ello, no es necesario salir y encuestar personas, este dato se 

puede obtener por ese medio, mediante comentarios podemos elaborar una gráfica, 

de los productos en las que ocupa las personas y la marca, de modo que no somos 

sabedores de cualquier tipo producto, por ello se implementa este tipo de estrategia.   

 

Envase y embalaje: como se dijo anteriormente, como empresa no nos hacemos 

cargo de las cuestiones de envío, puesto que es obligación de la empresa 

productora, que las cuestiones de paquetería sean comprometedoras, para que el 

producto se reciba en buenas condiciones.   

 

Servicio 24/365: las cuestiones de 24/7 serían una de las cualidades de la empresa, 

y que también serian productos con mayor ganancia, porque el cliente esta sabedor 

y la necesidad del producto, así modo medicinas u otro producto en particular.   

Crear un número telefónico para llamadas y mensajes, para que el cliente tenga 

acceso a ello, teniendo un contestador programado para estas cuestiones y que las 

notificaciones nos lleguen a nosotros como empresa.   

VENTAJAS DE LAS TIENDAS ONLINE 

1: Ya vimos algunas de las desventajas (seguro que hay muchas 

más), pero para dejar un buen sabor de boca, os dejamos con las 

ventajas, que son muchas más. 

 

2: Se pueden vender cosas NO físicas. Puedes vender productos que 

ni siquiera requieran stock ni transporte (libros digitales, música, 

aplicaciones, etc.) 



 

3: La publicidad que hagas puede estar mucho más segmentada y es 

completamente medible en sus resultados 

 

 

4: Tu mercado es el mundo. No existen fronteras para tu tienda 

online. Si tienes tu web bien optimizada, puedes vender en cualquier 

rincón del planeta 

 

5: Puedes acomodar tu producto a la demanda latente que puedas 

identificar 

 

6: El sistema de una tienda online registra los procesos de compra-

venta de un negocio. Por lo que es más sencillo llevar estadísticas y 

obtener retroalimentación 

 

7: Reducción de costes logísticos y adecuación del stock a la 

demanda 

 

 

8: Generación de acciones de fidelización: si apoyas correctamente 

tu tienda con contenido de valor desde tus perfiles en redes sociales, 



podrás generar una verdadera comunidad de embajadores de tu 

marca, que te ayudarán a generar una mejor reputación online, así 

como actuar cómo prescriptores de tus productos. 

 

9: Igualdad de oportunidades: quizá sea la ventaja más importante. Si 

haces las cosas bien, tu espacio es exactamente igual al de una multi 

nacional y podrás competir de igual a igual, incluso ganarle. El 

espacio dónde el cliente se relaciona con tu negocio es la pantalla de 

su dispositivo y estarás en igualdad de condiciones que otros 

competidores. 

 

 

 

 

 

 

Atención al cliente: esto es uno de los puntos importantes, ya que, es la calidad 

de servicio al que vas a ofrecer a dicho cliente, de modo que esta requieren de 

atención rápida y eficaz, por ello, dicho anteriormente, en las redes sociales, son 

una herramienta, para ello ofreceremos autoservicio, para la rápida atención del 

cliente, también, proporcionar opciones como preguntas frecuentes, foros y vídeos 

tutoriales es una excelente manera de dar respuestas rápidas a las preguntas más 

frecuentes del cliente.   

 

manejo de devoluciones: las cuestiones de devoluciones se manejarán 

directamente con cliente, empresa y el proveedor, el cliente nos hace saber si el 



producto no era de su convenio o que este dañada y poderla reenviar el producto, 

y nosotros como empresa le haremos saber al proveedor y que esta reembolse el 

costo del producto y del envío.    

 

amigable con el medio ambiente: en estas cuestiones, no nos comprometemos, 

de modo que se manejaran diferentes productos, puesto que estas mismas serán 

de empaques que no sean biodegradables o de otro material.   

 

Precio: el precio se hará conforme a la cantidad de productos en comprar, de modo 

que, si el cliente hace más compras, podemos ajustar los precios y así mismo poder 

generar un poco y al mismo tiempo satisfacer al cliente, el cual, también la empresa 

proveedora esté dispuesta a hacernos descuentos por la cantidad de productos 

vendidos.    

   

Análisis de la demanda   

• Comportamiento de la demanda: por las cuestiones de la pandemia, 

podemos agilizar nuestros productos de entrega, asi como productos de 

supermercado y llevarlas hasta los hogares.   

• Cantidad de ventas en productos o en pesos: de $5,000.00 a $6,000.00 

semanales   

Cuales productos son los más vendidos de acuerdo al giro de tu empresa:  

Los productos de supermercado y productos de cuidado personal.    

• Mercado Potencial.   

•  

Público dirigido: para el público en general, desde niños hasta adultos, por lo que 

serán productos en demanda.    

 



 

personas que compran productos similares en la competencia: las personas 

de mayor edad.  

   

personas que podrían comprar y aún no consumen el producto o servicio: 

Productos de cuidado personal, artículos de casa y de oficina, servicios 

profesionales, supermercado.   

  

zonas geográficas viables para la comercialización: en nuestro municipio de 

Ocosingo (cabecera municipal, Abasolo, montelivano), Altamirano, bachajon.   

    

Análisis de la oferta   

Ø Llevar a cabo un estudio para conocer mejor su mercado (posibles clientes, 

competidores, oferta de productos, diversidad y cantidad).   

Muchas tiendas minoristas no tienen presencia online. Puede que quieran tenerla, 

pero muchos no tienen el tiempo, los fondos o los conocimientos para poner su 

negocio online. Algunas compañías de dropshipping eligen trabajar con estos 

negocios y convertirse en su presencia online. Cada vez que el negocio de 

dropshipping realiza una vez, se le pide a la tienda física que envíe el artículo al 

cliente.   

 

Los dropshippers que son la extensión de un negocio por lo general ya tienen una 

relación establecida con la tienda minorista. conocer los niveles de inventario y los 

detalles de los productos, así como tomarles fotos de buena calidad. Esto funciona 

bien nuestra región en donde los negocios podrían estar más dispuestos a estudiar 

la posibilidad de expandir su mercado.   

 



Obtener los niveles de inventario apropiados, escribir los detalles del producto y 

tomar fotos de productos puede demorar mucho tiempo. Sin embargo, el beneficio 

es que se tiene menos competencia a través del acceso exclusivo a los productos 

de la tienda minorista.   

   

Otros estudios:   

Como empresa tenemos más facilidad el hacer el estudio, un claro ejemplo, son las 

redes sociales, Facebook, Instagram, twitter, entre otras, en las cuales se hacen 

uso de ellas, para ver la factibilidad del producto en demanda, de modo que esta 

debe de ser dinámica, para que el espectador pueda dar la respuesta que nosotros 

queremos como empresa, así mismo, hacer campañas publicitarias, publicar 

ofertas, promociones a clientes de primera mano.   

Las cuestiones de revistas y periódicos no se ven factibles, de modo que todo ya es 

tecnológico, de modo que con un teléfono móvil se puede hacer una infinidad de 

cosas, una de ellas es hacer compras por internet.   

 

 

 

Macro y micro localización de la empresa  

  

  

• Macro localización    

 

acuerdo al resultado de la tabla de puntos ponderados, el municipio que obtuvo más 

puntos fue el municipio de Ocosingo.   

  



Ocosingo ocupa el lugar número 59 de municipios en el estado de Chiapas, 

caracterizado por ser zona selva, con clima cálido semihúmedo en mayor parte del 

año. La flora y fauna es característica de la zona.   

 

 

• Micro localización   

  

  

  



  

Tamaño de la empresa   

  

MANO DE OBRA REQUERIDA  

• Director general   

 

Dirección, control y mercadotécnica.  

 

 

 Operarios   

Producción  

 Ayudantes generales  

   

• Jefe de producción y control de calidad  

Coordinar las actividades de producción, mantenimiento preventivo y 

correctivo.  

 

 

PRESUPUESTO INICIAL   

 

La idea para formar el proyecto de la empresa estaría integrada por 1 socios, 

principalmente.  

  

La empresa seria perteneciente a una sociedad anónima de capital variable, 

puesto que cada socio aportara cierta cantidad monetaria para echar andar el 

proyecto.  El precio de inversión por socio constaría de $35,000.00  

  

HERRAMIENTA Y MAQUINARIAS   

 

• Palas   



• Retro excavadora 

• cemento  

• barilla 

• Mesas de trabajo  

•  Block 

• Andamios 

• planos 

 

SERVICIOS AUXILIARES  

 

El predio que se eligió para el desarrollo del proyecto de la empresa que será 

los productos en línea contará con los siguientes servicios:  

o Agua potable  

o Luz eléctrica  

o Drenaje municipal  

o Alumbrado público 

 o Acceso a internet  

o Pavimentación de vialidades para mayor movilidad y fácil acceso.   

  

FUENTES DE ABASTECIMIENTO   

 

La siguiente lista representa a nuestras fuentes de abastecimiento para los 

materiales que nos servirá en la obra lo encontraremos en diferentes ferreterías  

  

1 materiales san José 

2: don Bosco 

3: materiales herli 

4: materiales los altos 

 



La distancia entre estos varia por kilómetros de distancia, pero en promedio la 

durabilidad en tiempo es de 20 minutos.   

 

PLANO 

 

   

 


