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INTRODUCCION

Este proyecto se va a realizar con la finalidad de ampliar el negocio familiar,
incorporando una nueva linea de producto, por tal motivo en el presente trabajo se
pretende innovar y presentar ideas diversas para la creacion de un nuevo concepto

en la venta y presentacion de articulos de bisuteria.

Este nuevo negocio de bisuteria trae consigo varios beneficios uno de ellos es
que las personas pueden adquirir diversas joyas novedosas con las que puedan
realizar diferentes articulos a su gusto y creatividad, ademas de que contara con
precios accesibles, y podran disfrutar de buenas instalaciones. Esta propuesta tendra
buena aceptacion por la sociedad ya que en ésta ciudad de Tepalcatepec Michoacan
no se cuenta con una gran diversidad de negocios de este tipo, ademas de que el
publico objetivo cuenta con una cultura en la cual este tipo de producto es primordial
para su vida, debido a las caracteristicas de cada uno de ellos. El proyecto puede ser
costoso, esto dependera del plan financiero que se desarrolle, pero aunque fuese
caro sigue siendo productivo por lo ya mencionado anteriormente, que es la

aceptacion que tendra por la sociedad debido al concepto y a los precios ofrecidos.

En cuanto al aspecto administrativo esto ya esta definido, ya que trabajaremos
con la imagen corporativa, que aunque ya esta establecida, debido a que el negocio
ya se encuentra en el estado de Jalisco (Guadalajara) y Michoacan (Uruapan,
Tepalcatepec y Apatzingan) se pondra una imagen nueva, ademas de que se le

agregara la ventaja competitiva para este estado.



Esta propuesta es buena y atractiva ya que es una idea nueva debido a que
ofrece articulos novedosos, ademas de que se ofrecera un servicio excelente a cada
una de las personas, asi como una idea interesante para satisfacerlas, este proyecto

sera todo un éxito.

En la presente tesis, como ya se menciond, se hablara de un proyecto de
inversién el cual estda conformado de 5 capitulos, a continuacion se dara una

pequefia introduccion de cada uno de ellos.

El primer capitulo nos habla acerca de la Administracion, en él se muestran
todos los aspectos relevantes de cémo ha ido surgiendo dicho concepto a lo largo de
la historia, asi como también nos muestra todo los elementos, recursos, y procesos
necesarios para llevar a cabo dicha funcién. En cuanto a la empresa, que es el
segundo capitulo, nos habla de su definicion y de todas aquellas herramientas
necesarias para la constitucién de la misma, y a grandes rasgo nos muestra como ha
ido surgiendo y evolucionando este concepto con el paso de los afios. El tercer
capitulo nos dice todos los aspectos esenciales que se deben conocer para llevar a
cabo la mercadotecnia como son: clientes potenciales, caracteristicas del mercado y
producto entre otros. El cuarto capitulo habla sobre proyectos de inversion, el cual es
el tema mas importante, ya que nos muestra en gue consiste y los elementos
esenciales para la elaboracién de dicha tesis. Y por ultimo el quinto capitulo, el caso

practico que no es mas que todo lo mencionado, pero llevado a la practica.
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CAPITULO |
ADMINISTRACION
Este capitulo es de suma importancia para este trabajo, ya que es una

herramienta fundamental que nos permitira llevar a cabo dicho proyecto de inversion.

1.1. ANTECEDENTES:

Es importante conocer los antecedentes de la administracién en cualquier tipo de
investigacion ya que es conveniente empezar de cero; para ello es necesario sefalar
los autores y el afio en que se realizaron los estudios con la finalidad de conocer sus
origenes, naturaleza, sus diferentes enfoques y como ha ido evolucionando a lo largo

de la historia.

“El término administracién es un producto caracteristico del siglo XX y es el
resultado de la contribucion de diversos persecutores filosdéficos, fisicos,
economistas, estadistas y empresarios que, con el paso del tiempo fueron
desarrollando y divulgando, cada uno, obras y teorias en su campo de actividades.
Por tanto la administracion moderna utiliza conceptos y principios empleados en las
ciencias matemédticas, humanas, fisicas, asi como en derecho, ingenieria y

tecnologia de la informacién”. (CHIAVENATO, 2006:24)



1.1.1. CRONOLOGIA DE LOS PRINCIPALES EVENTOS DE LOS ORIGENES DE

LA ADMINISTRACION:

ANOS AUTORES EVENTOS
4000 a. C. Egipcios Necesidad de planear, organizar y controlar.
2600 a. C. Egipcios Descentralizacion de la organizacion.
2000 a. C. Egipcios Necesidad de ordenes gscrltas. Uso de
consultoria.
Hamurabi Empleo de control escrito y testimonial;
1800 a. C. o e o
(Babilonia) establecimiento del salario minimo.
1491 a. C. Hebreos Concepto de organizacion; principio escalar.
600 a. C. Nabuco_dor_1050r Control de la produccion e incentivos salariales.
(Babilonia)
500 a. C. Mencio (China) Necesidad de sistemas y estandares.
. . Enunciado de la Universidad de la Administracion.
Socrates (Grecia) R : )
400 a. C. . . Distribucidn fisica y manejo de materiales.
Platon (Grecia) RS S
Principio de especializacion.
175 a. C. Caton (Roma) Descripcion de funciones.
284 Diocleciano (Roma) Delegacion de autoridad.
1436 Arsenal de Venecia Contabilidad de costos; balan_ces contables;
control de inventarios.
Nicolas de Principio de consenso en la organizacion;
1525 ; . ) P o
Maquiavelo (Italia) liderazgo; tacticas politicas.
1767 Sir James Stuart Teoria de la fuente de autoridad; especializacion.
(Inglaterra)
Adam Smith Principio de especializacion de los operarios;
1776
(Inglaterra) concepto de control.
1799 Eli Whitney Método cientifico; contabilidad de costos y control
(Estados Unidos) de calidad.
Mathew Boulton Estandarizacion de operaciones; métodos de
1800 o . _ S
(Inglaterra) trabajo; aguinaldos; auditoria.
Robert Owen Practicas de personal; capacitacion de operarios;
1810 T
(Inglaterra) planes de vivienda para estos.
Charles Babbage | Enfoque cientifico; division del trabajo; estudio de
1832 : S _ e
(Inglaterra) tiempos y movimientos; contabilidad de costos.
Daniel C. McCallum : ) - ., .
1856 (Estados Unidos) Organigrama; administracion ferroviaria.
1886 Henry Metcalfe Arte y ciencia de la Administracion
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(Estados Unidos)

Administracion cientifica; estudio de tiempos y
movimientos; racionalizacién del trabajo; énfasis
en planeacion y control.

Frederick W. Taylor

1900 (Estados Unidos)

FUENTE (CHIAVENATO, 2006:25)

A continuacion se menciona un bosquejo histérico de la administracion segun

Agustin Reyes Ponce:

1.1.2. LA ADMINISTRACION EN EL MUNDO ANTIGUO:

a) Sumeria:

Es el pueblo mas antiguo que se conoce; en este lugar se comienzan a dar los
primeros indicios del control administrativo, ya que los sacerdotes eran los
encargados de recolectar los tributos y por tanto de rendir cuentas sobre los mismos.
Estos controles eran aln mas antiguos que la escritura; por ello es importante
resaltar que la escritura aparece como resultado de un estimulo econdémico
desarrollado por los sacerdotes con fines administrativos, asi mismo aparece la

divisién del trabajo en funcion de las diversas castas sociales. (REYES, 1992:70)

b) Babilonia:
Es de principal importancia en este pais el Codigo de Hamurabi, pues es en él en

donde figuran ciertos aspectos administrativos tales como:

- Salario: Se establecia un salario minimo de ocho “gus™ al afio.

- Control: Toda transaccion mercantil deberia estar documentada.



- Responsabilidad: Cada ciudadano era responsable de las consecuencias

causadas por el mal desempefio de sus actividades como jefe.

c) China:

Este reino es considerado como uno de los mas antiguo de la tierra, ha sido
desde entonces tan vasto que puede deducirse sin duda que requiri6 de una gran
perfeccion en sus aspectos administrativos para poder ser gobernado, tomando solo
algunos elementos, el emperador Yao quién dirigi6 a China de 2350 a.C. a 2256
a.C.; utilizaba un junta de consejo para cada caso, que tenia que tomarse una

decision. Mas tarde esta junta llego a ser algo tradicional.

Micius sefiala lo siguiente: "Quienquiera que pretenda hacer un negocio en este
mundo debe de tener un sistema: desde los ministros y generales, hasta los cientos
de operarios”. Con ello establece la necesidad de establecer algo sistematico para
obtener resultados y afiade: “los habiles puedes lograr éxito a base de su destreza.
Pero, con un sistema aun los no expertos pueden obtener los mismos resultados,

aungue tengan menor destreza’.

d) Egipto:

La aplicacion de ciertas técnicas administrativas en este reino se dio, con la
construccion de obras arquitectonicas en donde se requirié de una gran coordinacion
de elementos materiales y humanos; asi mismo como de la especializacion y

capacitacion del personal.
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e) Grecia:
En cuanto a las ideas de los filosofos griegos, respecto a la relacion con el

surgimiento de aspectos administrativos es fundamental resaltar a:

- Socrates: Con la Universidad de la Administracion. En su dialogo dice: "sobre
cualquier cosa que un hombre puede presidir, si sabe lo que necesita y es
capaz de proveerlo sera un buen jefe, ya tenga la direccion de un coro, una
familia, una ciudad o un ejército".

- Platon: Este fil6sofo se enfoca en la especializacion y nos dice que el mejor
sera aquel que se disperse en diferentes actividades y no aquel que se
confina en una sola.

- Jenofonte: Este nos aporta la especificidad de la administracién y nos dice:
“que lo que es comun a todas las ocupaciones, sean agricolas, politicas,
domésticas y militares, es que aquel que sobresale en aquéllas debe ser

capaz de dirigir a otro".

1.1.3. MAQUIAVELO Y LA ADMINISTRACION:

El pensamiento de este autor renacentista trata fundamentalmente de la
direccién. Son cinco los principales temas administrativos en los que hace hincapié,

tales como:

- Permanencia.
- Centralizacion y descentralizacion.

- Cohesividad.

11



- Aprobacion de las masas.

- Cualidades de un lider.

1.1.4. LA REVOLUCION INDUSTRIAL Y SUS EFECTOS EN LA

ADMINISTRACION:

En esta época estos conceptos se aplican principalmente a los cambios que
se produjeron en Inglaterra entre los afios 1700 y 1785, con motivo de la invencion y
utilizacion de la maquina de vapor, del coque por los altos hornos, la fundicion de
acero y el transporte realizado mediante la locomotora. Todo ello permiti6 avances

extraordinarios en la industria textil y una alta productividad en otras.

Las innovaciones técnicas de la revolucion industrial produjeron por si solas un
impacto sobre el pensamiento administrativo y con ello se destacaron los principales

resultados administrativos; como fueron:

La necesidad de dividir el trabajo.

- El papel del administrador o duefio que era el de coordinador.

- La necesidad de establecer la disciplina en la fabrica.

- Lafijacién de un horario de trabajo, el cual comenzé con 14 horas al dia y méas

tarde se redujo a 12 horas.

1.1.5. LA ADMINISTRACION CIENTIFICA:

Después de la revolucion industrial hubo diversos autores que escribieron a cerca

de conceptos administrativos tales como:
12



a) Charles Babbage (1792-1871):

No fue empresario ni administrador, sino cientifico y maestro. Pero debido al
invento de una "maquina de diferencias”, conocida actualmente como calculadora,
logré incursionarse en diversas fabricas y talleres, por este motivo después de
estudiar muchas empresas, percibié principios que a su juicio parecian darse en

todos los establecimientos.

Uno de ellos fue el principio de division del trabajo, al igual establecio el estudio
de tiempos y movimientos e intervino en el analisis de procesos y costos de

manufactura.

b) Robert Owen (1771-1858):

Es también conocido en la historia de las ideas econdmico-sociales, ya que sus
principales aportaciones se dan precisamente en el campo de las relaciones
humanas. Owen fue administrador de una fabrica de hilos en Manchester y después
director de un consorcio de fabricas textiles en donde aplicé doctrinas humanistas,
demostrando que prestar atencion a las maquinas vivas rendia tanto como hacerlas

con las inanimadas.

c) Henry Robinson (1844-1924).
Su actividad administrativa es de tal importancia que algunos han llegado a
afirmar que es el indiscutible pionero de la administracion cientifica. Tres documentos

destacan entre sus obras una de ellas fue:

- "El ingeniero como economista’, en donde destaca que la administracion de

taller es tan importante como la administracion e ingenieria en la direccion
13



eficiente de una empresa. Considera también que es necesario intercambiar y
diseminar conocimientos del tema para que la administracion pueda ser

considerada como una ciencia, literatura, revista y asociaciones apropiadas.

d) Alexander Hamilton Church (1866-1936):
Dio a conocer dos principios basicos reguladores de la administracion de taller y

la fabrica, que son:

- El empleo sistematico de la experiencia, ya que éste es el conocimiento de las
consecuencias pasadas.

- El control econdmico del esfuerzo.

Y considera que el fomento de la eficiencia personal es importante porque el
bienestar, tanto del personal como de las fabricas, valigado. Por lo tanto debe existir
un trato justo en las relaciones laborales durante las horas de trabajo. También hace
notar que al hombre le gusta sentirse importante; por lo tanto hay que escucharlo y

conocerlo, para que asi la empresa obtenga con mayor rapidez el éxito deseado.

1.2. CONCEPTO DE ADMINISTRACION:

En nuestro dia a dia todos desarrollamos actividades diversas por tanto
tenemos la necesidad de adquirir productos y servicios, tomar decisiones y
administrar nuestra economia personal. Por tal motivo es esencial conocer los
diferentes puntos de vista de diversos autores acerca del término administracion para

poderlo aplicar correctamente en nuestra vida personal y laboral.

14



“La administracion es una ciencia social que persigue la satisfaccion de
objetivos institucionales por medio de una estructura y a través del esfuerzo humano

coordinado”. (FERNANDEZ ARENA, 1991:111).

“La administracion es una ciencia compuesta de principios, técnicas y
practicas cuya aplicacibn a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo, a través de los cuales se pueden alcanzar
propositos comunes que individualmente no se pueden lograr. (JIMENEZ CASTRO,

citado por Agustin Reyes Ponce, 1992:3)

“La administracion es el arte o técnica de dirigir e inspirar a los demas, con
base en un profundo y claro conocimiento de la naturaleza humana”. (MOONEY,

citado por Agustin Reyes Ponce, 1992:3)

Con base a lo anterior se puede decir, que la administraciébn es un proceso a
través del cual se busca optimizar los recursos humanos, financieros y tecnolégicos,
con que cuenta una empresa con la finalidad de llegar al cumplimiento de los

objetivos organizacionales.

Una vez analizados lo diferentes conceptos de administracion, se puede tener
una idea mas clara de cuales son los elementos esenciales de ésta y cuales son los
recursos que se necesitan para la incorporaciéon de este proceso dentro de una

empresa.

15



1.3. PRINCIPIOS DE LA ADMINISTRACION:

Es necesario que la administracion se base en diversos principios o leyes, con la
finalidad de realizar las actividades o funciones conforme los requisitos establecidos
por la organizacion con el propésito de lograr un control dentro de la misma y asi de
llegar al cumplimiento de los objetivos. Estos principios se han ido desarrollando a lo
largo del tiempo de acuerdo a las necesidades de la empresa y segun criterios
establecidos por diversos autores, considerando que no hay nada absoluto ni rigido

en materia administrativa.

Fayol, definid los principios generales de la administracion, sistematizandolos
sin mucha originalidad, por cuanto los tom6 de diversos autores de la época.

(CHIAVENATO, 2006:72)

a) Divisién del trabajo: Especializacién de las tareas y de las personas para
aumentar la eficiencia.

b) Autoridad y responsabilidad: Autoridad es el derecho de dar érdenes y el
poder de esperar obediencia; la responsabilidad es una consecuencia natural
de la autoridad e implica el deber de rendir cuentas. Ambas deben de estar
equilibradas entre si.

c) Disciplina: Obediencia, dedicacién, energia, comportamiento y respeto de las
normas establecidas.

d) Unidad de mando: Cada empleado debe recibir 6rdenes de un solo superior.

Es el principio de la autoridad Unica.

16



f)

g)

h)

)

k)

Unidad de direccion: Asignacion de un jefe y un plan a cada grupo de
actividades que tengan un mismo objetivo.

Subordinacion de intereses individuales a los generales: Los intereses
generales deben de estar por encima de los intereses particulares.
Remuneracion del personal: Debe haber satisfaccion justa y garantizada
para los empleados y para la organizacion.

Centralizacion: Concentracion de la autoridad en la clpula jerarquica de la
organizacion.

Cadena escalar: Linea de autoridad que va del escalon mas bajo al mas alto.
Es el principio de mando.

Orden: Debe de existir un lugar para cada cosa y cada cosa debe estar en su
lugar, es el orden material y humano.

Equidad: Amabilidad y justicia para conseguir la lealtad del personal.
Estabilidad del personal: La rotacion tiene un impacto negativo en la

eficiencia de la organizacion.

m) Iniciativa: Capacidad de visualizar un plan y asegurar personalmente el éxito.

n)

Espiritu de equipo: La armonia y union entre las personas constituyen

grandes fortalezas para la organizacion.

Urwick, provoco divulgar los puntos de vista de los autores clasicos de su

época, propuso cuatro principios de la administracién.

a)

Principio de especializacion: Cada persona debe realizar una sola funcion,

lo cual determina una division especializada del trabajo.
17



b) Principio de la autoridad: Debe existir una linea de autoridad claramente
definida, conocida y reconocida por todos.

c) Principio de amplitud administrativa: Cada superior solo debe tener cierto
namero de subordinados. EI superior supervisa a las personas v,
principalmente las relaciones entre esas personas. La cantidad O6ptima de
subordinados varian dependiendo del nivel y la naturaleza de los cargos, la
complejidad y la variabilidad del trabajo y la preparacion de los subordinados.

d) Principio de definicién: Los deberes, la autoridad y la responsabilidad de
cada cargo y sus relaciones con los otros deben ser definido por escrito y

comunicado a todos.

Ya que se analizaron los principios de la administracién desde el punto de vista
de diversos autores, es necesario resaltar que nunca se pueden aplicar dos veces el
mismo principio en circunstancia iguales. Como se pudo observar anteriormente los
principios son flexibles y tiene la capacidad para adaptarse a las necesidades de

cualquier organismo social o ente econdémico.
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1.4. EL PROCESO ADMINISTRATIVO:

El proceso administrativo nos muestra las etapas o pasos que se deben seguir

para llevar a cabo la administracion dentro de una empresa.

1.4.1. ETAPAS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO SEGUN DIVERSOS

AUTORES:
AUTOR ANO ETAPAS
Henry Fayol 1886 Prevision, organizacion, coordinacion y control.
LyndallUrwick 1943 Previsién, planeacién, organizacion, coordinacion y

control.

Planeacion, organizacion, obtencion de recursos,

William Newman 1951 X e
direccién y control.

R. C. Davis 1951 Planeacién, organizacion y control.
Koontz y O'Donnell | 1955 Planeacion, organizacion, integracion, direccion y
control.
John F. Mee 1956 Planeacién, organizacién, motivacién y control.
George R, Terry 1956 Planeacién, organizacion, ejecucién y control.
Louis A. Allen 1958 Planeacién, organizacién, motivacién, coordinacion
y control.
Dalton Mc. Farland | 1958 Planeacién, organizacion y control.

Prevision, planeacion, organizacion, integracion,

Agustin Reyes Ponce | 1960 direccion y control.

Planeacién, organizacion, integracion, direccién,

Isaac Guzman v. 1961 . g
ejecucion y control.
J. Antonio Fernandez 1965 Planeacién, decisién, motivacion, implementacion,
A comunicacion y control

FUENTE (FERNANDEZ ARENA, 1991:117)

Segun Reyes Ponce el proceso administrativo se conforma de seis etapas, las

cuales se mencionaran a continuacion. (REYES, 1992:27)
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1)

Prevision: Consiste en la determinacion, técnicamente realizada, de lo que se
desea lograr por medio de un organismo social. La previsibn comprende tres
etapas:

Objetivos: A esta etapa corresponde fijar los fines.

Investigaciones: Se refiere al descubrimiento y andlisis de los medios con que

puede contarse: informacion y supuestos.

[ll) Alternativas: Trata de la adaptacion genérica de los medios encontrados, a

b)

1)
IN)

través de la informacion a los fines propuestos, para ver cuantas posibilidades

de accién distintas existen.

Planeacion: Consiste en la determinacion del curso concreto de accion que
se habra de seguir, fijando los principios que lo habran de presidir y orientar, la
secuencia de operaciones necesarias para alcanzarlo y la fijacion de criterios,
tiempos, unidades, necesarias para su realizacion. Comprende las siguientes
etapas:

Politicas: Principios para orientar la accion.

Procedimientos: Secuencia de operaciones o métodos.

[II) Programas: Fijacion de tiempos requeridos para cada accion.

IV) Presupuestos: Programas en los cuales se precisan unidades, costos y los

diversos tipos de prondsticos.

V) Estrategias y tacticas: Son el ordenamiento de esfuerzos y recursos para

alcanzar los objetivos amplios, en el primer caso y concretos, en el segundo.

20



c) Organizacion: Se refiere a la estructuracion técnica de las relaciones que
deben darse entre las funciones, jerarquias y obligaciones individuales
necesarias en un organismo social para su mayor eficiencia. existen tres
etapas:

) Funciones: La determinacion de cémo deben dividirse y asignarse las
actividades especializadas necesarias para lograr el fin general.

II) Jerarquias: Fijar la autoridad y responsabilidad correspondiente a cada nivel
dentro de la organizacion.

[Il) Puestos: Las obligaciones y requisitos que tienen en concreto cada unidad de

trabajo susceptible de ser desempefiada por una persona.

d) Integracion: Consiste en los procedimientos para otra al organismo social de
todos aquellos elementos, tanto humanos como materiales, que la mecanica
administrativa sefiala como necesarios para su eficaz funcionamiento. La
integracion de las personas abarca:

I) Seleccion: Técnicas para encontrar y escoger los elementos mas adecuados.
II) Introduccion: La mejor manera para lograr que los nuevos elementos se
articulen lo mas rapido y 6ptimamente que sea posible al organismo social.

[Il) Desarrollo: Todo elemento dentro de un organismo social busca y necesita
progresar. Esto es lo que estudia esta etapa, la que comprende por lo mismo,

la capacitacion, el adiestramiento y la formacién del personal.
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e)

1)

Direccion: Es impulsar, coordinar y vigilar las acciones de cada miembro y
grupo de un organismo social, con el fin de que el conjunto de todas ellas
realice del modo mas eficaz los planes sefialados. Por lo tanto comprende las
siguientes etapas:

Autoridad y mando: Es el principio del que deriva toda la administracion y, por
lo mismo, su elemento principal que es la direccion.

Comunicacion: Se encarga de llevar al centro todos los elementos que deben
conocerse, y de éste las 6rdenes de accidon necesarias hacia cada 6rgano y

cédula, debidamente coordinadas.

[ll) Delegacion: Es la forma Técnica para comunicar a los subordinados la

facultad de decidir sin perder el control de lo que se ejecuta.

IV) Supervision: La funcion ultima de la administracion es revisar si las cosas se

f)

1)

estan haciendo tal y como se habian planeado y ordenado.

Control: Consiste en el establecimiento de sistemas que permiten medir los
resultados actuales y pasados, en relaciéon con los esperados, con el fin de
saber si se ha obtenido lo que se esperaba, a fin de corregir y mejorar los
planes. Comprende tres etapas:

Establecimiento de estandares y controles: Sin estos es imposible hacer la
comparacion, base de todo control. Este paso es propio del administrador.
Operacién de los controles: Esta suele ser una funcién propia de los técnicos

especialistas en cada uno de ellos.
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l1) Evaluacion de resultados: Esta es una funcion administrativa, que vuelve a

construir un medio de planeacion.

En este capitulo hablamos de como ha surgido la administracion con el paso de
los afnos, desde el punto de vista de diversos autores, con la finalidad de conocer
mas a fondo su campo de aplicacidon y los recursos necesarios para administrar una
empresa. Asi mismo se dio a conocer el concepto de administracion y sus principios,
ya que por medio de éstos es que como se tiene un panorama mas amplio acerca de
sus alcances; por ultimo se hablé acerca del proceso administrativo, el cual es
considerado como una de las primeras técnicas formales, ya que no es posible
administrar una empresa sin antes haber planeado, organizado, dirigido y controlado

todas las actividades, recursos y procesos dentro de la misma.
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CAPITULO I

LA EMPRESA
Es necesario conocer los distintos conceptos de empresa con la finalidad de
tener un panorama mas amplio tanto de su funcionamiento como de su constitucion,
ya que como podemos darnos cuenta estamos rodeados de éstas y son de suma

importancia para nuestra vida cotidiana.

Para ello es necesario conocer las diferentes definiciones que existen de

empresa, como son las siguientes:

2.1. CONCEPTO DE EMPRESA:

“La empresa es un grupo social en el que, a través de la administracion del
capital y el trabajo, se producen bienes o servicios tendientes a la satisfaccion de las

necesidades de la comunidad”. (MUNCH GALINDO, 1990:44)

“La empresa es toda entidad econdmica destinada a producir bienes,
venderlos y obtener un beneficio; con la finalidad de satisfacer las necesidades del

hombre en sociedad”. (RODRIGUEZ VALENCIA, 1999:71)

Desde otro punto de vista “la empresa es una unidad econdmica productiva
conformada por recursos humanos, materiales y técnicos que interactian con los
procesos productivos, relaciones humanas, técnicas y sociales de produccion, con el
objeto de transformar insumos en bienes y servicios destinados al intercambio con

otras unidades econémicas’. (MENDEZ MORALES, 2007:9)
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Se puede concluir que la empresa es todo ente econdmico que por medio de
la interaccion de los recursos materiales, técnicos, humanos y financiero busca lograr

un objetivo.

De igual manera las empresas se clasifican de acuerdo a las actividades que

realizan, esta clasificacion se mostrara a continuacion:
2.2. CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS:

Es importante identificar la clasificacion de las empresas, con el propésito de
conocer sus caracteristicas, su entorno de aplicacion y como esta constituida cada

una de ellas.
De acuerdo con MENDEZ MORALES la empresa se clasifica en:

a) De acuerdo con su tamafo: Esta clasificacion esta formada por
microempresas, pequefias, medianas y grandes empresas.

b) De acuerdo con su origen: Esta integrada por empresas nacionales,
extranjeras y mixtas.

c) De acuerdo con su capital: La empresa se clasifica en privadas, publicas y

mixtas.

La empresa se clasifica en tres grandes ramas; de servicios, comerciales e

industriales:
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a) De servicios: “Son aquellas que, con el esfuerzo del hombre, producen un
servicio para la mayor parte de la colectividad en determinada region, sin que
el producto objeto del servicio tenga naturaleza corporea’.

b) Comerciales: "Son aquellas que se dedican a adquirir cierta clases de bienes
o productos, con el objeto de venderlos posteriormente en el mismo estado
fisico en que fueron adquiridos, aumentando al precio de costo un margen de
utilidad".

c) Industriales: "Son aquellas que se dedican a la extraccion y explotacion de
las riquezas naturales, sin modificar su estado natural; asi como a adquirir
materia prima para someterla a un proceso de transformacién o manufactura
con la finalidad de obtener un producto con caracteristicas diferentes a las que

tenia cuando fue adquirido”. (RODRIGUEZ VALENCIA, 1999:82)
Por otra parte las empresas también se pueden clasificar de la siguiente manera:

a) De acuerdo a su actividad o giro: En esta se encuentra empresas
industriales, de servicios y comerciales.

b) De acuerdo a su origen de capital: Esta estd conformada por empresas
publicas o privadas y a su vez por empresas nacionales, extranjeras o
trasnacionales.

c) De acuerdo a la magnitud de la empresa: Se clasifican en financiero,

personal ocupado, produccion, ventas, etc.
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d) Otros criterios:

Nuevas: Se dedican a la manufactura o fabricacion de mercancias que no

se producen en el pais.

- Necesarias: Tienen por objeto la manufactura o fabricacion de mercancias
gue se producen en el pais en cantidades insuficientes.

- Bésicas: Aquellas industrias consideradas primordiales para una o mas
actividades de importancia para el desarrolloagricola o industrial del pais.

- Semibasicas: Producen mercancias que satisfacen las necesidades vitales
de la poblacion.

- Secundarias: Fabrican articulos no comprendidos en los grupos

anteriores. (MUNCH GALINDO, 1990:44)

Con todo lo antes mencionado se puede decir que la empresa se clasifica de
acuerdo a sus necesidades de produccion y considerando siempre el beneficio

propio.
2.3. RECURSOS DE LA EMPRESA:

Es necesario conocer los diferentes tipos de recursos con los que cuenta una
empresa, con la finalidad de obtener una relacion entre la produccién y los recursos
utilizados y con ello poder determinar si se estd cumpliendo con los objetivos

establecidos.
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Segiin MUNCH GALINDO los recursos se clasifican en:

a)

Materiales: Son aquellos bienes tangibles, propiedad de la empresa como
son, edificios, terrenos, equipos, materias primas, instrumentos, herramientas,

etc.

b) Técnicos: Agquellos que sirven como herramientas e instrumentos auxiliares

d)

2.4.

b)

en la coordinacion de los otros recursos, como son, sistemas de produccion,
sistemas administrativos, formulas, patentes, etc.

Humanos: Son trascendentales para la existencia de cualquier grupo social;
de aquellos depende el manejo y funcionamiento de los demas recursos.
Financieros: Son los elementos monetarios propios y ajenos con los que
cuenta una empresa, indispensable para la ejecucion de sus decisiones, como
son, aportaciones de los socios, utilidades, créditos bancarios, emisién de

valores, etc.

CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA:

La empresa posee una serie de caracteristicas que la definen como tal:

Es una persona juridica, ya que se trata de una entidad con derechos y
obligaciones establecidas por la ley.

Es una unidad economica porque tiene una finalidad lucrativa, es decir, su
principal objetivo es economico.

Ejerce una accion mercantil, ya que compra para producir y produce para

vender.
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d) Asume la total responsabilidad del riesgo de pérdida.
e) Es una entidad social ya que su principal propdésito es servir a la sociedad en

la que esta inmersa. (RODRIGUEZ VALENCIA, 1999:72)

2.5. COMPONENTES BASICOS DE LA EMPRESA:

En toda empresa existe una serie de componentes indispensables cuya finalidad
es hacer el mejor trabajo posible, en el menor tiempo, con un minimo de esfuerzo y
al méas bajo costo posible considerando que cada componente debe ser utilizado con

maxima eficiencia.

Los componentes basicos de una empresa son el personal, los materiales, los

sistemas y equipos. A continuacion se describen brevemente cada uno de ellos:

a) Personal: Este es el mas importante porque es el que utiliza los materiales y
sigue paso a paso los procedimientos asi como también es el encargado de
operar los equipos. Al personal se le puede clasificar como obreros,
empleados, supervisores, técnicos, altos ejecutivos, directores o
administradores.

b) Materiales: Es todo aquello que se procesa y combina para producir. Este
puede clasificarse en bienes materiales, materias primas y dinero.

c) Sistemas: Comprende todo el cuerpo organico de procedimientos y métodos
por medio de los cuales se logran los objetivos de la empresa. Algunos de
estos pueden ser sistemas de planificacion, sistemas de control, sistemas de

informacion, sistemas operativos y sistemas organizativos.
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d) Equipo: Son todos aquellos instrumentos o herramientas que complementan y

aplican la accién de la maquinaria.

2.6. MISION DE LA EMPRESA:

Este elemento es de suma importancia en toda organizacion ya que la mision
es la que nos muestra la razén de ser de la empresa asi como el motivo por el

cual existe.

Por ello es importante conocer los diferentes conceptos de mision, los cuales

se mencionaran a continuacion:

“La mision es un enunciado que sirve a la organizacion como guia 0 marco de
referencia para orientar sus acciones y enlazar lo deseado con lo posible™.

(FRANKLIN, 2004:177)

“Las premisas de las misiones identifican el disefio, meta o empuje implicitos de

una compafia”. (STEINER, 1997: 155)

“La mision consiste en definir el negocio segun los propdsitos basicos de
atencion al cliente en cuanto a sus necesidades prioritarias”. (EYSSAUTIER,

2008:98)

- La mision siempre debe de responder a las siguientes preguntas.

(A quién satisface la empresa en cuanto a necesidades de los clientes y

consumidores previamente detectadas y cuantificadas?
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¢, Como satisface esas necesidades detectadas?

¢En qué negocio se esta?

¢, Qué necesidades del consumidor se estan satisfaciendo?

¢, Cudles son los grupos de consumidores que satisface?

2.7. VISION DE LA EMPRESA:

Toda organizacion debe tener en claro que es lo que se quiere lograr en el futuro
para satisfacer tanto las necesidades de la misma como las de sus consumidores;
por ello es de suma importancia implementar estrategias y procedimientos eficientes

que les permita llegar al objetivo esperado.

Segun Eyssautier se refiere "a lo que se quiere que sea la empresa a futuro, la
determinacién de la direccion sobre la organizacion. Otorga los valores, las

preferencias y actitudes de la direccion de la empresa’.

La visién siempre es a largo plazo y en ella se refleja el estado futuro que desea
alcanzar la empresa, es muy importante tenerla claramente identificada porque nos

indica el rumbo a seguir para llegar a la meta.

2.8. PROPOSITOS Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA:

Aqui es necesario transformar la visidbn previamente establecida en objetivos
genéricos de la empresa. Los objetivos establecen el qué se va a lograr y el cuando

han de alcanzarse los resultados a largo plazo, pero no establece el como logarlos.
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De preferencia deben de ser claramente especificados con resultados por alcanzar

para medir el alcance de la organizacion. (EYSSAUTIER, 2008:99)
2.9. LA EMPRESA FAMILIAR:

Una gran parte de las micro, pequefias y medianas empresas en México estan
catalogadas como familiares o sociedades entre amigos y parientes; por ello es
necesario conocer el concepto de ésta, ya que se trata de un proyecto de inversion

aplicado a una empresa 100% familiar.

“Las empresas familiares son todas aquellas que son administradas por
familias, y claro esto influye en gran parte de la vida cotidiana de todos sus
integrantes. Todos ellos suelen trabajar en ella, aunque sea en pequefia escala con

la finalidad de sacarla adelante”. (RODRIGUEZ VALENCIA, 1999:61)

“La empresa familiar es aquella en la que los duefios y los que operan toman
decisiones estratégicas y operativas, son miembros de una o varias familias".

(MORALES LOPEZ, citado por Rodriguez Valencia, 1999:61)

“Las empresas familiares son aquellas en las que el nacleo familiar controla

la mayoria del capital”. (VIEDNA, citado por Rodriguez Valencia, 1999:61)

Respecto a lo anterior se puede decir que la dinamica de las empresas
familiares estd intimamente relacionada con el grado de unién, apoyo Yy

comunicacion de sus miembros.
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2.10. LA EMPRESA COMO UN CONSORCIO:

En los negocios y las finanzas, un consorcio surge por la agrupacién de varias
empresas con el objetivo de desarrollar una actividad que depare beneficios para
todas. Estos acuerdos permiten concretar inversiones y llevar a cabo obras que, por

separado, ninguna compafia podria ejecutar.

Es importante tener en cuenta que, en un consorcio, cada empresa mantiene su
autonomia e independencia. Por eso no hay que confundir la nociéon de consorcio
con el concepto de fusion, donde la unién de las empresas implica el fin de la

existencia individual de cada una de las participantes.

Los consorcios aportan ventajas competitivas ya que los gastos y los costos son
compartidos por sus participantes, facilitando el cumplimiento de los objetivos

financieros.

Fuente: http://definicion.de/consorcio/

En este capitulo hablamos acerca de la empresa ya que es dentro de ésta en
donde se va a realizar dicha investigacion; primeramente se comenzé por analizar su
concepto, con la finalidad de ver a la empresa como un ente econdmico que
mediante la aplicacion de los recursos materiales, humanos, financieros vy
tecnoldgicos busca lograr un objetivo en comun. Para realizar este proyecto se debe

de considerar el tamafio de la empresa, su importancia, los recursos con los que
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cuenta, sus componentes, asi como también su misién y vision; es por ello que

anteriormente se hizo un estudio minucioso acerca de éstos conceptos.
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CAPITULO Il
MERCADOTECNIA
Es fundamental analizar los diferentes aspectos de la mercadotecnia, para
conocer su campo de aplicacion y los elementos que la componen; la mercadotecnia
juega un papel muy importante dentro de toda organizacion, ya que por medio de
ésta es como se da a conocer los diferentes productos asi como también se logra

obtener una posicién destacada dentro del mercado.

En este capitulo, se define el concepto de mercadotecnia, investigacion de
mercado, los elementos que integran la mezcla de mercadotecnia, la segmentacion
de mercado, el proceso de compra asi como el posicionamiento del producto; ya que

son elementos de suma importancia para la realizacion de la presente tesis.

3.1. CONCEPTO DE MERCADOTECNIA:

Por medio de la mercadotecnia es como podemos darnos cuenta de las
necesidades de nuestros clientes, ya que es una herramienta que nos permite
conocer las caracteristicas y cualidades de posibles consumidores; mediante ello se

puede decir que la mercadotecnia es:

“Proceso social y administrativo mediante el cual individuos y grupos obtienen lo
gue necesitan y desean a traves de la creacion y el intercambio de productos y de

valor con otros grupos e individuos™. (KOTLER Y ARMOSTRONG, 2008:5)

“Proceso planificado y continuo para conocer, entender y satisfacer las

necesidades, especificaciones, expectativas y demandas cambiantes de los
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consumidores y clientes organizacionales sobre los productos, servicios, distribucion,
precios y promocion, con la finalidad de obtener una rentabilidad a largo plazo™.

(EYSSAUTIER, 2008:16)

Segun Fischer mercadotecnia “es una orientacion administrativa que sostiene que
la clave de la organizacion es determinar las necesidades, deseos y valores de un
mercado meta, a fin de adaptar la organizacion al suministro de las satisfacciones

gue se desean, de un modo mas eficiente y adecuado que sus competidores™.

Se puede decir que mercadotecnia es un proceso administrativo que busca
satisfacer las necesidades de los consumidores por medio del conocimiento del

mercado meta asi como de la fijacion de precios y promociones.

3.1.1. LAS NECESIDADES DENTRO DE LA MERCADOTECNIA:

Uno de los conceptos béasicos de mercadotecnia son las necesidades
humanas, las cuales se definen como aquella condicion en que se percibe una
carencia. Asi mismo, las necesidades de los humanos son muchas y en ocasiones
muy complejas. Entre ellas se incluyen las necesidades fisicas bésicas como el
alimento, vestido y proteccién etc., las necesidades sociales como la pertenencia y el

afecto; y las necesidades individuales como el conocimiento.

Una vez definida las necesidades humanas, es importante definir lo que es el
mercado, ya que a partir de él es como se pueden agrupar las diferentes

necesidades que seran satisfechas por parte de las empresas.
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3.1.2. EL MERCADO:

Para efectos de la mercadotecnia, un mercado “son los consumidores reales y

potenciales de un producto o servicio™; el cual debe de considerar tres aspectos:

- La presencia de uno o varios individuos con necesidades y deseos.

- La presencia de un producto que pueda satisfacer esas necesidades.

- La presencia de personas que ponen los productos a disposicion de los
individuos con necesidades a cambio de una remuneracion. (FISHER,

1996: 64)

Se puede decir, que un mercado es el conjunto de personas que compran un

producto o podrian comprarlo a cambio de una remuneracion econémica.

3.1.2.1. TIPOS DE MERCADOS:

a) Mercado de dinero: Es aquel en el que hay una interrelacion entre una
persona que necesita dinero para invertirlo y otra que, al tener un excedente
de dinero lo invierte para incrementarlo.

b) Mercado de turismo: Est4 formado por personas nacionales y extranjeras
que requieren de un servicio turistico y que pueden adquirir toda clase de
productos en el territorio nacional.

c) Mercado de capitales o bienes de capital: En €l la gente compra algo para

darle valor a medida que pasa el tiempo, es decir, le va agregando un valor.
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3.2. IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA:

Las actividades que implica la mercadotecnia contribuyen en forma directa e
indirecta a la venta de los productos de una empresa. Con esto, no sélo ayudan a las
mismas a vender sus productos ya conocidos, sino también crean oportunidades
para realizar innovaciones en ellos. Esto permite satisfacer en forma méas completa
las cambiantes necesidades de los consumidores y, a la vez, proporciona mayores
utilidades a la empresa. Estas ayudan a producir no solo la supervivencia de los
negocios particulares, sino también el bienestar y la supervivencia de toda la
economia. La falta de utilidades dificultad adquirir materias primas, nuevas
contrataciones de empleados, atraer mayor capital y, como una consecuencia de

todo esto, el fabricar mas productos que satisfagan otras necesidades.

En la actualidad, las actividades de mercadotecnia tienen gran importancia en
la distribucion de los escasos recursos, tanto energéticos como alimenticios, ya que

permite hacer frente a las necesidades de una sociedad.

Las empresas se enfrentan a desafios sustentables en la mercadotecnia. La
competencia entre las empresas es todavia intensa en la mayoria de los casos; éstas
deben de estar alertas para adaptar sus programas de mercadotecnia a los cambios

que se estan dando.
Los problemas principales que se presentan en las empresas mexicanas son:

- Los altos costos, que hacen mas dificil la implementacién de programas de

mercadotecnia.
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- Las falta de recursos para el desarrollo de nuevos productos.

- La disminucién del poder adquisitivo, queda como resultado una baja en
las ventas reales y en las utilidades de la empresa.

- Apertura comercial con paises de América Latina.

- La firma de Tratado de Libre Comercio junto con Canada y Estados

Unidos.

Debido a los problemas antes mencionados, los empresarios han puesto mayor
atencién en la mercadotecnia. Las personas encargadas de llevarla a cabo se han
vuelto mas profesionales y creativas y, no sélo consideran las necesidades de la

empresa, sino también las del mercado.

La mercadotecnia esta en plena evolucion; es una corriente nueva que ha

ayudado a las empresas a sobrevivir en el mercado.

Todos estamos en contacto diario con algun aspecto de la mercadotecnia como:
publicidad, ventas, promocion, distribucion, etc. Pero ninguna de estas actividades
es, por si sola, la mercadotecnia. Solo cuando todas se interrelacionan se llega a

ésta. (FISHER, 1996: 11)

3.3. INVESTIGACION DE MERCADO:

La investigaciéon de mercado es considerada como un “proceso sistematico de
disefio, obtencion, analisis y presentacion de datos pertinentes a una situacion de
mercadotecnia especifica que enfrenta una organizacion”. (KOTLER Y

ARMOSTRONG, 2008:102)
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Este proceso puede ser realizado tanto por personal especializado en

investigacion de mercados o por bufetes externos.

A esta investigacion de mercado también se le conoce como Sistema de
Investigacion de Mercadotecnia, el cual inicia en 1960 y se define como estructura
centralizada y automatizada que maneja informacién recopilada continuamente de
fuentes internas y externas para otorgar un flujo continuo de informacion de ventas,
gastos, utilidades, proyectos de inversion, clientes, competencias, mercados; con la

finalidad de tomar decisiones acertadas en cuestiones de mercadotecnia.

Los proyectos de investigacion se aplican cuando se van requiriendo para resolver

problemas comerciales, prevenirlos o detectarlos. (EYSSAUTIER, 2008:59)

3.3.1. ETAPAS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO:

3.3.1.1. ESTUDIO DESCRIPTIVO:

Los estudios descriptivos se realizan para descubrir nuevas relaciones y
concretar el problema que se tiene que investigar. Sirve para formular hipétesis y
posibles soluciones, ademas de determinar el problema por analizar. Estos estudios

constan de dos etapas:

1) Identificar o delimitar el problema:

Esta etapa implica un estudio de las tendencias econdémicas, sociales y culturales
del lugar donde se desenvuelve la empresa, asi como de los cambios en el

comportamiento del consumidor. La delimitacion del problema fija los limites amplios
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y especificos para tener una mejor perspectiva de lo que se va a investigar, y

centraliza los aspectos clave del problema.

En esta etapa se aplican algunas técnicas proyectivas y grupos de enfoque sobre
pequefias muestras representativas, con el fin de definir el problema que hay que

investigar.

2) Planteamiento del problemay delimitacion de la hipétesis:

Esta etapa se basa en un marco tedrico que incluye variables dependientes y
variables independientes. Las consideraciones tedricas proporcionan informacion
sobre como manejar y medir las variables y de qué manera debe seleccionarse los

disefios de investigacién y muestreo.

La hipétesis son proposiciones, sin comprobar sobre la investigacion. Una vez
establecidas las hipétesis, las preguntas de investigacibn se podran concretar y

precisar.

3.3.1.2. INVESTIGACION EXPLORATORIA O CONCLUYENTE:

La investigacion exploratoria tiene como objetivo posibilitar una investigacion mas
precisa o desarrollar una hipoétesis. Este nivel de investigacion lleva a descubrir
aspectos de las hipétesis, no las comprueba ni las demuestra. Por el contrario solo
prueba hipétesis y resuelve planteamientos. Este tipo de investigacién consta de tres

etapas:
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3)

Formular el disefio de investigacion:

Esta etapa consiste en la creacion de un marco estructural para la realizacion

cientifica del trabajo de investigacion. Indica la metodologia que hay que utilizar y el

contenido minimo de la propuesta de investigacion. El procedimiento para establecer

el disefio de investigacion consiste en efectuar un analisis de la metodologia. Existen

tres disefios de investigacion:

a)

b)

Investigacion explicativa: Sirve para integrar hipotesis y teorias que explican
e interpretan problemas o hechos reales que suceden en el mercado. Es un
proceso tanto flexible como estructurado, analiza datos primarios Yy
secundarios.

Investigacion resolutiva: Aporta soluciones a los problemas de
mercadotecnia y es principalmente, cuantitativa. Esta opcién solo maneja
datos primarios.

Investigacion mixta explicativa-resolutiva: Se utiliza para las
investigaciones especificas de mercadotecnia con excepcion de la
investigaciéon motivacional. Para las investigaciones de distribucion, ventas y
medios publicitarios se emplean datos secundarios, asi como la investigacion
cuantitativa, principalmente. La investigacion de productos y publicidad

aplicada datos primarios, cuantitativos y cualitativos.
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4) Presentar una propuesta protocolaria de investigacion y su realizacion:

Consiste en una presentacion por escrito, a los interesados, de los que es la
esencia dl plan de trabajo final. Mediante ello el interesado tendra que decidir si

continta con el trabajo de investigacion, se modifica o se cancela.
5) Informe final:
El informe final debera contener lo siguiente:

a) Portada.
b) indice.
c) Resumen:
- Resultados.
- Beneficios.
- Recomendaciones.
d) El problema por investigar:
- Antecedentes.
- Definicion del problema.

e) Disefio de investigacion:

Opcion del disefio y justificacion de la metodologia.

Recopilacion de datos.
- Escalas.

- Muestreos.

- Cuestionarios.

- Obtencion de datos o trabajo de campo.
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f) Anélisis de datos:
- Interpretacion de resultados.

- Acciones a considerar.

3.3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS:

Segun Fischer los objetivos de la investigacion de mercados se clasifican en:

a) Objetivos social:

Satisfacer las necesidades del consumidor final, ya sea mediante un bien o
servicio requerido, es decir que el producto o servicio esté en condiciones de cumplir

los requerimientos y deseos cuando sea utilizado.

b) Objetivo econdmico:

Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que puede tener una
empresa dentro del mercado real o potencial y asi disefar el sistema adecuado a

sequir.

c) Objetivo administrativo:

Ayudar a la empresa en su desarrollo mediante la adecuada planeacion,
organizacion, control de los recursos y elementos de la empresa para que ésta lleve

el producto correcto y en el tiempo oportuno al consumidor final.
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3.3.3. NECESIDADES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO:

Para Fischer existen tres razones por las que se hace necesaria la investigacion

de mercados:

a) Conocer al consumidor.
b) Disminuir riesgos.

c) Informar y analizar la informacion.

3.4. PROCESO DE COMPRA:

El proceso de compra “es el conjunto de etapas por las que pasa un

consumidor para poder adquirir algo que desea’. (FISCHER, 1996:86)

Las etapas anteriormente mencionadas cambian gradualmente seguin sean los

gustos y necesidades que el consumidor tenga.

3.4.1. TIPOS DE COMPRADORES:
a) Compradores impulsivos: Son aquellos que pueden pasar directamente de
la necesidad sentida a la compra real, sin afecta la actividad previa a ella.
b) Compradores morales: Son los que se debaten en el problema de comprar o
de no comprar.
c) Compradores deliberados o racionales: Son aquellos que antes de realizar
una compra se encargan de pedir opiniones y todo tipo de datos, comparando

precios para asi decidirse por algun articulo.
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3.4.2. CICLO DE COMPRA:

Cualquier que sea el tipo de comprador todos van a pasar por algunos de los

pasos del proceso de compra el cual consiste en:

1) Necesidad sentida: Consiste en identificar la necesidad del consumidor, la
cual representa un estado de tension, es decir, que la persona busca disminuir
o satisfacer dicha tension y eso lo lograra con un objetivo o actividad. Dichas
necesidades pueden ser fisiolégicas o psicolégicas; especifica o de emocion,
consientes o creadas por procesos mentales.

2) Actividad anterior a la compra: La duracién y la actividad anterior a la
compra varian de acuerdo con el tipo de producto, con la necesidad que
experimenta el comprador y con su personalidad. Esta actividad crea una
secuencia de cambios de estado de la mente, que acerca al comprador al acto
de la compra, estas fases son:

a) Percepcion.
b) Conocimiento.
c) Agrado.

d) Preferencia.
e) Conviccion.

f) Compra.

La idea primordial es que el individuo percibe, busca conocer el producto, lo
compara con lo que le gusta, lo prefiere y llega a la conviccion que lo conduce a la

compra.
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3) Decision de compra: Consiste en un conjunto de decisiones donde
intervienen variables como: producto, marca, estilo, cantidad, lugar, la tienda,
el vendedor, el precio, etc., originAndose con ello una gran gama de
combinaciones que finalizan con la decision.

4) Sentimiento posterior a la compra: El producto por una parte puede
satisfacer las necesidades actuales, pero también puede crear incertidumbre o
sentimientos negativos que se llaman disonancia cognoscitiva y que se debe
principalmente a dos razones:

a) La incertidumbre originada en la fase anterior a la compra.
b) Informacion desfavorable sobre la eleccibn efectuada o

insatisfaccion en el uso del producto.

El consumidor llegara a una seleccion final en funcion de la satisfaccion que

espere del esfuerzo que realice y del grado de informacién con que cuente.

3.5. MEZCLA DE MERCADOTECNIA:

“Consiste en un conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables
como son, producto, precio, plaza y promocién que la empresa combina para
producir la respuesta deseada en el mercado meta”. (KOTLER Y ARMOSTRONG,

2008:52)

3.5.1. CUATRO "P" DE MERCADOTECNIA:
a) Producto: Combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al

mercado meta.
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b) Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

c) Plaza o punto de venta: Incluye las actividades de la empresa que ponen al
producto a disposicion de los consumidores meta.

d) Promocidén: Actividades que comunican las ventajas de los productos y

convencen a los consumidores meta a comprarlos.

3.6. SEGMENTACION DEL MERCADO:

“Proceso mediante el cual se identifica 0 se toma a un grupo de compradores
homogéneos, es decir, se decide el mercado en varios submercados o segmentos
de acuerdo a los diferentes deseos de compra y requerimiento de los consumidores’.

(FISCHER, 1996:75)

“La segmentacion consiste en dividir un mercado en grupos definidos con
necesidades, caracteristicas o comportamientos distintos, los cuales podrian requerir

productos o mezcla de marketing distintos™. (KOTLER Y ARMOSTRONG, 2008:165)

3.6.1. PROCESO PARA LA SEGMENTACION DE MERCADO:
a) Conocer las necesidades del consumidor.
b) Crear un producto y un programa de mercadotecnia para alcanzar ese
submercado y satisfacer sus necesidades.

c) Producir una variedad distinta del mismo producto para cada mercado.
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3.6.2. METODOS DE SEGMENTACION DE MERCADO:

a) Mercadotecnia indiferenciada:

La empresa no encauza sus esfuerzos hacia un solo segmento de mercado,
considera un todo comun con necesidades similares y disefia un producto para un

gran numero de compradores.

b) Mercadotecnia diferenciada:

Se caracteriza por tratar a cada consumidor como si fuera la Unica persona en el
mercado. La empresa pasa por dos o mas segmentos de mercado y disefia

productos por separado para cada uno de los segmentos.

c) Mercadotecnia concentrada:

Trata de tener una buena posicidon de mercado en pocas areas, es decir, busca
una mayor porcion de mercado en lugar de buscar menos porciébn en mercado

grande.

3.6.3. VARIABLES UTILIZADAS PARA SEGMENTAR LOS MERCADOS DE
CONSUMO:

a) Segmentacion geografica:

Consiste en dividir un mercado en diferentes unidades geogréaficas tales como

nacionales, regionales, estados, municipios, ciudades o vecindarios.
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b) Segmentaciéon demografica:

Consiste en dividir el mercado en diversas variables tales como edad, sexo, tamafio

de familia, ciclo de vida familiar, ingreso, ocupacion, religion, raza y nacionalidad.

c) Segmentacién psicografica:

Consiste en dividir el mercado en diferentes grupos con base a la clase social, el

estilo de vida, o las caracteristicas de la personalidad.

d) Segmentacion conductual:

Dividir el mercado en grupos con base en el conocimiento, las actitudes, el uso o la

respuesta de los consumidores a un producto.

3.7. POSICIONAMIENTO:

Después de haber identificado los segmentos potenciales y elegir uno o mas
como mercado meta, el vendedor debe de elegir qué posicién perseguir; por ello es

importante conocer que es una posicion.

Una posicién es la manera en la que los clientes actuales y posibles venden

un producto, marca u organizacién en relacion con la competencia.

Si bien una posicibn es la forma en la que se vende un producto, el
posicionamiento “es el uso que hace una empresa de todos los elementos de que
dispone para crear y mantener en la mente del mercado meta una imagen particular

en relacién con los productos de la competencia™. (STANTON, 2004: 183)
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Al posicionar un producto, el mercaddlogo debe considerar el beneficio o los

beneficios mas deseados por el mercado meta.

Para simplificar la toma de decisiones, los individuos formulan posiciones

mentales para productos, marcas y organizaciones. Con frecuencia, estas posiciones

se basan en un solo atributo o en una experiencia limitada porque los consumidores

pocas veces estan dispuestos a invertir mucho tiempo y esfuerzo en la decision.

3.7.1.

a)

b)

ESTRATEGIAS DEL POSICIONAMIENTO

Elegir el concepto de posicionamiento: Para posicionar un producto o una
organizaciéon, el vendedor debe empezar por determinar qué es importante
para el mercado meta; para ello es conveniente realizar estudios de
posicionamiento para saber cémo ven los miembros de un mercado meta a los
productos o a las tiendas de la competencia en las dimensiones importantes.
Diseflar las dimensiones o caracteristicas que mejor comunica la
posicion: Una posicion puede comunicarse con una marca, lema, apariencia
u otras peculiaridades el producto, el lugar donde se vende, el aspecto de los
empleados, etc., es importante nunca olvidar los detalles. Como el vendedor
tiene recursos limitados, se necesita tomar decisiones sobre la mejor manera
de comunicar el concepto de posicionamiento que se desea.

Coordinar los componentes de la mezcla de mercadotecnia para que
comuniquen una posicion congruente: Aungque una o dos dimensiones
sean los principales comunicadores de la posicion, todos los elementos de la

mezcla de mercadotecnia deben completar la posicion deseada. Muchos de
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los fracasos de los productos son el resultado de un posicionamiento

incongruente que confunde a los consumidores.

Con el tiempo las posiciones se desgastan por la falta de atencion, se hacen
menos atractivas para un mercado en el que cambiaron las necesidades o0 gustos;
por tanto, las posiciones deben ser verificadas regularmente y a veces ajustadas.
Cuando la posicion se dé una empresa se desgasta y trata de restablecer su

atractivo, practica el reposicionamiento.

Una vez que se analizé en general a la mercadotecnia, serd mas facil analizar la
relacion que existe entre ella, el mercado meta y los clientes potenciales, es por ello
gue anteriormente se hizo mucho énfasis en elementos tales como el mercado,
proceso de compra, segmentacién de mercado, en el posicionamiento del producto;
cuya finalidad es conocer que tan aceptable seria nuestro producto y sobre todo si

satisface las necesidades de nuestros posibles consumidores.
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CAPITULO IV
PROYECTO DE INVERSION

En los proyectos de inversion, la calidad de la investigacion depende de la
profundidad con que los estudios sean realizados; para con ello poder tomar
decisiones de manera mas racional. El inconveniente de estos estudios tiene que ver
con los costos, el cual varia de acuerdo a la calidad y profundidad de la
investigacion, es por ello que es recomendable tener en consideracion los niveles de
estudio, asi como las etapas del proyecto de inversion, pues en muchos de los casos
existen proyectos que a simple vista tienen un alto grado de factibilidad y son
desechados al final por causas que pudieron ser detectadas al principio de los

estudios.

En el presente capitulo se abordaran los diferentes niveles de estudio en los
proyectos de inversion; para ello es necesario comprender tanto el concepto de

proyecto como de inversion.

Un proyecto es considerado como “una unidad de inversion menor que se
considera en la programacion; por lo general constituye un esquema coherente,
desde el punto de vista técnico, cuya ejecuciébn se encomienda a un organismos
publico o privado, que puede llevarse a cabo con independencia de otros proyectos'.
(ENCICLOPEDIA CONTABLE UNIVERSAL, citado por Abraham Hernandez

Hernandez y Abraham Hernandez Villalobos, 2001:27)

“Conjunto de datos, calculos y dibujos articulados en forma metodolégica, que

dan los parametros de cdmo ha de ser y cuanto ha de costar una obra o tarea,
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siendo sometidos a evaluacion para fundamentar una decision de aceptacion y
rechazo”. (HUERTA Y VILLANUEVA, citado por Abraham Hernandez Hernandez y

Abraham Hernandez Villalobos, 2001:27)

Una vez analizado lo anterior podemos decir que un proyecto es aquél que
consiste en realizar una serie de pasos o actividades encaminadas a la produccion

de un bien o a la prestacion de un servicio.

Por otro lado la inversion se considera como un empleo productivo de bienes

econdémicos, que da como resultado una magnitud de éstos mayor que la empleada.

También hay quienes consideran que la inversidn es una aportacion de

recursos cuya finalidad es obtener beneficios en el futuro. (HERNANDEZ, 2001:28)

4.1. CONCEPTO DE PROYECTO DE INVERSION:

El proyecto de inversibn “es un conjunto de planes detallados, que se
presentan con el fin de aumentar la productividad de la empresa para incrementar las
utilidades o la prestacién de servicios, mediante el uso éptimo de fondos en un plazo

razonable”. (GITMAN, citado por Hernandez, 2001:28)

Aunado a lo anterior se puede decir, que un proyecto de inversion es un plan
al que se le asigna determinado monto de capital con la finalidad de producir un bien

0 servicio util al ser humano.
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4.2. ORIGENES DEL PROYECTO DE INVERSION:

Los proyectos tienen sus origenes en la satisfaccion de las necesidades

individuales y colectivas, en el primer caso de quienes desean tener un negocio y en

el segundo de los que pueden ser el resultado de:

a)

b)

d)

Crecimiento de la demanda interna: Esto consiste en el aumento de la
poblacion, que demanda més de ese producto o servicio, es decir, del
crecimiento del mercado e general.

Nuevos productos: Esto sucede cuando los gustos y preferencias de los
consumidores cambian, entonces surge la necesidad de satisfacer esos
cambios, o bien, cuando el nivel de ingresos de los consumidores o el precio
de los bienes y servicios varian, proporcionando cambios en la demanda
actual de estos bienes y servicios.

Innovaciones tecnolégicas en los procesos productivos: Se da cuando se
tiene la necesidad de reemplazar maquinaria y equipo obsoleto, permitiendo
aumentar la productividad y disminuir los costos directos para ser competitivos
en el mercado tanto en precio como en calidad.

Sustitucion de importaciones: Cuando en un pais su produccién depende
de las importaciones y debido a la inestabilidad de su moneda surge la
necesidad de proyectos, encaminados a la producciéon de bienes que permitan

la sustitucion de los importados. (HERNANDEZ, 2001:29)
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4.3. TIPOS DE PROYECTOS DE INVERSION:

4.3.1. DE ACUERDO AL SECTOR AL QUE VAN DIRIGIDOS:

a) Agropecuarios: Son los que se ubican en el sector primario y que al
explotarlos no se efectia ninguna transformacion.

b) Industriales: Son los que se ubican en el sector secundario, conocido
también como industrial, cuya principal caracteristica es la transformacion de
los productos.

c) De servicios: Estan ubicados en el sector terciario y pueden ser enfocados a

la educacion, transporte, carreteros, hidraulicos, etc.

4.3.2. DE ACUERDO A SU NATURALEZA:

a) Dependientes: Son dos a mas proyectos relacionados entre si, y que al ser
aprobado uno los demas también son aprobados.

b) Independientes: son dos o0 mas proyectos, que son analizados y pueden ser
aprobados o rechazados de forma individual, sin causar problemas a los
demas.

c) Mutuamente excluyentes: Se da cuando se analiza un conjunto de proyectos

y al seleccionar alguno de ellos, los demas se eliminan automaticamente.

4.4. NIVELES DE PROYECTOS DE INVERSION:

Estos niveles se refieren a la profundidad con la que la investigacion se realiza

y para ello se clasifican en:
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4.4.1. ESTUDIO GENERAL DE GRAN VISION:

Consiste en identificar el objetivo que se quiere alcanzar, con la finalidad de
planear en forma acertada cualquier detalle que pueda ayudarnos a perfeccionar
dicho proyecto. Para realizar la investigacion se debe de partir del conocimiento total
del proyecto, para lo cual se intercambian ideas con los inversionistas, aclarando

dudas respecto del impacto que tendra el proyecto en la empresa y con la sociedad.

Una vez realizado lo anterior, se procede a realizar una visita en el lugar
donde se piensa establecer la empresa; esto se hace con el fin de detectar posibles
obstaculos que puedan impedir el funcionamiento futuro de la empresa. Con lo
anterior se procede a elaborar un documento llamado perfil, detallando las fortalezas
y debilidades del proyecto, asi como las posibles amenazas que se puedan presentar

con la finalidad de poder superarlos.

4.4.2. PROYECTO PRELIMINAR:

Este nivel se lleva a cabo con el objeto de obtener informacién sobre el
proyecto a realizar, sin hacer investigaciones de campo para conocer el ambiente y
el ambito de aplicacién; con todo ello nos podemos dar una idea de las alternativas

gue se tienen y las condiciones que nos rodeas.

Los aspectos a tomar en cuenta en esta fase son:

a) Antecedentes del proyecto: Aqui se presentan todas las circunstancias que

dieron origen a la idea del proyecto.
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b) Aspectos de mercado: Se analizan las variables econdémicas que se
pudieran presentar.

c) Aspectos técnicos: Consiste en un analisis sobre el equipo o innovaciones
tecnoldgicas con las que contara el proyecto.

d) Aspectos financieros: Consiste en una cuantificacion de todos los ingresos y
egresos necesarios en la realizacion de dicho proyecto.

e) Evaluacion del proyecto: Se analizan las condiciones externas, asi como los

indicadores econémicos y financieros.

4.4.3. PROYECTO DEFINITIVO:

En esta etapa se elabora el documento del proyecto, que se integra por los
analisis econémicos, financieros, etc., estableciendo los elementos cuantificables y
tomando decisiones acertadas. Dentro de esta etapa se consideran los siguientes

aspectos:

a) Estudio de mercado: Consiste en estudiar la oferta y demanda junto con las
muestras, entrevistas y cuestionarios.

b) Estudio de disponibilidad de insumos: Se analizan las condiciones, la
organizacién d la produccién y su destino.

c) Localizacion y tamafio: Consiste en definir en qué lugar se va a ubicar el
proyecto, utilizando un analisis de los diferentes lugares alternativos.

d) Ingenieria del proyecto: Se estudian los elementos de disefio y todas las
especificaciones necesarios en cuanto al lugar en donde se realizara el

proyecto.
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e)

f)

g)

h)

4.4.4.

Inversién y financiamiento: Se tiene que tener bien definido el
financiamiento del proyecto y condiciones en que se otorga, tomando en
cuenta como el proyecto cubrira sus deudas.

Proyecciones financieras: Se realizan los respectivos estados financieros
pro-forma, tales como estados de resultados, estados de origen y aplicacion
de recursos, balance general y flujo de caja.

Evaluacion financiera: Este consiste en la elaboracién de un analisis cuya
finalidad es medir la rentabilidad dI proyecto.

Evaluacion econdémica-social: Se mide el impacto para con la sociedad, en
caso mas especifico con los clientes potenciales.

Organizacion del proyecto: Se establece la forma de organizacion y

administracion, asi como la estructura organizacional de dicha empresa.

PROYECTO FINAL:

Este nivel contiene toda la informacion, considerando los puntos mas

importantes, en ocasiones se puede presentar una lista de contratos de venta y se

puede presentar por escrito la cotizacion de la inversion.

4.5. ETAPAS PRINCIPALES DE UN PROYECTO:

a)

Estudios preliminares: Son aquellos que sirven como base para investigar
sélidamente el proyecto, se busca conceptualizar la idea del mismo; tratando

de delimitar los rangos de la inversion.
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b) Anteproyecto: También se le conoce como estudio previo de factibilidad el

d)

f)

cual consiste en comprobar mediante informacion detallada, a través de
estadisticas, la magnitud de la competencia. En esta etapa se precisan los
elementos y formas de la que consta la inversion que se piensa llevar a cabo.
Estudio de factibilidad: En esta etapa se presentan alternativas de solucion
a los problemas del proyecto, se presenta documento del proyecto integrado
por analisis de mercado, de ingenieria, econdémicos, financiero y plan de
ejecucion; se establecen los elementos cuantificables y no cuantificables del
proyecto.

Montaje y ejecucion: Aqui se elabora un programa de actividades, se fijan
tiempos para realizar las operaciones. También se establecen técnicas y
procedimientos para los planes de ejecucidon, tales como, manuales de
objetivos y politicas, diagramas de procesos y flujos, graficas de Gantt,
prondsticos y presupuestos.

Funcionamiento normal: El potencial de un producto o servicio, necesita de
indicadores que presenten la posibilidad de introducirnos en un mercado
considerando la existencia y disponibilidad de materias primas, tecnologia y
equipo necesario para producir.

Limitacion de los proyectos: Indican qué aspectos quedan fuera de su
cobertura (las “limitaciones” jamas se refieren a las dificultades de realizacion,
como muchos creen, sino a los “limites” o fronteras hasta donde llegan las

aspiraciones de la investigacion, siempre por referencia a los objetivos).
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Con este tema concluye el capitulo numero cuatro, el cual nos dice que todo
proyecto de inversion surge a partir de las diferentes necesidades individuales y
colectivas de las personas, ya que ellas son las que deben de satisfacer sus
necesidades, mediante una adecuada asignacion de los recursos considerando
siempre tanto el aspecto social, cultural, politico y econémico en el que se va a
desarrollar el proyecto. A través de la evaluacion de los aspectos antes mencionados
se intentara cuantificar los costos y beneficios sociales, mediante una planeacion y
desarrollo correcto del proyecto de inversion. Todo ello nos ayuda a darnos cuenta si
dicho proyecto es factible, o pensar en realizar otro proyecto, de ahi la importancia
de hacer estudios preliminares a profundidad con la finalidad de lograr el éxito

deseado.
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CAPITULO V

CASO PRACTICO

5.1. INTRODUCCION AL CASO PRACTICO

El presente proyecto de inversion es sobre la incorporacion de una linea de
bisuteria en "Merceria la Casita’, ubicada en Tepalcatepec Michoacan; con éste se
pretende hacer una analisis a profundidad para conocer el grado de rentabilidad, asi
como todos aquellos elementos esenciales para su funcionamiento, tales como: la
ubicacion del lugar, el personal que se requiere, los materiales necesarios en cuanto
al producto e instalaciones. Otro elemento fundamental en la elaboracion de este
proyecto es llevar a la practica todos los conocimientos adquiridos a lo largo de la
carrera y principalmente de la materia de finanzas, para con ello poder hacer un

estudio minucioso de todas las variantes.

5.2. JUSTIFICACION

Una vez que se ha realizado el marco teérico de la investigacion, es preciso
llevar a cabo dicho proyecto de inversion, por ello es conveniente llevar a la practica
todos los conocimientos adquiridos, con la finalidad de tener una idea mas clara de si
es realmente factible o viable dicho proyecto. Por lo antes mencionado es necesario
elaborar un plan de negocios, en donde se pueda visualizar a detalle todos los
elementos que lo componen, tales como: aspectos administrativos, financieros, de

mercado Yy técnicos, los cuales se muestran a continuacion.
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5.3. ANTECEDENTES Y ASPECTOS GENERALES

5.3.1. ORIGEN DE LA INTEGRACION DE LA EMPRESA:

La empresa "Merceria la Casita” surgié en el afio 1985 en la Ciudad de
Tepalcatepec Michoacén; estaba ubicada en la calle 5 de marzo #18. Surgié con una
idea que tuvieron la familia Amezcua, la cual consistia en crear una empresa que
ofreciera articulos de manualidades y principalmente enfocada a la venta de hilos
para bordar. La empresa estaba integrada por cinco hermanos Amezcua; ellos son:
Mateo, Eduardo, Ana Dolores, Laura, y Ana Maria. Esta organizacion logré
posicionarse como una empresa lider dentro del mercado ya que era la Unica en el
ramo con la que contaba dicha localidad. Durante el transcurso de los afos fue
mejorando tanto en aspectos de innovacion como en precios, ya que fueron
adquiriendo experiencia y con ello contactando proveedores que ofrecieran tanto
productos como precios competitivos. Dicha empresa duro 10 afios en este domicilio;
para el afio 1995 fue cambiada al domicilio Alvaro Obreg6n #89 en la colonia centro,
esto debido a que se independizaron cada uno de los hermanos en mercerias fuera
de la localidad. La persona que quedo al frente de esta nueva empresa fue la sefiora
Ana Maria Amezcua Nufiez quién siguié conservando dicho prestigio asi como la
calidad en el servicio, con el tiempo fue incorporando nuevas lineas de productos
para cubrir al 100% todas las necesidades de sus clientes. Hoy en dia es una

empresa con un alto grado de reconocimiento dentro de esta localidad.
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5.3.2. ORIGEN DE LA IDEA DE INVERSION:

La idea de incorporar una nueva linea de producto en "Merceria la Casita”
enfocada a la venta de articulos de bisuteria surgio debido a las necesidades de
nuestros clientes, asi como con el objetivo de acaparar nuevos mercados. Ademas
de que las tiendas de la familia en otras ciudades ya contaban con esta nueva area.
Un aspecto sumamente decisivo para pensar en esta nueva inversion fueron las
caracteristicas de nuestros consumidores, ya que son personas gue les gusta mucho
usar joyas vistosas y extravagantes por lo que seria todo un éxito esta nueva idea de

negocio.

5.3.3. DOMICILIO DE LA SOCIEDAD:

La sociedad se encuentra ubicada en la Ciudad de Tepalcatepec Michoacén,

en la colonia centro, calle Alvaro Obregén #89 a un costado del mercado municipal.

5.3.4. INFORMACION BASICA DE LA ACTIVIDAD:

- Descripcion del proyecto

Este proyecto se va a realizar con la finalidad de ampliar el negocio familiar,
incorporando una nueva linea de productos, asi como la aplicacion de un nuevo y
novedoso sistema de organizacion en las cinco tiendas existentes, por tal motivo, en
el presente trabajo se pretende innovar y presentar ideas diversas para la creacion

de un nuevo concepto en la venta y presentaciéon de articulos de bisuteria.
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5.4. OBJETIVOS Y METAS:
5.4.1. OBJETIVOS:
- Planificar y coordinar las actuaciones en materia de proyectos de inversion.
- Obtener informacion de todas las actividades existentes en la ciudad de
manera que permitan conocer su situacion desde diferentes puntos de
vista: administrativo, geografico, laboral, econdmico, social, arquitectonico,
tecnoldgico y ambiental.
- Disponer de la informacion necesaria para la aplicacion de los diferentes
estudios.
5.4.2. METAS:
- Cubrir las necesidades no satisfechas de nuestros clientes.
- Formar y capacitar al recurso humano para crear una ventaja competitiva.
- Crear y coordinar el trabajo en equipo de nuestros empleados.
5.5. ESTUDIO DE MERCADO:

5.5.1. INTRODUCCION:

El presente andlisis se hizo a través de una encuesta que se aplicé a la
poblacion, con la finalidad de conocer a profundidad el mercado, en el cual, se va
implementar este nuevo producto de bisuteria, es decir, el mercado de Tepalcatepec

Michoacan que es donde se llevara a cabo el presente proyecto.

Por medio de esta herramienta se pudo identificar nuestros posibles clientes
potenciales, caracteristicas del mercado, tales como que es un mercado en

expansion ya que este producto es novedoso, se encuentra en su pleno apogeo,
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ademas que debido a las caracteristicas y cultura de nuestros clientes se podria

considerar como un producto de mucha utilidad y porque no también necesario.

5.5.2. CLIENTES POTENCIALES:

Nuestros clientes potenciales en mayor medida son mujeres de entre 18 a 40
afios de edad y hombres de 18 a 30, de la ciudad de Tepalcatepec Michoacéan; estos
altimos son relativamente pocos debido a las caracteristicas de este nuevo producto
de bisuteria, ya que generalmente va dirigido a mujeres que son las por lo regular

realizan trabajos manuales.

En cuanto al aspecto economico, este producto va dirigido a todas las
diferentes clases sociales que se encuentran en nuestra localidad (alta, media y
baja), ya que por ser una ciudad relativamente pequefia no se distinguen al 100% las
distintas clases; otro factor importante es que la bisuteria (llamese bisuteria al
material necesarios para realizar collares, pulseras, aretes, decoraciones manuales,
etc.) no es producto excesivamente caro por lo que facilmente se encuentra al

alcance de todos nuestros posibles clientes potenciales.

En cuanto a los elementos que considera un cliente al momento de elegir este
tipo de producto son, tanto el servicio pos venta que se les ofrece, es decir, las
clases que se les otorgan al momento de comprar el producto; otro elemento de
suma importancia es la calidad que se tiene en los materiales puestos a disposicion
de cliente, en cuanto a los disefios y colores se contara con una gran variedad de

estos para una mejor satisfaccion del cliente, por ultimo en cuanto al precio no es un
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aspecto muy relevante ya que se manejaran precios accesibles que puedan estar al

alcance de todos nuestros consumidores.

5.5.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA:

“"Merceria la Casita”, en cuanto a la incorporacion de este nuevo producto de
bisuteria tiene como competencia directa, solo un establecimiento llamado
“Destellos”, el cual esta enfocado a la venta y elaboracion de accesorios tales como
collares, pulseras, aretes, etc., una de las fortalezas de este negocio es su ubicacion,
ya que se encuentra a tan solo una cuadra del mercado municipal y por consiguiente
del centro de la localidad, otra seria que la duefia es una persona joven que tiene
una gran creatividad para la elaboracion de este tipo de productos; en cuanto a sus
debilidades podria ser que es una empresa nueva y aun no cuenta con el
reconocimiento total de la poblacién, asi como no tiene la capacidad necesaria para

realizar ventas al mayoreo.

Con lo que respecta a la competencia indirecta se tienen tres establecimientos, uno
de ellos llamado "Colores™ es un negocio enfocado a la elaboracion de todo tipo de
manualidades asi como a la venta por separado de todos los articulos necesarios
para la realizacion de manualidades, pero con un enfoque mas tradicional, otra
competencia es el "Remate” que esta enfocado solo a la venta de articulos de
merceria y venta de todo tipo de telas. Por ultimo "Accesorios Chevia“, que se dedica
a la venta de articulos para diferentes ocasiones como bodas, quince afos, bautizos,
etc., y también a la venta de articulos de merceria. Estos negocios e encuentran

establecidos cerca del centro de la ciudad de Tepalcatepec, en cada uno de ellos los
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duefios son los que estan al frente de la empresa, por consiguiente ofrecen una

mayor atencion a sus clientes.

En cuanto al avance de la tecnologia no es un factor que pueda repercutir de
manera considerable en nuestra empresa, ya que solo se ocupara un buen sistema
de control de compra y venta de articulos. Con lo que respecta a la elaboracion de
los productos pues éstos se fabrican de manera manual y no se necesita de ninguna

maquinaria para llevar acabo el producto o servicio.

5.5.4. BARRERAS DE ENTRADA:

En este punto se va a considerar todos los posibles obstaculos que se nos
presentaran para ingresar a este nuevo mercado asi como para determinar la

viabilidad del producto de bisuteria.

Una de las principales barreras seria considerar la inversion que se requiere para
llevar acabo dicho proyecto, asi como también es necesario considerar los precios de
la competencia para ver si no se encuentran por debajo de nuestros costos. Con lo
que respecta a la publicidad es muy conveniente analizarla ya que por medio de ésta

es como se dard a conocer nuestro nuevo producto.

Todas las barreras antes mencionadas son las que afectarian de manera
directa a nuestra empresa, es por ello que se hizo méas énfasis en estas para

conocerlas a profundidad y poder enfrentarlas al momento que se nos presenten.
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5.5.5. ANALISIS DE LA DEMANDA:

Este andlisis se hizo con la finalidad de determinar que nuestro producto
funcione como un satisfactor, conocer las necesidades de nuestros consumidores asi
como la capacidad que tienen para adquirir nuestros productos. Considerando que la
demanda en este caso, es la cantidad de productos (bisuteria) que requiere el

mercado para la satisfaccion una necesidad especifica a un precio determinado.

Para poder determinar la demanda fue necesario hacer uso de herramientas
de investigacion de mercado, (en este caso se utilizé la investigacion de campo)

como fue mediante la aplicacion de encuestas.

Considerando que nuestra demanda es la poblacién de Tepalcatepec Michoacan
de entre 18 y 40 afios de edad, considerando hombres y mujeres en sus diferentes

proporciones.

5.5.5.1. DETERMINANTES DE LA DEMANDA:

Es muy importante considerar los posibles determinantes de nuestra demanda ya
gue son los que nos dicen todos aquellos elementos que influyen en el proceso de

decision de nuestros clientes potenciales.

e Tamafo y crecimiento de la demanda; este factor es muy importante que
nosotros como empresas consideremos, es decir, debemos de tomar en
consideracion si nuestros productos son necesarios para a bastecer a la
totalidad de nuestros consumidores, asi como también si tenemos la

capacidad de ampliar o extender nuestro mercado.
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e Gustos y preferencias; No todas las personas tienen los mismos gustos, ni
todos los gustos permanecen fijos a lo largo del tiempo, es por ello que
debemos de considerar las preferencias de cada uno de los clientes para
lograr su plena satisfaccion.

e Precios de los productos; este determinante es importante ya que si el
consumidor encuentra un equilibrio entre el precio y el producto que recibe se
encontrara satisfecho.

e [Expectativas; éstas también afecta en los individuos durante el proceso de
compra, ya que si los consumidores no reciben en cuanto al producto lo que
esperaban pues no quedaran satisfechos y por consiguiente no seran
consumidores cautivos.

e Promocion; cuando los clientes reciben algo adicional por la compra de su
producto (bisuteria) se sentiran contentos y satisfechos porque recibieron algo

mas por el mismo precio. Todo esto es mercadotecnia del consumidor.

5.5.5.2. TIPO DE DEMANDA:

En el caso de este nuevo producto de bisuteria la demanda es elastica, ya que
si el precio del producto aumentan en grandes cantidades por consiguiente el nivel
de consumidores disminuird de manera razonable, de igual manera si los precios
disminuyen en gran medida nuestro nivel de consumidores aumentara en grandes

cantidades.
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Este tipo de demandas se presentan cuando los productos son mas bien

deseos y no son una necesidad, son considerados como un producto de lujo (que

este caso es la bisuteria).

5.5.6. ANALISIS DE LA OFERTA:

En este caso se analiz6 la cantidad de productos de bisuteria que existe en el

mercado de Tepalcatepec Michoacan, que satisfacen las necesidades de nuestros

posibles clientes potenciales.

5.5.6.1. FACTORES QUE AFECTA AL FUTURO PREYECTO DE INVERSION:

Numero de oferentes: en este caso como aun Tepalcatepec es una localidad
pequefia no se cuenta con un gran cantidad de oferentes en el mercado; ya
gue solo se cuenta con uno y debido a la poblacion de esta Ciudad no es
suficiente para abastecer al 100% de la poblacién.

Ubicacion geogréfica: el unico oferente que existe en el mercado se encuentra
ubicado en el centro de la localidad.

Volumenes ofertados: los productos de bisuteria que se encuentran en el
mercado de Tepalcatepec son reducidos, ya que solo se encuentra un negocio
de este giro y es muy pequefio.

Capacidad de produccion de los servicios: los oferentes de esta localidad solo
producen los productos que el cliente pide, es decir que solo se fabrica en
base a pedidos y no se cuenta con una variedad de articulos terminados en
donde el cliente pueda elegir los que mas le guste. Su capacidad de

produccion es muy limitada ya que como son trabajos manuales el tiempo que
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implica el fabricar un accesorio es relativamente amplio para poder entregar
un producto de calidad. El tiempo en fabricar un accesorio es de 2 horas
aproximadamente, por tanto solo se pueden fabricar entre 4 y 5 accesorios por
dia.

e Tecnologia en el proceso de produccion: en este caso como son productos
realizados manualmente no se necesita de ningun tipo de tecnologia, solo de
una computadora pero para llevar un control interno de la compra y venta de
productos; asi que en cuanto a los oferentes que existen en el mercado, este
punto no nos afecta porgue ninguno tiene procesos de produccion en donde

incorpore la tecnologia.

5.5.7. ANALISIS DE COMERCIALIZACION:

Este analisis se hizo con la finalidad de conocer el movimiento de nuestro
producto de bisuteria entre los productores y los clientes potenciales o usuarios. Para
ello es de vital importancia conocer las canales de distribucion que serdn empleados,
ya que son los medios por los cuales la poblacién de Tepalcatepec Michoacan
adquirira el producto en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los
precios mas convenientes. Los canales de distribucion tienen que ir de la mano con
todos los aspectos mercadolégicos que se implementaran, para dar a conocer

nuestro producto de bisuteria a nuestros posibles consumidores.

e El tipo de distribucion a implementar es la selectiva, ya que solo los

consumidores podran adquirir el producto en nuestro establecimiento que
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es Merceria la Casita de Tepalcatepec Michoacan. Debido a que es una
poblacién pequefia no es conveniente tener otros puntos de venta porque
con la matriz es suficiente para satisfacer la demanda en un 100%. Por
tanto en cuanto a nuestros costos de mercadotecnia se reduciran ya que
solo se necesitara difusion para un establecimiento y mas adn que este ya
se encuentra establecido desde hace 20 afios.

e Punto de venta: Merceria la Casita de Tepalcatepec, Michoacéan.

5.5.8. ANALISIS DE PROMOCION:

Se promocionara el producto de bisuteria a través de la venta personal o
directa, ya que como solo se cuenta con un punto de venta que es Merceria la Casita
se podra dar una atencion especializada en donde se pueda persuadir a los clientes

a través de la comunicacion y con ello poder conocer que es lo que necesitan.

También se utilizara publicidad como son volantes y espectaculares, los cuales
estaran colocados en puntos estratégicos de la localidad. Para una mayor difusion de

nuestra nueva linea de producto.

Con este tipo de promocién sera suficiente para dar a conocer el producto, ya
que es una localidad pequefia y ademas de que la empresa en la que se incorporara

este nuevo producto ya es reconocida por el total de la poblacién.
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5.5.9. ANALISIS DE PROVEEDORES:

Por medio de este andlisis se podra determinar a los proveedores potenciales,

los cuales nos abasteceran de productos, en este caso de bisuteria.

Los proveedores son:

e Manualidades Marduefio, Guadalajara, Jalisco.
e Manualidades Galindo, Guadalajara, Jalisco.

¢ Fantasias Miguel, Guadalajara, Jalisco.

e Centro Joyero, Guadalajara, Jalisco.

e Manualidades Tere, Zapotlanejo, Jalisco.

Todos ellos cuentan con la calidad suficiente en los productos de bisuteria para la
plena satisfaccion de nuestros clientes; ademas que cuentan con precios accesibles

y un descuento aproximadamente del 30% por mayoreo a clientes cautivos.

5.5.10. ANALISIS DE PRECIOS:

Este analisis se elabor6 con el Unico objetivo de determinar el precio del producto
de bisuteria; el cual se determin6 de acuerdo a los precios establecidos por los
proveedores mas un porcentaje de utilidad del 40%. Para poder llevar acabo dicho
analisis fue necesario solo concentrarse en una solo variedad de productos que fue
el cristal cortado (suaroski) de 4mm. El precio por pieza es de $1.50 pesos, por

docena $15.00 pesos y por ciento a $100.00. Este precio también se pudo
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determinar tomando en cuenta la opinion de nuestros clientes potenciales ya que

estan dispuestos a pagar de entre $101 a $150 pesos.

MATERIALES PRECIO UNITARIO MATERIALES PRECIO UNITARIO
Cristal suaroski #12 $ 4.00 Argollas 5*1 $ 2.00
Cristal suaroski #8 $ 2.50 Argollas 8*1 $ 4.00
Cristal suaroski #4 $ 1.50 Cristal suaroski #5 $ 1.70
Castafios de cristal cortado | $ 1.90 Tijeras de punta $ 25.00
Gota de cristal $ 11.00 Cartén $ 3.00
Tulipanes de niquel $ 8.90 Silicén caliente $ 19.00
Triangulo en niquel $ 3.00 Base de anillo $ 5.00
Terminales $ 1.00 Lapiz $ 2.00

Hilo encerado $ 2.00 Bases para pendientes $ 10.00
Fijadores en niquel $ 2.00 Alfileres con argolla $ 0.50
Argolla $ 0.50 Argollas de latén $ 11.00

Dijes $ 3.50 | Cadenadelgadade laton | $ 8.90
Alfileres $ 2.50 Bastoncillo de bisuteria $ 15.00
Cadena $ 15.00 Anillo de bisuteria $ 2.70
Broches para arete $ 1.00 Hilo de madeja $ 8.50
Argolla para llavero $ 2.50 Recipiente para horno $ 35.00
Figura de pasta $ 7.00 Contenedor metalico $ 45.00
Alambre de cobre $ 3.00 Gemas de cristal #14 $ 6.00
Cristal suaroski #10 $ 3.50 Canutillo $ 3.50
Perlas de rio $ 2.00

Fuente: Elaboracion propia.

5.5.10.1. CONDICIONES ECONOMICAS DEL MERCADO:

De acuerdo a las condiciones econdmicas de esta localidad el precio estd muy

accesible ya que esta al alcance de todos los clientes potenciales.

5.5.10.2. POLITICAS DE PRECIOS:

e En compras en mayoreo ya no se hardn mas descuentos de los ya
establecido.

e A partir de las compras por docena se les hara un descuento del 10%.
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5.5.11. METODOLOGIA PARA DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAS
A LOS QUE SE LES APLICARA LAS ENCUESTAS:

e Conocer la poblacién de Tepalcatepec Michoacan. La cual estd conformada
por 22,152 personas.

e Conocer quiénes de esa poblacion son mis posibles clientes potenciales. Para
lo cual se determind 5,959 personas de sexo femenino (de entrel8 a 40 afios
de edad) y 695 personas de sexo masculino (de entrel8 a 30 afios de edad).
Dando un total de 6,654 personas que seria la poblacion que se tomaria en
cuenta para la aplicacion de la formula y desarrollar la encuesta.

e Aplicacion de la formula para determinar la muestra, considerando la
poblacion.

e Aplicacion de la formula para determinar la muestra.

¢ Determinacion de las personas a las que se va aplicar la encuesta.

Fuente: http://www.nuestro-mexico.com/Michoacan-de-Ocampo/Tepalcatepec/

5.5.11.1. MUESTRA:

- FORMULA PARA DETERMINAR LA MUESTRA

n= (Z/2*P*Q*N)/(e"2*(N-1)+(Z"2*P*Q))

EN DONDE:

Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad
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Q= Probabilidad

N= Poblacion finita

e= Error estandar

DATOS:

Nivel de confianza es de 95%; Z= 1.96

P=50%

Q=50%

N=22152

e=5%

SUSTITUCION

n=((1.96"2)*.50* 50*6654)/(.05"2*(6654-1)+(1.96"2* 50*.50))=363.24

Por lo tanto son 363 muestras

SUSTITUCION PARA DETERMINAR LA MUESTRA DE LA MUESTRA

n=((1.96"2)*.50* 50*363)/(.05"2*(363-1)+(1.962*.50*.50))=186.89

Por lo tanto son 187 muestras.
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5.5.12. ENCUESTA:

OBJETIVO: La informacion que nos proporcione sera utilizada para conocer el grado de aceptacién
del proyecto enfocado a la incorporacion de un nuevo producto de bisuteria en merceria la casita.

Edad: Sexo:

La encuesta durara aproximadamente 5 minutos y la informacién que nos proporcione sera anénima.
Gracias por su colaboracién.

1. ¢Qué te parece la idea de incorporar una nueva linea de bisuteria en "Merceria la Casita?
_ Excelente _ Buena __ Regular _ Mala _ Pésima
2. ¢Te parece buena idea qué por la compra del producto, adquieras una clase gratis?

__Si __No, ¢Por qué?

3. ¢Te gusta utilizar algun tipo de accesorio?

__Si __No, ¢Por qué?

4. Al momento de elegir un accesorio ¢,qué elementos tomas en cuenta?
__Precio __Calidad __ Disefio _ Colores _ Tamafio _ Todas las anteriores.
5. ¢Cada cuanto acostumbra ir a un negocio de venta de bisuteria?
__Dosvecesalasemana _ Unavez alasemana _ _Unavez ala quincena ___Una vez al mes.
6. Ademas de accesorios ¢ para qué mas utilizaria la bisuteria?

__Centros de mesa __Ropa/Alta costura __Manualidades __ Otro, ¢ Cual?

7. ¢En qué ocasiones te gustaria regalar un accesorio de bisuteria?

__Cumpleafios __ Bautizo _ Boda __ XV aflos __ Aniversario __ Otro, ¢ Cual?

8. Aproximadamente ¢Cuéanto dinero estaria dispuesto a gastar al momento de acudir a un
establecimiento de venta de bisuteria?

__$50a%$100 _ $101a$150 _ $151 en adelante
9. ¢Te gustaria que hubiera precio de mayoreo?

__Si __No, ¢Por qué?

10. ¢(Como consideras que es el servicio que ofrece "Merceria la Casita™?

__Excelente __ Buena _ Regular _ Mala _ Pésima
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5.5.13. GRAFICAS:

- Resultados de la encuesta aplicada

¢ Qué te parece la idea de incorporar una nueva linea de
bisuteria en "Merceria la Casita™?
70.00% 65.80%
60.00%
50.00%
2
g 40.00%
b 29.90%
= 30.00%
]
o
20.00%
0,
10.00% 3.70%
0.50% 0%
O.OOO/D T T T T 1
Excelente Buena Regular Mala Pésima
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

Mediante esta gréafica se pudo concluir que las personas de Tepalcatepec les parece
una excelente idea incorporar una nueva linea de bisuteria en Merceria la Casita en
un 65.8%, siendo este el aspecto mas relevante. Otro aspecto relevante es que solo
el 5% opino que era mala idea, por lo que esto no nos afectaria en la constitucion de

esta nueva empresa.
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Te parece buena idea, ;qué por la compra de tu producto
adquieras una clase gratis?

100.00%
90.00%
80.00% -
70.00% -
60.00% -
50.00% -
40.00% -
30.00% -
20.00% -
10.00% -

0.00% -

88.20%

Porcentaje

11.80%

No

Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en este grafico, nuestro puablico objetivo opino en un 88.2%
gue les parece sumamente importante que por la compra de este tipo de producto se
le otorguen clases gratis, para poder elaborar accesorios de calidad. En otro sentido

tan solo el 11.8% les es indiferente que les proporcionen clases o no.
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¢ Te gusta utilizar algun tipo de accesorio?
90.00%

79.70%

80.00% -

70.00% -
60.00% -

50.00% -
= 40.00% -
30.00% -
20.00% -

centaje

Po

20.30%

10.00% -

0.00% -

No

Frecuencia

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede observar la mayoria de las personas encuestadas les gusta traer
accesorios en un 79.7%, por lo que seran excelentes consumidores de nuestro
producto. Por otra parte solo el 20.3% de la poblacién no utiliza ningun tipo de

accesorio.
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Al momento de elegir un accesorio, ;qué elementos tomas
en cuenta para realizar tu compra?
35.00% 3110%
30.00%
o 25.00% 23.50%
s 18.80%
“.F—,' 20.00% 16.00%
g 15.00%
9.40%
& 40.00%
0,
5.00% 1.20%
OOOOA) T T T T T
Precio Calidad Disefio Colores Tamafio Todas las
anteriores
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a los elementos que toman en cuenta las personas al momento de elegir
un accesorio el disefio fue el mas importante en un 31.1%, otro de los elementos
importantes es la calidad en los productos en un 18.8% y diversidad de colores en

productos de bisuteria en un 16%.
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éCon qué frecuencia acostumbra ir a un negocio de venta
de bisuteria?
60.00%
49.70%

50.00%
D 40.00%
©
el
S 30.00%
& SU.00% 24.10%
| .
nc3 50.00% - 18.20%

10.00% - I 8.00%

O.OOO/D - T T T -—\
Dos veces ala Unavez ala Una vez cada Una vez al mes
semana semana quince dias
Frecuencia

Fuente: Elaboracion Propia.

Un factor importante para determinar que tanto se van a vender el productos es
conociendo cada cuanto van los consumidores a este tipo de establecimientos. Por lo
que nuestros clientes potenciales consideran que va cada 15 dias en un 49.7%, en

un 24.1% dos veces a la semana siendo estos loas aspectos mas relevantes.
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Ademas de accesrios ;en qué otra cosa utilizaria la
bisuteria?
60.00%
49.10%
50.00% >
9 40.00%
g 32.10%
© 30.00%
[&]
| .
]
o 20.00%
11.70%
10.00% T I—— 7.20%
0.000/0 i T T T 1
Centrode mesa Ropa/altacostura Manualidades Otro
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas de utilizar la bisuteria para accesorios, las personas consideran que este
producto se puede incorporar facilmente a las manualidades en un 49.1%, otro
factor importante es que también es utilizado este producto en la sector de alta

costura en un 32.1%. Recordando que todo esto solo es con el fin de decoracion.
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¢En qué ocasiones te gustaria regalar un accesorio de
bisuteria?

40.00%

0,

35.00% 34.90% 33.50%

30.00%
[¢}]
o 25.00%
el
S 20.00% 18.60%
S 15000
S 15.00%

0,

10.00% 5 30% 5.00%
5.00% 1.80% [
O.OOO/D T T T T T 1

Cumpleafios Bautizos Bodas XV afios  Aniversarios Otros
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

La mayoria de las personas concluyo que este tipo de accesorios les gustaria
reglarlos en bodas en un 34.9% y en quince afos en un 33.5%, ya que son
consideradas ocasiones especiales en las que se tiene que regalar un articulo

novedoso e innovador.
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Aproximadamente, ;cuanto dinero estaria dispuesto a
gastar al momento de acudir a un establecimiento de venta
de bisuteria?
70.00%
60.40%
60.00%
o 50.00%
©
£ 40.00%
o 31.00%
© 30.00% ——
<)
Q- 20.00% S
0,
10.00% 8.60% A
O.OOO/D T T 1
$50 a $100 $101 a $150 $151 en adelante
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

Las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por este producto de bisuteria
de $101 a $150 pesos en un 60.4%, cada vez que acudan a dicho establecimiento,
ya que es considerado como un producto de lujo en el que vale la pena gastas dicha

cantidad.
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¢ Te gustaria que el negocio contara con precio de
mayoreo?

70.00%

0,
60.00% 58.30%

50.00% -

41.70%

40.00% -

30.00% -

Porcentaje

20.00% -

10.00% -

0.00% .
Si

Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

A la mayoria de las personas no les es de mucha utilidad que existe precio de
mayoreo, ya que muchas de estas solo compran para consumo propio y no les es
redituable comprar en grandes cantidades. Solo el 58.3% de las personas
encuestadas les parecié buena idea y el 41.7% restante se mostraron indiferentes

ante esta propuesta.
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¢ Como consideras que es el servicio que te ofrece
"Merceria la Casita™?
60.00%
0,
50.00% 48.70%
41.20%
D 40.00%
©
=
© 30.00%
[&]
| .
o
o 20.00%
10.20%
10.00%
0% 0%
O.OOO/D T T T T 1
Excelente Buena Regular Mala Pésima
Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia.

Algo de suma importancia para que se pueda llevar acabo lo antes mencionado, es
conocer que opinan las personas acerca del servicio que ofrece Merceria la Casita,
ya que aqui serd donde se implementara la nueva linea de producto de bisuteria.
48.7% de la personas encuestadas opinan que el servicio es bueno, ya que la
atencién que se les ofrece es personalizada y amable, ademas que se encuentra

muy bien surtida, y el 41.2% opinaron que brindan un excelente servicio.
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5.6. ESTUDIO ADMINISTRATIVO:

Con el presente estudio se conocera la personalidad juridica en la cual esta
constituida la empresa "Merceria la Casita”, asi como su estructura organizacional
interna, todo ello con la finalidad de determinar la eficiencia de dicha organizacion
mediante el establecimiento de funciones, jerarquias, autoridades considerando a su

vez al personal idéneo para ocupar cada uno de los puestos.

5.6.1. CONSTITUCION LEGAL DE "MERCERIA LA CASITA™:

Esta constituida como persona fisica, se encuentra registrada a nombre de

Ana Maria Amezcua Nufez.

5.6.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL:

GERENTE GENERA
(Dueiio) (1)

Contador (1)

Encargado de
manualidades (1)

Fuente: Elaboracién propia.
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5.6.3. PLANEACION DE RECURSOS HUMANOS:

5.6.3.1. Anaélisis de puestos

I. ldentificacion del puesto:

Nombre del puesto: Gerente General.

Ubicacién: Primer nivel.

Jefe inmediato: Duefio de la empresa.

Subordinados: Encargado de mostrador y encargado de manualidades.

Fecha de elaboracion: 12/03/2013.

No. de ocupantes: 1.

II. Descripcién del puesto:

Objetivo del puesto: Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar,
calcular y deducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal

adecuado efectuando esto durante la jornada de trabajo.

Principales funciones:

- Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo
plazo.

- Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las
funciones y los cargos.

- Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.
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- Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y
detectar las desviaciones o diferencias.

- Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal
adecuado para cada cargo.

- Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,

personal, contable entre otros.

Funciones que delega

- Todas aquellas actividades que en su ausencia no pueda realizar, siempre y
cuando estas actividades sean relacionadas con cada puesto.

[ll. Dimensiones o especificaciones del puesto:

- Condiciones de trabajo: El trabajo se realiza en una oficina, con temperatura
adecuada, humedad ambiental natural, caracteristicas de higiene normales,

iluminacién apta y una buena estructura.

- Esfuerzo fisico: Debe tener atencién auditiva y visual, en general estar sentado y

caminar dentro de la oficina para trabajos de la jornada diaria.

- Responsabilidad por toma de decisiones.

- Responsabilidad por supervision.

- Responsabilidad por contactos personales.

- Responsabilidad por exactitud.
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IV. Perfil del puesto:

- Idioma: Espafiol.

- Estudios superiores: Universitarios y/o Técnicos.

- Titulos: Ingeniero Comercial y Administracion de Empresas.

- Estudios complementarios:  Computacion, administracion, finanzas,
contabilidad, comercializacidon y ventas.

- Experiencia: que tenga 5 afios de experiencia como minimo en cargos
similares.

- Edad: 25-35 afios.

- Sexo: indistinto.

- Estado civil: Preferentemente casado.
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Andlisis de puestos

I. ldentificacion del puesto:

Nombre del puesto: Encargado de ventas.

Ubicacion: Segundo nivel.

Jefe inmediato: Gerente General (Duefio).

Subordinados: No tiene.

Fecha de elaboracion: 12/03/2013.

No. de ocupantes: 1.

II. Descripcién del puesto:

Objetivo del puesto: Incrementar el trafico o la llegada de consumidores: El primer
paso es hacer que el comprador se acerque al punto donde esta el producto o los

productos ofrecidos.

Principales funciones:

- Ofrecer el producto, dando a conocer las promociones que maneja la
merceria, con la finalidad de incrementar considerablemente el porcentaje de

ventas, en base al conocimiento de los productos y buen trato.

92



lll. Dimensiones o especificaciones del puesto:

- Condiciones de trabajo: No se requiere de un area muy amplia de trabajo, ya

gue su trabajo generalmente es fuera de la oficina.

- Esfuerzo fisico: Tener facilidad de palabra y relaciones publicas.

IV. Perfil del puesto:

- Idioma: Espafiol.

- Estudios superiores: Universitarios y/o Técnicos.

- Titulos: Licenciatura en comercio internacional o mercadotecnia.
- Experiencia: 5 afos.

- Edad: 25-35 afios.

- Sexo: Indistinto.

- Estado civil: Soltero.
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Andlisis de puestos

I. ldentificacion del puesto:

Nombre del puesto: Encargado de manualidades.

Ubicacion: Segundo nivel.

Jefe inmediato: Gerente General (Duefio).

Subordinados: No tiene.

Fecha de elaboracion: 12/03/2013.

No. de ocupantes: 1

Il. Descripcion del puesto:

Objetivo del puesto: Brindar al cliente un servicio de la calidad, mediante la

elaboracién de manualidades y accesorios de bisuteria.

Principales funciones:

- Mantener limpia el area de manualidades.

- Ofrecer al cliente un trato amable y cordial.

- Elaborar disefios innovadores y creativos, con lo que respecta a manualidades
y bisuteria.

- Proporcionar al cliente todos los conocimientos y herramientas necesarios
para la elaboracién de los productos.

- Permanecer en constante capacitacion..
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lll. Dimensiones o especificaciones del puesto:

Condiciones de trabajo: Se requiere de un area amplia de trabajo, ya que sus

funciones no son estaticas.

Esfuerzo fisico: Buena condicion fisica ya que este trabajo es 100% de pie y

mucha atencion.

IV. Perfil del puesto:

- Idioma: Espafiol.

- Estudios superiores: Técnicos.

- Experiencia: 2 afos.

- Edad: 18-25 afios.

- Sexo: Preferentemente femenino.

- Estado civil: Soltero.
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5.6.4. POLITICAS DE RECURSOS HUMANOS:

5.6.4.1.

5.6.4.2.

POLITICAS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION:

El reclutamiento de postulantes para la seleccion se llevara a cabo
mediante la convocatoria a concurso interno o externo.

Todos los postulantes seran sometidos necesariamente y obligatoriamente
al proceso de seleccion técnica.

Es politica de la empresa colocar personal competente en todos sus
niveles jerarquicos de la organizacion.

La Gerencia General es responsable de la conduccion del proceso de
seleccion.

El reclutamiento y seleccién de recursos humanos, se efectuard en un

marco de estricta ética.

POLITICAS DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO:

Se impartira capacitacion y adiestramiento al personal una vez al mes, asi
como cuando resulte necesario.

Los gastos de capacitacion correran por parte de la empresa, siempre y
cuando el personal beneficiado tenga mas de seis meses laborando.

La capacitacion y el adiestramiento seran impartidos por el duefio de la

empresa y en ocasiones por proveedores de la misma.
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5.7. ESTUDIO TECNICO:

Este estudio se elaborara con la finalidad de determinar la capacidad de
produccion de “Merceria la Casita”, asi como el tipo de tecnologia necesario para la
fabricacion de éstos. Para ello es fundamental analizar y determinar el tamafio de la

empresa para la localizacion optima de los equipos a implementar.

- Para llevar acabo lo anteriormente mencionado es necesario analizar los

siguientes aspectos:

5.7.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

Un aspecto sumamente importante que se debe de considerar es que la empresa
ya se encuentra establecida, solo se ésta buscando la posibilidad de incorporar una
nueva linea de producto enfocada a la bisuteria. Dicho producto forma parte de la
materia prima y consiste en la elaboracion de manualidades y accesorios de bisuteria
(tales como, reloj, aretes, pulseras, collares, arreglos de mesa para diversas
ocasiones, etc.), en "Merceria la Casita”, éstos seran fabricados considerando al
100% la calidad, asi como poniendo mucho hincapié en la creatividad e innovacion

para lograr completamente la satisfaccion de los clientes potenciales.

5.7.2. PROCESO DE INSTALACION:

- Tamafo de la empresa:

El tamafio con que cuenta la planta es de 20 metros de ancho por 40 metros de
largo, considerandose como capacidad suficiente para la implementacion de éste

nuevo producto, tanto para su venta como para su produccion.
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- Capacidad de produccion de costos de adquisicion o construccion:

No se requiere de ningun costo debido a que se cuenta con un establecimiento
propio el cual cuenta con las adecuaciones necesarias para la fabricacion de dichos
productos.

- Localizacion de la planta:

Dicha empresa se encuentra ubicada en el centro de la ciudad de Tepalcatepec,

Michoacan; en la calle Alvaro Obregén #89 y frente al mercado municipal.

- Caracteristicas de la planta:

La empresa cuenta con un establecimiento bastante amplio, necesario para la
produccion de este producto. Al entrar a dicho local de lado derecho, se encuentran
localizados mostradores para brindar atencién al cliente, detras de éstos hay
anaqueles en donde se encuentran colocados parte de la mercancia con que se
cuenta. Al entrar a dicho local, pero del lado izquierdo, es donde se tiene
contemplado incorporar la nueva linea de bisuteria. En seguida de ésta area, se
encuentra ubicada una mesa de trabajo, que es donde se fabrican todo lo
correspondiente a articulos de manualidades; posterior a ello, uniéndose con la parte
derecha en donde se encuentran los mostradores, se tiene localizada una estanteria

la cual cuenta con articulos necesarios para fabricacion de manualidades.

Atras de esta area de atencion al cliente, se cuenta con dos oficinas y dos bafios

gue son solo para el uso del personal que labora en la empresa.
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5.7.3. PROCESO DE PRODUCCION:
- Seleccion de maquinaria y equipo:

Maquinaria

e Computadora.
e Bascula.
e Camaras.

Equipo de trabajo y herramientas

e Tijeras.

e Pinzas.

e Metros.

e Cinta para medir.

e Pistola de silicon.

e Mesa de trabajo.

e Sillas de trabajo.

e Extensiones.

e Cutter.

e Mandiles.

e Franelas.

e Utensilios de limpieza.
e Vitrinas (para exhibir los materiales).

e Anaqueles.
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- Cédula de costos de produccion:

CEDULA DE COSTOS DE PRODUCCION

MATERIALES CANTIDAD PRECIO POR UNIDAD PRECIO
TOTAL
Maquinaria
Computadora HP. 2 $10,990.00 $21,980.00
Bascula para bisuteria 2 $ 250.00 $ 500.00
Camaras de seguridad. 1 $ 4,000.00 $ 4,000.00
Total 5 $15,240.00 $26,480.00
Equipo de trabajo y herramientas
Tijeras. 3 $  39.00 $ 117.00
Pinzas. 2 $ 379.00 $ 758.00
Metros. 3 $ 25.00 $ 75.00
Cinta para medir. 4 $ 6.00 $ 24.00
Pistola de silicon. 3 $  45.00 $ 135.00
Mesa de trabajo. 1 $ 3,500.00 $ 3,500.00
Sillas de trabajo. 4 $ 147.00 $ 588.00
Extensiones. 2 $  85.00 $ 170.00
Cutter. 3 $ 28.00 $ 84.00
Mandiles. 4 $  40.00 $ 160.00
Franelas. 3 $ 12.00 $ 36.00
Utensilios 10 $ 25.00 $ 250.00
Vitrinas (par_a exhibir los 5 $ 1.100.00 $ 5.500.00
materiales).

Anaqueles. 10 $ 395.00 $ 3,950.00
Software de control. 1 $ 1,200.00 $ 1,200.00
Total 58 $ 7,026.00 $16,547.00
TOTAL DE MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPOS DE TRABAJO $43,027.00

CANTIDAD PRECIO POR UNIDAD PRECIO

PRODUCTOS POR TOTAL

COLLARES (72
PZAS.)

Cristal cortado de 4mm. 50 $ 15.00 $ 750.00
Cristal cortado de 6mm. 50 $ 22.00 $ 1,100.00
Cristal cortado de 8mm. 40 $ 26.00 $ 1,040.00
Cristal cortado de 10mm. 40 $ 32.00 $ 1,280.00
Total 180 $ 95.00 $ 4,170.00
TOTAL DE LOS DIFERENTES PRODUCTOS $ 4,170.00
TOTAL DE MATERIALES, EQUIPOS, HERRAMIENTAS DE TRABAJO Y $47.197.00

PRODUCTOS

Fuente: Elaboracion propia.
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- Caracteristicas de los materiales:

Computadora:

Procesador Pentium G645 Dual Corel.
5.8 GHz Total.

4 GB Ram.

1 TB (1000 GB) Disco.

Pantalla 20 Thouchscreen LED.
Quemador CD/DVD +/- RW.

Teclado con N y Mouse incluido.

Windows 8.

Bascula:

Bascula LCD Electronica Digital Portéatil Nueva De Lujo.
Capacidad De Hasta 1000 Gramos.

Opcion de Recuento Automatico por Pieza Basado en Peso.
Hecho de Acero inoxidable.

Con un acabado No resbaladizo.

La tapa puede ser utilizada como bandeja.

Sensibilidad De 0.1 Gramos.

Compacta, Rapida, Para Llevarla Donde Sea.

Camaras de sequridad:

Control remoto.

Céamaras a color.
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e Alineacion para las camaras.
e 8 conectores.

¢ 4 mini micréfonos espia.

e Baluns.

e Software para grabar en PC.
e Dvr-4 H264.

e 100 metros de cable utpultradelgado.

5.7.4. AUXILIARES EN EL PROCESO DE PRODUCCION:
Los auxiliares que se requieren en el proceso son agua potable y energia

eléctrica.

- Mano de obra:

PERSONAL PUESTO SUELDOS PRESTACIONES
Director $10,000 Prima v_acamonal,
L General mensuales aguinaldo,
INFONAVIT, seguro.
Prima vacacional,
1 Contador mzlz,s?gljes aguinaldo,
INFONAVIT, seguro.
Prima vacacional,
1 Encargado de $5,000 aguinaldo,
ventas mensuales | INFONAVIT, seguro y
comisiones.
Encargado de $5,000 Prima vgcamonal,
1 manualidades | mensuales aguinaldo,
INFONAVIT, seguro.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8. ESTUDIO FINANCIERO:

El objetivo principal de este estudio consiste en ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan las

etapas anteriores (Estudio Técnico y de Mercado) y elaborar los cuadros

analiticos que sirven de base para la evaluacién econdmica.

5.8.1. CONCENTRADO DE PRESUPUESTOS:

CEDULA DE INGRESOS

CONCEPTO ANOS

1 2 3 4 5
COLLARES $102,384.00 | $ 102,384.00 | $ 102,384.00 | $ 102,384.00 | $  102,384.00
ARETES $ 36,000.00 | $  36,000.00 | $ 36,000.00 | $ 36,000.00 | $  36,000.00
LLAVEROS $ 77,616.00 | $  77,616.00 | $ 77,616.00 | $ 77,616.00 | $  77,616.00
ANILLOS $ 75384.00 | $ 7538400 | $ 75,384.00 | $ 75,384.00 | $  75,384.00
PENDIENTES $ 29,142.00 | $  29,142.00 | $ 29,142.00 | $ 29,142.00 | $§  29,142.00
ADORNOS PARA CELULAR $167,328.00 | ¢ 167,328.00 | $ 167,328.00 | $ 167,328.00 | $ 167,328.00
COFRE $111,462.00 | $ 111,462.00 | $ 111,462.00 | $ 111,462.00 | $  111,462.00
PULSERA $195,840.00 | $  195,840.00 | $ 195,840.00 | $ 195,840.00 | $  195,840.00
GARGANTILLA $ 39,600.00 | $  39,600.00 | $ 39,600.00 | $ 39,600.00 | $  39,600.00
ARETES LARGOS $ 8280.00|%  8280.00]$ 8,280.00 | $ 8,280.00 | $  8,280.00
TOTAL $843,037.00 | $ 843,038.00 | $ 843,039.00 | $ 843,040.00 | $  843,041.00

Fuente: Elaboracion propia.
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CEDULA DE MATERIA PRIMA

Cristal suaroski #12 S 90,400.00 | $ 90,400.00 | $ 90,400.00 | $ 90,400.00 | $ 90,400.00
Cristal suaroski #8 $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | S 22,000.00 | S 22,000.00 | S 22,000.00
Cristal suaroski #4 S 32,400.00 | $ 32,400.00 | S 32,400.00 | S 32,400.00 | S 32,400.00
Castafios de cristal cortado S 5,700.00 | S 5,700.00 | $ 5,700.00 | $ 5,700.00 | S 5,700.00
Gota de cristal $ 6,600.00 | S 6,600.00 | S 6,600.00 | S 6,600.00 | S 6,600.00
Tulipanes de niquel $ 10,680.00 | $ 10,680.00 | S 10,680.00 | $ 10,680.00 | $ 10,680.00
Tridngulo en niquel S 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | S 1,800.00
Terminales S 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00
Hilo encerado $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00
Fijadores en niquel S 7,200.00 | $ 7,200.00 | $ 7,200.00 | $ 7,200.00 | $ 7,200.00
Argolla S 2,300.00 | $ 2,300.00 | $ 2,300.00 | $ 2,300.00 | $ 2,300.00
Dijes $ 20,300.00 | $ 20,300.00 | S 20,300.00 | S 20,300.00 | S 20,300.00
Alfileres $ 20,000.00 | $ 20,000.00 | $ 20,000.00 | $ 20,000.00 | $ 20,000.00
Cadena $ 11,400.00 | $ 11,400.00 | $ 11,400.00 | $ 11,400.00 | $ 11,400.00
Broches para arete S 2,000.00 | S 2,000.00 | $ 2,000.00 | $ 2,000.00 | $ 2,000.00
Argolla para llavero S 1,000.00 | S 1,000.00 | S 1,000.00 | S 1,000.00 | S 1,000.00
Figura de pasta $ 2,800.00 | S 2,800.00 | S 2,800.00 | S 2,800.00 | $ 2,800.00
Alambre de cobre S 120.00 | S 120.00 | S 120.00 | S 120.00 | S 120.00
Cristal suaroski #10 $ 16,800.00 | $ 16,800.00 | $ 16,800.00 | $ 16,800.00 | $ 16,800.00
Argollas 5*%1 S 4,000.00 | $ 4,000.00 | $ 4,000.00 | $ 4,000.00 | $ 4,000.00
Argollas 8*1 $ 6,400.00 | S 6,400.00 | S 6,400.00 | S 6,400.00 | S 6,400.00
Cristal suaroski #5 S 4,080.00 | $ 4,080.00 | $ 4,080.00 | $ 4,080.00 | $ 4,080.00
Tijeras de punta $ 38,000.00 | $ 38,000.00 | S 38,000.00 | S 38,000.00 | S 38,000.00
Carton S 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | S 1,800.00
Silicon caliente $ 13,680.00 | S 13,680.00 | $ 13,680.00 | $ 13,680.00 | $ 13,680.00
Base de anillo S 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00
Lapiz S 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | S 1,200.00
Bases para pendientes S 4,000.00 | S 4,000.00 | $ 4,000.00 | § 4,000.00 | $ 4,000.00
Alfileres con argolla $ 20000 (S 200.00 | $ 200.00 | $ 200.00 | S 200.00
Argollas de latén S 6,600.00 | $ 6,600.00 | $ 6,600.00 | $ 6,600.00 | $ 6,600.00
Cadena delgada de latdn S 890.00 | $ 890.00 | $ 890.00 | $ 890.00 | $ 890.00
Bastoncillo de bisuteria S 24,000.00 | $ 24,000.00 | S 24,000.00 | S 24,000.00 | S 24,000.00
Anillo de bisuteria $ 2,160.00 | $ 2,160.00 | S 2,160.00 | S 2,160.00 | $ 2,160.00
Hilo de madeja S 9,860.00 | $ 9,860.00 | $ 9,860.00 | $ 9,860.00 | $ 9,860.00
Recipiente para horno S 28,000.00 | S 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 [ $  28,000.00
Contenedor metilico S 5,400.00 | S 5,400.00 | $ 5,400.00 | $ 5,400.00 | $ 5,400.00
Gemas de cristal #14 $ 72,000.00 | $ 72,000.00 | $ 72,000.00 | $ 72,000.00 | $ 72,000.00
Canutillo S 5,600.00 | $ 5,600.00 | $ 5,600.00 | $ 5,600.00 | $ 5,600.00
Perlas de rio S 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00
TOTAL $492,170.00 | § 492,170.00 | S 492,170.00 | $ 492,170.00 | $ 492,170.00

Fuente: Elaboracion propia.
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ANOS
GASTOS DE ADMINISTRACION 1 2 3 4 5
DIRECTOR GENERAL $120,000.00 | $ 120,000.00 | $ 120,000.00 | $ 120,000.00 | $  120,000.00
CONTADOR $ 84,000.00 | $  84,000.00 | $ 84,000.00 | $ 84,000.00 | $  84,000.00
ENCARGADO DE VENTAS $ 60,000.00 | $  60,000.00 | $ 60,000.00 | $ 60,000.00 | $  60,000.00
ENCARGADO DE MANUALIDADES | $ 60,000.00 | $  60,000.00 | $ 60,000.00 | $ 60,000.00 | $  60,000.00
LUz $ 9,600.00 | $ 9,600.00 | $ 9,600.00 | $ 9,600.00 | $ 9,600.00
AGUA $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2,400.00
TELEFONO $ 3,600.00 | $ 3,600.00 | $ 3,600.00 | $ 3,600.00 | $ 3,600.00
TOTAL $339,600.00 | $ 339,600.00 | $ 339,600.00 | $ 339,600.00 | $  339,600.00
GASTOS DE VENTA
PAPELERIA $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00
TOTAL $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00
GASTOS TOTALES $341,400.00 | $  341,400.00 | $ 341,400.00 | $ 341,400.00 | $  341,400.00

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8.2. DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO:

$76,639.73  $76,639.73 $76,639.73 $76,639.73 $ 76,639.73 $  76,639.73 S 76,639.73 S 76,639.73 S  76639.73 S  76639.73 $ 76,639.73 S 843,037.00

Cristal suaroski #12 $ 753333 $ 7,53333 $ 7,53333 $ 753333 § 753333 $ 753333 $ 753333 § 753333 $ 753333 § 753333 $ 753333 $  7,53333 90,400.00
Cristal suaroski #8 $ 183333 $ 183333 $ 1,83333 $ 1,83333 §$ 1,833.33 $ 183333 $ 183333 $ 183333 $ 183333 $ 183333 $ 183333 $ 183333 $ 22,000.00
Cristal suaroski #4 $2,700.00 $ 2,700.00 $ 2,700.00 $ 2,700.00 $ 2,700.00 $ 270000 $  2,700.00 $ 270000 $ 270000 $ 270000 $ 270000 $ 270000 $ 32,400.00
Castafios de cristal cortado ~ $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 5,700.00
Gota de cristal $ 55000 $ 55000 $ 55000 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 55000 $ 55000 $ 6,600.00
Tulipanes de niquel $ 89000 $ 89000 $ 890.00 $ 890.00 $ 890.00 $ 890.00 $ 890.00 $ 890.00 $ 890.00 $ 890,00 $ 89000 $ 89000 $ 10,680.00
Tridngulo en niquel $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150.00 $ 150.00 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150,00 $ 1,800.00
Terminales $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 350.00 $ 350.00 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 4,200.00
Hilo encerado $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 100.00 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 1,200.00
Fijadores en niquel $ 60000 $ 60000 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600,00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600,00 $ 600,00 $ 60000 $ 7,200.00
Argolla $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 19167 $ 2,300.00
Dijes $ 169167 $ 1,69167 $ 1,69167 $ 1,69167 $ 169167 $ 169167 $ 169167 $ 169167 $ 169167 $ 169167 $  169.67 $ 169167 $ 20,300.00
Alfileres $ 166667 $ 1,666.67 $ 1,666.67 $ 1,666.67 $ 1666.67 S 166667 $ 166667 $ 166667 $ 166667 S 166667 $ 166667 $ 166667 $ 20,000.00
Cadena $ 95000 $ 95000 $ 950.00 $ 950.00 § 950.00 $ 950.00 $ 950.00 $ 950.00 $ 950.00 $ 950.00 $ 950.00 $  950.00 $ 11,400.00
Broches para arete $ 16667 $ 16667 $ 16667 $ 16667 S 166.67 S 16667 $ 16667 $ 16667 $ 16667 $ 16667 $ 16667 $ 16667 S 2,000.00
Argolla para llavero $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 § 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 8333 $ 1,000.00
Figura de pasta $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 § 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 2,800.00
Alambre de cobre $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 120.00
Cristal suaroski #10 $ 140000 $ 1,400.00 $ 1,400.00 $ 1,400.00 $ 1,400.00 $ 140000 $  1,400.00 $ 140000 $ 140000 $ 140000 $ 140000 $ 140000 $ 16,800.00
Argollas 5*1 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 § 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 4,000.00
Argollas 8*1 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 53333 $ 6,400.00
Cristal suaroski #5 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 340.00 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 34000 $ 4,080.00
Tijeras de punta $3,166.67 S 3,166.67 $ 3,16667 $ 3,166.67 $ 3,166.67 S 316667 S 316667 S 316667 S 316667 S 316667 S 316667 $ 3,16667 $ 38,000.00
Cartén $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 1,800.00
silicén caliente $1,140.00 $ 1,140.00 $ 1,140.00 $ 1,140.00 $ 1,140.00 $ 14000 $  1,140.00 $ 1,14000 $  1,4000 $ 14000 $  1,140.00 $ 1,140.00 $ 13,680.00
Base de anillo $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 250.00 § 250.00 $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 3,000.00
Lépiz $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 100.00 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 1,200.00
Bases para pendientes $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 § 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 $ 33333 § 3133 § 4,000.00
Alfileres con argolla $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 S 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 1667 $ 200.00
Argollas de latén $ 55000 $ 55000 $ 55000 $ 550.00 § 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 550.00 $ 55000 $  550.00 $ 6,600.00
Cadena delgada de latén S 7417 S 7417 S 7417 $ 7417 § 7417 $ 7417 $ 7417 $ 7417 $ 7417 $ 7417 $ 7417 $ 7417 $ 890.00
Bastoncillo de bisuteria $2,000.00 $ 200000 $ 2,00000 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 200000 $  2,000.00 $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 24,000.00
Anillo de bisuteria $ 18000 $ 18000 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $  180.00 $ 2,160.00
Hilo de madeja $ 82167 $ 82167 $ 82167 $ 82167 $ 82167 S 82167 $ 82167 $ 82167 $ 82167 $ 82167 $ 8167 $ 82167 $ 9,860.00
Recipiente para horno $233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 § 233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 $ 233333 $ 28,000.00
Contenedor metélico $ 45000 $ 45000 $ 45000 $ 450.00 $ 450.00 S 45000 $ 45000 $ 45000 $ 45000 $ 45000 $ 45000 $ 45000 $ 5,400.00
Gemas de cristal #14 $ 600000 $ 600000 $ 600000 $ 6000.00 $ 6000.00 $ 600000 $  6000.00 $ 600000 $ 600000 $ 600000 $ 600000 $ 600000 $ 72,000.00
Canutillo S 46667 S 46667 S 46667 S 46667 S 466.67 S 466.67 S 466,67 $ 466.67 S 466,67 S 466,67 $ 46667 $ 46667 $ 5,600.00
Perlas de rio $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 200.00 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 2,400.00
TOTAL $41,014.17 $41,014.17 $41,014.17 $41,014.17 $41,01417 $ 41,0417 $ 4101417 $ 4101417 $ 41,0417 $ 4101417 $ 4101417 $ 4101417 $ 492,170.00
GASTOS DE
INISTRACION

DIRECTOR GENERAL $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $  10,000.00 $  10,000.00 $ 1000000 $ 1000000 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 120,000.00
CONTADOR $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 700000 $  7,000.00 $ 700000 $  7,00000 $ 700000 $ 700000 $ 7,00000 $ 84,000.00
ENCARGADO DE VENTAS $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 60,000.00
ENCARGADO DE MANUALIDAD $ 5,000.00 §$ 5000.00 $ 5000.00 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 60,000.00
Lz $ 80000 $ 80000 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 80.00 $ 80000 $ 9,600.00
AGUA $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 200.00 $ 200.00 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 2,400.00
TELEFONO $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 300.00 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 3,600.00
TOTAL $27,800.00 $27,800.00 $27,800.00 $27,800.00 $27,800.00 $ 27,800.00 $  27,800.00 $ 27,800.00 $  27,800.00 $  27,800.00 $ 27,800.00 $ 27,800.00 $ 333,600.00
PAPELERIA $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 1,800.00
TOTAL

-$68,964.17 $ 7,675.56 S 7,675.56 $ 7,675.56 $ 7,675.56 $ 767556 $ 767556 $ 767556 S 7,67556 $  7,67556 $  7,67556 S  7,675.56

-$68,964.17 -$61,288.61 -$53,613.05 -$45,937.48 -$38,261.92 -$  30,586.36 -$  22,910.80 -$ 1523524 -5 7559.68 $ 11588 $  7,79144 $ 15467.00 $ 15,467.00

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8.3. FLUJO NETO DE EFECTIVO:

CONCEPTO/ANO 0 1 2 3 4 5
ENTRADAS
94,634.17
$ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00
TOTAL 94,634.17 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00
SALIDAS
25,670.00
68,964.17
S 833,570.00 | $ 833,570.00 | $ 833,570.00 | $ 833,570.00 | $ 833,570.00
$ 2,070.00 | $ 2,070.00 | $ 2,070.00 | $ 2,070.00 | $ 2,070.00
$ 690.00 | $ 690.00 | $ 690.00 | $ 690.00 | $ 690.00
94,634.17 | $ 836,330.00 | $ 836,330.00 | $ 836,330.00 | $ 836,330.00 | $ 836,330.00
$ 12,835.00
$ 68,964.17
94,634.17 | $ 6,707.00 | $ 6,707.00 | $ 6,707.00 | $ 6,707.00 | $ 88,506.17

Fuente: Elaboracion propia.

5.8.4. PUNTO DE EQUILIBRIO:

PUNTO DE EQUILIBRIO
ANOS
CONCEPTO 1 2 3 4 5
COSTOS FIJOS
GASTOS DE ADMNISTRACION $339,600.00 | $  339,600.00 | $ 339,600.00 | $ 339,600.00 | $ 339,600.00
GASTOS DE VENTA $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00 | $ 1,800.00
DEPRECIACIONES S 2,567.00 | $ 2,567.00 | § 2,567.00 | § 2,567.00 | $ 2,567.00
TOTAL COSTOS FIJOS | $343,967.00 | S  343,967.00 | $ 343,967.00 | $ 343,967.00 | $ 343,967.00
INGRESOS $843,037.00 | $  843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00 | $ 843,037.00
COSTOS VARIABLES
COSTOS DE VENTA $492,170.00 | $  492,170.00 | $ 492,170.00 | $ 492,170.00 | $ 492,170.00
TOTAL COSTOS VARIABLES | $492,170.00 | $  492,170.00 | $ 492,170.00 | $ 492,170.00 | $ 492,170.00
PUNTO DE EQUILIBRIO 98% 98% 98% 98% 98%

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8.5. ESTADO DE RESULTADOS:

CONCEPTO 1

INGRESOS S 843,037.00
COSTO VENTA 492,170.00
UTILIDAD BRUTA S 350,867.00

wr

GASTOS ADMON $ 339,600.00
GASTOS VENTAS S 1,800.00

UTILIDAD OPERACIONAL
S 9,467.00

COSTO FINANCIERO | S -

DEPRECIACIONES $ 2,567.00
UTILIDAD ANTES DE

IMPTO $ 6,900.00

ISR 30% $ 2,070.00

PTU 10% $ 690.00

UTILIDAD O PERDIDAD
NETA S 4,140.00

Fuente: Elaboracion propia.

5.8.6. VAN, TRI'Y BC:

ANO FUJO FACTOR
0 -S 94,634.17 1
1 S 6,707.00  0.862068966
2 S 6,707.00  0.743162901
3 $ 6,707.00  0.640657674
4 S 6,707.00  0.552291098
5 S 88,506.17  0.476113015
VAN
TIR

Fuente: Elaboracion propia.

“v v n v

2
843,037.00
492,170.00
350,867.00

339,600.00
1,800.00

9,467.00

2,567.00

6,900.00

2,070.00

690.00

4,140.00

FLUJO ACTUALIZADO

94,634.17
5,781.90
4,984.39
4,296.89
3,704.22

42,138.94

33,727.83

-10%
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843,037.00
492,170.00
350,867.00

339,600.00
1,800.00

9,467.00

2,567.00

6,900.00

2,070.00

690.00

4,140.00

4
843,037.00
492,170.00
350,867.00

339,600.00
1,800.00

9,467.00

2,567.00

6,900.00

2,070.00

690.00

4,140.00

5
843,037.00
492,170.00
350,867.00

339,600.00
1,800.00

9,467.00

2,567.00

6,900.00

2,070.00

690.00

4,140.00

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
VIONTO A RECUPERAFFLUJO NETO EFECTIVO

ANO

u A WN P

PRI
BC

$

v n n n

94,634.17 $
87,927.17 $
81,220.17 $
74,513.17 $
67,806.17 $

11.10976095
15.10976095

6,707.00
6,707.00
6,707.00
6,707.00

88,506.17



5.9. CONCLUSIONES:

Con el presente proyecto de inversion se pudo concluir en cuanto al estudio de
mercado que se aplicd a las personas de la Ciudad de Tepalcatepec Michoacan
acerca de la incorporacion de bisuteria en Merceria la Casita, que dicho proyecto es
viable ya que es aceptado por todos los clientes potenciales de esa localidad,
ademas por medio de éste también se conocieron todos aquellos aspectos
determinantes del mercado que nos afectan tanto de manera directa como indirecta a

nuestro negocio.

Con lo que respecta a la estructura organizacional, se cuenta con el personal
necesario e idéneo para llevar a cabo dicho proyecto. Se tiene un director general
gue es el duefio de la organizacion el cual se encarga directamente de la toma de
decisiones principalmente en aspectos financieros, también se cuenta con un
contador el cual es encargado de manejar todos los activos y pasivos de la empresa
con la finalidad de obtener una utilidad o beneficio. Con los que respecta al
encargado de ventas éste se centra principalmente en la atencion y servicio al
cliente. Por ultimo el encargado de manualidades se enfoca en el disefio e
innovacion de nuevos productos. Se puede concluir que se tiene el personal
necesario ya que es una empresa relativamente pequefia y que aun esta en

crecimiento.

Dentro del estudio técnico se analizaron todas las cuestiones respecto a la
distribucién y adaptacién de la planta de produccion, asi como todos los materiales y
equipos que se necesitan para llevar acabo dicho proceso. Con ello se pudo
observar que las instalaciones con las que se cuentan son aptas para realizar dichas
funciones, asi como también se tiene el contacto con todos aquellos proveedores
gue manejan productos y precios competitivos, los cuales se mencionaron

anteriormente.

Por medio del estudio financiero se analizaron los materiales y costos necesarios

para la fabricacion de dichos productos, asi como también las posibles ventas
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mensuales, los gastos administrativos y de ventas con la finalidad de conocer si el

proyecto fue viable o no. Para ello fue conveniente analizar los siguientes aspectos:

VAN: (Valor Actual Neto) con ello se determin6 que hay una cantidad negativa de
$33,727.83, lo que significa que es una cantidad pequefia en la cual se puede

recuperar la inversion en poco tiempo y asi poder generar utilidades.

TIR: (Tasa Interna de Retorno) esta va de la mano con la VAN ya que nos
permite saber si la tasa de la VAN es igual o menos. Con lo que respecta a nuestro

proyecto nos da una tasa de -10%.

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) este es el aspecto que nos dice si
el proyecto es viable 0 no, porque en él se muestra el porcentaje que se recuperara
de la inversion, en tanto en nuestro proyecto se recuperara un 11.11%, que aunque

es relativamente bajo, nos muestra que es factible.

Algo muy importante que debemos resaltar es que el punto de equilibrio se logra
en un 98%, lo cual nos dice que tenemos que vender todo lo que se tiene

contemplado para poder obtener utilidades.
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ANEXO |

Distribucion de la planta:

20m

COCINA COMEDOR

-
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ANEXO I

- Distribucion de la planta de manera detallada:

20m

I
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Explicacién: En los anaqueles de la parte izquierda del plano es donde se tiene
contemplado incorporar la nueva linea de producto de bisuteria, dado a que la mesa de

trabajo se encuentra al frente.

En la mesa de trabajo se encuentran localizados todos los instrumentos necesarios
para la fabricacion del producto, tales como tijeras, pistola de silicon, pinzas de diferentes

estilos, cutter y demas instrumentos.

En los mostradores del lado derecho se encuentran localizados dentro de los cajones

toda la mercancia referente a la merceria; estos ya se encuentran establecidos.

En los anaqueles del lado derecho se encuentran madejas de hilos, blondas, botones

y listoneria.
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