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RELACION CON LOS CLIENTES

ALIADOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES Relacion activa y directa con nuestro ~ SEGMENTOS DE CLIENTES

Dpto. de produccién: Proceso de

- Socios P e cliente, para lograr su fidelidad. AE)untamOSNa usuarios entre los 21
[ ﬁ:i:?raqohly fjrmentacu.):, Tendremos a disposicién una base de ~ afos a 60 afios d('=_' edad.
- corporacion de aromas; tnvase y datos de ellos para fomentar lo dicho ~ DOs grupos muy importantes
- Colaboradores (familia) etiquetado anteriormente. @ 21- 27 afos: ambos sexos,
- Clientes AL Marketing: Manejar redes Estrategia Fidelizacion: descuentos o solteros y que se desenvuelven
Dyto de Fiances. e promociones para quienes ot e ol o de
e M anteriormente hayan confiado en preocupan en el cuidado del
oehflon b nuestro producto. me<.:l|o ambiente y las nuevas
Dpto. de RRHH : Control del Gracias a la pagina web y redes sociales acclones para ayudar al planeta.
trabajo de empleados y forma de podriamos mantener contacto con @45-60 afios: ambos sexos,
diles @ idemiificaies. personas que tienen a cargo tareas

domésticas con mas frecuencia.
Ademas, debido a la relacién que
buscamos tener con nuestros

RECURSOS CLAVES

eNuestro personal (Departamento de
Produccioén, los demas integrantes)
e|nsumos: cascaras de naranja, agua
aloe vera, jabén blanco, canela,
romero, esencias citricas y especias.
eCapital Inicial: 25.421
eSocios Financieros (accionistas)
Monto Accion: $454

CANALES
Canal de Distribucion Minorista
Dos formatos para realizarlo: clientes, apuntariamos a un
Via Fisica: Servicio a domicilio. crecimiento de la demanda a
Via Digital: A través de nuestras través de boca a boca de los
redes sociales o pagina web, por beneficios del producto.
nuestras publicaciones; publicidad u
recomendacién de nuestros
seguidores.

FUENTES DE INGRESOS

Venta directa (efectivo) en el colegio o fuera de este, u por billeteras virtuales (tarjetas,
transferencia bancaria) y, ademads, un ingreso adicional por rifas escolares.

ESTRUCTURA DE COSTOS
Los costos fijos de nuestro proyecto son de $12.240 y los costos variables o

materiales son de $13.181. Segun nuestro precio de venta de $299, proyectamos que, a 200 unidades vendidas y, por lo

La especificacion de cada uno se encuentra en la proyeccién financiera antes tanto, nuestro ingreso producto total seria de $58.900. Semanalmente, esperamos vender un set
expuesta. cada uno de los integrantes, por lo que obtendriamos entre $8.372 de flujo de caja,

Nuestro punto de equilibrio es de 85 combos. aproximadamente

El objetivo de las ventas es propagar el cuidado del medioambiente, que aumente el consumo de
los productos ecoldgicos y claramente obtener una ganancia.
Estrategia de Pricing—> Neutral-> Fijar nuestro precio en funcion del de la competencia.

ecolife.csta@gmail.com




