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Resumen

Las microempresas es un elemento esencial, por lo tanto, el pais se desarrolla y se vuele
competitivo en lo interno como externo, influyendo en el desarrollo del pais, siendo estos como

la fuente principal de ingresos y empleo para muchas familias.

Se considera abrir un negocio venta de productos de belleza, tales como labiales, polvos,
pestafias postizas, mascarillas, esmalte de ufas, también se pretende vender productos de
papeleria novedosos tales como lapices estampados con los dibujos de moda, plumas de gel,
marcadores y lapiceras de los personajes que estén en la actualidad de moda. La idea de este
negocio surge por la necesidad de crecimiento familiar y considerando hoy en dia existe en las
jovenes y también en las madres jovenes por verse bien y que no tienen el tiempo suficiente para
poder desplazarse hasta el centro de la cuidad donde se encuentran la mayoria de los centros

comerciales o tiendas donde puedan adquirir los productos.

En el presente estudio se consider6 el estudio de mercado, estudio técnico, estudio
administrativo y estudio econémico financiero. Al finalizar la evaluacion econdmica del estudio
de factibilidad brind¢ la informacion necesaria para la toma de decisiones en cuanto a la apertura

del negocio y mostré el tiempo de recuperacion de la inversion inicial.
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Abstract

Microenterprise are an essential element for national economy, therefore, the country develops
and becomes more competitive internally and externally influencing the development of the

country and it is the main source of income and employment for many families.

For the researcher is considered to open a business selling beauty products, such as lipsticks,
powders, false eyelashes, masks, nail polish, as well as stationery products such as pencils
stamped with fashion drawings, gel pens, markers and pens with fashion drawings. The idea of
this business arises from the need of family growth and considering that young women and also
young mothers seeks to look good and sometimes they do not have enough time to move to

downtown where most shopping centers or stores sell the products.

In the present work, market, technical, administrative and financial economic studies were
considered. At the end of the economic evaluation of the feasibility study, it provided the
necessary information for decision-making regarding the opening of the business and showed

the recovery time of the initial investment.
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Introduccidon

Increiblemente, el uso de cosméticos se remonta a miles de afios, de hecho, la mencién mas
antigua de los cosméticos data de alrededor del 4000 a C. Especificamente, la historia de los

cosméticos se remota a la antigua civilizacion egipcia (Catalan, Tandem, 2020).

Las microempresas son todas las empresas con menos de 10 empleados y ventas anuales de
hasta 4 millones de pesos, que representan el 95% de todas las empresas y el 40% del empleo

en el pais, ademas, producen 15% del producto interno bruto (Secretaria de Economia, 2022).

Buscando ingresos adicionales y, considerando la oportunidad para la apertura de la
microempresa ya que estaria en una excelente ubicacion, se realiza un estudio de factibilidad
para determinar si es una opcion factible tomando en cuenta los recursos econdmicos y por lo
tanto la herencia familiar, y también por otro lado para poder cumplir las necesidades de los
colonos de este dicho sector, donde se pretende ofrecer productos de calidad a precios

accesibles.

Al realizar el estudio de mercado, nos muestra las posibles pérdidas durante el afio, con esto se
obtendra un conjunto de datos, célculos y documentos, como debe ser la organizacion de la
empresa, qué considerar, conocer la inversion requerida y los beneficios obtenidos se utilizan

para la toma de decisiones.

En el capitulo 1. Se presenta la descripcion del problema de investigacion, los objetivos
generales y también los especificos, la justificacion, las limitaciones del proyecto y las

delimitaciones de la investigacion.

En el capitulo 2. Se describe el marco tedrico y viene integrado por el marco terminologico, el
historico, el normativo o legal a considerar en la investigacion y, por Ultimo, los fundamentos

teoricos que contiene el proyecto de inversion y calidad.



En el capitulo 3. En la metodologia de la investigacion, contiene el enfoque y alcance de la
investigacion, el disefio, la poblacion o sujeto de estudio, el tamafio de la muestra, tipo de
muestreo, instrumentos para capturar la informacion, la prueba piloto, el instrumento final, el

software y equipos a utilizar y por ultimo las técnicas de tabulacion de la informacion.

En el capitulo 4. Se desarrolla la presentacion y analisis de resultados, por medio de los
diferentes estudios los cuales de mercado, técnico, administrativo, econdmico financiero para
determinar la inversion inicial, los ingresos, los costos fijos y variables, y la depreciaciones y
amortizaciones, la evaluacion econdmica se determina por el flujo neto de efectivo proyectada,
el balance general, el estado de resultado proyectada, punto de equilibrio, determinacion de la

tasa minima aceptable, valor presente neto y la tasa interna de rendimiento.

En el capitulo 5. Para finalizar se presentan las conclusiones del estudio, las respuestas a las
preguntas de investigacion, conclusiones generales, recomendaciones y por ultimo las

aportaciones de la investigacion.



Capitulo 1 — Descripcion del Problema de Investigacion

1.1 Antecedentes

Debido a los problemas surgidos por falta de empleo que en la actualidad se estan viviendo, por
la pandemia que ha sufrido hoy en dia la humanidad, se tiene la necesidad de abrir una
microempresa familiar en la colonia Fraccionamiento Haciendas Las Brisas 11, de la cuidad de

Rio Bravo, Tamaulipas.

1.2 Declaracion del problema de investigacion

La idea de este negocio surge de la necesidad de empleo, por lo tanto, se requiere saber si es
factible abrir un negocio dedicado a la venta de productos de belleza y papeleria en colonia

mencionada en el apartado anterior.

1.3 Objetivos

De acuerdo al planteamiento del problema previamente estipulado, se contemplan los siguientes

objetivos.

1.3.1 Objetivo general

Determinar la factibilidad para abrir un negocio de venta de productos de belleza y papeleria en

el Fraccionamiento Haciendas Las Brisas II de Cd. Rio Bravo, Tamaulipas.

1.3.2 Objetivos especificos

- Realizar un estudio de mercado en el sector para saber la oferta, demanda, asi como la

identificacion del producto, determinacion de precios, entre otros.

- Elaborar un estudio técnico para determinar el tamafio Optimo de la empresa, la
localizacion optima, determinacion de la inversion, asi como los recursos financieros y

humanos.



- Realizar el estudio administrativo para determinar la organizacion del negocio.

- Elaborar un estudio econdémico para saber la factibilidad y vialidad del nuevo negocio.

1.4 Justificacion

Por un lado, se busca contar con un ingreso extra para la familia surge la idea de realizar un
estudio de factibilidad para saber si es conveniente invertir el recurso economico en dicho
proyecto familiar y por otro satisfacer la necesidad de los colonos de dicho sector para que

tengan cerca un lugar que les ofrezca dichos productos de calidad y a buen precio.
1.5 Limitaciones del Trabajo
e El recurso econdmico corre a cargo del investigador.

e Eltiempo que se tiene para elaborar la investigacion, ya que es el tiempo que proporciona

el programa de la Maestria en Gestion Administrativa.
e Grado de confiabilidad en la respuesta de los vecinos que seran encuestados.

1.6 Delimitaciones de la Investigacion
e Geograficos: El estudio de mercado se realizard en la colonia Fraccionamiento
Haciendas Las Brisas sectores 11y III.

e Tiempo: Se realizard en presente semestre ago — dic 2022.

e Magnitud: Aunque se ha observado que menores de edad consumen este tipo de

productos, en esta investigacion se encuestaran personas de entre los 18 a los 70 afos de

edad.



Capitulo 2 — Marco teorico

2.1 Marco terminologico

En este apartado se definen las palabras clave, tecnicismos, modismos que se utilizaran durante

el desarrollo de la investigacion.

Cosméticos: Nos hace saber (Consumoteca, 2009) que legalmente para el Real Decreto
1599/1997 “toda sustancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con las diversas partes
superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistema piloso y capilar, ufias, labios y érganos
genitales externos) o con los dientes y las mucosas bucales, con el fin exclusivo o principal de
limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y/o corregir los olores corporales y/o protegerlos

o mantenerlos en buen estado”.

Estudio de mercado: “El estudio del mercado no es mas que un conjunto de técnicas utiles para
obtener informacion acerca del medio ambiente del proyecto (demanda y oferta). Es si; consiste
en estimar la cantidad de producto que es posible vender, las especificaciones que este debe
exhibir y el precio que los consumidores potenciales estan dispuesto a pagar” (Ferndndez Luna,

Mayagoitia Barragan, & Quintero Miranda, 2010).

Papeleria: “Una papeleria es el establecimiento comercial donde se venden articulos relativos
al papel, asi como todo tipo de complementos de oficina, como por ejemplo perforadoras,
grapadoras, o utiles de dibujo. También funcionan como proveedoras de materiales didacticos
para que los estudiantes puedan desarrollar su formacion académica. Por dicha razén suelen
estar situadas cerca de nucleos de oficinas o centros de estudios” (ECONOMIA gestione a su

favor, 2022).

Proveedores: Manuel Carneiro Caneda (2004) nos presenta esta definicion: “una entidad de
negocio que suministra a la compafiia bienes y/o servicios necesarios para, y utilizarlos en, la

produccién de los bienes y/o servicios de la compaiiia”.
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2.2 Marco historico

Juan Rangel (2021) nos habla de las PyMES tras la pandemia y menciona que “el 90% de todos
los negocios mundiales son PyMES, sector que fue uno de los que mas sufrieron por la crisis
sanitaria. En el 2020 desaparecieron 1 millon 10,857 negocios, casi 21% del total de las unidades
econdmicas”, también comenta que “la pandemia provocd un crecimiento del 50% en las
operaciones digitales de las PYMES en México, lo que demuestra su capacidad de adaptacion
ante las situaciones dificiles” y sefiala que este modelo de negocio se estd adaptando a esta nueva

normalidad al implementar operaciones digitales con facilidad y rapidez.

Durante el periodo de la pandemia, un estudio sobre la demografia de los negocios, de acuerdo
al INEGI (2020) mostré que “de los 4.9 millones de establecimiento micro, pequefios y
medianos, el Estudio sobre la Demografia de los Negocios (EDN) estima que sobrevivieron 3.9
millones, que representan el 79.19%, mientras que 1 millon 10 mil 857 establecimientos 20.81%

cerraron sus puertas definitivamente”.

Por otro lado, Héctor Fabian (2021) nos habla de “la crisis ocasionada por la pandemia ha
afectado al desarrollo economico mundial, en este sentido las micro, pequenas y medianas
empresas en México tienen nuevos desafios ante la transicion hacia la nueva normalidad, es
decir, para subsistir en el mercado deben adoptar diversas estrategias y recibir apoyo de
programas gubernamentales que garanticen mayor competitividad en un nuevo entorno. Los
resultados de esta investigacion cualitativa exploratoria permiten conocer los retos que enfrentan

las empresas mexicanas para subsistir a la nueva normalidad”.



Uso de los cosméticos en la antigiiedad.

Por increible que pueda parecer, el uso de los cosméticos en la humanidad se remonta a miles
de afios atras, se tiene como referencia que los cosméticos datan de alrededor del afo 4,000 a.C.

Concretamente se puede decir que se remonta a los tiempos de la antigua civilizacion egipcia

(Catalan, 2020).

Catalan (2020) también sefiala “que, por aquel entonces, todos los hombre y mujeres pintaban

sus o0jos con polvos negros y verdes, como, por ejemplo, el kohl negro (hoy en dia lo que

conocemos como delineador de ojos) que contenian sales de plomo™.

La autora contempla la vida 1til o durabilidad de algunos productos:

Tabla 2.1 Durabilidad de los cosméticos

Producto

Cremas hidratantes (cara y cuerpo)

Vida util
De 12 a 18 meses

Eyeliner

De 3 a 4 meses

Eyeliner en gel

De 1 a2 meses

Lapiz de ojos

De 6 a 12 meses

Desmagquillante

De 6 a 12 meses

Champu y gel de baiio

De 12 a 18 meses

Bases de maquillaje

De 6 a 12 meses

Polvos compactos

De 12 a 24 meses

Barra de labios

De 12 a 24 meses

Laca de unas

De 10 a 12 meses

Mascara de pestafias

De 3 a 6 meses

Lapiz delineador cremoso

Hasta 24 meses

Sombras

De 12 a 36 meses

Delineador de labios

Hasta 36 meses

Protectores solares

De 10 a 12 meses




La clasificacion de los cosméticos

Enriqueta Garcia y Maria Amparo Badia (2012) nos presentan su clasificacion de los

cosméticos de la siguiente manera:

a) “Segun sus componentes: La clasificacion de los cosméticos segin sus componentes
se puede establecer atendiendo a dos criterios:
e Segun sus formas cosméticas: determinadas por el excipiente.
e Segun sus funciones: determinadas por el principio activo. Pueden ser para:
O Higiene.
0 Proteccion.
0 Decoracion.
O Tratamiento.
b) Segun la zona de aplicacion: La clasificacion de los cosméticos segun su zona de
aplicacion se puede establecer en dos grupos:
e Cosméticos para la piel:
0 Cosméticos faciales: son aquellos que aplicamos sobre la piel del rostro.
0 Cosméticos corporales: son aquellos que aplicamos sobre la piel del cuerpo.
e Cosméticos de la produccion cutdnea:
0 Cornea: son los cosméticos que se pueden aplicar sobre el pelo (cabello, barba
y bigote y vello) y las ufias (de manos y pies).
0 Glandulas: son aquellos cosméticos que se utilizan para regular las secreciones
corporales.
e (landulas sebaceas y sudoriparas
e (Glandulas mamarias
0 Cosméticos del vestibulo y cavidad bucal: son cosméticos que tienen
diferentes funciones; decorativa y de proteccion en los labios y de higiene y
limpieza en dientes y cavidad bucal.
e Labios.
e Dientes.

e Cavidad bucal propiamente dicha.



0 Cosméticos de ojos: este tipo de cosméticos son tanto de cuidado como

decorativos y abarcan toda la zona del ojo.

e Pestafias.
e C(Cejas.
e Parpados.

c) Segin el origen sus componentes: los cosméticos pueden incluir en su composicion
sustancias derivadas del agua, oleosas o alcohdlicas; por ello se clasifican en:
e Acuosos.
e (Qrasos.

e Alcohdlicos.”

En este apartado también se incluird la segmentacion de mercado de acuerdo con sus

posibilidades econdmicas.

Segun Kotler Philip y Armstrong Gary (2013) “dividir un mercado en distintos grupos de
compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y quienes

podrian requerir productos o programas de marketing separados.”

Kotler y Armstrong nos presentan la tabla 2.2 donde “describe las variables que podrian

utilizarse en la segmentacion de los mercados de consumo.”

Tabla. 2.2 Principales variables de segmentacion para los mercados de consumo
Variable de

segmentacion
Naciones, regiones, estados, municipios, cuidades, vecindarios; densidad de

Geografica poblacion (urbana, suburbana, rural), clima

Edad, etapa del ciclo de vida, genero, ingresos, ocupacion, educacion, religion,

Demografica . o .
origen étnico, generacion

Psicografica | Clase social, estilo de vida, personalidad

Conductual Ocasiones, beneficios, estatus de usuario, tasa de utilizacion, estatus de lealtad




Por otro lado, Staton, Eztel y Walker (2007) nos hablan del beneficio de “la segmentacion del
mercado se orienta a los clientes y, por lo tanto, es congruente con el concepto de marketing. Al
segmentar un mercado, primero identificamos los deseos de los clientes en un submercado y

entonces decidimos si es practico crear una mezcla de marketing para satisfacer tales deseos.

Al dirigir programas de marketing para los segmentos de mercado individual, las compaiiias
pueden realizar un mejor trabajo de marketing y aprovechar mejor estos recursos. El enfoque es
especialmente importante para una empresa pequeia que posee o cuenta con recursos limitados.
Esta empresa podria competir eficazmente en uno o dos segmentos pequefios del mercado; sin

embargo, es probable que la abrume la competencia si aborda un segmento mayor.”

Maria del Carmen (2015) nos habla del “El empresario individual es una persona fisica,
propietario exclusivo, a todos los efectos, de la empresa, méds conocido como trabajador
autonomo. Es quien aporta los recursos necesarios para iniciar la actividad econdémica, corre
con todos los riegos inherentes a la misma, contrata a los trabajadores en caso de que sea
necesario mano de obra adicional, organiza su negocio y establece las condiciones de venta con
sus clientes, a los que capta de forma autonoma. Realiza su trabajo a titulo lucrativo de forma
habitual, directa, personal, por cuenta propia y en su propio ambito de direccidon y organizacion,

sin depender de nadie.
2.3 Marco Normativo o Legal
En este apartado se especificaran los articulos de las leyes y reglamentos que tengan una relacion

directa con la puesta en marcha del negocio:

2.3.1 Ley de Seguro Social

El patrén esta obligado a brindar a sus trabajadores los seguros contemplados en el articulo 11
del capitulo 1 “Generalidades” del Titulo Segundo “del Régimen obligatorio” (2022), que

comprenden:
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“I. Riesgos de trabajo;”

“II. Enfermedades y maternidad;”

“III. Invalidez y vida;”

El articulo 15 contempla las obligaciones de los patrones estan:

L

IL.

III.

IV.

VL

VIL

“Registrarse e inscribir a sus trabajadores en el Instituto, comunicar sus altas y
bajas, las modificaciones de su salario y los demds datos, dentro de plazos no

mayores de cinco dias habiles;

Llevar registros, tales como nominas y listas de raya en las que se asiente
invariablemente el nimero de dias trabajados y los salarios percibidos por sus
trabajadores, ademas de otros datos que exijan la presente Ley y sus reglamentos.
Es obligatorio conservar estos registros durante los cinco afios siguientes al de su

fecha;
Determinar las cuotas obrero patronales a su cargo y enterar su importe al Instituto;

Proporcionar al Instituto los elementos necesarios para precisar la existencia,
naturaleza y cuantia de las obligaciones a su cargo establecidas por esta Ley y los

reglamentos que correspondan;

Permitir las inspecciones y visitas domiciliarias que practique el Instituto, las que

se sujetaran a lo establecido por esta Ley, el Codigo y los reglamentos respectivos;

Tratandose de patrones que se dediquen en forma permanente o esporadica a la
actividad de la construccion, debera expedir y entregar a cada trabajador constancia
escrita del namero de dias trabajados y del salario percibido, semanal o quincenal,
conforme a los periodos de pago establecidos, las cuales, en su caso, podran ser

exhibidas por los trabajadores para acreditar sus derechos.

Asimismo, deberan cubrir las cuotas obrero patronales, aun en el caso de que no

sea posible determinar el o los trabajadores a quienes se deban aplicar, por
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incumplimiento del patrén a las obligaciones previstas en las fracciones anteriores,
en este ultimo caso, su monto se destinard a la Reserva General Financiera y
Actuarial a que se refiere el articulo 280, fraccion IV de esta Ley, sin perjuicio de
que a aquellos trabajadores que acreditaren sus derechos, se les otorguen las

prestaciones diferidas que les correspondan;

VIII. Cumplir con las obligaciones que les impone el capitulo sexto del Titulo II de esta

Ley, en relacion con el seguro de retiro, cesantia en edad avanzada y vejez;
IX. Cumplir con las demaés disposiciones de esta Ley y sus reglamentos, y

X. Expedir y entregar, tratandose de trabajadores eventuales de la ciudad o del campo,
constancia de los dias laborados de acuerdo a lo que establezcan los reglamentos

respectivos” (Camara de Diputados del H. Congreso de la Union, 2022).

Esta ley del Seguro Social menciona que el patron se apegara también a lo siguiente:

e Alo establecido en los articulos de 27 al 40 F del capitulo II “De las bases de cotizacion
y de las cuotas” para determinar éstas tltimas y pagar las aportaciones correspondientes

al seguro social.

e En los articulos de 41 al 83 del capitulo III “Del seguro de riesgo de trabajo” se habla
de las generalidades. En estos articulos de habla de los accidentes y enfermedades que

estan expuestas los trabajadores.
e Deacuerdo a los articulos 80 al 83 seccion sexta “De la prevencion de riesgo de trabajo”

e A lo establecido en los articulos del 112 al 151 del capitulo V “Del seguro de Invalidez

y Vida”.

e De los articulos 152 al 200 capitulo VI “Del seguro de retiro, cesantia en edad avanzada

y vejez”

12



2.3.2 Ley Federal del Trabajo

La Ley Federal del Trabajo (2022), de acuerdo a los articulos 20 al 34 del titulo segundo
“Relaciones Individuales de Trabajo” del capitulo I’ Disposiciones generales” habla de la

relacion de trabajo.
En los articulos del 35 al 41 del capitulo II “Duracion de las relaciones de trabajo”

En estos articulos del 42 al 45 del capitulo III “Suspension de los efectos de las relaciones de

trabajo”
Del articulo 46 al 52 del capitulo IV “Rescision de las relaciones de trabajo”
En el capitulo V “Terminacion de las relaciones de trabajo” estan los articulos 53 al 55.

Dentro del titulo tercero “Condiciones de Trabajo”, capitulo I “Disposiciones generales” se

encuentran los articulos 56 al 57 que nos habla de las condiciones de trabajo.

En los articulos 58 al 68 del capitulo II “Jornada de trabajo”.

Articulos 69 al 75 del capitulo III “Dias de descanso”.

En estos articulos 76 al 81 capitulo IV “Vacaciones”.

En los articulos 82 al 89 del capitulo V “Salario”.

En los articulos 90 al 97 capitulo VI “Salario minimo”

En estos articulos del 98 al 116 del capitulo VII “Normas protectoras y privilegios del salario”

En los articulos del 117 al 131 del capitulo VIII “Participacion de los trabajadores en las

utilidades de las empresas”.
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2.3.3 Ley de Impuesto sobre la renta

De acuerdo a la Ley del Impuesto Sobre la Renta (IRS) (2021) en su titulo I “Disposiciones
generales” del articulo 1 al 8 nos hablan de las personas fisicas y morales que estan obligadas

al pago del impuesto sobre la renta.
En los articulos del 90 al 94 del titulo IV “De las personas fisicas” “Disposiciones generales”

Articulos del 100 al 110 del capitulo IT “De los ingresos por actividades empresariales y
profesionales” de la seccion I “De las personas fisicas con actividades empresariales y

profesionales”.

Régimen simplificado de confianza

Este régimen utiliza “como base los ingresos facturados y cobrados, lo que permitird disminuir
la labor contable del contribuyente sin que requiera el apoyo de terceras personas. E1 SAT, como
anualmente lo realiza, hara los céalculos y ofrecerd la declaracion anual precargada que estard
practicamente lista, solamente para ser cotejada y pagar” (Servicio de Administracion

Tributaria, 2022).

El documento también se sefiala que “la propuesta esta orientada a contribuyentes personas
fisicas que perciben ingresos anuales menores a 3.5 millones de pesos facturados conforme a su
actividad economica, pertenecientes a alguno de los cuatro regimenes fiscales que conforman el

Régimen Simplificado de Confianza:

Actividades empresariales y profesionales
Régimen de Incorporacion Fiscal

Uso o goce de bienes inmuebles (arrendamiento)

PR b=

Actividades Agricolas, Ganaderas, Pesqueras y Silvicolas”

14



2.3.4 Ley del Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los

Trabajadores

El articulo 29 contempla la obligatoriedad para el patron de inscribirse e inscribir a sus
trabajadores ante el Instituto, dar los avisos de movimientos correspondientes, asi como

determinar las aportaciones correspondientes. (1972).

El articulo 30 considera las obligaciones de efectuar las aportaciones y enterar los descuentos a

que se refiere el articulo anterior.

En el articulo 31 contempla la inscripciéon de los patrones y de los trabajadores se debera
proporcionar la informacion que se determine en esta Ley y sus disposiciones reglamentarias

correspondiente.

2.4 Los fundamentos teoricos

2.4.1 Proyecto de Inversion

“El proyecto de inversion es un plan que, si se le asigna determinado monto de capital y se le
proporciona insumos de varios tipos, producird un bien o un servicio, util al ser humano o a la

sociedad” (Baca Urbina, 2010, pag. 2).
Nos hablan los autores Morales Castro & Morales Castro (2009, pag. 9) lo siguiente:

“Los proyectos de inversion comprenden los calculos y planes, asi como la
proyeccion de asignacion de recursos financieros, humanos y materiales con la
finalidad de producir un satisfactor de necesidades humanas. Esta actividad se lleva
a cabo en las empresas, pero también en el ambito gubernamental o personal
siempre y cuando dichas asignaciones de recursos tengan las siguientes

caracteristicas:
e La recuperacion es a largo plazo.

e Son de caracter irreversible.
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e Comprometen en gran medida los recursos de las organizaciones o de las

personas.

e Lainversion comprende la asignacion de recursos en activos o actividades que

permiten aumentar el valor global de mercado de la empresa o de la persona.

e Se exigen varios estudios que permiten justificar la viabilidad y adecuada

recuperacion de la inversion.

e Aumentan el potencial de formacidn bruta de capital o ventajas competitivas

de las unidades que aplican los recursos como proyectos de inversion”.

Evaluacion de provyectos

Seglin Baca Urbina (2010, pag. 5) la “evaluacion de proyectos se distinguen tres niveles de
profundidad. Al simple se le llama perfil, gran vision o identificacion de la idea, el cual se
elabora a partir de la informacién existente, el juicio comun y la opinidon que da la experiencia.
En términos monetarios solo presenta calculos globales de las inversiones, los costos y los

ingresos, sin entrar a investigacion de terreno”.

Como nos comenta el autor antes mencionado, el segundo nivel “se denomina estudio de
prefactibilidad o anteproyecto. Este estudio profundiza el examen en fuentes secundarias y
primarias en investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se empleara, determina los
costos totales y la rentabilidad econdmica del proyecto y es la base en que se apoyan los

inversionistas para tomar una decision”.

“El nivel mas profundo y final es conocido como proyecto definitivo. Contiene toda la
informacion del anteproyecto, pero aqui son tratados los puntos finos; no solo deben presentarse
los canales de comercializacion mas adecuados para el producto, sino que debera presentarse
una lista de contratos de venta ya establecidos; se deben actualizar y preparar por escrito las
cotizaciones de la inversion, presentar planos arquitectonicos de la construccion, etc. La

informacion presentada en el proyecto definitivo no debe alterar la decision tomada respecto a
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la inversion, siempre que los calculos hechos en el anteproyecto sean confiables y hayan sido

bien evaluados” (Baca Urbina, 2010, pag. 5).
Estudio de mercado

“El objetivo de este estudio es determinar cual es la demanda del servicio o producto
considerado que puede esperarse sea atendida por el proyecto al entrar en operacion.
La posible participacion que el proyecto tendria en la atencion de la demanda
insatisfecha esperada debe determinarse en funciéon de varios elementos, como el
precio o tarifa aplicable y servicio de apoyo, que condicionan el éxito del proyecto y

que deben ser precisados como resultado del anélisis de mercado.
El alcance del estudio tiene que cubrir las siguientes cuestiones:

1. La identificacion del producto, o servicio.
El area de mercado.

La demanda,

La oferta,

El balance oferta-demanda,

Los precios y las tarifas,

La comercializacion y

Sl B U B

Los servicios y los apoyos complementarios” (Nufiez Jiménez, 1997, pag. 60).

Estudio técnico

Nos dice Baca Urbina (2010, pag. 7) sobre el estudio técnico “presenta la determinacion del
tamafio Optimo de la planta, la determinacion de la localizacion optima de la planta, la ingenieria

del proyecto y el andlisis organizativo, administrativo y legal”.

Pero también nos comenta otro autor “el estudio técnico tiene por objeto proveer informacion

para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes a esta area.

Con el estudio técnico se determinardn los requerimientos de equipos de fabrica para la

operacion y el monto de la inversion correspondiente. Del anélisis de las caracteristicas y
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especificaciones técnicas de las maquinas se precisara su disposicion en planta, la que a su vez
permitird hacer una dimension de las necesidades de espacio fisico para su normal operacion,
en consideracion con las normas y principios de la administracién de la produccion” (Sapag

Chain & Sapag Chain, 2008, pags. 24,25).
Estudio administrativo

De acuerdo con el autor Sapag Chain & Sapag Chain (2008) nos dice que el estudio

administrativo es:

Uno de los aspectos que menos se tienen en cuenta en el estudio de proyectos es aquel
que se refiere a los factores propios de la actividad ejecutiva de su administracion:

organizacion, procedimientos administrativos y aspectos legales.

Para cada proyecto es posible definir la estructura organizativa que mas se adapte a
los requerimientos de su posterior operacion. Conocer esta estructura es fundamental
para definir las necesidades de personal calificado para gestion y, por tanto, estimar

con mayor precision los costos indirectos de la mano de obra ejecutiva (pag. 28).
Evaluacion econémica

“La evaluacion econdmica describe los métodos actuales de evaluacion que toman en cuenta
valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de rendimiento y el valor presente
neto; se anotan sus limitaciones de aplicacién y se comparan con métodos contables de
evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra

su aplicacion practica” (Baca Urbina, 2010, pag. 8).
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2.4.2 Calidad

En este apartado se habla de la Norma ISO 9001:2015 (Spanish Translation Task Force, 2015,
pag. vii):

Introduccion
Generalidades

La adopcion de un sistema de la calidad es una decision estratégica para una
organizacion que le puede ayudar a mejorar su desempefio global y proporcionar una

base solida para las iniciativas de desarrollo sostenible.

Los beneficios potenciales para una organizacion de implementar un sistema de

gestion de la calidad basado en esta Norma Internacional son:

a) la capacidad para proporcionar regularmente productos y servicios que

satisfagan los requisitos del cliente y los legales y reglamentos aplicables;
b) facilitar oportunidades de aumentar la satisfaccion del cliente;
c) abordar los riesgos y oportunidades asociadas con su contexto y objetivos;

d) la capacidad de demostrar la conformidad con requisitos del sistema de

gestion de la calidad especificados.

Los requisitos del sistema de gestion de la calidad especificados en esta Norma

Internacional son complementarios a los requisitos para los productos y servicios.

Esta Norma Internacional emplea el enfoque a procesos, que incorpora el ciclo Planificar-Hacer-
Verificar-Actuar (PHVA) y el pensamiento basado en riesgos (Spanish Translation Task Force,

2015, pag. viii).
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Principios de la gestion de la calidad

Los principios de la gestion de la calidad son:

— enfoque al cliente;

— liderazgo;

— compromiso de las personas;

— enfoque a procesos;

— mejora;

— toma de decisiones basada en la evidencia;

— gestion de las relaciones.
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Capitulo 3 — Metodologia de la investigacion

3.1 Enfoque y alcance de la investigacion

En esta tesis se llevard a cabo la investigacion cuantitativa y nos dice Hernandez, Collado &
Baptista (2014, pag. 4) que el “enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion de datos para probar
hipotesis con base en la medicion numérica y el andlisis estadistico, con el fin establecer pautas

de comportamiento y probar teorias”. La figura 3.1 muestra como se lleva a cabo el proceso

cuantitativo:
Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
» * » ~ l
Planteamiento Revision de Ia literatura Visualizacion Flaboracién
Idea — del —»  ydesarollodel marco —— del alcance —®  dehipétesis y
problema tedrico del estudio definicién de
variables
&
3 1z » B » A
Elaboracion o - S o s
dmieie | «— MEEEE . o bk | o Seldsen o el o
resultados
Fase 10 Fase 9 Fase 8 Fase7 Fase 6

Figura 3.1 Proceso cuantitativo
Fuente: Hernandez, Collado & Baptista, 2014, pag.5.

También los autores antes mencionados nos hablan del “estudio descriptivo busca especificar
propiedad y caracteristicas importantes de cualquier fenomeno que se analice. Describe
tendencia de un grupo o poblacion” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,

2014, pag. 80).
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3.2 Diseiio de la investigacion

En este trabajo se hara bajo el disefio no experimental que nos dice Hernandez, Collado &
Baptista (2014, pag. 149) “estudio que se realiza sin la manipulacion deliberada de variables y

en los que solo se observa los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos”.

Y es transeccional o transversal “ya que recopilan datos en un momento Unico” (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 151).

3.3 La poblacion o sujeto de estudio

La poblacion o sujeto de estudio que se considerd fueron personas entre 18 a 70 afios y que
viven en el fraccionamiento y el que se encuentra a un costado de donde estara establecido el

negocio.

De acuerdo con el INEGI (2020) son 564 habitantes.

3.4 El tamano de la muestra

Considerando el total de la poblacién ya mencionada, se determiné la muestra utilizandose el

programa STAT Movil con los pardmetros recomendados por los autores:
Tamafio de la poblacion: 564

Nivel de confianza: 95%

El margen de error que puede tener el muestreo: 10%

Con base a lo anterior, la muestra determinada es de 83 personas, por lo que a este numero de

individuos se le aplicara la encuesta.

3.5 Tipo de muestreo

En el presente estudio se utilizard “las muestras no probabilisticas, también llamadas muestras

dirigidas, suponen un procedimiento de seleccion orientado por las caracteristicas de la
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investigacion, mas que por un criterio estadistico de generalizacion” (Hernandez Sampieri,

Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 189).

3.6 Instrumentos para capturar la informacion

En la presente investigacion se utilizard la encuesta, que consiste en “es una busqueda
sistematica de informacion en la que el investigador sobre los datos que se desea obtener, y
posteriormente reune estos datos individuales para obtener durante la evaluacion datos
agregados; la particularidad de la encuesta es que realiza a todos los entrevistados las mismas

preguntas, en el mismo orden, y en una situacion social similar” (Diaz de Rada, 2001, pag. 13).

3.7 La prueba piloto

Se parti6 de la elaboracion de una primera version de la encuesta con 11 preguntas, las cuales
incluyeron cuestiones generales de los encuestadores como que, si usan maquillaje, con qué
frecuencia utiliza productos de maquillaje, cuales utiliza con frecuencia, que tanto utilizan los
cosméticos, en que rango de edad se encuentran y que ocupacion tienen actualmente y donde
suele adquirir sus productos de belleza. Teniendo en cuenta que también obtuvimos apoyo de la
tesis “Estudio de factibilidad para la reapertura de una microempresa de abarrotes y papeleria”

(Lucio Garcés, 2021). La encuesta se encuentra en el Anexo A.

A partir de las observaciones obtenidas por el comité tutorial, consultas de otras encuestas sobre
cosméticos, se agregaron preguntas relacionadas con los productos que se ofreceran y también
se agregd una breve introduccion al inicio de la encuesta con la finalidad de orientar a los
entrevistados asi surge la segunda version de la encuesta con 19 preguntas como se muestra en

el Anexo B.

3.8 El instrumento final

Una vez revisado el instrumento por el comité tutorial se lleg6 a una version final que fue

aceptada y se muestra en el Anexo C.
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Las primeras 3 preguntas estan encaminadas a conocer al encuestado, en la pregunta 4 se refiere
al consumo de productos de bella si la respuesta es SI continua con la encuesta en caso de ser
No la respuesta de lleva a la pregunta 10 donde pregunta si adquiere productos de novedades de
papeleria; de igual manera si la respuesta es SI continua con las demas preguntas, pero si es NO
la respuesta de lleva a la pregunta 20 al final de la encuesta, las preguntas 5, 6, 7'y 8 son referente
a los productos de belleza, la pregunta 9 habla sobre el negocio, las preguntas 10, 11, 12 y 13
son referente a los productos de novedades de papeleria, la pregunta 14 habla sobre el negocio,
las preguntas 15, 16, 17 y 18 se refiere a las competencia cerca donde se pretende establecer la
nueva microempresa, la pregunta 19 habla la forma de pago y la pregunta 20 se refiere si hay

algun comentario.

3.9 Software a utilizar

En la elaboracion de la investigacion se utilizo el siguiente software:

e Office
e Teams
e Forms
e Stats

e Internet

3.10 Equipos a utilizar

Se necesita el siguiente equipo para realizar la investigacion:
e Laptop
e [mpresora

e Dispositivo Movil
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3.11 Técnicas de tabulacion de la informacion

Después de haber realizado las encuestas a la muestra seleccionada, como paso siguiente, se
organizaran los datos en tablas disefiadas en el programa Excel para su concentracion y facilitar
el andlisis de la informacion. En este apartado se mostrardn las tablas y se explicard su

contenido.
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Capitulo 4 — Presentacion y analisis de resultados

4.1 Estudio de Mercado

“El objetivo de este estudio es determinar cual es la demanda del servicio o producto
considerado que puede esperarse sea atendida por el proyecto al entrar en operacion. La posible
participacion que el proyecto tendria en la atencidon de la demanda insatisfecha esperada debe
determinarse en funcion de varios elementos, como el precio o tarifa aplicable y servicio de
apoyo, que condicionan el éxito del proyecto y que deben ser precisados como resultado del

analisis de mercado” (Nufiez Jiménez, 1997, pag. 60).

En este estudio, se realizd un andlisis a fondo de las variables econdmicas y sociales que se
involucran es este proyecto, el cual fue obtenido con el instrumento de investigacion en el
formato de encuestas, para determinar si existe o0 no un mercado potencial para la apertura de la

empresa en cuestion.

4.1.1. Analisis y presentacion de resultados de la encuesta

De acuerdo con la encuesta aplicada para la muestra contemplada en el apartado 3.4, a

continuacion, se presenta los resultados y su analisis correspondiente:

Los resultados muestran que, del total de encuestados, 27 fueron del sexo masculino y 56 del

sexo femenino, la grafica 4.1 muestra el resultado en porcentaje.
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Area de trazado |

33%

Grafica 4.1 Sexo de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se desglosa el rango de edades de los encuestados, donde predominan con el
46% edades que oscilan entre 18 a 29 afios, después siguen con 35% encuestados con edades de
30 a 49 afios, sigue 11% de 60 afios en adelante y por ultimo con 8% edades de 50 a 59 afios

(ver grafica 4.2).

- De 60 afios en

adelante
De 50 a 59 11%
afios 9
8% ‘ De 18 a 29
% anos

46%

De 30249
anos
35%

Grafica 4.2 Edades de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia
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En la grafica 4.3, se observa la ocupacion que tienen los encuestados: 31 de los 83 encuestados
son empleado/empleada, seguido los encuestados que son estudiantes, en tercer lugar, las

labores del hogar y con menor frecuencia empresario/empresaria y otros.

Otras
Labores del hogar
Estudiante 17

Empresario/empresaria

Empleado/empleada

10 15 20 25 30 35 40 45

o
wv

Grafica 4.3 Ocupacion de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia

La grafica 4.4 muestra la cantidad de encuestados que si consumen productos de belleza, ya sea

para consumo personal o para obsequiar; del total de ellos 63 dijeron que si adquieren.
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Grafica 4.4 Adquisicion de productos de belleza
Fuente: Elaboracion propia

De los 63 encuestados contestaron que si adquieren productos de belleza, en la tabla 4.1 se

observa en qué rango de precios adquieren sus productos:

Tabla 4.1 Rango de precios en que adquiere productos de belleza
No Menor a $71 a $151a  Mayor de
adquiero $70 $150 $300 $301

Productos

Labiales 0
Polvos 4 0
Base liquida 15 1
Gloss 1 0
Delineadores 2 0
Pestafias postizas 2 1
Mascarilla 5 1
Unas postizas 10 4
Rimel 7 0
o N
Esmalte de ufias 3 0
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De la informacion contenida en la tabla anterior, se observa que en promedio, 56 personas

adquieren sus productos a un precio menor a $150.00

En la grafica 4.5 se dan a conocer los puntos que toman en consideracion los encuestados al
momento de adquirir un producto de belleza. En primer lugar, se encuentra el precio, seguido
de la calidad del producto, en tercer lugar, la marca y, de las ultimas opciones son la

oferta/promocion, presentacion y u otras.

17
1

La marca El precio La calidad del Presentacién  Ofertas y/o Otras
producto Promociones

Grafica 4.5 Consideraciones que toman al momento de adquirir productos de belleza
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 4.2 se muestra lo que los 63 encuestados gastan al mes en productos de belleza, con
un rango desde menos de $100 pesos hasta mas de $201 pesos, entre algunos productos son

labiales, mascarillas, ufias postizas y esmalte de ufias.
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Tabla 4.2 Gasto en productos de belleza al mes

Productos No Menos de $101 a $151 a Mas de
consumo $100 $150 $200 $201
Labiales 2 39 10 4 8
Polvos 6 30 16 8 3
Base liquida 11 25 16 7 4
Gloss 20 30 8 3 2
Delineadores 12 30 13 5 3
Pestafias postizas 34 20 5 2 2
Mascarilla 9 32 15 4 3
Ufias postizas 30 14 5 5 9
Rimel 3 37 15 4 4
Paletas de sombras 22 15 6 11 9
Esmalte de ufias 12 19 9 2 0

En esta tabla 4.3 vemos donde suelen comprar los articulos los encuestados: el primer lugar
encontramos que: con distribuidoras, en segundo lugar son los catdlogos como los de Avon,

Fuller, Jafra y otros, después una tienda departamental como es Del Sol.

Tabla 4.3 Tiendas donde el encuestado adquiere sus productos
Concepto ‘ Cantidad‘

Del Sol 9
Catalogos 12
Salon de belleza 4
Soriana 7
Distribuidoras 17
Guajardo 4
Chinos 4
S-Mart 6

En la grafica 4.6 se representan los motivos por lo cual los encuestados comprar en el negocio
sus productos de belleza: el que encabeza es el precio, después el surtido, le sigue servicio y

atencion, después proximidad y por Ultimo otras.
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Servicio y Proximidad Surtido Precios Otras
atencion

Grafica 4.6 Motivos para seleccionar el negocio
Fuente: Elaboracion propia
En la grafica 4.7 se aprecia la cantidad de encuestados que adquieren novedades de papeleria:

Grafica 4.7 Encuestados que adquieren productos de novedades de papeleria
Fuente: Elaboracion propia

Los encuestados mencionan que suelen comprar novedades menores a $100 pesos, después que

no adquieren, y después de $101 a $150 como se muestra a continuacion en la tabla 4.4.
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Tabla 4.4 Precios de adquisicidon de novedades de

papeleria

Productos No adquiero  Menor a $100 $101 a $150 $151 a$200 Mayor de $201
Lapiz 7 31 4 2 0
Pluma 0 32 11 1 0
Pluma de gel 13 22 9 0 0
Goma de borrador 9 34 1 0 0
Sacapuntas 8 35 1 0 0
Marcadores 8 26 9 1 0
Plumones 7 24 9 4 0
Lapiceras 12 20 10 2 0

En la grafica 4.8 se observa qué se toma en consideracion para adquirir productos de novedades
de papeleria: en primer lugar, el precio, en segundo lugar, la calidad del producto, en tercero

ofertas y/o promociones, cuarto lugar la marca, quinto la presentacion y, por tltimo, otras.

27
17
14
n 1
—

La marca El precio La calidad del Presentacion  Ofertas y/o Otras
producto Promociones

Grafica 4.8 Toma en consideracion para novedades de papeleria
Fuente: Elaboracién propia
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Los encuestados comentaron en donde suelen comprar sus productos de novedades de papeleria:
24 de los 44 encuestados suelen comprar en papelerias establecidas, después en una tienda como

Soriana y en seguida en las tiendas de los chinos, lo anterior se puede observar en la tabla 4.5:

Tabla 4.5 Lugares de adquisicion de novedades de papeleria
Concepto Cantidad

Cerca del domicilio 1
Papeleria 24
Chinos 5
Otros 1
Guajardo 3
Office Depot 2
Soriana 6
S-Mart 2

Los motivos por lo que los encuestados compran las novedades de papeleria fueron: la facilidad
de compra, después la accesibilidad del producto sigue la proximidad al hogar y al final otras,

como lo muestra la grafica 4.9.

II

Accesibilidad Proximidad del hogar Facilidad de compra Otras
deproducto

Grafica 4.9 Motivos para seleccionar el negocio
Fuente: Elaboracion propia
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En la pregunta 15 preguntamos sobre la atencion y dias de atencion

Al momento de evaluar la competencia considerando el horario y dias de atencion (ver grafica

4.10), “El Angel” fue evaluado como regular mientas tanto que “Martek” es el peor evaluada.

"EL ANGEL"
"MARTEK"
"COSITAS ERMILU"

"ESMERALDA"

70% 50% 30% 10% -10% -30%

Excelente Bueno Regular Malo

Grafica 4.10 Evaluacion de horario y dias de atencion
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente grafica 4.11 donde se analizan los precios de la competencia, la tienda que tiene
los precios mas elevados es la “Martek™ y, en cuanto a la tienda més competitiva con respecto
a los precios sugeridos por los encuestados fue "El Angel”, aunque la mayoria anotaron como

regular las opciones.
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Grafica 4.11 Evaluacion de precios
Fuente: Elaboracion propia
En cuanto a la evaluacion en las tiendas sobre la atencion brindada podemos observar que “El

Angel” esta mejor evaluada que la “Esmeralda” que es menos evaluada como nos muestran los

resultados en la grafica 4.12.

NGEL"

S .
wree | R
N

e
|

70% 50% 30% 10% -10%

m Excelente m Bueno ® Regular = Malo

Grafica 4.12 Evaluacion de atencion
Fuente: Elaboracion propia
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En relacion con el surtido y calidad que ofrecen a sus clientes, el negocio “El Angel” tiene mejor
evaluacion y “Cositas Ermili” que tiene la peor evaluacion, los resultados se muestran en la

grafica 4.13:

"EL ANGEL"

"MARTEK"

"COSITAS ERMILU"

"ESMERALDA"

I

70% 50% 30% 10% -10% -30%

Excelente Bueno Regular Malo

Grafica 4.13 Evaluacion de surtido y calidad
Fuente: Elaboracion propia

El 82% (36) de los encuestados acostumbran a pagar en efectivo, mientras que realizan su pago

con tarjeta bancaria o vales el 18% (8), ver grafica 4.14:
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H Efectivo

M Tarjeta bancaria/Vales

Grafica 4.14 Forma en que realizan su pago
Fuente: Elaboracion propia

En la pregunta numero 20 que fue de comentarios adicionales, hicieron varias observaciones o

sugerencias, la mayoria de ellos fueron encaminados a sugerir:
e Los precios de los productos.
e Que realicen promociones.
e Que se puede también hacer una app para hacer pedidos en linea con envios.

4.1.2 Analisis de la demanda

Por lo que se tiene en cuenta no existe un negocio de solo de venta de productos de belleza cerca
de la zona para poder satisfacer las necesidades que tiene la poblacion, por lo que se observo se
tiene que desplazar en busqueda de productos de belleza que hoy en dia no pueden faltar en los

hogares para que la juventud este siempre presente en fiestas y reuniones sociales.

Para determinar la demanda potencial se consideraron los siguientes argumentos:
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* Que de los 83 encuestados el 63 adquieren productos de belleza, siento 56 los clientes

potenciales que consumen sus productos a un precio menor de $150 (apartado 4.1.1).

4.1.3 Analisis de la oferta

Se analiz6 la competencia de los principales negocios ubicados en las cercanias de donde se

encontrard ubicado el negocio en cuestion, hay 4 tiendas con giro similar, a partir del analisis y

presentacion de resultados de la encuesta (apartado 4.1.1) y de informacion recabada, se plantea

el analisis FODA en la tabla 4.6:

Tabla 4.6 Analisis de la competencia

Antigiiedad
Nombre Giro Ubicacion  Fortaleza Debilidad en el
mercado
Horario 7:00
vt A " . Rio a20:00 hrs. Horario de atencion, .
El Angel” | Misceldnca Aguanaval [ Articulos Atencion deficiente 20 afios
variados
. Horario 7: 00 . .,
"Martek" | Papeleria 1}10 a 17:00 hrs. Horario .de atencion, 15 anos
Grijalva ] Precios altos
Papeleria
M Horario 9:00 Mal servicio al cliente,
Cositas " Mar de a 19:00 hrs. s N
.n | Cosméticos e Mala calidad en los 1 afio
Ermila Plata Cosméticos y
. productos
juguetes
Horario 8:00 Dias de atencion,
" N , . | a21:00 hrs. Precios altos, Mal ~
Esmeralda" | Miscelanea | Rio Yaqui Articulos servicio al cliente, Mala 10 anos
variados calidad en los productos

De lo anterior se observa que la mayor competencia es “El Angel”.
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4.1.4 Estrategia de Mercadotecnia

La estrategia de mercadotecnia es “la logica de marketing por la cual la empresa espera crear
ese valor para el cliente y logra estas relaciones redituables. La empresa decide a cuales clientes
atendera (segmentacion y mercado meta) y como (diferenciacion y posicionamiento). Identifica
el mercado total y entonces lo divide en segmentos mas pequenios, elige los segmentos mas
promisorios y se concentra en atender y satisfacer a los clientes de estos segmentos” (Kotler &

Armstrong, 2013, pag. 48).
Como ventaja competitiva del negocio se tiene considerado lo siguiente:

e Comprar a los proveedores por mayoreo para asi conseguir los productos a un mejor

precio y captar a mas clientes.

e Ofrecer descuentos por dias: miércoles pestafias postizas con “25% de descuento”,
99, 6

pegamento de pestafias “llévate el segundo a mitad de precio”; “jueves 2x1” en todas

Mascarillas de tela, también labiales, Polvos con “30% de descuento”.

e Ofrecer promociones por fechas especiales como: en febrero Dia del amor y la amistad
va a ver rifas de ramos de cosméticos, en mayo va a ver descuentos a los que compren

combos.
e Contar siempre con variedad de productos y existencia de los mismos.

4.1.5 Estrategia de Promocion

En el negocio se tiene contemplado contar un 4rea donde se van a exhibir los productos de
promocion, oferta o también en combos; al estar enfrente de la entrada, el cliente los podra
ubicar con mayor visibilidad y accesibilidad. También va ver publicaciones en nuestras redes
sociales y cartelones afuera y dentro del negocio para que haya mas comunicacion de los

productos y promociones.
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4.1.6 Analisis de Precios

El precio de venta se hace partiendo del precio de costo en los que se adquieren los productos
con los proveedores y se le suma un porcentaje de ganancia para el negocio. En la tabla 4.7 se
muestran los porcentajes de ganancia que se incrementaran a los costos en los productos que se

ofrecen en el negocio.

Tabla 4.7 Porcentajes de ganancias por tipo de producto
Articulos % de ganancias

Labiales 45%
Polvos 50%
Base liquida 48%
Gloss 28%
Delineadores 18%
Pestafias postizas 66%
Mascarillas 60%
Udas postizas 25%
Rimel 15%
Paletas de sombras 20%
Esmalte de ufias 25%
Novedades de papeleria 75%

4.1.7 Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

(FODA)

Con los resultados de la encuesta y de la propuesta de negocio se logra conformar la tabla 4.8

que muestra el analisis de FODA:
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Tabla 4.8 Analisis de FODA
Fortalezas ‘ Oportunidades

& Contar con un surtido amplio de
productos.

& Ofrecer precios competitivos. & Precios accesibles.

& Crecimiento constante.

& Brinda un servicio de calidad al
O Productos nuevos constantemente.

cliente.
& Contar con promociones, y en & Expansion de mercado al incorporar
dias especiales tener sorpresas. productos novedosos.

Debilidades Amenazas

& Capital limitado para invertir en el el .
P P & Negocio facilmente imitable.

negocio.
& Respuesta del publico al ser un & Crecimiento del negocio a largo
nuevo negocio. plazo.

& Varios negocios del mismo giro
cercas.

O Precios mas accesibles de la
competencia.

4.2 Estudio Técnico

De acuerdo con Baca Urbina (2010, pag. 7) sobre el estudio técnico “presenta la determinacion
del tamafio 6ptimo de la planta, la determinacion de la localizacion optima de la planta, la

ingenieria del proyecto y el analisis organizativo, administrativo y legal”.

4.2.1 Capacidad Instalada

Comenta Gabriel Baca (2010, pag. 75) el “tamafo 6ptimo de un proyecto es su capacidad
instalada, y se expresa en unidades de produccién por afo. Se considera 6ptimo cuando opera

con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econdmica”.

El negocio contard de un horario de apertura de 09:00 hrs. con un horario de cierre de 21:00 hrs.
para poder obtener mas visitas, se esta considerando 1 hora para comer y con un dia de descanso

a la semana (domingo).
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Para calcular la capacidad instalada, previamente se determina las horas que laborara el negocio

durante un afio, por lo que se emplea la siguiente formula:
Hrs. trabajadas mensuales = (hrs al dia) (26 dias)

Hrs. trabajadas mensuales = (12 hrs.) (26 dias)

Hrs. trabajadas mensuales = 312 hrs.

De una manera que en una hora se pueden atender de manera conservadora 10 clientes,

multiplicando esto por las horas trabajadas mensuales da 3,120 atenciones de clientes al mes.

4.2.2 Localizacion

“Es importante determinar la ubicacidbn mas ventajosa de la planta de produccion o de
generacion de servicios que se pretenden en el proyecto de inversion. Se denomina ubicacion
“ventajosa” porque contribuye a satisfacer los requerimientos del mercado y de los insumos,
situacion que se refleja en un margen atractivo de utilidad tanto para los resultados de la
inversion como para la operacion del proyecto de inversion” (Morales Castro & Morales Castro,

2009, pag. 88).

El mismo autor antes mencionado nos habla de la macro localizacion “a esta altura del desarrollo
del proyecto es necesario elegir el area donde se establecera la planta de produccion o de

prestacion de servicios” (idem, pag. 89).

La macro localizacion de la microempresa se ubica en el estado de Tamaulipas, en el municipio

de Rio Bravo (ver figura 4.1).
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Figura 4.1 Macro localizacién de la Microempresa
Fuente: Google Maps, 2022

Dice Morales Castro (2009, pag. 93) de la micro localizacion “se requiere identificar de manera

especifica en qué terreno se ubicard la planta y/o las instalaciones que contempla el proyecto”.

Por lo tanto, la microempresa se encontrara en la calle Rio Grijalva #315 del Fraccionamiento
Haciendas Las Brisas I, Rio Bravo, Tamaulipas, entrecalles Rio Aguanaval y Mar de Plata,

estando en la calle principal del fraccionamiento. Como se muestra en la figura 4.2.
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Figura 4.2 Ubicacion de la Microempresa
Fuente: Google Maps, 2022.
4.2.3 Distribucion de la Empresa

En la distribucién de la empresa sera organizar el equipo y herramientas para ofrecer el servicio

dentro de las instalaciones. Es importante contar con instalaciones adecuadas para eficientizar

las operaciones de personal que llegare a trabajar aqui.
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En la figura 4.3 se muestra como distribucion fisica del local, cuenta con una vitrina en el fondo
que expone juguetes, vasos motivacionales; a un costado se encuentra un estante con productos
de belleza tales como mascarillas, labiales, polvos, etc., del otro lado de la pared se encontrara
otra estante con productos de papeleria basica en general, en la entrada se encuentra la caja
registradora y a un costado de la misma estara un tablero perforado con ganchos para llaveros,
bolsas de regalo y productos varios, en el centro se cuenta con un exhibidor de arafia giratorio
con el cual se pondran a exhibir pestaias, ufias, pegamento para las mismas, y con una mesa

que contiene relojes digitales para nifios, accesorios para celulares.

Batio

Comedor

— Moiios
Vitrina

Mascarillas

Labiales
Polvos Pr (&)
Rimer

Figura 4.3 Distribucion fisica del local
Fuente: Elaboracion propia

Papeleria
Accesorios de caballeros
Accesorios para celular

Entrada
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4.2.4 Proceso de Servicio

El proceso de servicio es proporcionar un excelente servicio a fin de garantizar la satisfaccion

del cliente y asi poder ganar nuevos usuarios.

El proceso se lleva a cabo como lo muestra en la figura 4.4, llega el cliente al local, observa y
toma los productos a su gusto y necesidades, después el cliente se dirige al mostrador y coloca
los productos, el cajero escanea los productos con el codigo de barras o introduce el codigo
directo al sistema, se cobra los productos y si aplica se regresa el cambio correspondiente junto

con el ticket, se entregan los productos ya pagados en bolsas.

Llegada Observacion Seleccién de Colocar los

del de los productos a productos
cliente productos comprar en el
mostrador

Entrega de

productos con Escaneo
Cobro de los

su ticket de productos

productos
compra

Figura 4.4 Diagrama de proceso de atencion al cliente
Fuente: Elaboracion propia
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4.2.5 Disponibilidad de Recursos Financieros

Para la apertura del negocio, en este estudio se considerard una inversion de capital propio por
parte del duefio para cubrir el activo circulante, fijo y diferido por un monto de $103,442.17

M/N.

Todo el equipo que se requiere para empezar operaciones serd nuevo, asi como la mercancia

también sera nueva y se tiene que pedir con anticipacion.

4.2.6 Equipo

La empresa contara con equipo nuevo como se muestra en la tala 4.9 el cual es necesario para

poder prestar el servicio.

Tabla 4.9 Equipos para adquisicion
Equipo Cantidad Toial Deseripcion

" =T Vitnna, moztrador v exhibidor da alomime
W 2 ! 3 370000 4.1 8 m de dos niveles (96x180x40)
Fstante 2 11,998 00 Estantes metalicos de 155x61x1598 cm de

color negro
hiaza de cobro 1 40000 De madero madidas 401 20x60 cm
Silla 1 1,4%9.04| Silla d= Oficina Cozcorp Gales, tela, nepro
Computadora 1 13959 0| Equipe con caracteristicas generalss
Imprazora 1 4 589 ()| Imprazora con caracteristicas generalss
Punto de venta ] 7.989.00 Pa.ui;]la tactll, impresora da ficket, divisor
de killetes v monedas
Temmimal de cobro ] 1909 00 Cobra con tarjatas de débito v crédito, QR v
para tarjatas =7 Tink de pago
Lactor de codigos de ] 139,95 1D Ezcaner de Codigo de Barras
barra 77| Inzlémbrice Lazer 2.4 GHz
Talafono Celular 1 3,654 00| Sam=umg Galaxy AZ2 128G
o Tablet 2amsunz Tab AT Lite: Procesador
el ! 2.79.00| 542 Core hasta 2.3
Ancho mamimo de etiqueta’cinta: 1 in,
Etiquetas maximas por dia: 230, Stand
hmu:jde 1 7,066.22| Alone Printing: Conexion 2 PC o autdnoma
etique v Tecnologia d= imprazion: Transferencia
termica
Taotal § 7104217
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4.2.7 Proveedores

En la tabla 4.10 se muestra la lista con los proveedores que se encuentra cerca de la ubicacion

de la microempresa y también se cuenta con un proveedor nacional que estan en la Ciudad de

México.
Tabla 4.10 Proveedores
Proveedores Productos Ubicacion
México Cosméticos, Ropa, Papeleria Foraneo
Distribuidora Mejia Cosméticos, Papeleria Local

Cursilerias Nails by Arely Aguirre | Cosméticos, Papeleria, Bolsas, Ufias | Local

Sweet Queen’s by Marisol Lagunes | Cosméticos, Papeleria Local

4.3 Estudio Administrativo

4.3.1 Filosofia institucional

Nombre de la empresa: COSMETICOS YANET

Mision: Poner al alcance del publico productos de calidad que puedan adquirir a precios
accesibles, que faciliten su uso sin perjudicar a nuestros clientes, con asesoria profesional en
cada paso por nuestra tienda.

Vision: Ser un centro distribuidor reconocido y profesional con calidez y amabilidad al servicio
de nuestros clientes.

Valores:

e Respeto

e Amabilidad

e Consideracion
e (alidad

e Transparencia

e Comunicacion
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4.3.2 Organigrama

Esta empresa contara con un gerente, un encargado de mostrador por turno y un encargado de

almacén que debe dar soporte a los dos turnos, como se muestra en la figura 4.5:

Gerente
(Duefio)

Encargado del Encargado del
mostrador mostrador
(Matutino) (Vespertino)

Encargado del almacén

Figura 4.5 Organigrama de la microempresa
Fuente: Elaboracion propia

4.3.3 Descripcion de Puestos

En este apartado se describen las actividades de cada puesto que hay dentro de la empresa.

Puesto: Gerente
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Perfil: Cerrera trunca o licenciatura terminada.

Actividades a realizar: Administrar los recursos econémicos y humanos, organizar las compras

con los proveedores, tomar las decisiones de las ofertas, atender a los clientes, motivar el trabajo
en equipo, dar capacitacion a los empleados de nuevo ingresos y asegurar de que se cumplan

los objetivos.
Puesto: Encargado de mostrador
Perfil: Preparatoria terminada.

Actividades a realizar: Atender a los cliente y proveedores, cobrar al cliente y revisar

devoluciones, pagar a los proveedores, acomodar la mercancia dentro del negocio, realizar la

limpieza, llevar control del inventario, realizar corte de caja y listado de faltantes.
Puesto: Encargado de almacén
Perfil: Preparatoria terminada, conocimiento de control de inventario.

Actividades a realizar: Actualizar el inventario, realizar limpieza del area encargada, acomodar

los nuevos productos, llevar al negocio productos faltantes y regresar los sobrantes.

4.4 Estudio Economico Financiero

Es un conjunto de técnicas utilizadas para diagnosticar la situacion y perspectivas de la empresa

con el fin de poder tomar decisiones adecuadas nos dice Oriol Amat (2000, pag. 7).

4.4.1 Determinacion de la inversion inicial

Después de haber hecho el analisis a detalle sobre los activos fijo, diferidos y circulantes con
respecto al proyecto, se obtuvo el monto que se necesita para poner en marcha el negocio de

venta de productos de belleza y novedades de papeleria, dando una cantidad de $103,442.17.

A continuacion, se presenta el listado detallado de cada activo, en la tabla 4.11, se desglosa la

informacion de los costos del equipo, asi como el equipo de coémputo, necesario para la
51



implementacion de este proyecto; en seguida se muestra la tabla 4.12 activos diferidos en los
cuales incluye el mantenimiento, la publicidad, renta, entre otros y, por ultimo, se observa la

tabla 4.13 activos circulantes el cual incluye bancos e inventario:

Tabla 4.11 Activos ﬁios
0

Equipo Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Mostrador grande 1{$ 5,700.00 [ $ 5,700.00
Estante 2 5,999.00 11,998.00
Mesa de cobro 1 4,000.00 4,000.00
Silla 1 1,499.00 1,499.00
Total| $§ 23,197.00

Equipo de computo

Equipo Cantidad | Costo Total
Lap top 1] $18,999.00
Impresora 1 4,599.00
Punto de venta 1 7,999.00
Terminal de cobra para tarjetas 1 2,299.00
Lector de codigo de barra 1 389.95
Teléfono celular 1 3,694.00
Tablet 1 2,799.00
Impresora de etiquetas 1 7,066.22
Total | $47,845.17

Tabla 4.12 Activos diferidos
Activos diferidos

Acondicionamiento/Mantenimiento | $ 3,500.00

Publicidad 1,350.00
Papeleria 1,300.00
Renta (depdsito) 4,500.00
Gastos de instalacion 1,750.00

Total | § 12,400.00




Tabla 4.13 Activo circulante
Activo circulante

Banco $ 15,000.00
Inventario 5,000.00
Total | $20,000.00

Como observamos en las tablas, el total de activos fijos fue de $71,042.17, el total de activos
diferidos $12,400.00 y el total de activos circulantes $20,000.00. Al sumar cada una de las

cantidades se tiene una inversion inicial de $103,442.17.

4.4.2 Determinacion de ingresos

Para la determinacion de los ingresos se considerara lo siguiente:

De la muestra de 83 personas, el 67.4% (56) se consideran clientes potenciales por el rango de
precios en el que adquieren sus productos, este porcentaje aplicado a la poblacion (564),
equivaldria a 380 clientes potenciales. Para el presente estudio de una manera conservadora se
considerard 80 y se les multiplicé por el consumo promedio mensual, los ingresos resultantes se

contemplan en la tabla 4.14 para obtener los ingresos mensuales y anuales.
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Tabla 4.14 Venta

proyectada mensual

Gasto en

anual de cosméticos

novedades de papeleria

Productos promedio ;;grse:ls;)l Ingreso anual
mensual

Labiales 125.00x 80| $ 10,000.00| $ 120,000.00
Polvos 113.00 x 80 9,040.00 108,480.00
Base liquida 107.00 x 80 8,560.00 102,720.00
Gloss 80.00 x 80 6,400.00 76,800.00
Delineadores 99.00 x 80 7,920.00 95,040.00
Pestafias postizas 55.00 x 80 4,400.00 52,800.00
Mascarilla 104.00 x 80 8,320.00 99,840.00
Unas postizas 82.00 x 80 6,560.00 78,720.00
Rimel 115.00 x 80 9,200.00 110,400.00
Paletas de sombras 102.00 x 80 8,160.00 97,920.00
Esmalte de ufias 54.00 x 80 4,320.00 51,840.00
Lapiz 63.00 x 80 5,040.00 60,480.00
Pluma 75.00 x 80 6,000.00 72,000.00
Pluma de gel 53.00 x 80 4,240.00 50,880.00
Goma de borrador 56.00 x 80 4,480.00 53,760.00
Sacapuntas 58.00 x 80 4,640.00 55,680.00
Marcadores 62.00 x 80 4,960.00 59,520.00
Plumones 67.00 x 80 5,360.00 64,320.00
Lapiceras 57.00 x 80 4,560.00 54,720.00

Ingresos| $122,160.00| $ 1,465,920.00

La capacidad instalada (3,120 atenciones de clientes al mes) permite atender a los 80 clientes

potenciales.

De acuerdo con la tabla anterior se proyectaron los ingresos a 5 afios considerando un aumento

conservador de 6.25% anual con respecto al afio previo (tabla 4.15).
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Tabla 4.15 Ingresos proyectados a 5 afios

Productos Vents Aie]l  VentaAfio? VentaAfio} VentaAfio4 Venia Afio5
Labiales § 12000000 |$§ 12750000 | $ 13546875 % 14383554 % 15283191
Folves 108.480.00 113 260.00 122 463.73 130,117.73 138,250.08
Bas= liquida 102,720.00 109,140.00 11596125 123,208.32 130,909.37
Gloss 76.800.00 81,600.00 86,700.00 92,118.73 97,876.17
Delinsadoras 93,040.00 100,930.00 107,281.25 113,956.55 121,121.76
Pestafias postizas 52,800.00 56,100.00 39,606.23 §3,331 64 67,285 25
Mascarilla 99,840.00 106,080.00 112,710.00 115,754 37 127,239.02
Ufias postizas 78,720.00 83,640.00 88,867.50 9442171 100,323.07
Rimel 110,400.00 117,300.00 12463123 132,420.70 140),696.59
Faletas de sombras 97.920.00 104.040.00 110,542 50 117.451.40 124,782.11
Fmalte de ufas 51,840.00 53,080.00 38,322.30 §2,130.13 56,066 41
Lipiz §0.430.00 §4,260.00 §8,276.23 72,543.51 77.077.48
Flurza 72,000.00 76,300.00 §1,281.23 86,361.32 91,738.91
Fluma da zel 50,880.00 54,060.00 3743873 61,028 67 §4,842.96
Goma de borrader 53,760.00 57.120.00 60,650.00 5443312 §8.513.32
Sacapuntas 53.620.00 59,160.00 62,837.50 §6,736.09 70,960.22
Marcadores 59.520.00 §3,240.00 §7,192.50 71,392.03 75.834.03
Flumenas §4,320.00 58,340.00 72.611.25 77.149.45 £1971.29
Lapiceras 54,720.00 58,140.00 61.773.73 63,634 60 69.736.77

Ingresos| $ 146592000 | $1,357,540.00 [ $ 165488625 | $1,758,316.55 | $1,868,211.34
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4.4.3 Determinacion de costos fijos y variables

Los costos de este proyecto se van a dividir en costos variables y costos fijos. Los costos
variables fueron obtenidos mediante la capacidad instalada que tendra el negocio, calculando
asi los insumos que se requieren para la venta semanal. Por otra parte, los gastos fijos de igual

manera se calcularon de acuerdo con los gastos administrativos del negocio.

Los costos fijos son como se muestra en la tabla 4.16; los cuales incluyen servicios basicos, asi
como salarios, entre otros, para tener el funcionamiento 6ptimo de las instalaciones, y poder
brindarle un servicio de calidad al cliente, es una proyeccion a 5 afios no se considerard un

incremento debido a la inflacion.

Tabla 4.16 Costos fijos
Conceptos Mensuales Anuales

Internet $ 499.00 $ 5,988.00
Servicio de agua 120.00 1,440.00
Servicio de luz 2,500.00 30,000.00
Publicidad 1,500.00 18,000.00
Gastos de administracion 800.00 9,600.00
Salarios administrativos 18,000.00 216,000.00
Gastos de gestoria 500.00 6,000.00
Sueldos y salarios 21,530.00 258,360.00
Renta de local 3,350.00 40,200.00
Gasolina 2,000.00 24,000.00
Papeleria 750.00 9,000.00
Total $ 51,549.00 $ 618,588.00

Los costos variables se determinan disminuyendo del 100% de las ventas el % de ganancias

que se le asigno a cada producto en el apartado 4.1.6. Ver tabla 4.17 Costos variables anuales.
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Tabla 4.17 Costos variables anuales
% Costo

Articulos vari.ables de v;:r(;:tbole
los ingresos

Labiales 55%| $ 66,000.00
Polvos 50% 54,240.00
Base liquida 52% 53,414.40
Gloss 72% 55,296.00
Delinecadores 82% 77,932.80
Pestafias postizas 34% 17,952.00
Mascarillas 40% 39,936.00
Unas postizas 75% 59,040.00
Rimel 85% 93,840.00
Paletas de sombras 80% 78,336.00
Esmalte de unas 75% 38,880.00
Lapiz 25% 15,120.00
Pluma 25% 18,000.00
Pluma de gel 25% 12,720.00
Goma de borrador 25% 13,440.00
Sacapuntas 25% 13,920.00
Marcadores 25% 14,880.00
Plumones 25% 16,080.00
Lapiceras 25% 13,680.00

Total | $ 752,707.20
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4.4.4 Depreciaciones y amortizaciones

En la tabla 4.18 se encuentra el célculo de depreciaciones y en la tabla 4.19 se encuentra el

calculo de la amortizacion, los porcentajes que se ocuparon para los calculos son los permitidos

por la ley de ISR y se consideraran para la determinacion de la utilidad.

Tabla 4.18 Calculo de depreciacion

Concepto Monto dl!p:td;ciﬁrl Ano 1 Al 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Maguinaria v equipo de prod. £17,698.00 10% 51,788.80| 51,789.80| 51,788.80| 51,758.ED| 51,758.ED
rohilizrio y =quipe de oficing 1574617 10% 257462 2,57462 257452 357452 3,574.82
Equipn de computo 73,508.00 0% Fo7eao| Fo7edo|  7o07ed0| 235080
Total S67,042.17 511 42382 | 511425382 | 51142382 | 56, 704.22 |54,344.42

Concepto Monto

Tabla 4.19 Calculo de amortizacion
% de

depreciacion

Activo diferido | 512,400.00

5%

$520.00

$520.00

$520.00

$520.00

$520.00

Total $12,400.00

$520.00

$520.00

$520.00

$520.00

$520.00
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4.5 Evaluacion economica

4.5.1 Flujo neto de efectivo proyectado

El estado financiero se muestra los ingresos y costos variables esperando para afos siguientes

con un incremento del 5% anual, se presenta en la tabla 4.20, incluye ingresos, costos, utilidades

antes y después de los impuestos. Para el calculo de impuestos se considero el régimen general

de personas fisicas con actividad empresarial debido a la proyeccion de los ingresos que se tuvo.

Tabla 4.20 Flujo neto de efectivo proyectados a 5 afios

Flujo de efectivo
Ingresos $1,46592000| §1.557,540.00| §1,654886.25| 51.758316.55| § 1,868,211 .34
(-) Costos variables 752,707.20 799,751 .40 849 735 86 902,844 35 959.272.13
() Cotos fijos 618,588.00 637,249.75 698,327 86 741,973.35 788,346 68
(-) Depreciaciones 11,423 82 11,423 82 11,423 82 11,423 82 11,423 82
(-) Amortizaciones 620.00 620.00 620.00 620.00 620.00
Utilidad antes de impuestos §2,580.98 88,495.03 94.778.71 101,455.03 108,548.71
Impuestos 24 77429 26,548 51 28,433 61 3043651 32,564 .61
Utilidad después de impuestos 57.806.69 61,946.52 66.345.10 71,018.52 75,984 10
(+) Depreciaciones 11,423.82 11,423.82 11,423.82 11,423.82 11,423.82
(+) Amortizaciones 620.00 620.00 620.00 620.00 620.00
Flujo de efectivo neto § 6985051|S 7399034| 8 TRIBROD| 5 B306234| S BE02792

4.5.2 Balance general

Los estados financieros son utiles para la empresa porque reflejan la situacion financiera y con

ello se toman las decisiones necesarias para la empresa en sus diferentes rubros. Se determina

la inversion y los activos para el calculo del balance general. En la tabla 4.21 a continuacion se

proporcionan los resultados.
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Tabla 4.21 Balance general inicial
Balance General al 1 de enero del 2023

Activo Capital

Activo Circulante | $20,000.00 | Patrimonio $103,442.17
Activo Fijo 71,042.17

Activo Diferido 12,400.00

Total Activo $103,442.17 | Total Capital | $103,442.17

4.5.3 Estado de resultado proyectado

En la proyeccion de ventas se estima un incremento del 7% anual, lo cual se ve reflejada en a

tabla 4.22.
Tabla 4.22 Estado de resultados
Estado de resultados Aijio 1 Ajfio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5

Ingresos §146592000| §155734000| §1,654 88625| §1.758316.353| §1,868.211.34
(-) Costos variables 752.707.20 799.751.40 §49.735.86 902.844.35 959.272.13
(-) Costos fijos 618, 388.00 657.24975 698,327 86 74197333 788.346.68
(-) Depreciaciones 11,423 82 11,423 82 1142382 11,423 82 11,423 82
(-) Amortizaciones 620.00 620.00 620.00 620.00 620.00
Utihidad antes de los

impuestos 82 58098 88.495.03 9477871 101,455.03 108,548.71
Impuestos 24.774.29 26,548.51 28.433.61 30,436.51 32,564.61
Utihidad neta § 5780669 5 61946525 663451005 71018352|§ 73984.10

Los impuestos del ISR, impuestos estatales y federales que le corresponde cubrir al negocio se

considerara un porcentaje del 30%.
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4.5.4 Punto de equilibrio

Debido a que se maneja una diversidad de articulos y un porcentaje de ganancias diferente
entre cada uno de ellos, se procede a calcular un promedio de ganancia que se obtiene con las

ventas.

En el afo 1 se proyectaron ventas de $1,465,920.00 con costos variables de $752,707.20
dando una utilidad bruta de $713,212.80. Si se divide la utilidad bruta entre las ventas
proyectadas se obtiene 0.4865, este factor se interpreta de la siguiente manera las ventas

generan en promedio un 48.65% de utilidad bruta.
Para el célculo del punto de equilibrio se utiliza la siguiente féormula:
Costos fijos +margen de contribucion = 618,588 + 0.4865 = 1,271,506.68

Se debe tener una venta de $1,271,506.68 para poder cubrir los costos fijos de $618,588, en

este punto no se gana ni se pierde.

4.5.5 Determinacion de la tasa minima aceptable de rendimiento

La tasa minima atractiva de rendimiento (TMAR) es una tasa de retorno razonable para evaluar
y elegir una opcion. Un proyecto no es econdmico viable a menos que se espere un rendimiento
mayor a una TMAR. La TMAR también recibe el nombre de tasa por superar, tasa de corte, tasa

paramétrica y tasa minima aceptable de rendimiento (Blank & Tarquin, 2012, pag. 26).

El autor comenta TMAR es un criterio para decidir si se invierte en un proyecto, el monto de la
TMAR esté relacionado fundamentalmente con lo que cuesta obtener los fondos de capital que

se requieren para el proyecto.

La TMAR que se ocupard para esta microempresa es de 16.25%, el 6.25% sera para la inflacion

y el 10% como premio por el riesgo tomado.

61



4.5.6 Valor presente neto

El valor presente neto (VPN) “es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial (Baca Urbina, 2010, pag. 182).

Se ocuparé una tasa minima aceptable de rendimiento del 16.25% y se calcul6 un valor presente
neto, el cual resulto un monto de $148,235.82 al ser un resultado positivo entendemos que es

factible la inversion del proyecto presente.

Tasa de rendimiento Flujo de efectivo
Inversion inicial 0 -103442.17
69,850.51
73,990.34
78,388.92
83,062.34
88,027.92
Valor presente neto $148,235.82

u b WN -

4.5.77 Tasa interna de rendimiento

El autor (Baca Urbina, pag. 184) nos dice que la tasa interna de rendimiento (TIR) “es la tasa
de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial”.

También nos dice el autor “se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero
que se gana afio con aflo se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de rendimiento
generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion” (Baca Urbina,

2010, pag. 184).

Con la ayuda del programa Excel se realizo el calculo de la tasa interna de rendimiento, se
consideraron los flujos de efectivo proyectados a cinco afios incluyendo la inversion inicial del
proyecto de $103,443.17, y el valor de la TIR es de 66% al ser comparada con la TMAR de 15%
se puedo analizar que es factible el proyecto ya que la TIR es mayor que la TMAR.
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Capitulo 5 — Conclusiones y recomendaciones

En este capitulo se expone de forma general lo realizado en la presente investigacion por la cual
se presenta mediante las conclusiones del objetivo general y especifico desarrollado en este

proyecto.

5.1 Respuesta a las preguntas de investigacion

En el presente trabajo de investigacion “Estudio de factibilidad para la apertura de una
microempresa de venta de productos de belleza y novedades de papeleria” el objetivo general

se puede decir que tuvo un alcance satisfactorio.
A continuacion, los objetivos especificos se describen como fueron alcanzados:

Con los resultados del estudio de mercado se determina que se cuenta con un niamero de clientes

potenciales en la zona que se estudio.

En el estudio técnico hago referencia el mejor horario de apertura y cierre, para la microempresa,
asi como el proceso de servicio y la capacidad instalada para poder atender a los clientes

adecuadamente.

Con el estudio administrativo se observo si la organizacion estaba completa para el buen

funcionamiento de la misma.

Con el estudio econdomico se obtuvo como resultado la factibilidad del negocio como algo
positivo, el cual se alcanzé comparando el TIR (66%) con la TMAR (16.25%) y observando
que la TIR es mayor que la TMAR, se puede apreciar que le proyecto es viable y rentable;

también se da a conocer cuales son los costos y gastos del mismo.
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5.2 Conclusiones generales

El proyecto para la apertura de esta microempresa, es viable y se estaria recuperando la inversion

inicial en los primeros afios de su operacion.

5.3 Recomendaciones

Se da a conocer estas recomendaciones para este estudio
» Contar con suficientes promociones para atraer mas clientes.

» Realizar campanas publicitarias en todas las redes sociales y de manera local repartiendo

volantes para dar a conocer al negocio.

» Invertir para ampliar el lugar para aumentar la capacidad instalada.

5.4 Aportaciones de la investigacion

Las aportaciones para este estudio son las siguientes:
» Estimular la creacion de mas empleos.
» Fomentar los trabajos de investigacion enfocados a las microempresas.
» Oftrecer la informacién adecuada para eliminar la incertidumbre para poder

en marchar algiin negocio.
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Anexo A Primera encuesta

1. ¢ Adquiere productos de belleza?

S|

No

2. ¢Con qué frecuencia?

1 vez al mes

2 veces al mes

Cada 2 meses
Cada 3 meses o mas
tiempo
3. ¢ Qué productos adquiere?
Labiales
Polvos
Base maquillaje liquida

Gloss

Delineadores
Esmaltes
Pestafas postizas

Mascarillas

Otro:

4. A la hora de adquirir un producto de belleza ¢qué es lo que toma en
consideracion?
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La marca
El precio
Calidad del producto

Presentacion

5. ¢ Cual es la forma de pago que mas utiliza para la adquisicion de productos ?

Efectivo

Tarjeta bancaria/vales

6. Edad :

8. Sexo :

9. Ocupacion

Estudiante
Desempleado
Autéonomo

Ama de casa

10. ¢ Cudl seria el motivo para ir al negocio?

Accesibilidad de productos
Proximidad al hogar
Facilita las compras
Otro:

11. ;Dénde suele adquirir los productos de belleza?
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Anexo B Segunda encuesta

Proyecto: Analisis de Factibilidad de
una Microempresa de Venta de
Productos de Belleza -

Ubicacién en el Fraccionamiento Hacienda Las Brisas II.
Esta encuesta tiene como finalidad aportar informacién al proyecto ya mencionado. Le pido
su amable colaboracion para el llenado de este formulario.

* Obligatoria

1. Sexo *

O Masculino
O Femenino

2. Edad *

() De18a29afios

De 30 a 49 afios

De 60 afios en adelante

O
() De50a59 afios
O
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3. Ocupacion *
O Empleado/empleada
O Empresario/empresaria
O Estudiante

O Labores del hogar

O Otras

4, Los productos que adguiere jen qué rango de precios oscilan? *

Mo Menor a A Mayor de
adquisro 370 571a 5150 $300 5301
Labizles O O @ Q O
Polvos
Base liguida
Gloss

Celinzadores

Pectafias
postizas

Mazcarillas

Ufias postizas

Rirmel

Faletas de
sombras

o O OO0 0 0 O 0O O O
o O OO0 O 0 OO0 O O
o O OO0 0 O O O O O
o O OO0 0O 0 O 0O O O
o O OO0 0O 0 OO0 O O

Ezmzlte de
uRas
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5. ;Adquiere productos de belleza para consumo personal o para obsequiar? *
() si
O Mo

6. A la hora de adquirir un producto de belleza, ;qué es lo que toma en consideracion? *

D La marca

El precio
Lz calidad del producto
Presentacion

Ofertas y/o Promociones

Otras

O O o O o

7. Al mes, ;cudnto gasta en estos productos? *

Mo fvlenos de 1013
ConsUmG $100 $150

fvlas de
52m

ey
T
=]

1
o
=]
[

O
O
O
O

Labiales

Polkvaos

Base liguida

Gloss

Celingadores

Pestzfias
postizas

Mascarillas

Ufias postizas

Rirnel

Paleta de
sombra

O OO0 0O 0 O 0 0 O
o O OO0 0O 0 O 0 0 O
o O OO0 0 0 O 0 0 O
o O OO0 0O 0O O 0O 0 00
c © OO0 0O 0 O 0 0 O

Ezmazlte de
ufias



8. ;Donde suele adquirir los productos de belleza? *

Escriba su respuesta

9. ;Cual seria el motivo para seleccionar el negocio donde compra productos de belleza? *
|:| Servicio y atencidn

|:| Proximidad

I:l Surtido
|:| Precios

I:l Otras

10. ;Adquiere productos de novedades de papeleria? *
() si
O Mo
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11. Al mes, jcudnto gasta en productos de novedades de papeleria? *

Mo MWenos a 5107 a 5151 a s de
Consumo £100 £150 1200 £201
. Y Ny Y N T
Lapiz L Wt W W ot
" " I I I
Pluma L W W/ WA L
Y Yy Y Y T
Fluma de ge W o b L W
Goma de Yy Yy Yy Y ™
harrar L ot ot o o
' N Y Y fa
Sacapuntas W W W W W
P o i e F
Marcadores L/ W/ W - L
' Ny Y Y fan
Flumiones vt v S v S
. P o i Fa Fa

Lapiceras L ./ - L

12. A'la hora de adquirir un producto de novedades de papeleria, ;qué es lo que toma en
consideracion? *

D La marca

D El precio

D La calidad del producto
D Presentacién

D Ofertas y/o Promociones

D Otras
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13. ;Donde suele adquirir los productos de novedades de papeleria? *

Escriba su respuesta

14. ;Cual seria el motivo para seleccionar el negocio donde compra novedades de papeleria? *

|:| Accesibilidad de producto
I:l Proximidad al hogar

|:| Facilidad de compra
|:| Otras

15. ;Como evalla el horario y dias de atencion de las siguientes opciones de compra? *

Excelente Bueno Regular Malo

“El 4ngel’ O O O

O

“Martel”

“Esmeralda”

O
"Cosit
Ermila” O
O

o O O

O
O
O

c O O
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16. ;Como evalla los precios en cada una de las opciones de compra? *

Excelente Bueno Regular Malo

“El angel” O O O
“Martek” O O O

O

“Cositas
Ermilu” O O O
“Esmeralda” O O O

O O O

17. ;Como evalua la atencion en cada una de las opciones de compra? *

Excelente Bueno Regular Malo

“El angel’ O O

O
O

"Martek”

“Esmeralda”

O
“Cositas
Ermilu” O
O

o O O

O
O
O

o O O

74



18. ;COomo evalda el surtido y calidad de los productos ofrecidos en cada una de las opciones de
compra? *

Excelente Bueno Regular Malo

"El 4ngel’ @) O O O

“Martek”

"Esmeralda”

O O O O
e O O O O
O O O O

19. ;Cual es la forma de pago que mas utiliza para la adquisicion de productos? *

O Efectivo

O Tarjeta bancaria/Vales

20. Comentarios adicionales *

Escriba su respuesta
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