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Resumen

En las principales ciudades de Honduras se ha observado un incremento sustancial en los puntos
de ventas que ofrecen productos estéticos. Por lo que tal aceptacion por parte del mercado permite
identificar la oportunidad de la apertura de un nuevo punto. Este informe tiene como objetivo
principal el desarrollo de un estudio de prefactibilidad para la creacion de una tienda de cosméticos
en la ciudad de Puerto Cortés, que permitira tomar decisiones que puedan mitigar el riesgo por la
inversion. La investigacion de este proyecto se basa en tres estudios importantes: el estudio de
mercado, el técnico y financiero. La metodologia de investigacion es bajo un enfoque cuantitativo,
que se desarrollara con un disefio no experimental- transversal. Se define como hipotesis que la
tienda de cosmeticos en Puerto Cortes es financieramente factible si el proyecto devuelve una TIR
mayor al costo de capital. Se aplicaron 381 encuestas para obtener la informacién de mercado y
otros datos para el estudio técnico y financiero. Los resultados demuestran que si existe una
demanda de mercado y que un local de 60.45m2 en Super Mall es 6ptimo. La inversion inicial es
L.1,787,447.11 de la cual se tomara un financiamiento externo equivalente al 60.38%. Se obtuvo
TIR de 33.41% que al comparar con el costo de capital de 13.36% permite rechazar la hipdtesis
nula. Se concluye que la tienda especializada es factible en Puerto Cortés y, por lo tanto, se
recomienda el desarrollo del proyecto. Dado a su factibilidad se planifico la puesta en marcha de
la tienda, bajo la metodologia del Project Management Institute (PMI) y sus diez areas de
conocimiento. Se estima un periodo de 78 dias para su realizacion, a un costo de L.2.14MM

Palabras Clave: Belleza, cosméticos, cuidado de piel, maquillaje, prefactibilidad.
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Abstract

In the main cities of Honduras, there has been a substantial increase in sales points offering
aesthetic products, such acceptance by the market allows the opportunity to opening a new one.
Based on the above, this report has as its main objective the development of a prefeasibility study
for the creation of a cosmetics store in the city of Puerto Cortés, which will allow to make decisions
that can be mitigated the investment risk. The research of this project is based on three important
studies: market, technical and financial research. The information that feeds these studies was
under a quantitative approach, it was developed with a no experimental-transversal design. The
research hypothesis states that the cosmetic store in Puerto Cortés is financially feasible if the
project returns an IRR greater than the cost of capital. A total of 381 surveys were applied to gather
market information and some technical and financial data. The results determine that there is a
market demand and that a 60.45m2 space in the Super Mall is optimal. The initial investment is L.
1,787,447.11 from which external financing equivalent to 60% will be taken. An IRR of 33.41%
was obtained, which, when compared with the cost of capital of 13.36%, reject the null hypothesis.
It is concluded that the specialized store is feasible, and it is recommended the application of this
project. Because of the project feasibility, the makeup store implementation was planned under the
PMI methodology and its ten areas of knowledge. The estimates time for its realization is 78 days,
with a cost of L.2.14MM.

Keywords: Beauty, cosmetics, make up, prefeasibility, skin care.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

El primer capitulo comprende los fundamentos del estudio, entre ellos sus antecedentes,
origen, la importancia que este puede aportar, el problema especifico planteado, el objetivo claro
de la investigacion y las metas trazadas para alcanzarlo, culminando con la justificacion de su

realizacion.

1.1 INTRODUCCION

El uso de productos cosméticos ha crecido en los Gltimos afios, especialmente en América
Latina, los cuales han sido catalogados como los mayores consumidores en la actualidad. En
Honduras se ha observado un incremento sustancial de los puntos que ofrecen productos
cosméticos; principalmente en las ciudades mas pobladas como ser Tegucigalpa y San Pedro Sula.
Lo anterior puede atribuirse al hecho de que para la mujer cotidiana; el maquillaje se ha convertido
en un accesorio mas a su vestuario, enmarcando cada conjunto con el estilo mas adecuado a la
ocasion que van desde acabados sutiles y naturales, hasta otros con colores mas llamativos y

marcados.

La aceptacion que han tenido estos negocios en las ciudades mencionadas permite
identificar la oportunidad de la creacion de un punto de venta de cosméticos en otra ciudad del
pais. La idea se realiza con el objetivo principal de verificar la rentabilidad de un negocio de este

tipo, cuya investigacion se realizara en el primer semestre del afio 2020.

El estudio se realizara en la ciudad de Puerto Cortés, Cortés; cuya investigacion incluiré el
estudio de mercado, el técnico y financiero que ayudaran a determinar si la creacion de la nueva

tienda especializada productos cosmeticos y productos para el cuidado de la piel seria rentable, y



asi fundamentar una posible decision de inversion, tratando de disminuir el riesgo para los

inversionistas.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La industria de belleza y cuidado de piel ha ido ganando terreno en América Latina, segun
reconocida empresa de investigacion de mercado. La tendencia de este sector esta caracterizada
por cambios de habitos en donde la belleza y el cuidado de piel toman protagonismo en la vida de

las mujeres e incluso de los hombres que han mostrado un creciente interés en los Gltimos afios.

Segun detalles encontrados del sitio web de Diario La Prensa HN, la industria de belleza 'y
cuidado de piel tuvo un crecimiento de un 42.5% en Latino Ameérica en el periodo de los afios
2012 a 2017, dicho crecimiento representa un 2% de crecimiento de la industria a nivel global. En
términos monetarios, el crecimiento de la industria representd ventas de 65 millones de doélares.
Los resultados que ha mostrado la region apuntan a un fuerte crecimiento de la industria y se prevé
que la misma alcanzara ventas de aproximadamente 77 millones de délares para el afio 2022. (La

Prensa HN, 2018)

La reconocida empresa de investigacion de mercados, Euromonitor, proporciond un
reporte donde revela las principales tendencias en cada pais de la regién latinoamericana donde
sefialaba las diferencias mas relevantes encontradas para el desarrollo de empresas e innovacién

de productos.

Entre los paises mas destacados se encuentra Chile y México quienes se caracterizan por
tener un mercado demandante de productos de alta calidad y una preferencia hacia los productos

de cuidado de piel. En el caso de Chile, especificamente los que cuentan con ingredientes que



contribuyan al antienvejecimiento, mismos que han ganado espacio en el pais debido a que el
actual estado de la poblacion chilena esta envejeciendo a una tasa cada vez mayor. Por ello, el
cuidado de la piel es un tema en el que tanto mujeres como hombres han prestado interés. (América

Economia, 2014)

Centroamérica en general ha mostrado también una tendencia creciente en cuanto a la
industria de belleza y cuidado de piel, distinto a Chile y México, los paises centroamericanos han
mostrado crecimiento en productos de gama baja puesto que su poblacion cuenta con diferentes
condiciones socioecondmicas que obligan a las empresas a orientar sus actividades comerciales a
las personas de menores recursos, es decir, a un mercado con ingresos medios-bajos puesto que su
decision de compra se basa en el precio del producto y no tanto en la calidad del mismo, no

obstante, los productos de gama alta han mostrado un crecimiento pero en menores proporciones.

Honduras también sobresale por su crecimiento en la industria de belleza, principalmente
en las categorias de cosméticos, cuidado de piel, cuidado de cabello y fragancias. Las ventas en
este sector representaron 87 millones de délares en el periodo de 2012 al 2017. En los Gltimos seis
afios las importaciones de cosméticos han representado aproximadamente el 5% de crecimiento
anual, porcentaje que confirma la importancia que la industria ha ganado en los ultimos afios y
permite hacer previsiones del crecimiento que le espera en los proximos afios abriendo una brecha
importante que permitird a nuevos emprendedores tener la oportunidad de contribuir a satisfacer

la demanda de dicho sector. (La Prensa HN, 2019)

En Honduras existen dos focos de desarrollo econémico, los Departamentos de Francisco
Morazan y Cortés, donde se concentran la mayor parte de la industria y los servicios del pais. En
la zona franca de Puerto Cortés, al norte del pais, y en el entorno de San Pedro Sula se concentra

maés del 60% del PIB Honduras y el 80% de la actividad maquiladora. (Diplomatica, 2019)



Segun las proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica de Honduras (2013), la
poblacién de Puerto Cortés muestra un crecimiento de un 1.8% en las proyecciones realizadas en
su altimo estudio, la cual segun datos del Banco Central de Honduras para él (2018) contaba con
un PIB per capita de 2,601 dolares americanos al afio. Se conoce que para el afio 2018 la poblacion
femenina de Puerto Cortés rondaba el 51.85% del total de la poblacion, de la cual el 33.6% tiene
como jefe de hogar a una mujer, razones por las cuales empresas como la Operadora Portuaria
Centroamericana reconoce la importancia de las competencias que una mujer puede aportar a la
compafiia. Con la inclusién de la mujer en este tipo de actividades representa un gran avance y
mayores oportunidades para ellas y la diversificacion de sus conocimientos, experiencias, y

oportunidades de ingresos. (OPC, 2017)
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Figura 1. Poblacion histdrica Puerto Cortés
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica de Honduras, 2013)

Se identificaron que existen mas de cuarentay cinco empresas como ser salones de belleza,
barberias, tiendas de conveniencia en la ciudad de Puerto Cortés que posiblemente se estén
abasteciendo de otras tiendas de grandes ciudades como San Pedro Sula. Partiendo de ese numero
de empresas se esperaria que con el establecimiento de una tienda especializada de cosmeticos
sean clientes potenciales que podran ofrecer una amplia variedad de lineas para la preferencia y

gustos de la poblacion.



Se realizaron consultas sobre estudios previos en otras bibliotecas y fuentes de informacion
en diferentes universidades de la ciudad de San Pedro Sula, como ser en la Universidad
Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC), Universidad de San Pedro Sula (USAP), Universidad
Catolica de Honduras (UNICAH), Universidad Autonoma de Honduras (UNAH), entre otras;
dentro de los cuales no se encontraron investigaciones anteriores sobre el tema desarrollado en

este informe ni otros similares.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

El planteamiento del problema es el aspecto mas importante para comenzar un proyecto,
ya que no es posible obtener un buen resultado si antes no se determina lo que se pretende
conseguir. Efectuar bien esta primera actividad hara de la investigacion una labor més fluida y

objetiva. (Sampieri, Fernandez Collado, & Baptisto Lucio, 2010, pag. 52)

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En Honduras, la comercializacion de productos de belleza ha venido incrementando en los
altimos afios con porcentajes significativos a nivel de la region, siendo las categorias de
cosméticos, cuidado de piel y cuidado de cabello las protagonistas en dicha industria. Actualmente
existen diversas pequefias y medianas empresas dedicadas a la comercializacion de productos de
belleza, mismas que se encuentran ubicadas en su mayoria en las principales ciudades del pais, por

ejemplo, San Pedro Sula y Tegucigalpa.

En la actualidad, la belleza se ha considerado como un factor importante de aceptacion en
la sociedad. Para las mujeres se ha convertido en un tema retador dado a la inclusion del género
femenino al mundo laboral y sus maltiples requerimientos de cambios constantes de la industria,
pues demandan demasiado tiempo. Las rutinas de la mayoria ahora estan integradas por jornadas
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laborales extensas mas las cotidianas actividades del hogar. Todas estas actividades limitan el
tiempo que se pueda invertir en términos de belleza y cuidado de piel especialmente cuando la
disponibilidad de los productos de calidad se encuentra solo en las principales ciudades. En
consecuencia, es necesario identificar alternativas de aplicacion de este tipo de negocios en otras

ciudades que permitan cubrir las necesidades del mercado en la ciudad de Puerto Cortes.

Existen varias tiendas dedicadas exclusivamente a la venta de maquillaje, tanto en tiendas
fisicas como tiendas virtuales con la facilidad de entregas a domicilio alrededor de todo el pais.
Sin embargo, no se ha encontrado informacion relacionada a la existencia de tiendas fisicas
dedicadas a la venta especializada y exclusiva de maquillaje en la ciudad de Puerto Cortés lo que

actualmente representa una oportunidad de negocio y/o inversion.

Diferentes estudios a nivel internacional confirman el auge de la industria de belleza puesto
que en las mujeres ha tomado protagonismo el hecho de lucir bien y el cuidar de su piel con
productos hidratantes y de antienvejecimiento. Sin embargo, en Honduras, ain existen vacios de
informacion en cuanto al desempefio de la industria por departamentos o por ciudades. Ante lo
anteriormente expuesto, lo que se busca mediante la presente investigacién es poder obtener
informacion respecto a como el mercado en la ciudad de Puerto Cortés se comporta ante una nueva
empresa que ofrezca productos de belleza y cuidado de piel, identificar los requerimientos
generales necesarios para creacion de pequefias y medianas en empresas en dicha ciudad y a su
vez poder determinar la factibilidad de la creacion de una empresa en un mercado no explorado

que permita aminorar el riesgo que pueda tener la decision de inversion.

La siguiente figura muestra graficamente la brecha que se puede determinar en el
enunciado del problema, la cual se mide desde la situacién actual hasta la situacion deseada,

conocida como costo de capital para el estudio de prefactibilidad en los proyectos de inversion.



Para poder responder de manera positiva a la factibilidad del proyecto, la brecha
establecida deberia superarse. A continuacion, se muestra en la figura 2 de manera gréafica la brecha

que se

%

0%

TIR Actual TIR Deseada Brecha

Figura 2. Brecha entre TIR actual versus TIR deseada
Fuente: (Propia)

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Ante lo mencionado anteriormente y en base a un andlisis exhaustivo la formulacién del

problema para la investigacion es:

¢Es factible financieramente la creacion de una empresa para la comercializaciéon de

cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. ¢Cuales son los mercados potenciales para la correcta distribucién y comercializacion de

cosméticos?



2. ¢Cuales son los requerimientos generales y técnicos necesarios para la creacion de una
tienda dedicada a la venta de cosmeticos en la ciudad de Puerto Cortés?
3. ¢Es financieramente factible el proyecto de crear una empresa para la comercializacion de

cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés?

1.4  OBJETIVOS DEL PROYECTO

(Sampieri, F. et. al., 2010) describen que los objetivos de la investigacion: “Sefalan a lo que
se aspira en la investigacion y deben expresarse con claridad, pues son las guias del estudio.” (p.

37)

Para el desarrollo de la investigacion y estudio de factibilidad de la tienda especializada,
se describen a continuacién el objetivo general y los objetivos especificos que deberan seguirse

durante el transcurso de esta.

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de una empresa dedicada a la venta de maquillaje y otros

productos de belleza en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Identificar las oportunidades de mercado para la comercializacién de maquillaje y otros
productos de belleza.

2) Determinar los aspectos técnicos necesarios para la creacion de una tienda dedicada a la venta
de maquillaje en la ciudad de Puerto Cortés.

3) Evaluar si es financieramente factible el proyecto de crear una empresa para la

comercializacion de maquillaje en la ciudad de Puerto Cortés.



1.5  JUSTIFICACION

(Sampieri, F. et. al., 2010) afirman: “La justificacion de la investigacion indica el porqué
de la investigacidn exponiendo sus razones. Por medio de la justificacion debemos demostrar que

el estudio es necesario e importante”

El estudio se orienta a determinar la factibilidad de inaugurar una tienda de productos
cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, en cuyo lugar se ha visto la oportunidad de negocio,
puesto que no se cuenta con una tienda especializada en productos cosméticos que pueda abastecer

a la poblacion en general.

Como uno de los aportes vitales que brindara este estudio, se encuentra el hecho de verificar
si en la ciudad existe la necesidad desatendida para el abastecimiento de productos de belleza a la
poblacion de Puerto Cortés. Por otro lado, la presente investigacion debe llevarse a cabo para poder
disminuir la incertidumbre o el fracaso de la oportunidad de negocio y facilitar la toma de
decisiones al momento de realizar una inversion mediante el seguimiento de los objetivos
especificos planteados. En consecuencia, el estudio de prefactibilidad de la creacion de una tienda
de cosmeéticos en la ciudad de Puerto Cortés generara informacion atil que servira para evitar
consecuencias negativas de inversiones prematuras, basandose en los resultados recolectados en

el estudio de mercado, técnico y financiero.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En el segundo capitulo se analizara la situacion actual, mediante la investigacion del tema
en estudio, la cual refleja el nivel de informacion y actualizacion previa que se han realizado para
iniciar y fundamentar la investigacion, mediante los aportes de otros autores. Ademas, contempla
las teorias que serviran de sustento para la hipotesis, variables, metodologias y resultados de la

investigacion.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Como panorama global para el rubro, América del Norte (Canada, Estados Unidos y
México) fue la regién mas grande en el mercado de tiendas de cosméticos y cuidado personal con
un valor que asciende los $ 70.1 mil millones en 2018, representando el 31.0% del mercado global
de tiendas de cosméticos y cuidado personal, seguido por Europa occidental con 28.8% y Asia
Pacifico con 18.8% respectivamente. La belleza a nivel mundial y el cuidado personal, alcanzaron
un crecimiento del 6% para el afio 2018, segln registros, este fue el punto mas alto que se habia

alcanzado en la Gltima década. (Market Reasearch, 2020)

Dentro de esta amplia industria de belleza y cuidado personal, se encuentra el cuidado de
la piel, la cual figura como la categoria mas grande, logrando alcanzar una representacion por
encima de la cuarta parte del valor total. Para el 2018, las ventas de cuidado de piel crecieron en
un 8%, este siendo apoyado e influenciado por la alineacion con la salud y el autocuidado, y a que
se introdujo el concepto de las nuevas formulas “mas limpias”. Otros en cambio, como los
cosmeéticos y las fragancias de color de marcas insurgentes, han perdido el impulso en su lucha
para adaptarse a los cambios, influenciada por el enfriamiento en las redes sociales. (Symons,

2019).
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Para el afio 2018, los productos de belleza y cuidado de piel lograron una representacion
de dos digitos en su volumen de ventas totales, siendo de un 10%, y esto impulsado por un
crecimiento interanual del 20% de dicha linea. Este alcance permitio que por primera vez las ventas
en linea superaran a las ventas a traveés de vendedores directos como Avon y Natura; y lo que los
convierte en competidores directos entre si en entornos de venta directa al consumidor final.

(Symons, 2019)

A continuacion, se muestra una grafica sobre el crecimiento anual histérico de la industria:
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Figura 3. Tasa de crecimiento anual del sector cosmético en el mundo
Fuente: (Statista -a-, 2019)

Las compariias dedicadas a ser minoristas en belleza dominan el panorama al alcanzar
ventas de casi USD73 mil millones en 2018, y una tasa anual compuesta del 4% entre 2013-2018.
Las ventas en linea de estos especialistas de belleza como ser Ulta, Sephora y Space NK, y los
sitios web de las marcas, son los mas prosperos. Los que son minoristas multimarca se encuentran
experimentando el renacimiento tanto en linea como fuera de linea, esto segun disminuye la
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influencia que presentaba el poder de la marca de los grandes almacenes y los minoristas mono

marca se van debilitando. (Symons, 2019)

Las marcas insurgentes; que se han denominado asi, segun (IP Mark, 2018) “por ser marcas
pequefas y agiles que estan entendiendo mejor las necesidades de los consumidores y dandoles
una respuesta mas rapida gracias a la tecnologia”; se encuentran impulsando al fragmentacion de
esta industria; las cinco principales compafias en la regiones clave de Europa Occidental,
América de Norte, y Asia Pacifico estan presentando una participacién combinada, especialmente
en el cuidado de piel y cosméticos de color. En los ultimos afios, las marcas en el espacio de
maquillaje voluble y de tendencia, como NYX, ELF y The Estée Edit, han experimentado
aumentos y caidas rapidos. NYX, por ejemplo, estaba registrando tasas de crecimiento de tres

digitos en su punto maximo, que se desaceler6 a un solo digito en 2018. (Symons, 2019).

Ademas de la situacion especifica del rubro, el mundo se encuentra atravesando por una
crisis sanitaria que inicio en diciembre de 2019 en Wuhan, China, donde se reportaron casos de
una neumonia con causa desconocida. Un mes después, la Organizacién Mundial de la Salud
(OMS) confirma que se trata de un nuevo tipo de coronavirus llamado COVID-19. La expansion
del coronavirus por el mundo no pudo detenerse a tiempo y la OMS la declara pandemia el 11 de
marzo. La caracterizacidn de pandemia significa que la epidemia se ha extendido por varios paises,

continentes o todo el mundo, y que afecta a un gran nimero de personas. (EI Mundo, 2020)

La enfermedad se propaga muy rapidamente comparada con otras pandemias recientes
como la gripe A, que, entre 2009 y 2010, alcanz6 35.000 afectados. La epidemia, tras haberse
controlado en China, se ha extendido al resto del mundo, principalmente en Europa y en Estados
Unidos. Actualmente para esta enfermedad a nivel mundial, el 19 de julio de 2020, se habian

notificado 14,043,176 casos confirmados de COVID-19, incluidas 597,583 defunciones, a la OMS.
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(World Health Organization, 2020) En la siguiente tabla se muestran los 10 paises mas afectados

al 19 de julio de 2020.

Tabla 1. Paises més afectados por la pandemia Covid-19

Pais Cacos Fallecidos
Estados Unidos de America 37 1'!_464 148119
Brasil 2,874,868 78772
India 1,877,618 26,816
Federacion Rusa TT1,548 12,342
Sudafrica 358,879 4948
Perd 3450 5&8 12,998
Mexico 338,013 38,888
Chile 326,539 8,347
Reino Unido 294,868 45,273
Replblica Islamica de Irén 271.685 13,979

Fuente: (Centro europeo para la prevencion y el control de enfermedades, 2020)

Entre algunas de las medidas adoptadas por las autoridades gubernamentales de los paises,
han destacado el aislamiento total de la poblacion, lo que conlleva al cierre de algunos rubros del
comercio. Esto ha tenido como consecuencia directa que la pandemia tenga impactos muy fuertes

en la economia de los paises afectados y del mundo en general.

2.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

La nueva tecnologia empleada para la fabricacion de productos cosméticos y de belleza,
ha logrado reducir los costos para la produccion de estos. Por otro lado, el uso desmesurado de las
redes sociales ha diluido el poder de la marca. Ambas afirmaciones han permitido disminuir las
barreras de entrada para el ingreso de pequefias marcas; ademas de que los productos en masa con
bajos margenes mejoren su oferta de valor. Esto ha conllevado a reducir la brecha entre los
segmentos de masa y los productos premium, aunque las marcas premium aun superan el segmento

de masa, (Euromonitor Internacional -a-, 2019)
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Como se menciona en (Euromonitor Internacional -a-, 2019):

América del Norte, Australia, Europa occidental y Asia, las industrias de belleza
premium estan experimentando las sacudidas més visibles desde que se han introducido al
mercado un mayor nimero de marcas minoristas, las cuales van en auge su nivel aceptacion
por su reconocimiento mayormente en redes sociales. En Europa del Este, Oriente Medio,

Africa, y América Latina, los codigos de lujo siguen siendo en gran medida mas fijos.

Lo anterior denota que las grandes y reconocidas marcas mantienen un mercado mas

estable en las regiones mencionadas.

A continuacion, se muestra un grafico que resume el gasto medio por persona en productos

de belleza en el mundo para el afio 2019:

El gasto en productos de belleza en el mundo

Gasto medio por persona en productos cosméticos y de cuidado personal en 2019

B Maquillaje B Cuidado de la piel*
B Higiene y cuidado personal™ [ Perfumes
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Estados Unidos 2 N D 223,05€
Reino Unido SiIZ GG 206,06€
Alemania N [ N I ) 182,19€ ‘\ /
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Esparia 0 | I ) 151,93¢€ Yl
Arabia Saudi [ [ 109,37€ -
china il B 32,14¢€
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Paises seleccionados. Estimaciones realizadas en junio de 2019
* Cara, cuerpo, proteccion solar y productos para nifios y bebés.

** Incluye productos para la duchay el bafio, el cuidado bucal y del pelo,
@ ® @ los desodorantes y los productos de afeitado. .
@statista_ES Fuente: Statista Consumer Market Outlook StatlSta /|

Figura 4. El gasto en productos de belleza en el mundo
Fuente: (Statista -b-, 2019)
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En la figura anterior puede observarse como el gasto se distribuye en general, en la
categoria de higiene y cuidado personal que se compone de productos para la duchay el bafio, el
cuidado bucal y del pelo, los desodorantes y los productos de afeitado. Seguidamente se identifica
una mayoria para el cuidado de la piel donde ya se incluyen los productos para la cara, cuerpo,
proteccion solar, y productos para nifios y bebés. En la categoria de maquillaje se identifica a Japon
y Estados Unidos como los ejercieron mayores gastos, seguidos en niveles similares de Suiza y
Reino Unido. En la siguiente categoria de interés para estudio se encuentra el cuidado de piel que
repunta en Japon, seguido en niveles equitativos de Suiza, Estados Unido, Reino Unido y
Alemania. A continuacion, se explicaran las tendencias y preferencias que estd teniendo la

poblacién en cada parte del mundo sobre esta industria.

2.1.1.1 ASIA

En el afio 2018, el mercado de cosméticos en Asia Pacifico alcanzo 120 mil millones de
dolares estadounidenses. Se pronostica que esta cifra se encontrara alrededor de 129 mil millones
de ddélares en 2020. A nivel mundial, Asia Pacifico constituyé la mayor parte del mercado
cosmeético, representando alrededor del 39 por ciento en todo el mundo en 2018. Dentro de la
regién, China, Japén y Corea fueron los principales mercados de belleza y cosmética, y Vietnam

se puso al dia rapidamente. (Statista -c-, 2019)

Existen diferentes factores que han influenciado en el aumento del mercado de cosméticos
en la regién de Asia Pacifico, como la creciente clase media en paises como China, Indonesia y
Vietnam, asi como la creciente conciencia sobre la salud, el bienestar y la belleza. En 2017 el
cuidado de la piel y el cuidado del cabello conformaron la mayor representacion en los ingresos

del mercado de cosméticos Asia Pacifico. Como parte primordial de los cosméticos de color
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protagonizaron los productos de base en 2017. Los productos de belleza se compraron a un precio
igualmente alto tanto en tiendas en linea como fuera de linea. Sin embargo, la creciente
digitalizacion y popularidad del comercio electronico ha facilitado el lanzamiento de numerosas

marcas nuevas. (Statista -c-, 2019)

Los cosméticos de color en Asia Pacifico se han incrementado significativamente durante
2013-2018, estos se ven impulsados por la urbanizacién, la creciente sofisticacion del consumidor
y el aumento constante del poder adquisitivo. Los productos de maquillaje y labio facial fueron los
mejores en la region, apoyados por las tendencias de la moda. Los minoristas basados en tiendas
tienen una posicion solida en la distribucion de cosméticos de color en la region, sin embargo, el
comercio minorista por Internet no se queda atras, pues esta ganando rapidamente relevancia entre

los consumidores. (Euromonitor Internacional -b-, 2019).

En los ultimos afios, se ha esparcido la preferencia de la belleza coreana, también Ilamada
K-Beauty, en todo el mundo; gracias al enfoque en la funcionalidad méas que en el conocimiento
de la marca. Investigaciones orientadas a conocer la opinién de los consumidores sobre K-Beauty
revelaron que estos estaban convencidos de dichos productos debido a los efectos positivos y la

calidad de estos (Statista -c-, 2019).

Segun los datos de la principal patronal del gremio en Corea, las empresas que componen
la industria facturaron en 2018 15.5 billones de wones (casi 12,000 millones de euros), un 14,7%
mas que el afio anterior. La cifra ha crecido un 73% en los Gltimos cinco afios y ha pasado de
suponer un 0,6% del PIB coreano a casi un 0,9%. Dentro del rubro, el segmento de cuidado de la
piel, en el que el producto mas vendido son las mascarillas, supone cerca de la mitad. Pese al
excesivo numero de puntos de venta, casi la mitad del mercado de la belleza se compra por Internet.

Segun los datos de la patronal cosmética coreana el valor de las exportaciones ascendié en 2018 a
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unos 5,700 millones de euros, un 26,5% mas que el afio anterior. Importé mucho menos, por valor
de menos de 1,500 millones, por lo que la balanza comercial fue positiva en mas de 4.200 millones.
Un 37% de las exportaciones fueron a parar a China, seguida de Hong Kong (24%), EE. UU.

(10%) y Japon (4,1%) (Korean Cosmetic Asociation, 2019)

En cuanto a Japon se puede mencionar, segun Euromonitor Internacional -c- (2019), que
se introdujeron a su mercado diferentes productos con precios unitarios extremadamente altos, lo
que apoyo el crecimiento del segmento premium. En 2018, la marca Kao Corp. aceler6 ain mas
el segmento premium del mercado al lanzar una crema antienvejecimiento llamada Est The Cream
TR. Los grandes almacenes se mantienen como principal canal de distribucion clave para
productos premium, pues la mayor parte de los vendidos han sido a través de este canal. La marca
que lidera el mercado premium sigue siendo Shiseido durante el 2018, aunque también se observa
un fuerte crecimiento para marcas como Elixir y Clé de Peau Beauté que introdujeron conceptos
minoristas unicos basados en tiendas que alimentaron ain mas su imagen de marca. Aunque las
marcas premium de belleza y cuidado personal contintan teniendo una tendencia incremental, los
productos en masa, contintan surgiendo en el mercado, lo que podria convertirse en una amenaza
para el segmento premium. Los casos mas comunes fueron en los que marcas masivas existentes
han introducido una linea premium adicional, que tiene un precio mas alto y utiliza ingredientes

premium o naturales. (Euromonitor Internacional -c-, 2019).

En septiembre de 2018, Acro de Pola Orbis Holdings lanz6 una linea de cosméticos para
hombres, FIVEISM x THREE, que incluye productos como corrector, base, maquillaje para ojos
y productos para ufias. Los jugadores mundiales también lanzaron lineas de cosméticos para

hombres, como Chanel's Boy De Chanel en 2018. La inclusion de los hombres como consumistas
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de productos cosmeéticos ha sido evidentemente notoria no so en este pais, si no en diferentes paises

de cada continente, siendo una tendencia creciente mundial. (Euromonitor Internacional -d-, 2019)

Otro de los paises en esta region que consume en gran medida productos de belleza es
China, estos consumidores se estan volviendo cada vez mas sofisticados en sus regimenes de
maquillaje diarios. La sombra de ojos fue notable entre las &reas en expansion de cosméticos de
color en 2018. Caso contrario a Corea donde se consumen mayormente productos hechos en su
pais, los consumidores premium de China estan mas dispuestos a pagar por marcas de maquillaje
reconocidas e incluso de lujo, tales son como Dior, Yves Saint Laurent, Mac, Lancome, Chanel y
Estée Lauder, dado a que estas se perciben como una mejor calidad y eficacia del producto. La
preferencia de los pobladores se ve influenciada principalmente por los niveles de ingresos per
capita, mas altos a los que disponen en comparacion a los pobladores de otros paises asiaticos. Sin
embargo, persiste la competencia creciente de marcas minoristas, por lo que, en marzo 2018, la
reconocida marca de LVMH Moét Hennessy Louis Vuitton SA, Givenchy, establecio su tienda

insignia en Tmall. (Euromonitor Internacional -e-, 2019)

2.1.1.2 EUROPA

La industria cosmética estd mostrando un aumento cada vez mayor en los mercados
europeos, con un aumento en el valor tanto en el este como en el oeste de Europa afio tras afio. El
valor de mercado de los productos de belleza y cuidado personal en Europa occidental alcanzé
aproximadamente 84.3 mil millones de euros en 2018 y se pronostica que aumentara en otros cinco
mil millones para 2020. Este numero es significativamente mayor que el de los paises de Europa
del Este debido a los mercados mas grandes y a las mayores poblaciones. En el este, el valor de

mercado para 2018 se estimo en 23.1 mil millones de euros. (Kamer, 2018)
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A continuacidn, se detalla graficamente el top diez de paises con mayor consumo en Europa

para el 2018:
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Figura 5.Top 10 Paises con mayor consumo en Europa 2018
Fuente: (Sabanoglu, 2019)

Como puede observarse en el gréafico anterior, dentro del mercado europeo de cosméticos,
Alemania consumi6 la mayor cantidad durante el afio 2018, valorando aproximadamente 13,804
millones de euros. Esto fue seguido por Francia y el Reino Unido, con 11,390 millones de euros y

10,940 millones de euros, respectivamente.

Espafia fue el pais que tuvo la mayor tasa de crecimiento, reflejando un incremento en las
ventas de productos de cuidado personal en un 2,4 por ciento. Las ventas de cuidado facial se
incrementaron al 11.7 por ciento. Uno de los principales contribuyentes a una alta cuota de
mercado entre los productos mencionados es L'Oreal. Su cuota de mercado en Europa era

aproximadamente del 20 por ciento. (Kamer, 2018)
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Los consumidores europeos de productos relacionados al cuidado personal tomaron como
prioridad los elaborados de materia prima natural y organica. El pais donde los consumidores eran
mas conscientes de las diferencias entre los productos de cuidado personal naturales y organicos
en Europa fue Suecia, mientras que los italianos y alemanes conocen en menor medida la
diferencia, respectivamente. Sin embargo, con el consumidor europeo cada vez mas consciente de
los problemas medioambientales y de sostenibilidad, esta tendencia podria tener un impacto en el

futuro de la industria. (Kamer, 2018)

Si agrupamos a Europa del Este en cuanto a los cosméticos de color, esta representa una
pequefa parte del gasto global total, quedandose rezagado respecto de las regiones desarrolladas,
pese a que existe una alta parte del mercado insatisfecho. Las empresas luchan por generar un
crecimiento solido debido a la gran discrepancia regional en términos de ingresos disponibles y
adiccion de los consumidores a los descuentos. En cuanto al maquillaje facial la region este se
alimenta de la tendencia en crecimiento a productos premium en mercados econémicamente
estables, mientras que para los segmentos de 0jos y labios se estan apoyando de diversificacion en

lineas de productos e innovaciones. (Euromonitor Internacional -f-, 2019)

2.1.1.3 ESTADOS UNIDOS

Para Estados Unidos segun (Euromonitor Internacional -g-, 2019):

La belleza y el cuidado personal experimentaron un fuerte crecimiento del valor
actual en 2018, mas alto que el aumento visto en 2017 y mas alto que el CAGR visto en el
periodo de revision. La expansion de las marcas directas al consumidor en todos los canales

que fuese posible fue un tema clave en 2018, que se sumo a la interrupcion de la belleza y
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el cuidado personal en todas las categorias. En comparacion global, la mayoria de los

ingresos se generan en los Estados Unidos.

Las marcas innovadoras de aseo para hombres como Cremo, Harry's y Dollar Shave Club
se expandieron a los minoristas tradicionales en todo el territorio estadounidense, ademas de
agregar productos de bafio y ducha, desodorantes, fragancias y productos para el cuidado bucal a
sus ofertas originales de afeitado para hombres y cuidado de la piel para hombres. (Euromonitor

Internacional -g-, 2019)

La gravitacion hacia productos vinculados a la salud y el bienestar sigue siendo una
prioridad, particularmente entre los consumidores que equiparan cada vez mas el bienestar con el
consumo de "limpio", "sostenible", "natural”, "libre de", "no toxico" o "vegano". "Productos. Con
respecto a las afirmaciones "libres de", los consumidores son cada vez mas conscientes y buscan
alternativas a los productos que contienen parabenos, sulfatos, aluminio, talco, ftalatos,
oxibenzona y octinoxato, citando preocupaciones de salud y seguridad. (Euromonitor

Internacional -g-, 2019)

Una desaceleracion de los cosméticos de color después de varios afios de hiperconsumo.
El crecimiento de los cosméticos de color en general comenzd a desacelerarse a partir de mediados
de 2018, después de afios de fuertes aumentos desde 2013. Varios factores contribuyeron a la
desaceleracion: los grandes compradores de cosméticos compraron menos articulos; los
consumidores cambiaron a productos para el cuidado de la piel ya que las tendencias de salud y
bienestar asumieron una mayor prioridad; y la falta de novedad en comparacién con los numerosos
lanzamientos de productos y marcas de hace varios afios fueron relevantes. (Euromonitor

Internacional -h-, 2019)
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Los cosméticos de color en masa superaron a los cosméticos de color premium en varias
categorias en 2018, lo que indica oportunidades para categorias de masa en el periodo de
prondstico. En 2018, el crecimiento de los juegos / kits de delineadores / lapices de labios y
cosméticos de color masivo superd ligeramente el crecimiento de sus contrapartes premium.

(Euromonitor Internacional -h-, 2019)

L’Oreal USA lidero los cosméticos de color en 2018, seguido de Estée Lauder y Coty. El
desempefio de L’Oreal fue impulsado por el crecimiento de dos digitos de IT Cosmetics en 2018,
especialmente a través de minoristas especializados en belleza, y un crecimiento superior al

promedio para Maybelline, NYX 'y L’Oreal Paris. (Euromonitor Internacional -h-, 2019)

La desaceleracion en el crecimiento de los cosméticos de color puede dar lugar a varios
resultados para el periodo de prondstico. El cuidado de la piel se beneficio de la desaceleracion de
los cosméticos de color en los EE. UU. Después de afios de hiperconsumo, a medida que los
consumidores cambiaron al cuidado de la piel para alcanzar sus objetivos de salud y bienestar, se
observé un crecimiento superior al previsto en 2018, impulsado principalmente por el crecimiento
de dos digitos en méascaras faciales, tonicos, humectantes basicos y limpiadores liquidos / crema /
gel / barra. Segun la informacion anterior, para los consumidos actuales, ya no solo es importante
lucir un maquillaje bien elabora, sino que ademas su rostro debe lucir naturalmente sano y bien

cuidado. (Euromonitor Internacional -i-, 2019)

A medida que los consumidores vinculan mas estrechamente la salud y la belleza, las
empresas responden invirtiendo en espacios adyacentes. Por ejemplo, el lanzamiento de Avon de
los suplementos de belleza Espira, el lanzamiento de suplementos de la marca Indie de cuidado de
la piel Well Within 2018, el lanzamiento de Puracy de vitaminas y suplementos dietéticos, y el

lanzamiento de la marca premium RMS Beauty de suplementos probioticos y digestivos demuestra
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la voluntad de los consumidores de incluir una belleza posicionada Suplemento en su rutina de
belleza. La creciente demanda de dermo cosméticos destaca el tema general del bienestar: los
consumidores estadounidenses se sienten cada vez mas atraidos por los productos para el cuidado
de la piel que van mas alld del cuidado tradicional de la piel y hacia la prevencion y

personalizacion. (Euromonitor Internacional -i-, 2019)

2.1.1.4 CANADA

La industria de fabricacion de productos cosméticos y de belleza en Canadd ha
experimentado un fuerte crecimiento durante los cinco afios hasta 2019 mediante la fabricacion de
productos de cuidado personal ampliamente aceptados y necesarios, como champus y lociones. El
crecimiento de los ingresos esta determinado por la demanda de los mayoristas y minoristas, que
en ultima instancia depende del gasto, los gustos y las preferencias de los consumidores. En los
altimos afos, los crecientes niveles de ingresos disponibles han alentado a los consumidores a
comprar cada vez mas los productos de lujo de alta gama de la industria. Como resultado, se estima
que los ingresos de la industria aumentaran a una tasa anualizada de 9.5% a $ 3.8 mil millones
durante los cinco afios hasta 2019, incluido un crecimiento proyectado de 1.2% solo en 2019. Los
margenes de beneficio varian ampliamente entre los operadores de la industria. (Euromonitor

Internacional -j-, 2019)

El cuidado de la piel experimentd el mayor crecimiento, impulsado por los consumidores
que buscan mantener una piel sana y una mayor disposicion a gastar en alto -calidad, productos
premium. En 2018, los grandes propietarios de marcas internacionales continuaron dominando la
belleza y el cuidado personal en Canada. L’Oreal ocup0 el primer lugar, seguido de Procter &

Gamble, con Coty en la tercera posicion. (Euromonitor Internacional -k-, 2019)
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Los juegos / Kits de cosméticos de color superaron a las otras categorias principales en
cosméticos de color en 2018. Los consumidores que querian probar diferentes marcas o productos
impulsaron la demanda de este segmento, y los minoristas disfrutaron del éxito en la promocion
de juegos / kits de cosméticos de color exclusivos, que proporcionan valor agregado a los

consumidores.

Los cosméticos de color en Canada, especialmente el maquillaje facial, estan
experimentando una ola de productos que difuminan las lineas con el cuidado de la piel, con
productos de maquillaje facial multifuncionales que brindan beneficios tradicionalmente
proporcionados por los productos para el cuidado de la piel. Un buen ejemplo son las cremas BB
/ CC. L’Oreal Canadé siguio siendo el claro lider en cosméticos de color en términos de valor en
2018, gracias a su fortaleza tanto en el segmento masivo como en el premium. La compafiia tiene
una amplia cartera de marcas, todas las cuales estan disponibles a traves de canales de distribucion

que incluyen minoristas especializados en belleza, farmacias / parafarmacias y grandes almacenes.

2.1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

América Latina es una region que ha estado en proceso de transformaciones profundas, por
ejemplo, nuevos comportamientos; la educacién, la autonomia econémica, el mejoramiento del
nivel de vida y las tecnologias de la comunicacion han acelerado los cambios de conciencia y de
comportamiento de los ciudadanos, lo cual provoca que crezcan las expectativas del mercado, que

las demandas se multipliquen, y la igualdad de derechos y de géneros. (Bitar, 2016).

Las tendencias en la industria de belleza latinoamericana estan orientadas al uso de nuevas
tecnologias, las marcas reconocidas de belleza estan empezando a orientar su vision a dejar de ser

el numero uno en el mundo sino a empezar a lograr ser reconocidos como el nimero uno en
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tecnologias de belleza. Dichas empresas estan empezando a utilizar inteligencia artificial para
mantener los clientes enganchados en este mercado tan competitivo. Entre los productos
protagonicos de esta nueva tendencia del mundo de belleza se encuentran las aplicaciones virtuales
para prueba de labiales disponibles en tiendas en linea, y el espejo inteligente que escanea para
detectar arrugas, manchas rojas, poros, lineas de expresion y niveles de brillo brindando un servicio

mas especializado al momento de recomendar productos de cuidado de piel. (Thomas, 2019).

A continuacion, se muestra una gréfica sobre el gasto per cépita en productos de belleza en

moneda ddlares americanos (USD):
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Figura 6. Gasto anual per capita en productos de belleza (USD)
Fuente: (América Economia, 2014); (Dinero, 2017); (La Prensa HN, 2018)
Elaboracion propia
En el grafico anterior se puede observar que los mayores consumidores se ubican en Chile,

Uruguay y Brasil con un gasto per cépita por encima de los $160. A partir del cuarto lugar se

consumen menos de $100 por persona en productos de belleza.
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Mobius & Rosenblat (2006) mencionan que el mundo actual se encuentra obsesionado con
la belleza, donde el aspecto fisico de una persona juega un papel muy importante en la vida social
y laboral, esto incluye mujeres y hombres, principalmente cuando estos ultimos han optado por
rutinas de cuidado de piel aun y cuando la cultura metrosexual no es del todo aceptada en muchos
paises de la region. Por tanto, dicha obsesion contribuye a que la industria de la belleza se
encuentre en alza en la region latinoamericana y descubriendo constantemente nuevos nichos de
mercado poco explotados ya incluso alguno hombre, ademas de utilizar productos para el cuidado
de su rostro, estan utilizando otros productos como especificos para el maquillaje, como ser base,

corrector, pO|VOS, entre otros.

En cuanto a la situacion provocada por la pandemia COVID-19, en Latinoamérica se

obtuvo la siguiente informacion acorde a (Noticias ONU, 2020):

Hace dos meses, los Estados Unidos representaban el 75% de los casos de COVID
en nuestra region. La semana pasada los Estados Unidos reportaron poco menos de la mitad
de los casos en la region, mientras que América Latina y el Caribe registraron mas del 50%
de los casos, y solo Brasil reporté alrededor de un cuarto de ellos”. Etienne afiadié que la
cifra total en el continente americano se acerca a los seis millones de casos y casi 267.000
muertes. La region no estd experimentando una segunda ola de contagios, sino que sigue
estando en la primera, que ésta continla creciendo y afecta a regiones que anteriormente

no tenian muchos casos.

La llegada de este virus a la regién segun (BBC News, 2020) provoco un retroceso de diez
afios. Es decir, tendremos el mismo nivel de Producto Interno Bruto (PIB) per capita que, en 2010,

segun célculo de la Comisién Econdémica para América Latina y el Caribe (CEPAL).
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Con Latinoamérica convertida en el epicentro mundial de la pandemia, la contraccion
econdmica estimada para este afio es de 9,1%, un descenso tan insélito que seria casi impensable
en un contexto distinto al actual. Es por eso por lo que muchos analistas hablan de una “economia
de guerra” con relacion a la magnitud de lo que estamos viviendo. En este escenario, los paises de
la region que prevén las caidas mas brutales de actividad econdmica seran Argentina, Brasil y Peru
(con la excepcion de Venezuela que caeria 26% este afo, pero que no esta incluida en este analisis
por la dificultad para conseguir informacion detallada y confiable de su economia). Y los que

tendran las caidas menos profundas seran Paraguay, Guatemala y Uruguay. (BBC News, 2020)

A continuacidn, se presenta un breve andlisis por pais del comportamiento de la industria

de la belleza en la region latinoamericana.

2.1.2.1 MEXICO

En México, la industria de la belleza y el cuidado personal ha mantenido y seguira en el
mismao ritmo de crecimiento considerando precios constantes sin incluir inflacion, de modo que ha
logrado generar ventas que lo colocan en el lugar nimero doce a nivel mundial. Keidler (2017)
afirma: “En los proximos afios, se espera que la industria de belleza y cuidado personal muestre
una tasa de crecimiento, en valor a precios constantes, mas baja que en los afios anteriores, pero
igualmente positiva.” También sefiala que los productos para proteccién solar, depilatorios y otros
especificos para hombres seran algunas de las categorias de mas rapido crecimiento y mostraran

un mejor desempefio que el promedio de la industria total de belleza y cuidado personal.

Segun Carlos Arriaga (2017), hay muchas similitudes en los mercados latinoamericanos
como idioma, gustos del consumidor y leyes y regulaciones a cumplir. Todos estos factores

contribuyen a crear oportunidades de potenciales clientes para empresas mexicanas que quieren
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diversificar sus exportaciones en la region, anadiendo que los paises de America Latinay el Caribe

son importadores netos de insumos intermedios y bienes de consumo en el sector de la belleza.

2.1.2.2 CHILE

Chile es el pais latino que tiene el mayor gasto per capita en belleza con una inversion
anual de 190 dolares, esto se debe a que los chilenos estdn més orientados al consumo de productos
de alta gama, de mayor calidad, es decir, productos premium. La tendencia del consumo de
productos de alta gama en Chile es atribuible a las fuertes restricciones de importacion y a la
incertidumbre econdmica que caracteriza a Argentina, por lo que, todo ese producto ha ido
ganando terreno en Chile, ya que este pais cuenta con un entorno econémico y sociopolitico mas
estable para las empresas. Por otro lado, también los productos de cuidado de piel han estado en
constante innovacién respondiendo a las tendencias de la prevencion del envejecimiento de piel,
esto esta relacionado al interés que ha surgido ultimamente por el cuidado de la salud tanto en

hombres como en mujeres.

En los ultimos afios el mercado formal del sector de belleza y cuidado de piel se ha visto
afectado negativamente por los productos falsificados y el mercado ilicito. Se estima que mas de
US$400 millones en productos de belleza y cuidado personal ingresaron al pais a través de la
falsificacion y canales de distribucion irregular, de los cuales el 90% son maquillaje y producto

para las ufias. (América Economia, 2014)

2.1.2.3 COLOMBIA

Segun larevista Dinero (2017), las ventas del rubro cosmético y cuidado de piel alcanzaron
76.6 millones de ddlares, de los cuales 50% corresponde a fragancias, 21% a productos de cuidado

de piel y el 29% restante corresponde a maquillaje. De lo mencionado anteriormente, solo el 1.8%
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corresponde a cosméticos de alta gama, lo que da la pauta de que Colombia es un mercado con
orientacion a consumir productos masivos y de gama media, sin embargo, también es notable la
existencia de una brecha amplia con una oportunidad de negocio para que las marcas de alta gama

logren tener un mejor posicionamiento en el mercado.

El mercado cosmético en el pais muestra un crecimiento moderado, sin embargo, siempre
hay oportunidades en las que las empresas o fabricantes pueden trabajar, por ejemplo, el consumo
interno en belleza ya que el pais cuenta con un gasto per capita por debajo de los 85 dolares anuales,
un gasto per cépita bastante bajo comparado con el resto de los paises de la region. Otra de las

oportunidades esta en el desarrollo de ventas digitales. (Dinero, 2017)

En cuanto a las tendencias en el sector de cosméticos, en Colombia al igual que en otros
paises, se puede observar un crecimiento considerable en la categoria masculina, principalmente
en productos de afeitar y cuidado de piel, lo que se atribuye a la importancia que el hombre esta

otorgando en esta zona a su imagen personas y apariencia fisica. (Dinero, 2017)

2.1.2.4 BRASIL

Brasil es un pais que, a pesar de tener afios con desaceleracion, hay algunos productos que
mantienen su buen rendimiento en el mercado, este es el caso de los productos de belleza y cuidado
de piel, ya que, los brasilefios se caracterizan por mantener la imagen y la vanidad a pesar de las
circunstancias que los rodean. Dicha situacion se vuelve muy oportuna para los negocios locales
generandoles la oportunidad seguir innovando en los productos de este sector de la belleza para
mantener contentos a sus clientes, aprovechando el gran espacio con el que cuenta el pais para
poder seguir creciendo en dicha industria conforme crece la poblacion y la demanda de estos. En

2019 el gasto per capita en belleza fue de 160 ddlares anuales, donde se identifican dos grandes

29



categorias de productos en el pais, cuidado personal masculino y productos multifuncionales.

(Ameérica Economia, 2014).

Los productos del cuidado personal masculino han venido mostrando un buen rendimiento
considerando que esta parte de la poblacion se esta volviendo cada vez méas vanidosa y mostrando
mas interés por el cuidado de la piel. Ante esto, existe la oportunidad para los fabricantes de
aprovechar la tendencia y empezar a responder a las necesidades del mercado masculino. En
cuanto a los productos multifuncionales, su buen rendimiento estd caracterizado por la facilidad
que le brindan al consumidor, el ahorro de tiempo y los beneficios maltiples que proporciona como

el bajo costo.

2.1.2.5 PERU

El gasto per cépita en belleza se encuentra por debajo de los 85 dolares anuales, el cual esta
orientado mas a la demanda de fragancias en el caso de los hombres, y en el caso de las mujeres,
estd orientado a productos intimos de belleza. Otra de las tendencias en el pais esta orientada al
cuidado de cabello, donde ahora se preocupan mas por utilizar productos complementarios y

sofisticados. (América Economia, 2014).

2.1.2.6 URUGUAY

La tendencia mas sobresaliente en este pais es el uso de la planta medicinal Marcela, la
cual ha sido incorporada en diferentes productos naturales como ingrediente principal para el
cuidado de piel, especificamente para tratar el envejecimiento. Muchos laboratorios y empresas
locales estan creando estrategias aprovechando la tendencia que les ha permitido poder
diferenciarse y atender un mercado mas enfocado. El auge en dicho pais esta orientado en los

productos naturales para la industria de la belleza, en cuanto al mercado masculino, las fragancias
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han sido los Unicos productos que muestran un rendimiento consistente en el mercado. El gasto

per capita en belleza es de 178 dolares anuales. (América Economia, 2014).

2.1.2.7 COSTARICA

La industria de la belleza est& cruzando por una etapa de un cambio radical en Costa Rica,
puesto que el mercado se esta orientando a la belleza, pero en un concepto diferente, las cuales
apuntan a un envejecimiento sano y a la belleza interior. Por tanto, el auge en este pais lo tienen
los productos de cuidado de piel méas que los productos relacionados al maquillaje como tal. Dicha
situacion obliga a las empresas distribuidoras y a los fabricantes a reinventar sus estrategias para
que éstas respondan antes las nuevas necesidades del mercado y las tendencias que el nuevo

concepto de belleza conlleva. (América Economia, 2014).

2.1.2.8 GUATEMALA

El consumo de productos correspondientes a la industria de la belleza y el cuidado personal
en Guatemala estan divididos en dos segmentos importantes, uno es el de ventas masivas y el otro
es el de productos premium. La mayor parte de consumidores en este pais son de ingresos medios
a bajos, lo cual justifica uno de los segmentos mas importantes, el masivo. La decision de compra
por parte de los consumidores estd basada en el precio de los productos, por tanto, buscan
productos de una calidad estandar y con empaques pequefios que puedan cubrir la necesidad a

corto plazo. (La Prensa HN, 2018)

2.1.2.9 PANAMA

La industria de belleza y cuidado de piel no es tan versatil en Panama puesto que es un pais

gue presenta mayores barreras al comercio en cuanto a procesos de registro para productos de aseo
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y cosmeéticos. Patterson (2019) menciona que Panama es el Unico pais de la region que solicita
muestras fisicas para el Registro Sanitario de productos cosméticos y de higiene, limitando en gran
medida el facil comercio de cualquier producto del rubro. Todas estas regulaciones causan que los
clientes solo puedan acceder a un mercado de cosméticos cerrado que no permite la introduccion
de productos innovadores que si ingresan a otros paises de la region. En consecuencia, Panama
ocupa el quinto lugar a nivel de importaciones centroamericanas con tan solo un 14% de
participacion. Existe una brecha amplia en dicho pais para hacer crecer la industria de belleza y
cuidado de piel luego de que el conflicto de altos costos de importacion y el registro de productos

en general sea solucionado.

2.13 ANALISIS LOCAL: HONDURAS

Para el afio 2017 se formalizé la Camara Centroamericana y del Caribe de Cosméticos y
Productos de Aseo (COSECOS), en entrevista realizada a la presidenta de la organizacion, Pérez
Melissa explica que como objetivo primordial se tiene la adopcion de normas y politicas modernas
para la proteccion del consumidor y buenas practicas comerciales. Entre otras funciones se
encuentra el apoyo que ofrecen a las autoridades sanitarias regionales, mediante la creacion de
diferentes canales de comunicacion con sus homoélogos de otros paises de la region a tal manera
que esto permita que exista un contacto con el resto de las tendencias regulatorias para la industria.

(Barquero, 2018)

La gremial con sede en San José, Costa Rica, mantiene relaciones estratégicas con las
Céamaras de Comercio y Camaras Cosméticas en Costa Rica, Panama, Honduras, Nicaragua,
Guatemala, El Salvador y Republica Dominicana, a través de las cuales se hace eco de las

preocupaciones y necesidades de empresas locales.
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Se espera que para el cierre del afio 2020 Honduras alcance ingresos de USD501 millones
en todo el rubro de belleza y cuidado personal. A esto se le atribuye un crecimiento anual esperado
de 1.9% entre 2020-2023, con ingresos por persona de USD 50.55 en el afio. Como segmento mas
grande se tiene al cuidado personal el cual representa el 47% de los ingresos totales. En cuanto al
segmento de cosméticos se espera que estos cierren con ventas en el 2020 de USD66.6 millones,

con un crecimiento anual aproximado de 2.1%. (La Prensa HN, 2018)

Aunque existe una produccién local de cosméticos, esta es poco significativa en términos

de volumen, ademés son productos dirigidos al consumo popular solamente.

Entre estos laboratorios estan:

1. Cosmética Internacional
2. Industrias Chamer

3. Cosmética Nacional

Algunas debilidades que se identifican de este sector en Honduras:

1. Poca inversion en investigacion y desarrollo de nuevos productos.

2. Percepcion por parte del consumidor final de una baja calidad del producto nacional en
relacion con su competencia extranjera.

3. Un bajo presupuesto destinado a campafias de publicidad y promocion.

4. La mayoria de los insumos son adquiridos en el extranjero, lo que incide

significativamente en el precio del producto final.

Respecto a la situacién actual que atraviesa Honduras frente al COVID-19, segun datos
recolectados de la pagina del (Despacho de comunicaciones y estrategia presidencial, 2020),
existen 34,611 casos confirmados de coronavirus en el pais al 20 de julio de 2020, de los cuales
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un 37.6% se concentran en el departamento de Cortés; y otro 37.6% en el departamento de

Francisco Morazan.

En el siguiente grafico se muestra la evolucién de los casos desde el dia que se confirmé

la primera persona contagiada.

Linea De Tiempo Por Dia
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Figura 7. Tendencia de casos COVID-19 en Honduras
Fuente: (Despacho de comunicaciones y estrategia presidencial, 2020)

Como impacto econémico por la crisis sanitaria, en Honduras se ha reportado la suspensién
laboral y pérdida del empleo de muchas personas, cuyas cifras rondan los 600 mil empleos para el
sector formal y los 1.2 millones para el sector informal, ya han pasado 4 meses desde que se realiz6
el cierre del comercio en la mayoria de los sectores, por lo que se estima una caida del 6.1 de PIB

para el pais. (Proceso Digital, 2020)

2.1.4 ANALISIS INTERNO: PUERTO CORTES
Segun datos recolectados en la Municipalidad de Puerto Cortés (2020), la ciudad cuenta

con un total aproximado de 45 Salones de belleza, cantidad que incluye negocios dedicados
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exclusivamente al cuidado de ufias. Algunos negocios dedicados a este rubro de la belleza han
tenido que optar por diversificar sus servicios para poder mantenerse en el mercado, sin embargo,
no existen negocios registrados como vendedores o distribuidores exclusivos de cosméticos. Los
canales de venta identificados para productos cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés son
supermercados, farmacias y tiendas de conveniencia, tiendas por departamentos (Carridn, Lady

Lee) que ofrecen productos varios de todo tipo.

Los salones de belleza atienden un segmento especifico del mercado ofreciendo servicios
exclusivamente para cabello, ufias y en algunos casos a la venta de maquillaje, pero en pequefios
porcentajes ya que la existencia de negocios dedicados a los cosméticos exclusivamente es mas
comun encontrarlos en las ciudades grandes del pais, por tanto, deja una brecha abierta para poder

penetrar en esa parte del mercado.

2.2 TEORIAS DE SUSTENTO

Presenta las teorias de sustento para el tema correspondientes al campo de estudio del problema
planteado, explicando cémo se relaciona cada una de las teorias escogidas con las variables del

problema.

2.2.1 COSMETICOS

Segun la reglamentacion, un cosmético es toda sustancia o preparado destinado a ser puesto
en contacto con las diversas partes superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistemas capilar y
piloso, labios, ufias, érganos genitales externos; o con los dientes y mucosa de la cavidad bucal),
con el fin exclusivo o principal de limpiarlas, perfumarlas, modificar su aspecto y/o corregir los
olores corporales y/o protegerlos 0 mantenerlas en buen estado. Por tanto, los cosméticos son
productos de uso superficial netamente y sus componentes no estan formulados para que penetren
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profundamente y tengan accion sistémica, es decir, no afecta la circulacion general de la sangre.

(Sabater, 2013).

Los cosméticos son productos utilizados para mejorar la apariencia o para la higiene
personal, puede estar compuestos por dos tipos de elementos, internos y externos. Los elementos
internos se refieren a los ingredientes que componen el cosmético, los que estan encargados de
cumplir con el objetivo por el cual fue creado el producto, por ejemplo, las cremas
antienvejecimiento cuentan con un ingrediente activo llamado &cido hialurénico, el cual tiene
como funcidn principal poder contribuir a disminuir arrugas y lineas de expresion en la piel. Los
elementos externos son los que contribuyen a la comercializacion del cosmético, por ejemplo, el

empaque Yy la etiqueta. (Sabater, 2013).

Con el objetivo de proteger al consumidor y de estandarizar los términos de los ingredientes
utilizados al momento de la fabricacion de cosmeticos se ha creado un sistema de nombres llamado
Nomenclatura Internacional de Ingredientes Cosméticos. Dicho sistema debe ser utilizado en la
fabricacion de todos los productos que entran bajo la categoria de cosméticos. Asimismo, los
ingredientes deben ser nombrados en base a la nomenclatura internacional y mencionados en base
a su concentracion, de mayor a menor. Las sustancias extraidas directamente de plantas (sin
alteraciones quimicas) se nombran segln la nomenclatura boténica: género y especie, en latin.

(Sabater, 2013).

Los ingredientes de las formulas cosméticas no estdn combinados quimicamente, sino que
lo que hacen es que se mezclan hasta proporcionar un producto lo mas homogéneo posible, es por
eso por lo que se encuentran cosméticos que son mas liquidos y otros que son mas espesos, cada
uno dependera de la funcién que quiera lograr en el cuerpo humano. En consecuencia, existen dos

tipos que definen la consistencia de fabricacion de cosméticos, los homogéneos y los heterogéneos.
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A continuacién, se puede observar de manera gréafica, la derivacion de cada sistema
mencionado:

Disoluciones verdaderas
Sistemas homogéneos

Disoluciones coloidales

Mezdas
o sistemas Suspensiones
Sistemas heterogéneos Geles
Emulsiones

Figura 8. Clasificacion de mezcla de sistemas
Fuente: (Sabater, 2013).

Un sistema homogeéneo es cuando un sélido o un liquido se disuelven perfectamente y se
denominan disoluciones verdaderas. La sustancia se denomina soluto y el liquido donde se ha
disuelto se llama disolvente. Si dos liquidos son solubles entre si, se dice que son miscibles. Por
ejemplo, los excipientes de las lociones, tonicos, aguas de colonia, quitaesmaltes, y aceites para
masajes. Las disoluciones coloidales contienen gran cantidad de soluto de tamafio de particula
grande puede ser bastante viscosa porque las particulas tienden a unirse y no fluyen libremente.

(Sabater, 2013).

Sabater (2013) menciona que una mezcla o sistema heterogéneo es un sistema material
formado por varias sustancias en el que su composicion, estructura o propiedades no se mantienen
en todos los puntos de su masa. Lo méas frecuente es que las fases se presenten con un aspecto
visiblemente homogéneo. En otros casos, esta heterogeneidad no se observa a simple vista, como
en el caso de algunas dispersiones, muy utilizadas en cosmética, por ejemplo, los geles,
suspensiones y emulsiones.

Los geles son una especie de coloides muy concentrados que no fluyen bien, las

suspensiones son sistemas cuyas particulas no superan los 2,000 angstrom y las emulsiones son
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sistemas formados por dos o mas liquidos no miscibles. Los geles son los cosméticos mas

utilizados tanto a nivel profesional como de venta publico. (Sabater, 2013).

Uno de los requisitos principales de la fabricacién de cosméticos es que estos no deben

causar dafos a la salud del usuario, por lo que se ha creado una lista internacional que menciona

una serie de sustancias prohibidas y restringidas en el proceso de produccion de cosméticos.

Asimismo, existe un listado de sustancias que pueden utilizarse solo en la medida, concentracion

y condicidn ahi establecida. (Sabater, 2013).

En cuanto a la comercializacién de estos productos se realiza mediante distintos tipos de

canales. En el siguiente esquema se puede observar los utilizados en la actualidad para las ventas

por menor:

Ventas al por menor

Venta Directa

En formato
moderno
. Almacenes de
alimentos
Tradicionales
Ventas al por menor
{ en punto de venta —
fisico Salud
| Tiendas Tienda por
especializadas departamento
Productor/
Mayoristas/ Otros
Distribuidores
Vendedor

Independiente

{ sin punto de venta

fisico

Venta por internet

Catalogo

Figura 9. Canales de distribucion de productos cosméticos

Fuente: (Procolombia, 2018)
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De manera tradicional en la industria de cuidado personal y belleza se identificaban dos
tipos de productos: masivos y exclusivos. Los masivos suelen comercializarse por medio de
supermercados y tiendas de productos de belleza e higiene; normalmente estos habian sido los que
componian la mayoria del mercado. Los exclusivos, asociados a marcas reconocidas y de alta
gama; se compraban en tiendas especializadas y por departamento, y que constituian una menor

parte del mercado. (Euromonitor Internacional, 2016)

“Esto tenia sentido con la estructura socioecondmica de los paises, que contenia una
pequefia clase alta (no mas del 12% de la poblacién) y un gran grupo que incluia una clase media

emergente y numerosos grupos de bajos ingresos.” (Euromonitor Internacional, 2016).

Sin embargo, en los Gltimos quince afios producto del crecimiento econémico, existe una
nueva clase media, la cual presenta mayores niveles de educacion y por ende mayor nivel de
ingresos. Este crecimiento de dicha clase ha obligado a los fabricantes de cosméticos a llenar la
brecha existente entre los productos masivos y exclusivos, por medio de productos intermedios
que se han convenido llamarse masstige, estos son de costo moderado y siempre tomando como

referencia a los productos de alta gama. (Euromonitor Internacional, 2016)

Para introducir estos productos al mercado de manera acertada, han aplicado dos
estrategias. La primera ha sido empleada por los comercializadores de productos masivos, los
cuales tratan de imitar el posicionamiento de los productos exclusivos. Su visién ha buscado
agregarle valor a los productos que las personas han consumido toda la vida. ;Qué han hecho?
Modificar la formulacion del producto, ofreciendo mayores beneficios técnicos y especificos;
actualizar los empaques; desplegar mensajes promocionales similares a los productos premium;
aumentar un poco los precios para alejarse simbdlicamente de lo masivo; y utilizar los mismos

canales de distribucion que sus competidores exclusivos. (Euromonitor Internacional, 2016)
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El segundo recurso se ha basado en lanzar nuevas lineas de marcas exclusivas a un menor
precio. De esta forma los comercializadores de los productos premium han buscado acortar la
brecha de precio que los separa de su contraparte masiva. Para esto han extendido el portafolio de
marcas reconocidas, prometiendo los mismos beneficios que sus productos mas caros. Igualmente,
han ocupado estrategias de promocion de multipacks y descuentos de temporada, que
antiguamente solo eran empleadas por los competidores del segmento econdémico. Finalmente,
comienzan a ofrecer estos productos “extendidos” a través de canales de distribucion masivos,

como hipermercados y farmacias. (Euromonitor Internacional, 2016)

2.2.2 PREFACTIBILIDAD

Como parte del proceso de evaluacion de proyectos, un estudio de prefactibilidad consiste
en profundizar las fuentes secundarias y primarias en una investigacion de mercados, en detallar
la tecnologia que sera utilizada, determinar costos totales y la rentabilidad econdémica del proyecto.
Dicho estudio es la base utilizada por los inversionistas para poder tomar una decision respecto al

proyecto en investigacion. (Baca Urbina, 2006).

Un proyecto da inicio con una idea, cada una de las etapas siguientes consisten en
profundizar cada vez mas la idea previamente definida en temas de conocimiento, investigacion y
analisis. La ultima parte del proyecto consistiria en la puesta en marcha de este y la satisfaccion

de la necesidad que dio origen a la idea y al proyecto. (Baca Urbina, 2006).

Un estudio de prefactibilidad se realiza con el objetivo de poder contar con informacién
suficiente sobre como analizar y realizar el proyecto, donde se muestran las alternativas
disponibles y las condiciones en las que podria estar el proyecto. El analisis que conlleva un estudio

de prefactibilidad compuesto por: estudio de mercado, estudio técnico y estudio economico.
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2.2.2.1 ESTUDIO DE MERCADO

El Estudio de Mercado es el primer paso de la investigacion formal del estudio, en el cual

consiste basicamente en la determinacion y cuantificacion de la oferta y demanda, el analisis de

precios y la comercializacién de los productos y servicios. Se reconocen cuatro variables

fundamentales que conforman la estructura de este. (Baca Urbina, 2006).

Analisis
del mercado

I
Andlisis
de la oferta

Andlisis Andlisis de los
de la demanda precios

| I

Andlisis de la
comercializacién

Conclusiones
del analisis
de mercado

Figura 10. Estructura del anélisis de mercado

Fuente: (Baca Urbina, 2006)

La investigacion de mercados tiene una aplicacion muy amplia, donde pueden analizarse

diferentes elementos fundamentales como ser el precio, disefio y la aceptacion del empaque.

Dichos elementos son analizados dentro de cada una de las variables que conforman la estructura

del analisis del mercado.

Segun Baca Urbina (2006) quien decida realizar un estudio de mercado debera seguir los

siguientes pasos:

1. Definicién del problema.

2. Identificar las necesidades y fuentes de informacién.
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3. Disefio de recopilacion y tratamiento estadistico de los datos.
4. Procesamiento y andlisis de los datos.

5. Informe y conclusiones.

2.2.2.2 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene por objeto verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del
producto, determinacion del tamafio 6ptimo, la localizacion 6ptima, los equipos, las instalaciones,
y la organizacion requerida para realizar la produccion. En general, la finalidad de este estudio es
poder brindar toda la informacion relacionada al funcionamiento y operatividad del proyecto.

(Baca Urbina, 2006).

Dentro de las partes que conforman el estudio técnico, figuran las siguientes:

Analisis y determinacion de la localizacion
Optima del proyecto

.

Analisis y determinacion del tamario
optimo del proyecto

.

Analisis de la disponibilidad y el costo
de los suministros e insumos

'

Identificacién y descripcion del proceso

.

Determinacion de la organizacion humana
y juridica que se requiere para la correcta
operacion del proyecto

Figura 11. Partes del estudio técnico.
Fuente: (Baca Urbina, 2006)
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Las cinco partes que se muestran en la figura anterior conllevan a la vez diferentes métodos,
factores y/o técnicas que permitiran definir de manera adecuada las especificaciones correctas para
la investigacion en desarrollo. La determinacion del tamafio puede ser dificil, dado a que dentro
de sus técnicas no existe un método preciso y directos que permita realizar el calculo. Para la
localizacion es importante tomar en cuenta no solo los factores cuantitativos (costos de transporte,
materia prima y productos terminado) sino también los factores cualitativos como clima, actitud
de la comunidad, apoyos legales y fiscales. Dentro de la ingenieria se debera analizar las opciones
de procesos y equipos automatizados o manuales, dependiendo de los que mejor se adecuen al

proyecto y acorde a la disponibilidad de capital.

Con este estudio se espera responder las preguntas de: a donde, cuanto, cuando, como, y
con qué se desarrollara el proyecto, por lo en sintesis puede decirse que éste comprende todo lo

relacionado a su operatividad y funcionamiento. (Baca Urbina, 2006)

2.2.2.3 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es parte fundamental de la evaluacion de proyectos y de la
determinacion de la factibilidad de este. Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de
caracter monetario que se derivan del estudio de mercado y el estudio técnico para luego poder
elaborar los cuadros analiticos que son la base para la evaluacion econdémica en donde se toman
en cuenta diferentes métodos de evaluacion como ser el valor del dinero en el tiempo, la tasa
interna de rendimiento, y el valor presente neto, en algunos casos también se evalUa el periodo de

recuperacion de la inversion.

La estructura de un estudio econémico financiero estad compuesta por elementos derivados

de los estudios anteriores que ayudaran a poder determinar la rentabilidad del proyecto.
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Ingresos

Costos financieros

tabla de pago de la deuda B
t Estado de resultados —
Costos totales produccion- Wl
administracion-ventas-financieros
- Punto de equilibrio
Inversion total .
fija y diferida
¥
Depreciacion y amortizacion — Balance general
/
Capital de trabajo
—_— Evaluacion econémica <

Costo de capital

Figura 12. Estructura general del estudio financiero
Fuente: (Baca Urbina, 2006)

En la ilustracion anterior de la estructura general del estudio financiero, las flechas indican
donde se utiliza la informacion obtenida. Para el caso de los elementos que no cuentan con una
flecha antecedente, como ser los costos totales, capital de trabajo y el costo de capital, indican que
provienen de informacién previamente investigada. Al final muestra los tres elementos que
contienen los resultados del estudio financiero que son el estado de resultados, el punto de
equilibrio y el balance general. Estos ultimos seran la base para poder realizar la evaluacion

econdmica.

La evaluacion de un proyecto puede realizarse a traves de diferentes técnicas. EXisten

técnicas que toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo:

1. Valor presente neto (VPN): Técnica compleja del presupuesto de capital; se calcula
restando la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas de efectivo

descontadas a una tasa equivalente al costo de capital de la empresa.
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2. Tasa interna de rendimiento (TIR): Técnica compleja del presupuesto de capital; tasa de
descuento que iguala el VPN de una oportunidad de inversion a 0 délares o lempiras, de
acuerdo con la moneda de medicién del proyecto (debido a que el valor presente de las
entradas de efectivo es igual a la inversion inicial); es la tasa de rendimiento anual
compuesta que la empresa ganara si invierte en el proyecto y recibe las entradas de efectivo

esperadas.

Baca Urbina (2006) menciona también técnicas que no toman en cuenta el valor del dinero
en el tiempo como lo son las razones financieras, las cuales son una herramienta que representan
una razén matematica que vincula diferentes rubros que integran un balance general con fines
comparativos y sirven para poder evaluar el desempefio financiero y operativo del negocio en un

determinado periodo de tiempo.

En la evaluacién de proyectos también existe la técnica del analisis de sensibilidad, el cual
es de mucha utilidad para poder tomar decisiones de inversién. El analisis consiste en realizar
nuevos célculos de flujos de caja y valor presente neto en tres escenarios diferentes, pesimista,
probable y optimista donde algunas de las variables que pueden ser cambiantes son la inversién
inicial, la duracién del proyecto, ingresos, tasa de crecimiento y costos. El objetivo del analisis es
poder mejorar las estimaciones del proyecto en caso de que las variables puedan cambiar o bien

por si existiera algun error de apreciacion en los datos iniciales. (Baca Urbina, 2006).

2.3 CONCEPTUALIZACION DE VARIABLES

Esta seccion se definen las dimensiones o indicadores de las variables a estudiar, tomando
en consideracion los términos especificos del estudio. Se detallard de la manera en qué cada

variable independiente ejerce su influencia sobre la variable dependiente, mediante las
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dimensiones que pueda comprender cada una. A continuacion, se muestra de manera grafica las

variables que se estudiaran durante la investigacion.

Costo de
Capital (-)
Costo
Financiero
¢)
Inflacion
)
Devaluacion
)
Impuestos
)
Depreciacién
(+)
Utilidades
(+)
Costos (-)
Ingresos
(+)

Oferta (-)

Demanda

*)

Precio (-)

Comercializacion

)
Localizacion
)
T I R Tamarno
)
Suministro
)
Proceso (-)
Recurso
Humano
> Organizacion ©)
Inversion Jg i
Total uridica (-)
Inicial (-)

Figura 13. Variable dependiente e independientes

Fuente: (Propia)

231 ESTUDIO DE MERCADO

Las variables correspondientes al estudio de mercado fueron definidas en base al libro

Evaluacion de Proyectos del autor Baca Urbina.
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2.3.1.1 OFERTA

Baca Urbina (2006) define: “Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto
numero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado (p.48). Entre mayor sea la oferta existente en el mercado, menos ingresos se

percibiran y por ende los niveles de la tasa interna de retorne se verian desfavorecidos.

2.3.1.2 DEMANDA

Segun Baca Urbina (2006) “Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que
el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado”

Como principal proposito de la demanda, se encuentra el hecho de determinar y medir
cuales son las fuerzas que afectan las necesidades del mercado, por lo que entre mayor sea esta, se
verd reflejada un incremento en los niveles de ingresos y por ende afectaria de manera positiva la

tasa interna de rendimiento.

2.3.1.3 PRECIO

“Es la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda estan en equilibrio.” (Baca
Urbina, 2006). Esta variable se muestra influenciada directamente por la teoria econdémica de
oferta y demanda, donde se explica que, si el precio aumenta; disminuye la demanda o viceversa.
Dado lo anterior, a mayores precios de los productos, se reduciria la demanda del mercado,
disminuyendo de esta manera los ingresos por ventas y por ende afectando de manera negativa la

TIR.
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2.3.1.4 COMERCIALIZACION

“La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer llegar el bien o servicio

al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.” (Baca Urbina, 2006, pag. 57)

La comercializacion podria surtir un doble efecto en nuestra variable dependiente. Primero,
ésta viene acompafada de una venta realizada; por tanto, el incremento en esta variable denotaria
mayores niveles de ingresos y ganancias, lo que influiria en un resultado favorable para la tasa
interna de rendimiento. Segundo, a mayor comercializacién el negocio estara incurriendo en
mayores gastos o desembolsos para la misma, por lo que esto disminuiria los flujos finales de cada
periodo, afectando de manera negativa la tasa interna de rendimiento. La eficiencia de la
comercializacion dependera de que el negocio defina los canales mas eficientes y eficaces para su

operacion.

La comercializacidn en esta investigacion contara con dos dimensiones de estudio, que
serén el canal de distribucion y los medios publicitarios, pues ambos son muy importantes para

poder llegar al consumidor final.

2.3.2 ESTUDIO TECNICO

Este estudio técnico comprende todo lo que tenga relacién con el funcionamiento y la

operatividad del proyecto.

2.3.2.1 LOCALIZACION

“La localizacion optima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario

minimo (criterio social). (Baca Urbina, 2006). La localizacion también podria surtir un doble
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efecto en nuestra variable dependiente. Al asegurarse una localizacion 6ptima, ésta contribuiria al
incremento de sus margenes de ganancias y por ende una TIR favorable, sin embargo, existe el
riesgo de que el hecho de conseguir el mejor local en Puerto Cortés pueda incrementar los costos

de arrendamiento, que a la larga reduciria nuestra TIR.

Esta variable cuenta con diferentes dimensiones para la investigacion, las cuales seran:
accesibilidad, seguridad, arrendamiento, estacionamiento y preferencia de los clientes. Las
primeras cuatro se determinardn mediante la técnica cualitativa de puntos de venta, mientras que

la Gltima mediante la consulta en el cuestionario aplicado.

2.3.2.2 TAMANO

“El tamafio 6ptimo de un proyecto, es su capacidad instalada y se considera asi cuando
opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econdmica.” (Baca Urbina, 2006)
Partiendo de que entre mayor sea el tamafio, mayores seran los costos incurridos, llevando a la

disminucion de los margenes de ganancia y afectando desfavorablemente la TIR.

2.3.2.3 SUMINISTROS

Los suministros son los recursos necesarios para realizar el proceso de transformacion o
venta. (Baca Urbina, 2006). Estos representan una salida de efectivo y por ende un menor margen

de rentabilidad, lo cual no favorece un resultado para la TIR.

2.3.2.4 PROCESO

Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios
a través de insumos o suministros, que podran ser convertidos en articulos para la venta. (Baca

Urbina, 2006).
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Para que el proceso se lleve de manera eficiente sera necesario invertir en recursos, por lo

que este desembolso representaria una disminucion de la tasa interna de rendimiento.

2.3.2.5 RECURSO HUMANO

Este se realiza y analiza para conocer la cantidad de personal que trabajara para la nueva
empresa, ya sean internos 0 como servicio externo, y esta cantidad de personal, seré la que se va a
considerarse en el analisis econdmico para incluirse en la némina de pago, por lo cual influye en

la reduccion de la TIR. (Baca Urbina, 2006)

2.3.2.6 ORGANIZACION JURIDICA

Desde la primera actividad al poner en marcha un proyecto, que es la constitucion legal de
la empresa, la ley dicta los tipos de sociedad permitidos, su funcionamiento, sus restricciones,
dentro de las cuales, la mas importante es la forma y el monto de participacion de sus socios. (Baca

Urbina, 2006)

El nuevo proyecto debera mantener dentro de los requerimientos legales del mercado, la
administracion, la situacion financiera, la localizacion, entre otros. Para poder cumplir con todas
estas regulaciones sera necesario asignar parte de los recursos y por ende se incurriria en un

desembolso para los mismos; esto a su vez reduciria la TIR teniendo una afectacion negativa.

2.3.3 ESTUDIO ECONOMICO

La parte del analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los recursos
necesarios para la realizacién del proyecto, cual sera el costo total de operacion, asi como otra
serie de indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto. (Baca

Urbina, 2006)
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2.3.3.1 INVERSION TOTAL

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijo o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del
capital de trabajo. (Baca Urbina, 2006) La inversion total es el valor que se utiliza para descontar
la tasa interna de rendimiento, por lo que, entre mayor sea; se vera alterada de manera negativa la

TIR.

2.3.3.2 INGRESOS

El ingreso estara representado por la cantidad de dinero que recibird la empresa, por la
venta de sus productos o servicios; a medida que estos sean mayores la tasa interna de rendimiento

(TIR) sera mas favorable.

2.3.3.3 COSTOS

Se puede decir que el costo es un desembolso de efectivo, o en especie hecho en el pasado,
en el presente, o en el futuro o en forma virtual. (Baca Urbina, 2006). Segiin como estos se vayan
incrementando, afectardn negativamente los flujos obtenidos, siendo consecuencia directa una

disminucién de la TIR.

2.3.3.4 UTILIDADES

Estas se definen como el beneficio real de la operacion del negocio, y que se obtiene
restando a los ingresos todos los costos incurridos y los impuestos que deba pagar. Es muy
importante que la empresa mantenga sus costos controlados para permitir maximizar las ganancias
obtenidas, pues el alto nivel de estas beneficiara la obtencion de una tasa interna de rendimiento

favorable.
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2.3.3.5 DEPRECIACION

Se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos, es decir, se deprecian.
(Baca Urbina, 2006). Entre mayor sea la depreciacion para aplicarse, ésta servira para disminuir
los niveles de impuestos a pagar, pues sirven como escudo fiscal para su calculo; dando por ende

niveles mas alto de rentabilidad y consecuentemente una TIR mas favorable.

En el articulo 4° del Reglamento Especial para la Depreciacion, Amortizacion y
Agotamiento de Activos de la (Direccion General de Tributacion de Honduras, 1970), La Ley de

Impuesto Sobre la Renta reconocen como método de depreciacion los siguientes:

1. Linea Recta.
2. Suma de los numeros digitos.
3. Saldos decrecientes.

4. Otros basados en la produccion y en horas de uso o desgaste normal.

De los métodos mencionados, la Direccion reconoce como método de depreciacion
corriente al de linea-recta el cual puede usarse sin ningun tramite previo. Los deméas métodos, para
su utilizacion deberan ser autorizados por la Direccién. (Direccion General de Tributacion de

Honduras, 1970)

La depreciacion de los activos por linea recta es el método de depreciacion que distribuye
el costo (menos el valor residual) de un activo en partes iguales cada afio de su vida util. (Martinez

Matamoros, 2015)

En el articulo N°8 se establece como valor residual o de salvamento un importe igual al 1%
del costo original del bien; en consecuencia, un activo capitalizado no podra depreciarse mas alla

de este limite. (Direccion General de Tributacion de Honduras, 1970)
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2.3.3.6 IMPUESTOS

“Los impuestos a los ingresos y a bienes y servicios reducen el ingreso privado y generan
recursos para el gasto publico” ( (Samuelson & Nordhaus, 2010, pag. 310). Estos afectan de
manera negativa la tasa interna de rendimiento al contribuir en a la reduccion de los margenes de

ganancia.

En Honduras se deben pagar dos tipos de impuestos: Impuesto sobre la Renta y el Impuesto
sobre Ventas. La Secretaria de Estado en el Despacho de Finanzas (2018), por medio de la Ley
de Impuesto sobre Renta, establecen que es un impuesto anual que grava los ingresos provenientes
del capital, del trabajo o de la combinacién de ambos en un afio imponible y descansa en el
principio de la capacidad de pago del contribuyente. Asimismo, establece que las personas

juridicas pagaran una tarifa de 25% sobre el total de la renta neta gravable.

La Secretaria de Estado en el Despacho de Finanzas (2018), por medio de la Ley de
Impuesto sobre Venta establece que debera aplicarse una tasa del 15% a los ingresos que

provengan de las ventas netas gravadas de bienes y servicios.

2.3.3.7 DEVALUACION

Es el riesgo financiero al que se expone la moneda local cuando la empresa necesita de
alguna manera materia prima o productos importados. Esta devaluacidn hara que repentinamente
el costo de produccion o de los productos a vender, sea mayor sin que la empresa pueda evitar ese

aumento, trayendo esto como consecuencia una disminucién de la TIR. (Baca Urbina, 2006)

El deslizamiento del Lempira frente al Dolar en Honduras se ha acelerado en los ultimos

afios; a continuacidn, se muestra graficamente dicha devaluacion:
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Figura 14. Depreciacion promedio anual del Lempira frente al Dolar
Fuente: Banco Central de Honduras -a- (2020) — Ver anexo 2

2.3.3.8 INFLACION

“El concepto de inflacion debe entenderse como un incremento sostenido en el nivel
general de precios. EI cambio porcentual en el IPC representa apenas el promedio de las
variaciones en el costo de un conjunto predefinido de bienes y servicios.” (Melo & Hammas,

1998).

Esta variable afectara de manera negativa la TIR dado a que su incremento inflara los

costos de los productos.

A continuacion, se muestra un grafico historico del IPC en Honduras:
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Tasa de inflacién (precios al consumidor) (%)

1955 2000 2001 2002 2002 2004 2005 2006 2007 2008 2005 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Afio

Country |1999|2000 2001|2002 2003|2004 2005|2006 |2007 | 2008 | 2009|2010 2011|2012 |2013|2015|2016 | 2013 | 2019
Honduras| 14 1| 97| 7.7 7.7 7| &8| 57| 69114 55| 45| 68| 52| 52| 32| 29| 39| 39

Definicion de Tasa de inflacion (precios al consumidor): Esta entrada proporciona el cambio porcentual anual en
los precios al consumidor en comparacion con los precios al consumidor del afio anterior.

Figura 15. Inflacion histérica para Honduras
Fuente: (Index Mundi, 2020)

“La tasa de variacién anual del IPC en Honduras en febrero de 2020 ha sido del 4%, 3
décimas inferior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice de Precios al
Consumo) ha sido del 0,5%, de forma que la inflacién acumulada en 2020 es del 0,7%.” (Datos

Macro, 2020)

“Hay que destacar la subida del 9,4% de los precios de Ensefianza, hasta situarse su tasa
interanual en el 9,4%, que contrasta con el descenso de los precios de Transporte del -1,1%, y una

variacion interanual del 2,3%.” (Datos Macro, 2020)

2.3.3.9 COSTO FINANCIERO

“Son los intereses que se deben pagar en relacion con capitales obtenidos en préstamos. La
ley tributaria permite cargar estos intereses como gastos deducibles de impuestos” (Baca Urbina,
2006). Normalmente los intereses incurridos en el sistema financiero de Honduras son calculados

con la férmula de interés simple, la cual se detalla en la ecuacion 1.
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[=C-i-t 1)

En donde:

I = Intereses
C = Capital (Saldo pendiente)
i = tasa interés

t = tiempo transcurrido desde el Gltimo pago

Para esta ecuacion hay gue tener en cuenta que tanto la tasa de interés, como el tiempo,
deberdn estar expresadas en los mismos periodos, ya sean diarios, mensuales, trimestrales,

semestrales, anuales, etc.

La tasa y el pago de intereses dependera de los términos y condiciones pactadas para la
amortizacion del préstamo, entre la institucion financiera y el solicitante. En la banca hondurefia,
para préstamos de inversion a proyectos como éste, se otorgan normalmente créditos con los

siguientes tipos de pago:

1. Cuota fija nivelada (mensual): Son pagos de cantidades iguales para cada uno de los
meses que compone el plazo, estos se conocen como “cuotas”. Las cuotas se calculan
mediante la siguiente ecuacion:

(\Ver ecuacion #2)
i(14 )" 2)
=P ml
En donde:
A= anualidad (cuota)

p= préstamo (monto total solicitado)
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[ = tasa interés

n = ndmero de periodos

De esta cuota una parte correspondera para abonar a capital y otra parte equivale a
los intereses. Los interese se calculan en base al saldo pendiente de pago del capital con la

ecuacion 1.

2. Cuota sobre saldos insolutos (mensual): Los pagos de capital seran los mismos para
cada periodo. Este se calcula dividiendo en monto total del préstamo entre los periodos
que se quiere pagar; los intereses seran calculados con la misma ecuacién 1, sobre el
saldo pendiente de capital. A diferencia de la cuota fija nivelada, con este tipo de pago,

la suma de intereses y capital haran que el monto mensual sea diferente para cada mes.

En el siguiente grafico se puede observar la tasa de interés activa promedio para el sistema

financiero hondurefio en los Gltimos afios:
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Figura 16. Tasa de interés activa promedio en el sistema financiero
Fuente: Banco Central de Honduras -b- (2020)— Ver anexo 3

Segun como los intereses se vayan incrementando, afectardn negativamente los flujos

operativos obtenidos, sufriendo con esto la consecuencia directa de la disminucion de la TIR.
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2.3.3.10 COSTO DE CAPITAL

El capital que forma una inversién puede provenir de varias fuentes: s6lo de personas
fisicas (inversionistas), de éstas con personas morales (otras empresas), de inversionistas e
instituciones de crédito (bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales y bancos.
Como sea que haya sido la aportacion de capitales, cada uno de ellos tendra un costo asociado al
capital que aporte, y la nueva empresa asi formada tendra un costo de capital propio. (Baca Urbina,

2006)

Para poder calcular el costo de capital, también conocido como tasa minima aceptable de

rendimiento (TMAR), se utiliza la siguiente ecuacion: (Ver ecuacion #3)

TMAR =i+ f + if 3)

En donde:

i=premio al riesgo; el cual se interpreta como el premio o sobretasa de quien aporta

el capital, por arriesgar su dinero en determinada inversion.

f=inflacion; que deber ser el promedio de la tasa inflacionaria pronosticada para

los proximos cinco afios.

Para el caso en que el capital de una inversion se vaya a obtener de diferentes fuentes entre
ellos socios, otras empresas o instituciones bancarias, debera calcularse la TMAR de cada uno por
separado para luego ponderar el resultado en base al porcentaje de participacion de cada uno. La
TMAR de los socios o0 de otras empresas sera entre 1% a 10% para riesgo bajo; 11% a 20% para
riesgo medio; y mayor a 20% para riesgo alto. Para el caso de los bancos su TMAR seré la tasa de

interés otorgada, ajustada al escudo fiscal que se obtiene por la tasa impositiva del 25%.
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Esta variable afectara de manera negativa la TIR, ya que entre mayor sea el costo de capital,

mayor debera ser la tasa interna de rendimiento para que el proyecto sea factible.

2.3.3.11 VARIABLE DEPENDIENTE: TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

“Es la tasa de descuento por la cual el VValor Presente Neto (VPN), es igual a cero. Es la

tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.” (Baca Urbina, 2006)

Esta seré la variable dependiente para el estudio, y servira para determinar la rentabilidad

econOmica y por ende si el proyecto es factible.

El célculo de esta variable parte de la ecuacion del VPN, donde se conoce que el VPN sera

cero (0), dicho célculo se detalla en la siguiente ecuacion: (Ver ecuacion #4)

FNE,  FNE,  FNE; FNE, (4)

0= -Praitarorta+ry T T aron

En donde:

P= Inversion Inicial

FNE= Flujo neto de efectivo

i= tasa interna de rendimiento

Para realizar el calculo anterior se deja como incégnita la i. Se determina por medio de
prueba y error hasta que la i iguale la suma de los flujos descontados a la inversion inicial P, y eso

permitird conocer el rendimiento real de la inversion.

En base al criterio de aceptacion del método de la TIR; el proyecto se aceptara si tasa

encontrada es mayor que la TMAR.
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2.4 INSTRUMENTOS

Un instrumento de recoleccion de datos es una herramienta que permite al investigador
poder acercarse a sus posibles clientes y extraer informacion de ellos. Los instrumentos se utilizan
para poder reunir la informacion necesaria de forma organizada para luego poder medirla en

funcidn del objetivo esperado.

Sampieri, F. et. al. (2010) menciona que en el proceso de investigacion se dispone de
diversos tipos de instrumentos para medir las variables de interés y en algunos casos llegan a
combinarse varias técnicas de recoleccion de los datos. A continuacion, se describen brevemente
los instrumentos que se utilizaran en la presenta investigacion para realizar los estudios

correspondientes

241 CUESTIONARIOS

El cuestionario es el instrumento de recoleccion de datos més utilizado, consiste en un
conjunto de preguntas respecto de una o0 mas variables a medir. EI contenido de las preguntas de
un cuestionario puede ser variado, tanto como los aspectos que el mismo mide, éste puede contener
preguntas abiertas y cerradas. La eleccidn del tipo de preguntas que vaya a contener el cuestionario
depende del grado en que se puedan anticipar las posibles respuestas, los tiempos de que se
disponga para codificar y si se quiere una respuesta mas precisa o profundizar en alguna cuestion.
Este instrumento esta formado basicamente por portada, introduccion, instrucciones insertas a lo

largo del mismo y agradecimiento final. (Sampieri, F. et. al., 2010)

El instrumento de recoleccion de datos denominado cuestionario puede ser aplicado de dos
formas fundamentales, una es autoadministrado, que consiste en entregarle el cuestionario
directamente al participante quienes lo contestan por si solos, pueden ser cuestionarios en linea,
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por ejemplo. La otra forma es a través de una entrevista personal en donde una persona calificada
aplica el cuestionario a los participantes. Esta Gltima le da un papel importante al entrevistador ya
que le permite interactuar mas con el participante y poder obtener informacion adicional que

relevante para la investigacion. (Sampieri, F. et. al., 2010)

2.4.2 OBSERVACION

Bunge (2000) menciona que otro método de recoleccidn de datos es observar, el cual se
define como un proceso que concentra la atencion del observador sobre un suceso, un fenémeno,
un hecho o un objeto que en la ciencia tiene como fin descubrir sus caracteristicas y su desarrollo.
La observacion, por tanto, se caracteriza como una percepcion intencionada e ilustrada.
Intencionada porque se hace con un objeto determinado, ilustrada por que va guiada de algiin modo
por un cuerpo de conocimiento. También puede ser selectiva e interpretativa, selectiva porque
tiene una finalidad, un objetivo, esto la hace ser intencionada, y es interpretativa porque la misma

es ilustrada.

243 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

Toda medicidn o instrumento de recoleccion de datos debe reunir tres requisitos esenciales
que son la confiabilidad, validez y objetividad. Confiabilidad se refiere al grado en que su
aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales. Validez se refiere al
grado en que un instrumento realmente mide la variable que pretende medir. Por ultimo,
objetividad se refiere al grado en que este es permeable a la influencia de los sesgos y tendencias
del investigador o investigadores que lo administran, califican e interpretan. (Sampieri, F. et. al.,

2010)
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244 MUESTREO

Existen dos tipos generales de muestreo, el probabilistico y el no probabilistico. En el
primero, cada uno de los elementos de la muestra tiene la misma probabilidad de ser entrevistado,
y en el muestro no probabilistico, la probabilidad no es igual para todas las personas que conforman

el espacio muestral. (Baca Urbina, 2006).

2.45 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Método que consiste en asignar factores cuantitativos con el objetivo de determinar la
localizacion optima del establecimiento, se definird una serie de criterios relevantes a considerar
para cada sitio y seran ponderados y puntuados en una escala previamente definida, permitiendo
realizar una comparacion de sitios y asi definir con base en el sitio mejor evaluado conforme a la
sumatoria de su puntuacion ponderada. Este proceso conducira a realizar una valoracion

cuantitativa de los diferentes sitios, acorde a la puntuacién obtenida. (Baca Urbina, 2006).

2.46 METODOS DEL VALOR DEL DINERO EN EL TIEMPO

El valor presente neto (VPN) es el valor monetario que resulta de restar la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial. Para determinar la factibilidad del proyecto, se realizara
primero el célculo del VPN y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR). EI VPN se calcula con el
objetivo de poder obtener los Flujos Netos de Efectivo (FNE) necesarios para la realizacion de la
evaluacion econdmica del proyecto y determinar si se maximiza o no la inversion; por otro lado,
la TIR tiene como finalidad determinar si se efectia o no la inversion y probar la hipotesis
planteada del problema al poder comparar la tasa obtenida versus es costo de capital obtenido.

(Baca Urbina, 2006).
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247 ESTADO DE RESULTADOS
La finalidad del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es calcular la utilidad neta
y los flujos de efectivo netos de efectivo del proyecto o de una empresa, que son, en forma general,
el beneficio real de la operacion de la empresa, y que se obtienen restando de los ingresos todos

los costos y gastos incurridos en la empresa y los impuestos que se deban pagar. (Baca Urbina,

2006).

248 PUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones entre
costos fijos, costos variables y los beneficios. El punto de equilibrio se refiere al nivel de
produccién o nivel de ventas en el que los beneficios son exactamente iguales a la suma de los
costos fijos y los variables. Es importante recalcar que esta técnica no es Util para calcular la
rentabilidad de un proyecto, sin embargo, se considera una referencia importante para poder tomar

las decisiones de la inversion. (Baca Urbina, 2006).
La siguiente ecuacion se utiliza para determinar el punto de equilibrio: (Ver ecuacion #5)

CF (5)
cv
1-55g

PE =

En donde:

PE=Punto de equilibrio (volumen de ventas)

CF= Costos fijos totales

CV= Costos variables totales

P x Q= Volumen total de ventas (Precio x Cantidad)
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249 BALANCE GENERAL
La igual fundamental de un balance general es que los activos son igual a la suma del
capital mas los pasivos de la empresa. Se entiende por activos todas las pertenencias materiales e
inmateriales; pasivos significa cualquier tipo de obligacion de la empresa hacia terceros; y por
capital los activos representados en dinero o titulos valores, los cuales son propiedad de los

accionistas o propietarios directos de una empresa. (Baca Urbina, 2006)

2.5 MARCO LEGAL

El marco legal que rige las actividades de la industria cosmética en Honduras esté referido
por leyes y reglamentos relativos a la salud humana. La Agencia de Regulacién Sanitaria (ARSA),
creada por mandato Presidencial mediante Decreto PCM-032-2017 de fecha 28 de abril de 2017,
son los responsables de la supervision, , revision, verificacion, control, vigilancia y fiscalizacion
del cumplimiento de la normativa legal, técnica y administrativa de los establecimientos,
proveedores, productos y servicios de interés sanitario y de los que realicen actividades o
practiquen conductas que repercutan o puedan repercutir en la Salud de la Poblacion, y de la
regulacién, otorgamiento, renovacion, modificacion, suspension o cancelacion de los Registros,

permisos, licencias, certificaciones y otras autorizaciones sanitarias. (ARSA, 2020).
Los principales reglamentos y requisitos nacionales que afectan el rubro son los siguientes:

1. Certificado de Libre Venta Productos Cosméticos.

2. Reconocimiento Mutuo de Productos Cosméticos.

3. Reglamento Técnico Centroamericano de Cosméticos.
4. Cdbdigo de Comercio

5. Leyes Municipales: permisos de operacion.

6. Leyes Fiscales: Ley de Impuesto Sobre Ventay la Ley de Impuesto sobre la Renta.
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Entre los pasos a realizar para la apertura de un negocio, segun Pro Honduras (2020) se

encuentran:

1. Obtencién de Escritura Pablica: La Escritura Publica es un instrumento o documento
publico y legal que contiene: los nombres de las personas que conforman la organizacion;
el nombre o razon social de la organizacion y de qué tipo es; el capital inicial; su duracion;
su naturaleza y objeto
Como requisitos exige:

i.  Nombre o razén social de la Sociedad.
ii.  Descripcion de la actividad a la que se dedicara la empresa.
iii. ~ Domicilio o direccion de la empresa.
iv.  Capital Inicial- Depende de la personeria juridica que adopte.
v. Fotocopia de los documentos personales de los socios- tarjeta de identidad o
pasaporte, registro tributario nacional (RTN) de los socios y solvencia municipal.

2. Registro Mercantil en la Cdmara de Comercio: De acuerdo con el articulo 389 del Codigo
de Comercio, es obligatoria la inscripcion para los titulares sociales e individuales de
empresas mercantiles, asi como la de establecimiento y buques, y la de los hechos y
relaciones juridicas que especifique la ley.

Requisitos para comerciante social:
i.  Contrato Societario de constitucion de sociedad.
ii.  Realizar el pago por concepto de servicios registrales tomando en cuenta el monto del
capital. En concepto de tasa registral L.200.00, cuando el acto o contrato fuese de valor
indeterminado o cuando no exceda de L.1,000.00 y cuando el valor exceda de

L.1, 000.00 se pagara ademas de la tasa base L.1.50 por millar o fraccion de millar.
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Requisitos para comerciante individual:

i.  Escritura publica autorizada por Notario Publico de declaracion de comerciante
individual.

ii.  Realizar el pago por concepto de servicios registrales tomando en cuenta el monto del
capital que declare el comerciante.

3. Registro Tributario Nacional Numérico (RTN)

En el afio 2018, se aprobd la Ley de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa que consiste en
beneficiar a las “micro y pequefias empresas constituidas o que se constituyan, o aquellas que
hayan venido operando informalmente y se formalicen, cumpliendo con lo sefialado en la presente

Ley, en un plazo de veinticuatro (24) meses”. (Poder Legislativo de Honduras, 2019)

Este decreto fue renovado a finales del 2019 donde se establecid gque se extenderia el plazo
de inscripcion a dos afios méas (Poder Legislativo de Honduras, 2019). Entre los beneficios de esta

Iey Se encuentran:

1. La micro o pequefia empresa estara libre del anticipo del uno por ciento en concepto
del ISR, pero deben quedar inscritos en un Registro de Exonerados a cargo de la
Secretaria de Finanzas.

2. Las micro o pequefias empresas estaran exentas del Impuesto Personal, Impuesto Sobre
Industrias, Comercios y Servicios de las Corporaciones Municipales.

3. Los beneficiarios de la presente Ley durante un periodo de tres afios estaran exentos
del pago por concepto de tasas registrales relacionadas con el acto de constitucién de
la empresa, tasas municipales, cobro por cargos para la emision de actos

administrativos, licencias u otros conceptos necesarios para su operacion.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA

En el tercer capitulo se aplicaran las técnicas, procedimientos y/o metodologias de la
investigacion para las variables definidas. En otras palabras, contempla la explicacion de como se

llevara a la préactica el proyecto de investigacion.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

En esta seccidn se proceder a detallar la metodologia implementada en la investigacion de

manera congruente y estructurada mediante la siguiente matriz légica:

67



Tabla 2. Matriz metodoldgica

Costo Financiero

Costo de Capital

i L Objetivos Variables
Titulo Problema Preguntas de Investigacién — - -
General Especificos Independientes Dependiente
1. ¢ Cuales son los mercados 1) Identificar las Oferta
potenma_les_parq ]a correcta oportunldades_dg me_r,cado Demanda
distribucion y para la comercializacion de )
comercializacion de maquillaje y otros productos | Precio
cosméticos? de belleza. Comercializacion
. Localizacion
2. ¢Cudles son los Determinar 2) Determinar los aspectos [ -0
requerimientos generales . |? ) generales necesarios para la —
) necesarios para la creacion | factibilidad creacion de una tienda Suministro
¢Es factible de una tienda dedicada a la de una dedicada a la venta de Proceso
Prefactibilidad | [nancieramente | venta de cosméticos en la empresa maquillaje en la ciudad de =2~ -~
de cosméticos una empresa venta d_e Organizacion Juridica de
. para la magquillaje y » o
en la ciudad L Inversion Total Rendimiento
comercializacion otros
de Puerto " (TIR)
Cortés de cosméticos productos de Ingresos
en la ciudad de belleza en la Cost
Puerto Cortés? . . ciudad de 3) Evaluar si es ostos
‘ 3. ¢Es financieramente . . . Utilidad
: Puerto financieramente factible el 1ligades
factible el proyecto de crear Cortés rovecto de orear una —
una empresa para la : proy! Depreciacién
s Honduras empresa para la
comercializacion de Ly Impuestos
" - comercializacion de
cosmeticos en la ciudad de maquillaje en la ciudad de Devaluacién
Puerto Cortés? Puerto Cortés
' Inflacion
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3.1.1 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
La operacionalizacion de las variables consiste en desarrollar un proceso para la definicion
conceptual que permitira romper el concepto diverso y de esta manera otorgarles un sentido
especifico dentro de la investigacion. Seguidamente se realizara la definicion operacional de las
mismas para identificar los indicadores que permitiran realizar su medicion de forma empirica 'y

cuantitativa.

A continuacion, se encuentra la tabla de operacionalizacion de las variables:

69



Tabla 3. Operacionalizacion de las variables

_ Definicién . ., . Técnica de
Variable : Dimension Indicador Preguntas Respuestas Escala O
Conceptual Operacional Investigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
Cantidad de bienes o
servicios que un .
) , s 1. Tiendas
cierto nimero de Cantidad de ¢Dénde 5 En linea
oferentes . , compra sus o . .
. competidores . Numero de 3. Distribuidor . Cuestionario
Oferta (productores) esta Competencia . productos Nominal L
! en Puerto competidores. o 0 experto de Observacion
dispuesto a poner a - cosméticos
. L Cortés. belleza
disposicion del actualmente? .
. 4. Catalogo
mercado a un precio
determinado.
¢ Qué tan
Cantidad de bienes y interesado
servicios que el estaria en 1
mercado requiere 0 : , adquirir sus Desinteresado
Demanda | solicita para buscar la Ca?.t'd?d de Clientes Nulr.ne;O de cosméticos en | 2. Neutral Ordinal | Cuestionario
satisfaccion de una clientes. clientes. una tienda 3. Muy
necesidad especifica a exclusiva para | interesado
un precio determinado. estos
productos?
Cantidad monetaria a N
(,Que
la que los :
. porcentaje de
productores estan anancia
dispuestos a vender, Establecer el Margen de . gana .
. . : . Porcentaje adicional . . Teoria
Precio y los consumidores a | precio de los ganancia . Continua Razon
. L (%) servird como Fundamentada
comprar un bien o productos. adicional
r base para el
servicio, cuando la .
precio de los
oferta y demanda
) . productos?
estan en equilibrio.
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Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

_ Definicion . - . Técnica de
Variable - Dimensién Indicador Preguntas Respuestas Escala T
Conceptual Operacional Investigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
¢De qué manera 1. En tienda
prefiere realizar | fisica
1. Canal de . . . .
N Distribucion la comprade sus | 2. En linea Nominal Cuestionario
Actividad que . productos 3. Vendedores
. Determinar el o ; X
permite al canal de Cosmeéticos? independientes
productor hacer distribucion
Comercia- | llegar el bien o los mediosy Mercado ) 1. Redes
lizacion servicio al | Alcanzado. ¢Comole | sociales
consumidor con los p.Or Olquelse gUStaria recibir 2. Television
- impulsaran 2. Medi inf i6 3. Radi . . ;
beneficios de . iVlealos Intformacion . Radlo
tiempoy lugar, | 105 Productos. | pupjicitarios promocional de | 4. Correo Nominal | Cuestionario
los productos | electrénico
cosméticos? 5. Prensa
6. Otros
La localizacion - Condicién P
optima de un Accesibilidad vial Politdbmica Intervalo
proyecto es la que ;
contribuye en Escoger la Seguridad Riesgo de la Continua Intervalo )
: ubicacién que zona. Método
mayor medida a inal — . Cual es | o
; que se logre la relina 'a Arrendamiento Condiciones cCug es 2 Politomica Intervalo Cualitativo por
Localiza- mayor tasa de mejor contractuales. localizacion puntos de venta
clon rentabilidad sobre cal:jf;clacl;lon NUmero de est;)lflte::;;?eerito?
el capital (criterio criterios Estacionamiento espacios ' Discreta Intervalo
privado) u obtener disponibles.
o evaluados.
el costo unitario Pref ia d P i
minimo (criterio rererencia de or(f)en ae Continua Intervalo Cuestionario
social), los clientes (%).
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Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

Variable - Dimensidn Indicador Preguntas Respuestas Escala | o
Conceptual Operacional nvestigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
El tamafio 6ptimo de
un proyecto es su Método
capacidad instalada y Determinar el o~ Cualitativo por
. p , Metros ¢Cudl es el
Tamafio se considera asi area para cada Area cuadrados tamafio 6ptimo Continua Razon puntos de
cuando opera con los linea de ) - venta /
(m?2). para la tienda? g
menores costos o la productos. Analisis de
méaxima rentabilidad capacidades
econdmica.
Recursos necesarios
; Productos que N
Insumos / para realizar el estaran Segmentos de | Rotacion de ¢Que insumos se . Teoria
. proceso de . . requieren para Continua Razén
Suministro - disponibles para producto venta. Fundamentada
transformacion o efectuar la venta?
la venta.
venta.
Es el procedimiento Proceso desde
técnico que se utiliza el
en el proyecto para abastecimiento
obtener los bienesy | de los productos ¢Cudl sera el
servicios a traves de que estaran Cadena de . proceso 6ptimo . . Teoria
Proceso : . : Tiempo Continua Razon
insumos o disponible para valor de la Fundamentada
suministros, que la venta hasta investigacion?
podrén ser convertidos | su entrega al
en articulos para la consumidor
venta. final.
Se realiza y para .
yp ¢Cuantos
conocer la cantidad de
.y Personal . empleados se e
Recurso personal que trabajara - Puestos de Numero de . . . Anaélisis de
necesario para . requieren para Discreta Razon
Humano | para la nueva empresa, b trabajo empleados demanda
. la operacion. atender la
ya sean internos o
L demanda?
como servicio externo.
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Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

) Definicion . - . Técnica de
Variable - Dimensidn Indicador Preguntas Respuestas Escala o
Conceptual Operacional Investigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
1.Comerciante
Definir el tipo de individual
sociedad, su 2. Sociedad ¢Qué normas y
funcionamiento, sus | Cumplimiento | mercantil. regulaciones se
Organiza- | restricciones, dentro de las leyes (An6nima, de . deben cumplir .
= 3 - - Nivel de ; P . Teoria
cion de las cuales, la méas vigentes para | responsabilidad - previoy Dicotémica Nominal
P . L S cumplimiento Fundamentada
Juridica importante es la la operacion | limitada, de durante la
formay el monto de | de laempresa. | comandita operacion del
participacion de sus simple, negocio?
SOCios. comandita por
acciones)
La inversion inicial Fii L . Conti Raz6 Evaluacion
comprende la 1ja empiras ontinua azon Econémica
adquisicién de todos . CuAnto serd la
L los activos fijo o Cantidad de e ”
Inversion . o - ” inversion
tangibles y diferidos | activos fijos + S
Total o intangibles activos inicial Evaluacion
Inicial necesarios para diferidos Diferida Lempiras | aproximada del Continua Razén Econdmica
S proyecto?
iniciar las
operaciones de la
empresa.
El ingreso estara
reprgsentado por la (Cantidad de _(',Cuantos
cantidad de dinero - ingresos se -
e la demanda) . . . Evaluacion
Ingresos que recibira la - Ventas netas Lempiras esperan Continua Razén P
(Precio del o Econdmica
empresa, por la venta roducto) percibir en la
de sus productos o P tienda?
Servicios.
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Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

74

_ Definicion . o : Técnica de
Variable : Dimension Indicador Preguntas Respuestas Escala o
Conceptual Operacional Investigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
Bienes . ) Evaluacion
Vendidos . Continua Razon Econdmica
Es un desembolso de Total de ¢Cuantos —
efectivo, o en especie costos Administrativos egresos se Continua Raz6én Evalu,ac[on
hecho en el pasado, incurridos . proyecta Econdmica
Costos Lempiras . : —
en el presente, o en el para la incurrir para la . i Evaluacién
futuro o en forma operacion de De Venta operacion del Continua Razon | £ onémica
virtual. la tienda. negocio? Evaluacion
Financieros Continua Razon P
Econdémica
Se definen como el Utilidad Continua Razén Evaluacion
beneficio real de la Marginal ;Cudl es la Econémica
operacion del L —
Neqocio. v que se Total de Utilidad Bruta utilidad Continua Razén | Evaluacion
gocio, y q E
- ) ingresos - . proyectada conomica
Utilidades | obtiene restando a los Lempiras
. total de para los
ingresos todos los egresos proximos y
costos incurridos y Utilidad Neta afios? Continua Razon | Evaluacion
los impuestos que ' Economica
deba pagar.
Es la pérdida de valor | (Costo total
que sufren los activos de activo - ¢Cuénto es la
Deprecia- fijos a causa de su Valor Segun tipo de Lempiras / depreciacion . . Evaluacion
- - . ~ Continua Razdn P
cion uso que no es residual) / activo afo total para cada Econdmica
recuperada con el Tiempo de afio)
mantenimiento. Vida Util
5 - ——
Los impuestos a los Pago del 15% | Sobre Ventas Lempiras ¢Cuales son
. : (ISV) sobre las
ingresos y a bienes y L
o las ventas + obligaciones L
servicios reducen el . X . } Evaluacion
Impuestos inareso orivado 25% (ISR) . tributarias que Continua Razon Econémica
g p y sobre el total | Sobre la Renta Lempiras se debe
generan recursos para - X ,
de la utilidad cumplir segun

el gasto publico.

neta gravable.

el marco legal?




Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

_ Definicion . o : Técnica de
Variable : Dimensién Indicador Preguntas Respuestas Escala I o
Conceptual Operacional nvestigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
Es el riesgo
financiero al que se
g Tasa de o~
expone la moneda Lo ¢Cudl es la
disminucion .
local cuando la Tasa devaluacion L
- . que presenta . . . . . Evaluacion
Devaluacion | empresa necesita de : Paridad devaluacion | registrada para Continua Razén P
el lempira 0 Econdémica
alguna manera (%) la moneda
L frente al o
materia prima o . hondurefia?
ddlar.
productos
importados.
Es la que existe Incremento
cuando el nivel de aplicable a Indice de ¢Cudl es la
L precios sube a causa precios y Precios al Tasa de inflacién . . Evaluacion
Inflacion - . . Lo . Continua Razén P
de una expansion costos de los Consumidor inflacion (%) | registrada para Econdmica
monetaria 'y productos (IPC) la Honduras?
crediticia. vendidos.
La ley
Son los intereses que tributaria o~
: ¢Cudl es la
se deben pagar en permite cargar | Impuesta por la o L
Costo L - AL Tasa de tasa de interés . ] Evaluacion
Financiero relamon con los intereses institucion interés (%) | otorgada por la Continua Razon Econémica
capitales obtenidos como gastos financiera
. - banca?
en préstamos deducibles de
impuestos
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Continuacion de Tabla 3. Operacionalizacion de las Variables

_ Definicion . o : Técnica de
Variable : Dimensién Indicador Preguntas Respuestas Escala o
Conceptual Operacional Investigacion
VARIABLES INDEPENDIENTES
Para formarse
cualquier empresa
ere r_egllga_r una Tasa minima
inversion inicial.
aceptable para
Como sea que haya L
sido Ia el rendimiento VAR cul |
i para ¢Cuél ese
Costo de a_portacmn de TMAR=i + f cada TMAR costo de . . Evaluacion
X capitales, cada uno . . S global mixta . Continua Razén P
Capital . +if inversionista capital global Economica
de ellos tendra un : (%)
. involucrado del proyecto?
costo asociado al . .
. i = premio al
capital que aporte, y . e
| P riesgo; f =
a nueva empresa asi . .
. inflacion
formada tendrd un
costo de capital
propio.
VARIABLE DEPENDIENTE
Tasa de descuento . Tasa que ¢Cual es la
iguala la suma Tasa Interna
Tasa por la cual el Valor - . Tasa Interna L
de los flujos Variables de . . Evaluacion
Interna de Presente Neto . . de Continua Razdn P
. . descontados a | Independientes | Rendimiento S Econdmica
Rendimiento (VPN), es igual a : - Rendimiento
la inversion (%)
cero. inicial del proyecto?

76



3.1.2 HIPOTESIS

Hi: La creacion de una empresa para la comercializacion de cosméticos en la ciudad de
Puerto Cortés es factible financieramente si su tasa de retorno (TIR) es mayor que el costo de

capital requerido para su implementacion.

HO: La creacion de una empresa para la comercializacién de cosméticos en la ciudad de
Puerto Cortés no es factible financieramente si su tasa de retorno (TIR) es menor o igual que el

costo de capital requerido para su implementacion.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

La investigacion es un conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se
aplican al estudio de un fendémeno. A lo largo de la Historia de la Ciencia han surgido diversas
corrientes de pensamiento, sin embargo, y debido a las diferentes premisas que las sustentan esas
corrientes se han reducido en dos aproximaciones principales para indagar: el enfoque cuantitativo

y el enfoque cualitativo de la investigacion. (Sampieri, F. et. al., 2010)

Respecto al enfoque cualitativo, no se efectia una medicion numérica con el objetivo de
poder descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion, por lo cual el
analisis no es estadistico. Mientras que el enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos para
probar hipotesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer

patrones de comportamiento y probar teorias. (Sampieri, F. et. al., 2010)

Una investigacion que tiene como objetivo poder determinar la prefactibilidad de un
proyecto requiere un trabajo multidisciplinario que le permita aplicar metodologias y enfoques

acertados para lograr tener un mejor alcance en la recoleccién de informacion, es por eso que se
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ha elegido el enfoque cuantitativo, pues cuenta con las caracteristicas necesarias para este tipo de

proyectos.

El enfoque cuantitativo se desarrollara con un estudio no experimental, consiste en estudios

que se realizan sin la mas minima posibilidad de manipular las variables y en los que se observan

los fendmenos en su ambiente natural para pasar luego a su anélisis. La presente investigacion se

desarrollara con un disefio no experimental-transversal, el cual, es un disefio en el que los datos se

recolectan en un solo momento, es decir en un espacio de tiempo Unico. (Sampieri, F. et. al., 2010)

A continuacion, se muestra de manera grafica el enfoque de la investigacion:

Figura 17. Disefio de investigacion con enfoque mixto

Fuente: (Propia)

Enfoque
Cuantitativo

No Experimental

Transversal

Descriptivo

Estudio de
Mercado

Estudio Técnico

Estudio
Financiero
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Para llevar a cabo el disefio transversal de la investigacion, se aplicara el disefio descriptivo
porque el presente estudio estara orientado en indagar y describir las tendencias del mercado
respecto a la compra o consumo de productos cosméticos en el sector tanto minorista como
mayorista. Asimismo, se describirdn los requerimientos generales necesarios para crear una
empresa en dicho rubro a través del estudio técnico y se realiza un analisis de prefactibilidad de la

creacion de una tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés.

El tipo de enfoque cuantitativo serd utilizado entonces en este proyecto, para poder
consolidar las creencias (formuladas de manera l6gica en una teoria o un esquema tedrico) y
establecer con exactitud patrones de comportamiento en una poblacion; y el segundo, para
construir creencias propias sobre el fendmeno estudiado como lo seria un grupo de personas

Unicas. (Sampieri, F. et. al., 2010)

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Segun Sampieri, F. et. al., (2010), el disefio de la investigacion consiste en un plan o
estrategia que se desarrolla para obtener la informacion que se requiere en una investigacién luego
de haber identificado el planteamiento del problema, definido el alcance inicial de la investigacion
y haber completado la formulacién de las hip6tesis. El investigador debe visualizar la manera
practica y concreta de responder a las preguntas de investigacion, ademas de cubrir los objetivos

fijados.

Para un enfoque cuantitativo el disefio de la investigacion debera ser estructurado,
predeterminado (preceder a la recoleccion de los datos). En la siguiente tabla podra observarse de
manera resumida, el disefio de investigacion de la prefactibilidad de una tienda de cosméticos en

la ciudad de Puerto Cortés:
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Tabla 4. Disefio de la investigacion

Disefio de la investigacién

. L Recursos Tiempo de
Estrategia Actividad Humanos Materiales Ejecucion Responsables
Deﬁmmon Qel enfoqu_e, Y| q persona Computadora ) Andrea Reyes
- método de investigacion Internet 1dia
Disefio de la —— o .
S Definicién de Hipdtesis 1 persona Computadora Evelyn Zeron
Investigacion — —
Definicidn de la Poblacién . Andrea Reyes
2 personas Computadora 1dia ,
y muestra Evelyn Zer6n
EIaboracm'n de encuesta 2 personas Computadora 1 dia Andrea ReerS
piloto Evelyn Zeron
Revision de encuesta 3 personas Engu esta piloto 1 dia Asesores
impresa
Aplicacion de encuesta Encuesta piloto . Andrea Reyes
. 2 personas . 3 dias ,
piloto impresa Evelyn Zeron
Tabulacién de datos
Recoleccion de | Verificacion de validez y Computadora . Andrea Reyes
Datos confiabilidad de la 2 personas SPSS 1 dia Evelyn Zeron
encuesta piloto
Elaboracion de encuesta . Andrea Reyes
final 2 personas Computadora 1dia Evelyn Zeron
Aplicacion de encuesta Encuesta Final . Andrea Reyes
. 2 personas 5 dias .
final Impresa Evelyn Zerén
., Computadora . Andrea Reyes
Tabulacion de datos 2 personas SPSS 1 dia Evelyn Zeron
Analisis de Resultados de 1 persona Computadora 2 dias Andrea Reyes
Encuestas
Anélisis 5 Fuerzas de . ,
Estudio de Porter 1 persona Computadora 2 dias Evelyn Zeron
Mercado Ana|_|5|_s de_ . 1 persona Computadora 2 dias Andrea Reyes
Comercializacion
Conclusiones del analisis 1 persona Computadora 2 dias Evelyn Zer6n
del mercado
Definicién de Andrea Reves
Localizacién e 2 personas Computadora 2 dias Y
- Evelyn Zeron
Instalaciones
Estudio Técnico Creacion Logo de la 1 persona Computadora 1dia Disefiador
Empresa
Def|n|C||on de legalidad de 2 personas | Computadora 1 dia Andrea Reyfzs
a empresa Evelyn Zeron
Identificacion de ingresos . Andrea Reyes
y costos 2 personas | Computadora 1 dia Evelyn Zeron
Definir Capital de Trabajo | 1 persona Computadora
Calculo de Costo de 1 persona Computadora 1 dia Evelyn Zeron
Estudio Financiero Capital P P
Rea!lzar I_Estados 2 personas Computadora 2 dias Andrea Reyfe X
Financieros Evelyn Zerén
Evaluacion econémica | 2 personas | Computadora 2 dias Andrea Reyfes
Evelyn Zeron
Conclusiones y Formula_uon de . Andrea Reyes
- conclusiones y 2 personas Computadora 1 dia .
Recomendacién . Evelyn Zer6n
recomendaciones
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3.3.1 POBLACION

Una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones. Ademas, las poblaciones deben situarse claramente en torno a sus caracteristicas

de contenido, de lugar y en el tiempo. (Sampieri, F. et. al., 2010)

Las poblaciones deben situarse claramente en torno a sus caracteristicas de contenido, de
lugar y en el tiempo, por tanto, el proceso de muestreo debe definir y especificar con precision la
poblacion meta a estudiar; es decir, debe incluir el conjunto de elementos o individuos que poseen
la informacidn que se necesita para la investigacion y para los andlisis correspondientes en todas

las fases de esta. (Sampieri, F. et. al., 2010)

La siguiente tabla muestra la poblacion meta de la presente investigacion en términos de

los elementos, unidad de muestreo, extension y tiempo:

Tabla 5. Descripcién de poblacién meta

Caracteristica Descripcion

Elementos Hombres y mujeres que vivan en la ciudad de
Puerto Cortés con un estatus de actividad
econdmica activa que tengan un interés en compra

de magquillaje.
Unidad de muestreo Se muestran hombres y mujeres que cumplan con
las caracteristicas antes mencionadas.
Extension Limite geogréfico de la ciudad de Puerto Cortés
Tiempo Periodo en que se realicen las encuestas (10 dias)

La cuantificacion de la poblacion meta de la presente investigacion se realiza aplicando
filtros a la poblacién total de Puerto Cortés la cual es de 131,981 habitantes segun el Instituto

Nacional de Estadistica (2018) a esto se le aplica el porcentaje de la poblacién econémicamente
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activa que es de 30.69%. En consecuencia, se fija una poblacion meta de 40,505 habitantes que

cumplen con las caracteristicas descritas anteriormente, asi como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6. Poblacion meta

Caracteristicas Fuente Dato Resultados
Poblacion total Puerto Cortés INE 131,981
PEA Alcaldia Municipal 30.69% 40,505
Total 40,505

3.3.2 MUESTRA

La muestra es en esencia, un subgrupo de la poblacion. Es decir que pertenece a un
subconjunto de varios elementos que forman parte de un conjunto definido el cual se denomina la
poblacion. La muestra debe ser representativa de la respectiva poblacion. Se utiliza la muestra no
probabilistica en la que la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas

relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o de quien hace la muestra.

En este tipo de muestreo el procedimiento no es mecanico ni con base en férmulas de
probabilidad, sino que depende del proceso de toma de decisiones de un investigador o de un grupo
de investigadores y, desde luego, las muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de

investigacion.

Las muestras no probabilisticas, también Ilamadas muestras dirigidas, suponen un

procedimiento de seleccion informal. (Sampieri, F. et. al., 2010)

La generalizacion o extrapolacién de resultados hacia la poblacién es una finalidad en si misma,
las muestras dirigidas implican algunas desventajas. La primera es que, al no ser probabilisticas,
no es posible calcular con precision el error estandar, es decir, no podemos calcular con qué nivel

de confianza hacemos una estimacién. La segunda es que la eleccidn de los casos no depende de
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que todos tengan la misma probabilidad de ser elegidos, sino de la decision de un investigador o

grupo de personas que recolectan los datos.

El calculo del tamafio de la muestra consiste basicamente en cuantificar el nimero de
elementos que seran incluidos dentro del estudio, depende del nivel de confianza estimado y si la
poblacion es de caracter finito o infinito. Debido a que se conoce el nimero de elementos que
componen el universo, en este caso puntual se refiere a la poblacion de Puerto Corteés, se utiliza la
férmula para poblaciones finitas descrita en la ecuacion 5. (Malhotra, 2008).

Zixpxq*N (6)

TN (N-D+ ZZprq

En donde:

Z4 = Nivel de confianza

p = probabilidad de ocurrencia

q = probabilidad de no ocurrencia

N = Poblacion

e = error de estimacion

n = tamano de la muestra

Tabla 7. Calculo de la muestra

Variables Valor
(Zo/2) > (Nivel de Confianza) 3.84
p (Probabilidad de ocurrencia) 0.5
g (Probabilidad de no ocurrencia) 0.5
N (Poblacién) 40,505
e2 (Error muestral) 0.003
Tamafio de muestra 381
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La tabla anterior muestra el calculo del tamafio de la muestra con los valores que toman las
diferentes variables. El resultado es de 381 personas que se deben ser encuestadas en la ciudad de

Puerto Cortés para lograr un nivel de confianza de 95% en los datos obtenidos.

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de anélisis se define como cualquier individuo, institucién, comunidad u otro
elemento que forma parte de la poblacion y del cual se busca recopilar informacion. La presente
investigacion, por medio de la herramienta de cuestionarios se analizan hombres y mujeres que
muestran un comportamiento de compra en maquillaje, residentes en la ciudad de Puerto Cortés

con un estatus econémicamente.

3.3.4 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta estd directamente relacionada con la variable dependiente del
presente informe de investigacion. El objetivo de la unidad de respuesta es indicar si el proyecto
es 0 no rentable. Este se mide en base a la tasa interna de rendimiento, que es una tasa comparable
con el costo de capital para determinar rentabilidad en caso de que esta sea igual o mayor, o bien,

no rentabilidad en caso contrario que sea menor.

3.4 TECNICAS Y HERRAMIENTAS

La recoleccion de datos toma una importancia significativa en una investigacion ya que,
por medio de instrumentos y técnicas, acorde al tipo de investigacion, conducen a la verificacion
del problema planteado en la misma. Los instrumentos y técnicas aplicados en el presente informe
se desglosan de los tres estudios en los cuales se basa la investigacion, estos son el estudio de

mercado, técnico y financiero.
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3.4.1 TECNICAS

Una técnica de medicion es cualquier recurso que utilice el investigador para registrar
informacion o datos sobre las variables que componen la investigacion en curso. Toda medicion o
instrumento de recoleccidn de datos debe reunir tres requisitos esenciales que son confiabilidad,
validez y objetividad. Como instrumento a utilizar en el presente informe se encuentra la encuesta,
la cual es el instrumento de medicion mas utilizado para recolectar datos en la investigacion de
mercados. Consiste en utilizar la herramienta del cuestionario como un conjunto de preguntas
respecto de una o mas variables a medir. El contenido de las preguntas de un cuestionario es tan
variado como los aspectos que mide. Basicamente se consideran dos tipos de preguntas, cerradas

y abiertas.

3.4.2 HERRAMIENTAS

El investigador cualitativo requiere contar con una gran capacidad para interpretar toda la
informacidn recopilada en el campo de investigacion, para ello requiere de técnicas que le faciliten
el analisis de los datos obtenidos en una descripcion sensible y detallada de éstos. Entre las

principales técnicas a utilizar en el presente informe se encuentran las siguientes:

1. Validez y Confiabilidad: Toda medicion o instrumento de recoleccion de datos debe reunir
tres requisitos esenciales que son la confiabilidad, validez y objetividad. Confiabilidad se
refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce
resultados iguales. Validez se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la
variable que pretende medir. Por Gltimo, objetividad se refiere al grado en que éste es
permeable a la influencia de los sesgos y tendencias del investigador o investigadores que

lo administran, califican e interpretan. Con el objetivo de poder cumplir con los tres
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requisitos se realiza una encuesta piloto validada por tres asesores académicos diferentes
que brindaran su opinion en base a su experiencia en la redaccion de la encuesta piloto.
Una vez completado ese paso, se procede a la aplicacion de la encuesta piloto a personas
seleccionadas que cumplan con las caracteristicas de la poblacion en estudio.
Posteriormente se tabulan los datos recolectados de modo que permita a los investigadores
contar con una base de datos util para realizar los andlisis estadisticos correspondientes,
entre ellos el uso del SPSS (por sus siglas en inglés Statistical Product and Service
Solutions) que es una herramienta que facilita la tabulacion de datos, los analisis
estadisticos y la medicion de los requisitos esenciales del instrumento que certifiquen su
validez y confiabilidad para proceder con la aplicacion de la encuesta final.

Muestreo: Existen dos tipos generales de muestreo, el probabilistico y el no probabilistico.
En el primero, cada uno de los elementos de la muestra tiene la misma probabilidad de ser
entrevistado, y en el muestro no probabilistico, la probabilidad no es igual para todas las
personas que conforman el espacio muestral. Para efectos de la presente investigacion, se
emplea la técnica de muestreo no probabilistico y se utiliza el procedimiento de muestreo
por estratos donde el encuestador esta la libertad de poder seleccionar un estrato
determinado de la poblacidn ya sea por ingresos, educacion u otros.

Observacion: Es un proceso que concentra la atencion del observador sobre un suceso,
hecho u objeto que en la ciencia tiene como fin describir sus caracteristicas y su desarrollo.
En la presente investigacion se utiliza la técnica de la observacion con la finalidad de
identificar los actuales competidores del mercado y el comportamiento de estos.

Método cualitativo por puntos: consiste en asignar factores cuantitativos con el objetivo de

determinar la localizacién dptima del establecimiento, se definird una serie de criterios
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relevantes a considerar para cada sitio y seran ponderados y puntuados en una escala
previamente definida, permitiendo realizar una comparacion de sitios y asi definir con base
en el sitio mejor evaluado conforme a la sumatoria de su puntuacion ponderada la
localizacion dptima para una tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortes.
Métodos de valor del dinero en el tiempo: El valor presente neto (VPN) es el valor
monetario que resulta de restar, la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.
Para determinar la factibilidad del proyecto, se realizara primero el calculo del VPN y la
Tasa Interna de Rendimiento (TIR). EI VPN se calcula con el objetivo de poder obtener los
Flujos Netos de Efectivo (FNE) necesarios para la realizacion del analisis economico del
proyecto y determinar si se maximiza o no la inversion; por otro lado, la TIR tiene como
finalidad determinar si se efectia o no la inversion y probar la hipotesis planteada del
problema, que supone que el negocio es factible solo si la TIR es mayor al costo de capital.
Estado de Resultados: El estado de resultados o de pérdidas y ganancias tiene como
finalidad poder calcular la utilidad neta y los flujos de efectivo netos de efectivo del
proyecto o de una empresa, que son, en forma general, el beneficio real de la operacion de
la empresa, y que se obtienen restando de los ingresos todos los costos y gastos incurridos
en laempresay los impuestos que se deban pagar. Dicho resultado se sintetiza en un cuadro
de informacion detallando ingresos, costos y gastos en base a formatos de presentacién
establecidos por las normas contables generalmente aceptadas o bien por las Normas
Internacionales de Informacion Financiera.

Punto de Equilibrio: El analisis del punto de equilibrio es una técnica Gtil para estudiar las
relaciones entre costos fijos, costos variables y los beneficios. EIl punto de equilibrio se

refiere al nivel de produccion o nivel de ventas en el que los beneficios son exactamente
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iguales a la suma de los costos fijos y los variables. Es importante recalcar que esta técnica
no es util para calcular la rentabilidad de un proyecto, sin embargo, se considera una
referencia importante para poder tomar las decisiones de la inversion.

8. Balance General: La igual fundamental de un balance general es que los activos son igual
a la suma del capital méas los pasivos de la empresa. Se entiende por activos todas las
pertenencias materiales e inmateriales; pasivos significa cualquier tipo de obligacion de la
empresa hacia terceros; y por capital los activos representados en dinero o titulos valores,
que son propiedad de los accionistas directos de una empresa. Cuando se realiza el analisis
economico de un proyecto y se debe presentar el balance general, se recomienda solo
presentar un balance inicial junto con un balance para cada uno de los afios considerados

en el estudio, generalmente son cinco afios.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

Segun Silvestrini & Vargas, (2008) afirman. “Las fuentes de informacion se dividen en
primarias y secundarias, son todos aquellos recursos que contienen datos formales, informales,

escritos, orales o multimedia”.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Bounocore, (1980) define que las fuentes primarias de informacioén son aquellas “que
contienen informacion original no abreviada ni traducida: tesis, libros, articulos de revista,
manuscritos. Se les llama también fuentes de informacion de primera mano”, pueden ser
documentos originales, entrevistas, discursos, cartas, entre otras. Para efectos de la presente
investigacion se consideran como fuentes primarias: la encuesta, utilizada para la recoleccion de

datos del estudio de mercado que brindara informacion de primera mano para la investigacion.
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3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Sobre las fuentes secundarias sostiene Bounocore, (1980) “son las que contienen datos o
informaciones reelaborados o sintetizados”. Por ejemplo, obras de referencia como diccionarios o
enciclopedias, entre otras. Las fuentes secundarias se basan en primarias, analizan e interpretan a
fuentes primarias. Se trata de informacion ya procesada que sirve para poder ampliar el estudio,
validar cualquier dato primario o interpretar resultados. Las fuentes secundarias utilizadas para el

presente informe de prefactibilidad se muestran en la siguiente figura.

@

QO | » Evoluacion de Y |« Euromonitor U | |ndice de Precios al
">_<' proyecto (5 ed.) de _O Internacional v Consumidor (IPC)
(] Gabriel Baca = | » Market Research S * Sistema de
= Urbina = ’6 Estadisticas de
. Cosmetologia para t = Comercio de
o estética y belleza <1: E Centroamérica.
8 de Inmaculoda (2018). SIECA
hut Sabater * Estadisticas de
TE * Metodologia de la censos INE
-l investigacidn (5
ed.) de Hernandez
Sampieri

Figura 18. Fuentes de informacion secundaria
Fuente: (Propia)

3.6 LIMITANTES DE LA INFORMACION

En el desarrollo de la presente investigacion se han utilizado diferentes datos e informacion
de distintos sitios web certificados tanto a nivel local como internacional, se ha hecho uso de
documentos de internet, citados correctamente con normas APA, y libros que brindan la
oportunidad de tener una base sélida para determinar la factibilidad de una empresa

comercializadora de cosméticos en Puerto Cortés.

En la presente investigacion se han encontrado ciertas limitaciones, entre ellas:
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Poca o falta de informacion estadistica en temas de belleza y cosméticos en Honduras.
Las estadisticas demogréaficas en Honduras tienen estimaciones hasta el afio 2013 y no se
puede contar con datos mas recientes para el estudio.

El estudio esta limitado a la ciudad de Puerto Cortes.

Durante el desarrollo de la investigacion se desat6 una crisis sanitaria en el pais, la cual ya
se encontraba catalogada como pandemia, conocida como COVID-19, afectando la mayor
parte de los paises en el mundo. Este tipo de enfermedad es de facil y alta transmision entre
los seres humanos, por lo que los gobernantes y personal médico se vieron obligados a
declarar emergencia en el territorio nacional y a poner en cuarentena a toda la poblacion
para tratar de evitar su propagacion. La salida de cada persona a las calles del pais fue
restringida a un dia segun la terminacién de su numero de identidad, lo cual limitd
totalmente la aplicacion personal de las encuestas al publico objetivo. Asi como para la

verificacion de informacidn adicional para la investigacion.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En el cuarto capitulo se describen los resultados y analisis de la investigacion realizada, los
cuales seran utilizados para soportar la toma de decisiones en cuanto al estudio de prefactibilidad
de una tienda de cosmeéticos en la ciudad de Puerto Cortés. Consta de la descripcion de los
productos y el modelo de negocio propuestos; asi como de los tres estudios: de mercado, técnico

y financiero.

4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Una tienda de cosméticos tiene como objetivo ofrecer productos de belleza y cuidado de
piel exclusivamente a aquellas personas que se preocupen por su imagen y el cuidado de esta. Este
tipo de negocios se destacan por contar con un ambiente privado donde prevalecen aspectos de

disefios tematicos, atencion personalizada y la calidad de sus productos y servicios.

Dispone de areas de servicio de atencion al cliente, las cuales estan dotadas con las
instalaciones adecuadas que permitan al cliente poder apreciar los productos y realizar las pruebas
necesarias. Ademas, cuenta con un portafolio de productos bastante amplio que sera ofrecido a los

clientes en ventas al detalle y al por mayor con entregas Unicamente en el establecimiento.

Los proveedores de productos de belleza y cuidado de piel estan localizados en el
extranjero, esto adoptado como estrategia de mercado que permitira ofrecer marcas reconocidas y
caracterizados por brindar productos de buena calidad, certificando la originalidad de estos a
precios accesibles que permitan poder obtener la rentabilidad buscada en el rubro de productos
cosméticos. En vista que la cantidad de productos cosméticos es bastante variada, es necesario
poder contar con un sistema de inventarios rigido que permita poder calendarizar las compras en

los tiempos correctos para atender la demanda de los clientes. Los productos de belleza y cuidado
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de piel que estaran disponibles en la tienda podran ser categorizados por su marca, calidad y
prestigio, contando asi con la categoria premium, que corresponden a marcas ya reconocidas y la

de productos masivos, que son productos de calidad, pero a menor precio.

El personal de una tienda de cosméticos se caracteriza por un alto grado de
profesionalismo, conocimientos en temas de aplicacion de maquillaje y en la funcionalidad de los
ingredientes activos de los productos tanto de maquillaje como de cuidado de piel, asi como
también cuentan con habilidades especificas para poder brindar una atencién personalizada

logrando la satisfaccion de los clientes.

4.1.1 MISION DE LA EMPRESA

Comercializar productos de belleza y cuidado de piel de calidad, acordes a las tendencias
y cambios del mercado que contribuyan a satisfacer los deseos de verse y sentirse bien de nuestros

clientes, con los mejores estandares de atencion al cliente.

4.1.2 VISION DE LA EMPRESA

Para el afio 2025, ser la empresa lider a nivel nacional en venta de productos que realcen
la belleza y autoestima de nuestros clientes mediante la oferta de productos de calidad, y
reconocida por brindar un acompafiamiento personalizado a nuestros clientes durante todo el

proceso de compra para garantizar una excelente experiencia de compra.

4.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS

Un modelo de negocio, también conocido como disefio de negocio, es la planificacion que
realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios que intenta obtener. En un modelo de

negocio, se establecen las pautas a seguir para atraer clientes, definir ofertas de producto e
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implementar estrategias publicitarias, entre muchas otras cuestiones vinculadas a la configuracion
de los recursos de la compafiia. EI modelo de negocio de la tienda de maquillaje sera del tipo
“B2C”, business to consumer, el cual consiste en un modelo de comercio directo al consumidor

final.

Para este estudio de prefactibilidad se utilizard el modelo de negocio Lean Canvas, el cual
es una herramienta estratégica empresarial, que permite analizar de manera visual el modelo de

negocio para aumentar sus probabilidades de éxito.

Tabla 8. Modelo de negocio

PROPOSICION DE

PROBLEMA SOLUCION VALOR UNICA VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO DE CLIENTES

Existen varias tiendas dedicadas

; Crear una empresa dedicada a
exclusivamente a la venta de

- . la venta de productos Servicio de
maquillaje, tanto en tiendas I I | |
- . . cosméticos, la cual incluye maquillaje
fisicas como tiendas virtuales ¥ a !

productos de belleza y cuidado EXPress.

con la facilidad de entregas a

de piel exclusivamente.

domicilio alrededor de todo el Productos

pais. 5in embargo, no se’ ha METRICA CLAVE cosmeticos CANALES Pcrlrjlacic'rn de Puerto
encontrade informacion altamente Cortés economicamente
relacionada & la existencia de competitivos en activa.

tiendas fisicas dedicadas a la |1- Nivel de aceptacién de los calidad y precio.
clientes.

2. Rentabilidad de los

Venta al detalle .

venta especializada y exclusiva Producto

de maquillaje en la ciudad de entregado en

Puerto Cortés lo que actualmente| productos.

. . 3 tienda.
3. Nivel de atencion al cliente.

representa una oportunidad de

negocio yfo inversian.

ESTRUCTURA DE COSTO FLUJO DE INGRESOS

Compra de productos, Gastos Administrativos, Ventas, Logisticos, otros. Por venta directa a clientes.

421 PROBLEMA

La belleza se ha considerado como un factor importante de aceptacion en la sociedad,
siendo para las mujeres un tema retador dado a la inclusion del género femenino al mundo laboral
y sus multiples requerimientos de cambios constantes de la industria, pues demandan demasiado
tiempo. Las rutinas de la mayoria ahora estan integradas por jornadas laborales extensas mas las

cotidianas actividades del hogar. Todas estas actividades limitan el tiempo que se pueda invertir
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en términos de belleza y cuidado de piel especialmente cuando la disponibilidad de los productos
de calidad se encuentra solo en las principales ciudades. En consecuencia, es necesario identificar
alternativas de aplicacion de este tipo de negocios en otras ciudades que permitan cubrir las
necesidades del mercado en la ciudad de Puerto Cortés.

Existen varias tiendas dedicadas exclusivamente a la venta de maquillaje, tanto en tiendas
fisicas como tiendas virtuales con la facilidad de entregas a domicilio alrededor de todo el pais.
Sin embargo, no se ha encontrado informacion relacionada a la existencia de tiendas fisicas
dedicadas a la venta especializada y exclusiva de maquillaje en la ciudad de Puerto Cortés lo que

actualmente representa una oportunidad de negocio y/o inversion.

4.2.2 SOLUCION

Crear una empresa dedicada a la venta de productos cosméticos, la cual incluya productos
de belleza y cuidado de piel exclusivamente en la ciudad de Puerto Cortés y sus alrededores, en
cuyo lugar se ha visto la oportunidad de negocio, puesto que no se cuenta con una tienda
especializada en productos cosméticos que pueda abastecer a los diferentes negocios relacionados

y la poblacion en general.

4.2.3 PROPUESTA UNICA DE VALOR

Productos cosméticos altamente competitivos en calidad y precio.

4.2.4 VENTAJA ESPECIAL

No existe ninguna empresa que se dedique a la venta exclusiva de productos de belleza y

cuidado de piel en la ciudad de Puerto Cortés. Como ventaja especial la tienda contara con pruebas
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de maquillaje gratis y servicios de maquillaje express con la finalidad de que el cliente compre el

producto exacto para su tono y tipo de piel.

425 SEGMENTO DE CLIENTES

El segmento de mercado lo compone la poblacion econémicamente activa de la ciudad de

Puerto Cortés y sus alrededores, para la venta al detalle de los productos.

4.2.6 CANALES

El canal de ventas de la tienda de cosméticos seré liderado por la estrategia de negocio a
consumidor, la cual consiste en realizar ventas directamente al cliente o al consumidor final. Se

establece también que el producto vendido sera entregado en tienda.
4.2.7 METRICA CLAVE
1. Nivel de aceptacion de los clientes.

2. Rentabilidad de los productos.

3. Nivel de atencion al cliente

4.2.8 FUENTE DE INGRESOS

La fuente de ingreso principal para la tienda de cosméticos serd la venta directa a la

poblacién econémicamente activa de la ciudad de Puerto Cortés.

429 ESTRUCTURA DE COSTOS

La tienda de cosméticos se basa en los costos que tendra la empresa para poder entregar el
producto a los diferentes clientes que visiten la tienda en Puerto Cortés, entre ellos incluye la
compra de los productos, gastos administrativos, de venta, logisticos, entre otros.
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4.3 PROPIEDAD INTELECTUAL

La empresa “Bella’s Makeup HN” sera constituida como Sociedad de Responsabilidad

Limitada la cual ofrecera productos de alta calidad con valor agregado, el registro de esta sera

Bella's

MAKEUP

mediante escritura publica.

Figura 19. Logo de la empresa
Fuente: (Propia)

El nombre de la empresa “Bella’s Makeup HN” hace alusion a la combinacion de tres
palabras: “Bella’s” haciendo referencia a la belleza, el cual implica la armonia y la perfeccion de
lo que se describe, “Makeup” es la traduccion al inglés de la palabra maquillaje y “HN” que

proviene de Honduras, por ser el mercado meta de acuerdo con la vision de la empresa.

Se realiz6 la consulta del directorio de empresas que se encuentran registradas en la
Registro Mercantil y/o en el Instituto de la Propiedad mediante solicitud a su pagina web oficial.
No se obtuvo respuesta sobre la consulta, y para efectos de la investigacion se asume que no existen

otras empresas bajo la misma razén social de Bella’s Makeup HN.

4.4 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

Para todas las empresas existiran diferentes riesgos que podran alterar el curso o las
tendencias de la compaiiia, ya sea de manera positiva 0 negativa, es por ello por lo que se requiere

el andlisis o la evaluacion completa de la situacion de la compaiiia. Una de las herramientas mas
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utilizadas para este andlisis es el analisis FODA, el cual consiste en ajustar las “Fortalezas” del

negocio con las “Oportunidades” atractivas del entorno; y al mismo tiempo, eliminar o superar las

“Debilidades” internas y reducir las “Amenazas externas”, tanto como sea posible. En la siguiente

figura se detalla este analisis FODA realizado para la tienda especializada.

Tabla 9. Anélisis FODA

Fortalezas

Debilidades

1. La marca Bella's ya se encuentra
ofreciendo productos en el mercado
mediante redes sociales, 1o que le
permite contar con una cartera de
clientes inicial.

2. Amplio conocimiento  del
mercado, la industria, fabricantes y
proveedores por parte de socios
fundadores.

3. Variedad de
diferentes gamas.

productos de

4. El abastecimiento de inventario se
realizara en su mayor parte (70%)
con compra directa del fabricante. lo
que permitira acortar la cadena de
abastecimiento y por ende reducir
costos y competir en precios.

5. Ubicacidn en una ciudad portuaria

6. Serd la Unica tienda especializada
de la zona.

1. Bajo reconocimiento de la marca
de la tienda.

2. Dependencia de acreedores
financieros para la inversion inicial.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

1. Crecimiento acelerado de la
industria de belleza y cosméticos en
el mercado nacional.

2. Existe parte de la poblacion de que
realiza compras en tiendas
especializadas de ciudades alefiadas.

3. Amplia gama de productos y
marcas en constante desarrollo.

4. Expandir lineas de atencion.

El hecho de ser muy estrictos en el
control de costos y gastos le
permitira seguir obteniendo buenos
margenes de ganancias.

Se puede competir en base a precios
lo que le permitiria mantener la
preferencia de gran namero de
clientes y aumentar su participacion.

Adecuadas estrategias de publicidad
le  permitirian  aprovechar el
crecimiento acelerado del rubro y
por ende reducir el nivel de
desconocimiento de la marca de la
tienda.

La gente que realiza compras en
otras ciudades podria ser de los
principales clientes potenciales, lo
que reduciria el nivel de
desconocimiento de la marca de la
tienda.
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Continuacion de tabla 9. Analisis FODA

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Restricciones arancelarias y
politicas para la importacion de los
productos.

2. Devaluacién de la moneda
nacional frente al délar,

Esta amenaza se puede ver
compensada con el hecho de
ubicarse en una ciudad portuaria,
ya que dejaria de incurrir en altos
gastos por transporte.

Al ser la Gnica tienda especializada
en el puerto y competir con precios
accesibles puede provocar que
algunos clientes cambien su canal

Mantener un adecuado control de
las  importaciones, con la
documentacion al dia para evitar
multas arancelarias.

Contratar préstamos en moneda
nacional para prevenir pérdidas por

. devaluacion de la moneda.
de compra a la tienda

especializada.
Impulsar estrategias de publicidad
3. Alto nimero de vendedoras y que permita la migracion de los

vendedores con catalogo, de cllegtes que estan adqwglegdo sus
productos productos con estos vendedores

cosméticos y de belleza. independientes y por ende
aumentar el posicionamiento.

Ofrecer la opcion de compras en
linea desde una pagina web, que
permita al cliente obtener sus
productos de manera facil y mas
rapida.

4. Incremento de plataformas del
fabricante que permite la compra
directa de sus productos, en linea.

4.5 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es la identificacion, recopilacion, analisis y uso sistematico de la
informacidn con el fin de identificar y definir las oportunidades y los problemas relacionados al
mercado; es una funcién que ayuda a conectar al consumidor, al cliente y al publico en general
con el vendedor mediante la informacion. (Malhotra, 2008).

En la presente investigacion, por medio del estudio de mercado, se pretende tener una
nocion clara de la cantidad de personas dispuestas a adquirir productos cosméticos y de cuidado
de piel, conocer las necesidades del cliente final, la frecuencia de compra de los consumidores, y
el precio al que ellos estan dispuestos a comprarlo. Por medio del mismo estudio, se pretende
identificar la oferta de este tipo de productos en la ciudad de Puerto Cortés, los distribuidores

actuales, los puntos de venta y los aspectos del mercado en general.
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Los datos del estudio de mercado seran recolectados mediante la aplicacion de 381

encuestas a la poblacién meta de Puerto Cortés. (Ver anexo 3)

La encuesta fue sometida a un analisis de validez y confiabilidad denominado Alpha de la
herramienta de Alfa de Cronbach, cuyo andlisis ofrece un coeficiente que oscila entre cero a uno,
el cual sirve para medir la fiabilidad de la escala de medida utilizada en la encuesta. El valor

minimo aceptable de esta escala es 0.7, para que pueda considerarse lo suficientemente fiable.

A continuacion, se muestra los resultados obtenidos al aplicar el andlisis de fiabilidad a la

encuesta en estudio.

Fiabilidad

Escala: Encuesta tienda de maquillaje

. Estadisticas de fiabilidad
Resumen de procesamiento de

casos Alfa de
) Cronbach
M % hasada en
Casos  Valido 33 89.2 elzmentos
. Alfa de estandarizad M de
Excluido 4 10.8 Cronbach os elementos
Total ar 100.0 TI17 709 g

a. La eliminacidon por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Figura 20. Alfa de Cronbach
Fuente: (Encuestas piloto)

45.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA E INDUSTRIA

El analisis de la competencia e industria es un proceso que consiste en relacionar a la
empresa con su entorno, ayuda a identificar las fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades

y amenazas que le afectan a la empresa dentro de su mercado meta. (Gonzales, 2014)
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Bella’s Makeup HN, empresa dedicada la venta de productos cosméticos y de cuidado de
piel, es parte de la industria de la belleza, la cual comprende al conjunto de empresas con
operaciones de produccidén y distribucion de productos y servicios destinados a mejorar la imagen
y la estética del cuerpo humano.

Para elaborar el andlisis de la competencia en el sector, se utiliza el modelo de las cinco
fuerzas de Michael Porter, el cual permite obtener un adecuado panorama del rubro y desarrollar
las estrategias para el negocio que permita ser una propuesta sobresaliente en el mercado. Este
analisis fue complementado mediante el cuestionario y el instrumento de la observacion, dado a
que por medio de esta se identificaron los diferentes competidores directos, indirectos y/o
productos sustitutos que pueden encontrarse actualmente en Puerto Cortés. Las cinco fuerzas en
conjunto permiten definir estrategias que permitiran la obtencion de mayores rentabilidades. (Peiro

Ucha, 2015) Dichas fuerzas se detallan en la siguiente figura:

5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 21. Modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter
Fuente: (Peiro Ucha, 2015)
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4.5.1.1 COMPETENCIA ACTUAL

Esta se considera la mayor fuerza de las cinco, dado a que la conforman las empresas que

compiten directamente en el rubro o industria por una buena participacién del mercado. Para el

caso de la tienda de maquillaje en Puerto Cortés se consideran como competidores directos las

paginas de redes sociales y/o tiendas en linea que tiene entregas en Puerto Cortés ya sea mediante

domicilio local o envios desde cualquier otra tiene en linea alrededor del territorio nacional;

también se consideran como directos los vendedores independientes o vendedores por catalogos.

En la siguiente figura se puede observar las respuestas obtenidas por parte de la poblacion

encuestada en cuanto a los lugares donde adquieren sus cosméticos y productos para el cuidado de

la piel en la actualidad:

Tienda en linea/Redes Sociales
Vendedores independientes
Tiendas especializadas

Ventas por catalogos
Supermercados

Farmacias

Salones de belleza

Kioscos

Barberias

En mi propio negocio

De regalo

I 17.5%
s N = 381
I 15.4%
I 11.9%
I 11.9%
I 8.7%

I 8.4%

I 8.3%

B 05%

I 0.2%

I 0.1%

Clinica dermatoldgica | 0.1%

00% 20% 40% 6.0% 8.0% 10.0% 12.0% 14.0% 16.0% 18.0% 20.0%

Figura 22. Identificacidn de la competencia
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Como se puede observar anteriormente, en el tercer lugar de compra de la poblacion figuran
las tiendas especializadas con un 15.4% de preferencia. Considerando que en Puerto Cortés no
existen tiendas especializadas de maquillaje, puede deducirse que estas personas adquieren sus
productos en ciudades aledafias que si cuentan con tiendas especializadas, como ser San Pedro
Sula, donde existen numerosas opciones, lo cual nos da una pauta de que este segmento de la

poblacidn se encuentra desatendido localmente.

El resto de los negocios que aparecen en la figura 22, con participacion menor al 11.9% se
pueden considerar competidores indirectos ya que ofrecen productos cosméticos y para el cuidado

de la piel, pero en menor escala, limitando la variedad de marcas, precios y tipos de productos.

La rivalidad entre los competidores de la industria puede determinarse como que existen

muchos pequefios competidores en Puerto Cortés.

4.5.1.2 COMPETIDORES POTENCIALES

La amenaza del ingreso de nuevos competidores es alta, dado a que la demanda de los
productos cosméticos ha sido creciente a nivel nacional, por encima de un 5% para el afio 2019 y
se ha visto como la poblacion esté prefiriendo comprar en linea sin necesidad de asistir a una tienda
fisica. Para este tipo de vendedores las barreras de entrada en este rubro estan siendo cada vez

menaores.

Se ha visto el crecimiento de las ventas en linea mediante las plataformas de redes sociales
y compra directa, por lo que no se requiere de un mayor capital de inversion para comenzar a
ofrecer este tipo de productos, ya que los vendedores pueden iniciar ofreciendo diferentes opciones
mediante un anticipo al precio de venta y previo encargo lo que permitiria disminuir la aportacion

del vendedor.
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4.5.1.3 COMPETENCIA PRODUCTOS SUSTITUTOS

Como productos sustitutos pueden mencionarse las diferentes marcas artesanales, que se producen
de manera local en el pais como ser MKN Natural Beauty, D’aromas, Hadassa, etc. Sin embargo,
estas sustituyen principalmente productos para el cuidado de la piel. En cuanto a los cosméticos
pueden mencionarse a los que se producen en el territorio nacional por empresas como Industrias
Chamer, gque se consideran como sustitutos dado a que en esta industria se producen cosméticos
similares a los de la competencia (producto importado) pero con menor calidad y orientado a la

venta masiva.

4.5.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores de esta industria representan una fuerza competitiva en la region. La
mayoria de los productos que se ofreceran en la tienda de maquillaje seran importados desde paises
como Meéxico y Estados Unidos, el poder de negociacion con los proveedores dependera de la
centralizacion de cada uno de estos, ademas se consideran competitivos por el hecho de que son
distribuidores internacionales por lo que disponen de técnicas y estrategias para su conveniencia

en el mercado.

4.5.1.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El poder de negociacion que pueden llegar a tener los clientes en esta industria se puede
considerar alto, debido a que existen muchas opciones de compra en el mercado, ya sea en tiendas
grandes y especializadas o en tiendas pequefias; sin embargo, el hecho de establecer una tienda de
maquillaje especializada en una ciudad en donde aun no existe una como tal, permitira

diferenciarse de las opciones restringidas que los pobladores estan recibiendo de manera local.
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45.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Al analizar la poblacion economicamente activa de la ciudad de Puerto Cortés, mediante

la aplicacidn de encuestas se obtuvo que, de la muestra el 88.45% (337 personas) utiliza productos

cosméticos versus un 11.55% (44 personas) que no los utiliza. También se describe la importancia

que esta teniendo el maquillaje en la poblacion que lo utiliza.

1. ¢ Utiliza cosméticos y/o productos para el
cuidado de la piel? N = 381

ENo mSj

Figura 23. Utilizacion de cosméticos en Puerto Cortés
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

El uso de cosméticos y productos para el cuidado
de la piel se han convertido de vital importancia
para su rutina diaria

- 7.03% H Totalmente en desacuerdo

0,
2.16% En desacuerdo
8.65%

M Indiferente
38.92%

43.24%

B De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

0.00%  10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00%

Figura 24. Importancia del uso de productos cosméticos y del cuidado de la piel
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Luego de identificar que en la mayor parte de la poblacion existe la utilizacion de
cosméticos y/o productos de piel, se procedio a analizar, qué parte de esta poblacion considera que
el maquillaje se ha convertido en parte fundamental para su rutina diaria, obteniendo que el 43.2%
esta totalmente de acuerdo de su importancia en el uso diario, mientras que unicamente el 7% se

mostré en total descuerdo ante esa afirmacion.

Ya que se conoce la aceptacion de los productos cosméticos y para el cuidado de la piel en
Puerto Cortés se analizaron los resultados obtenidos en el interés de la poblacion sobre la

adquisicidon de estos productos en una tienda especializada, obteniendo lo siguiente:

¢Qué tan importante considera poder adquirir sus
cosméticos y/o productos para el cuidado de la piel en
una tienda especializada?

Poco Importante  Nada importante
3.9% 0.6%

Figura 25. Aceptacion de tienda especializada
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

La poblacion que se maquilla respondié en un 42.4% que considera “muy importante”
poder adquirir sus productos cosméticos y del cuidado de la piel, en una tienda especializada, por

lo que se puede deducir la aceptacion de la tienda en la poblacion de Puerto Cortés, ya que esto le

105



sumamos que el 38.9% considera “importante” tener accesos a sus productos mediante este tipo
de tiendas. Como mencionan Ulrich & Eppinger (2013, pag. 176), “cl pronostico de ventas esta
sujeto a gran incertidumbre y exhibe errores notablemente altos. No obstante, los pronosticos
tienden a estar correlacionados con la demanda real y por tanto dan informacion util”. La ecuacién
#7 muestra un célculo que permite reducir los errores que mencionaban los autores anteriores,
generando una probabilidad realista en la intencion de compra. Esto se logra mediante un grado
de penalizacion hacia los resultados de las encuestas en relacion con la importancia otorgada a la

tienda especializada. (Ver ecuacion #7)

P = Cdefinitivamente * Fdefinitivamente + Cprobablemente * probablemente (7)

Donde:
P = probabilidad de la intencion de compra
Caefinitivamente= CONstante de calibracion 0.4
Faefinitivamente = fraccion de encuestados para los que indica ser Muy importante
Cprobablemente= CONstante de calibracion 0.2
Fyrobabiemente = fraccion de encuestados para los que indica ser Importante
Para lo que resultaria el siguiente célculo:
P=424%* 0.4+ 38.9% *0.2
P=24.7%

Con el calculo de la ecuacion de Ulrich se obtiene un interés real de la poblacion del 24.7%.
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Para conocer mas la decision de compra del consumidor, se consulté qué factores son los
que mas influyen sobre la eleccion del lugar donde realizar la compra de sus cosméticos y
productos para el cuidado de la piel. Se obtuvieron como los primeros tres factores mas influyentes:
“los precios accesibles” con el 22.3%; “por referencias de familiares/amigos” con 17.7%; y “por

la diversidad de productos con un 16.24%. En la siguiente figura se grafican los resultados

completos.
¢Como elige dénde realizar la compra de sus cosméticos y
productos para el cuidado de la piel?
25.00% 22.34%
20.00% 17.77%
16.24%
15.00%
0,
10.00% 590% 9.01% 8.88% g.63%
6.22%
5.00%
0.63% 0.25% 0.13%
0.00% F—
B Por sus precios accesibles H Por referencias de familiares/amigos
M Por la diversidad de productos Por su publicidad
M Por resefias M Por la atencion al cliente
B Por su ubicacion B Por su facil acceso en plataforma en linea

M Calidad B Marca
M Por sus ingredientes

Figura 26. Factores que influyen en la eleccion del lugar de compra
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

En base a la consulta anterior se podra tomar en cuenta los factores relevantes que debera
garantizar la tienda especializada a sus clientes de Puerto Cortés, lo cual permitira alcanzar todas
las expectativas y asegurar una buena experiencia de compra y satisfaccion total con cada venta

realizada.
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4.5.2.1 PRODUCTO Y/O SERVICIO

Al estudiar los datos tabulados sobre los productos de la tienda especializada en cosméticos
y cuidado de la piel, se obtiene que la mayor parte de la poblacion adquiere en la categoria de
cosmeéticos, el lapiz labial, base para el rostro y sombra de 0jos, en los tres primeros lugares; y en
la categoria de productos para el cuidado de la piel se encuentra que la mayoria compra los

productos de cremas corporales, tratamientos para el cabello y cremas faciales.

A continuacion, se muestra el grafico del nimero de personas que compra cada producto,

acorde a cada categoria de productos (cuidado de piel o cosméticos):

Personas que compran por producto (Cuidado de Piel)

350

300

328 323
310
233 94
269
259 253 B Tratamientos para el cabello
W Cremas corporales
212 B Cremas faciales
Ténicos y/o desmaquillantes
W Jabones faciales
B Mascarillas faciales
140 . .
B Tratamientos faciales
B Bloqueador solar
B Cremas depilatorias faciales
B Aceites hidratantes
0

Figura 27. Personas que compran por producto / cuidado de la piel
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Personas que compran por producto (Cosméticos)

34 L 07 300
I 280 575 B Lapiz o brillo labial
262 261

B Base para el rostro

B Polvos selladores
Sombras de ojos
Mascara para pestafias
Brochas para maquillaje
Corrector para el rostro
Iluminador, contour y rubor
Magquillaje para cejas
Primer

Figura 28. Personas que compran por producto / cosméticos
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Este recuento se obtuvo de la poblacion que respondié que si utilizaba maquillaje y
productos para el cuidado de la piel (337 personas), por lo que en cada barra se puede apreciar el
total de los que, si compran cada producto, y por ende la diferencia de ese dato con las 337 personas
son las que no compran el producto mencionado. Los productos que las personas menos compran
fueron la cremas depilatorias faciales, aceites hidratantes y bloqueador solar para la seccién de
cuidado de piel; mientras que para la seccion de cosméticos los que menos compran son primer,

maquillaje para cejas y corrector para el rostro.

Se consultd a la poblacién en cuanto a la frecuencia de compra de cada producto para
ambos tipos de productos: cosméticos y para el cuidado de la piel. En las siguientes cuatro figuras

se muestra los resultados obtenidos en cada uno.
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Frecuencia de compra cuidado de piel /1
350

300
250
200

150

50

Aceites hidratantes Bloqueador solar Cremas corporales  Cremas depilatorias Cremas faciales
faciales

B Cada dos semanas M Unavezalmes ™ Cadadosmeses @ Cadatres meses M Cada seis meses

Figura 29. Frecuencia de compra cuidado de piel/1
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

Frecuencia de compra cuidado de piel /2
350

300
250
200
150
100

50

Jabones faciales Mascarillas faciales Tonicos y/o Tratamientos faciales Tratamientos para el
desmaquillantes cabello

M Cada dos semanas MUnavezalmes ™ Cadadosmeses @ Cadatres meses M Cada seis meses

Figura 30. Frecuencia de compra cuidado de piel/2
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Frecuencia de compra cosméticos /1
350
300
250
200
150
100
50
0
Base para el rostro Brochas para Corrector para el lluminador, contoury Lapiz o brillo labial
maquillaje rostro rubor
B Cada dos semanas M Unavezalmes M Cadadosmeses @ Cadatres meses M Cada seis meses

Figura 31. Frecuencia de compra cosméticos/1
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

Frecuencia de compra cosméticos /2

350
300
250
200
150
100
50
0

Magquillaje para cejas Mascara para Polvos selladores Primer Sombras de ojos

pestafas
B Cada dos semanas M Unavezalmes M Cadadosmeses @ Cadatresmeses M Cada seis meses

Figura 32. Frecuencia de compra cosméticos/2
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Para los productos de la categoria cuidado de piel, puede observarse que mayormente las
compras se realizan una vez al mes; seguido de cada dos meses dependiendo el tipo de producto.
Para la categoria de cosméticos, no se observa una tendencia generalizada en conjunto, por el

contrario, cada producto muestra una frecuencia de compra diferente.

Se consultd a la poblacion sobre su preferencia sobre los productos cosméticos y para el
cuidado de la piel que sean verdes u orgénicos, esto para poder detectar la posible preferencia
sobre ellos y asi tomar la decision de incluirlos o0 no en la gama de variedades a ofrecer.

¢Qué grado de importancia asigna usted al consumo de

productos verdes (libre de testeo animal, naturales, organicos,
limpios, no toxicos)

60.00%
51.93%
50.00%
= Muy Importante
40.00%
32.34% B |mportante
30.00% Neutral
Poco Importante
20.00% -
10.39% m Nada importante
10.00% .
3.86% 1.48%
0.00% —

Figura 33. Importancia de productos verdes u organicos
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

4.5.2.2 PRECIO

Para la determinacion de los precios de los productos se realizd un sondeo de los precios
que actuales del mercado mediante la observacion en otros negocios consultando a diferentes
tiendas especializadas ubicadas en San Pedro Sula, tiendas en linea y a otros lugares que venden
los mismos productos en Puerto Cortés (tiendas variadas, supermercados, farmacias). El detalle de

precios definidos se puede apreciar en la tabla 13.
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Para validar que estos precios sean aceptados por la poblacion, se realizo la consulta de si

el encuestado considera que los montos actuales a los que compran sus productos estan acorde a

su presupuesto. A lo que se obtuvo el siguiente resultado:

¢Considera que los precios a los que usted adquiere
actualmente sus productos para el cuidado de la piel, se
encuentran acorde a su presupuesto?

60.00% 56.38%
50.00%
40.00%
30.00%

20.00% 16.02%

0,
12.76% 16 6595

0
10.00% 4.15%

0.00%

Figura 34. Precios a los que compra cuidado de piel
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

m Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
m Indiferente

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

¢ Considera que los precios a los que usted adquiere actualmente sus
cosméticos se encuentran acorde a su presupuesto?

70.00%

50.00%
40.00%

30.00%

20.00% 17.51%
11.87%  10.09%

10.00%
2.97%

0.00% I

Figura 35. Precios a los que compra cosméticos
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

= Totalmente de acuerdo
m De acuerdo
® [ndiferente

En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

113



Para la categoria de cuidado de piel se puede observar que un 16.02% esta “totalmente de
acuerdo con la afirmacion de que los precios se adecuan a su presupuesto; un 56.38% de la
poblacion esta “de acuerdo”. Esto quiere decir que el 72.4% de la poblacion percibe que los precios

son adecuados a su poder adquisitivo.

Para la categoria de cosméticos se observa la misma tendencia, pues el 17.51% de la
poblacion esta “totalmente de acuerdo” con la afirmacion, y un 57.57% esta “de acuerdo” con la
misma. Esta categoria totaliza una poblacién del 75.08% que encuentra los precios del mercado

en niveles aceptables desde su percepcion propia.

Al no encontrarse divergencia en la percepcion de la poblacion con relacion a los precios
actuales en el mercado, se utilizaran los precios de lista de los diferentes proveedores para vender
los productos de la tienda especializada, los cuales se encuentran en la misma linea de precios de

venta de los demas establecimientos que ya forman parte del mercado.

4.5.2.3 COMERCIALIZACION

Para efectos de comercializacion de la tienda especializada se realizd la consulta en la
encuesta aplicada, con la cual se pretende identificar cuél seria el medio de difusion mas efectivo
para alcanzar en mejor proporcion el mercado meta. De las personas que si utilizan cosméticos, se
les consulté primeramente el grado de importancia que tiene para ellos la publicidad de este tipo
de tiendas especializadas, a lo que se obtuvo un 35.91% como “Muy importante” y un 41.25%
como “Importante”, por lo que el 77.16% de la poblacion que se maquilla atribuye algun grado de
importancia a los medios publicitarios para informarse de los productos y servicios que se ofrecen.

En cuanto al medio con mayor preferencia se obtuvo con un 58.68% las redes sociales;

seguido en un 14.63% mediante pagina web, por lo que define que el mercado meta para este rubro
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prefiere mantener un contacto en linea con la informacién de los productos cosméticos y para el
cuidado de la piel. En las figuras 36 y 37 se presentan los datos totales a las consultas relacionadas

con la comercializacion.

En cuanto a la decisidn de compra, ¢qué tan importante es la
publicidad para usted?

45.00%

41.25%
40.00%
35.91%
35.00%
30.00% ® Muy importante
25 00% B Importante
. 0
= Neutral
20.00%
’ Poco Importante
13.65%
15.00% 0 m Nada importante
10.00% 6.82%
5.00% 2.37%
0.00% [

Figura 36. Importancia de la publicidad
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

¢Por cuéles medios le gustaria recibir informacion acerca de los
cosméticos y productos para el cuidado de la piel de la tienda
especializada?

58.68% .
I s oo u Redes Sociales

14.63% AN
4.63% Péagina Web
0,
12.61% m Correo electronico
0,
7.50% m Television
6.58%

m Vallas Publicitarias

0.00% 20.00% 40.00% 60.00% 80.00%

Figura 37. Medios de difusion preferidos
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés
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Adicionalmente a los medios, se consult6 a los encuestados el grado de importancia que

atribuirian al hecho de mantenerse actualizados en tendencias del rubro y de nuevos productos.

¢Qué tan importante considera recibir las Gltimas tendencias, nuevos
productos, y otro tipo de actualizaciones en cuanto a sus productos
cosméticos y cuidados de piel a través del medio de su preferencia (e-mail,
redes sociales, whatsapp)?

45.00% 42.73%
40.06%
40.00%
35.00%
30.00% = Importante
. 0
25.00% B Muy Importante
. 0
20.00% ® Neutral
. 0
15.00% 12.76% Poco Importante
. . m Nada importante
10.00%
3.56%
>00% 0.89%

Figura 38. Importancia de actualizaciones y nuevas tendencias
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

Como se puede observar en la figura anterior, el 42.73% considera como “Muy importante
el hecho de mantenerse informado; y un 40.06% lo considera “Importante”, por lo que se puede
deducir que la mayor parte de la poblacion prefiere estar al tanto de las tendencias y nuevos

productos de manera activa ya sea mediante redes sociales, e-mail y/o WhatsApp.

Para conocer si algunos clientes prefieren que la tienda especializada cuente con la opcion
de realizar entregas de los productos mediante el servicio a domicilio, se consulté el nivel de
importancia sobre el mismo, obteniendo como resultados que el 49.85% lo considera “Muy
importante”, seguido de un 32.05% que lo considera como “Importante”. No puede descartarse la
posibilidad de que en este tiempo de cuarentena puede que la gente esta acostumbrandose a realizar

las compras desde casa y eso haya influenciado a mostrar aceptacion sobre el servicio a domicilio.
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¢Qué tan importante considera que la tienda donde
compra sus productos ofrezca servicio a domicilio?

60.00%
49.85%
50.00%
40.00% ® Muy Importante
32.05% ® Importante
30.00% Neutral
Poco Importante
0,
20.00% ® Nada importante
10.39%
10.00% 5.34%
2.37%
0.00% o

Figura 39. Importancia sobre servicios a domicilio
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

4.5.2.4 DEMANDA

El perfil del cliente de la tienda especializada se puede definir de la siguiente manera:

1. Localidad: Puerto Cortés
2. Nivel Socioecondmico: Econdmicamente activo

3. Sexo: ambos

En la tabla 10 puede observarse la cantidad de poblacién a la que se pretende llegar con la
apertura de una tienda especializada en Puerto Cortés. Se toma como base a la poblacién de Puerto
Cortés la cual se estimaba que para el 2018 era de 131,981 personas. De ésta se considera el 30.69%
(2019), que es la poblacién economicamente activa. A este valor se le aplica la intencion de compra
que se calcul6 con la escala de Ulrich que fue de 24.7%. Estos calculos devuelven una demanda
de 10,024 personas, de las cuales se pretende cubrir una participacion de mercado inicial del 5%,

de acuerdo con la teoria de Michael Porter, obteniendo una demanda final de 501 personas.
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Tabla 10. Cuantificacion de la demanda en personas

Caracteristicas ‘ Fuente Dato Resultados
Poblacién Total Puerto Cortés INE 131,981
PEA Alcaldia Municipal 30.69% 40,505
Intencion de compra Escala Ulrich 24.7% 10,024
Participacion de mercado Teoria de Porter 5.0% 501
Total 501

Luego de obtener la demanda real de personas, se procede a cuantificar la demanda de los
productos, segun la frecuencia obtenida en las encuestas para cada uno. Este calculo se obtiene del
porcentaje de intencidén de compra, por la frecuencia mensual, por el porcentaje de la poblacion

que le requiere en determinada frecuencia y a la vez se aplica a la poblacion meta (501 personas).

Tabla 11. Cuantificacion anual de la demanda de productos

Cada dos

Producto

semanas

Cremas corporales
Tratamientos para el cabello
Cremas faciales

Bloqueador solar

Aceites hidratantes

Ténicos y/o desmaquillantes
Jabones faciales

Cremas depilatorias faciales
Mascarillas faciales
Tratamientos faciales

38
27
15
17
22
41
15
34
19

Unavez
al mes
PRODUCTOS DE CUIDADO PERSONAL

meses

46 13
37 12
21 9
22 9
41 9
41 10
18 6
32 8
32 9

Cadados Cadatres Cadaseis
meses

(o]

U N W o N U1 oy NN

meses

W N RN WWULWwNDW

Cantidad
MENSUAL

106
86
56
56
82

100
43
83
68

Cantidad
ANUAL

1,272
1,032
672
672
984
1,200
516
996
816

TOTAL CUIDADO PERSONAL

Primer

Corrector para el rostro
Base para el rostro

Polvos selladores
lluminador, contour y rubor
Brochas para maquillaje

Sombras de ojos
Mdscara para pestaias
Maquillaje para cejas
Lapiz o brillo labial

PRODUCTOS COSMETICOS

(=]
=Y

N
~N

TOTAL COSMETICOS

GRAN TOTAL

10 25 13 7 3 58 696
6 28 12 8 4 58 696

9 24 15 8 5 61 732
12 24 14 9 4 63 756
8 15 10 8 6 47 564

7 7 5 4 12 35 420

9 12 7 8 10 46 552
10 23 12 9 5 59 708
7 19 12 7 5 50 600
24 28 13 7 5 77 924
102 205 113 75 59 554 6,648
343 538 213 136 86 1,316 15,792
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En la tabla anterior puede observarse detalladamente la demanda mensual y la anual por
productos, cuyos datos serviran de base para la realizacion de ingresos, necesidad de insumos y
equipo, entre otros calculos que se desarrollan en secciones posteriores. La demanda total alcanza

los 15,792 productos al afio.

4.5.2.5 UBICACION

Para la evaluacion de la ubicacion de la tienda especializada, se realiz6 la consulta a la
poblacion encuestada, del lugar que prefieren. A estos se les brindaron tres opciones y la seccion
de otros para que escogieran. Como se observa en la figura 40, se obtuvo como lugar de
preferencia, la ubicacion en el Super Mall de Puerto Cortés, el cual consiste en el principal centro

comercial de la ciudad.

¢En qué lugar de Puerto Cortés le gustaria que estuviera
situada la tienda especializada?

2.08%

2.371%

m Zona Centro  m Super Mall  ®Plaza Caballos Cualquiera

Figura 40. Preferencia de ubicacion de tienda especializada.
Fuente: Encuesta poblacion Puerto Cortés

45.3 ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Segun las proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica de Honduras (2013), la

poblacion de Puerto Cortés muestra un crecimiento de un 1.8% en las proyecciones realizadas en
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su ultimo estudio, por lo que esta tendencia de crecimiento sera utilizada para la proyeccion del

estudio financiero.

454 ESTRATEGIA DE MERCADO Y VENTAS

Parte del éxito de los negocios se ve fuertemente influenciado por las estrategias
competitivas que desarrollan, enfocandose principalmente en las necesidades de sus clientes y en
como formar con ellos relaciones leales y redituables que aseguren su fidelidad con la empresa,

todo esto mediante la entrega de una propuesta de valor competitiva.

Este enfoque en el cliente puede apreciarse en la figura 41, donde se detalla la mezcla de
marketing propuesto por Kotler y Armstrong, la cual sera utilizada como guia para esta seccion de

la investigacion.

Intermediarios T I Competidores
de marketing ' .

-~

S 2 ™,
SAE GG :
& Producto 0);% \
P A
& S G
® - B
/ ’ L
I II | .I I|
—{ | Plaza | | Precio | ]
II I|I |I |
N, — -, A L
% o P,
o"&f”& Promocién - §* @‘& g
S ‘%,,f” ~— “‘&é‘ /
., — p
\\\\ lp b"//
Proveedores T T Audiencia

Figura 41. Administracion de las estrategias y mezclas de marketing
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2017, pag. 51)
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La estrategia del marketing incluye dos preguntas fundamentales: (A cuales clientes
atenderemos? (las cuales se responden con segmentacion y seleccion del mercado meta) y ¢de qué
manera crearemos valor para ellos? (diferenciacion y posicionamiento). Luego la empresa debe
disefiar un plan de marketing (las cuatro P) que entregan el valor deseado al publico meta. (Kotler

& Armstrong, 2017)

4.5.4.1 SEGMENTACION DE MERCADO

Kotler & Armstrong definen la segmentacion del mercado como “el proceso de dividir un
mercado en diferentes grupos de compradores con diferentes necesidades, caracteristicas o

conductas y quienes podrian requerir estrategias o programas de marketing especificos” (2017)

La segmentaciéon del mercado de la tienda especializada para la venta de cosméticos y
productos para el cuidado de la piel, se realiza mediante la aplicacion de diferentes variables
demograficas, conductuales; como ser parte de la poblacion residente en Puerto Cortés donde se
instalard la tienda, nivel socioecondémico; como el hecho de pertenecer a la poblacion
econdmicamente activa de la zona, con un estilo de vida que se preocupe por su apariencia fisica

y cuidado personal; y actitud hacia la tienda especializada, ya sea a favor o en contra.

4.5.4.2 SELECCION DEL MERCADO META

Segun Kotler & Armstrong “implica la evaluacion del del atractivo de cada segmento de

mercado Y la eleccidn de uno 0 méas segmentos para intentar ingresar a ellos” (2017, pag. 52).

El mercado determinado para la tienda especializada corresponde a los habitantes de la
ciudad de Puerto Cortés que se encuentran econdOmicamente activos y ocupados, que cuidan de su

imagen personal y estan dispuesto a obtener los productos para embellecer su apariencia. Se
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decidi6 atender este segmento dado a que en la actualidad no existe una tienda especializada en

productos cosméticos y para el cuidado de la piel en la ciudad de Puerto Cortés.

4.5.4.3 POSICIONAMIENTO DE MERCADO

Para lograr posicionar la tienda especializada en productos cosméticos y para el cuidado
de la piel se pretende ofrecer una ventaja competitiva con la propuesta de valor de otorgarle a sus
clientes variedad de productos en un solo lugar con una diferenciacién en el servicio al cliente
ofrecido, que permite que los clientes desarrollen una relacion redituable y leal a la empresa. Como
servicio agregado se incluird un espacio donde el cliente pueda realizarse maquillajes express y

muestra de algunos productos previo a la compra.

455 MEZCLA DE MARKETING

A continuacion, se definira la mezcla de marketing para la tienda especializada, se define
como mezcla de marketing al “conjunto de herramienta tacticas de marketing (producto, precio,
plaza y promocion) que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado

meta.” (Kotler & Armstrong, 2017, pag. 53).

4.5.5.1 PRODUCTO

La gama de productos estara segmentada en dos categorias, la primera consiste en la parte
de cosméticos y la segunda consiste en la parte de productos para el cuidado de la piel. Se tratara
de ofrecer la mayor variedad en tipos, marcas y precios, acorde al mercado meta. Dado a la
importancia que otorga el mercado meta a los productos verdes y organicos se ofreceran productos

de este tipo en la variedad de la tienda.

La siguiente tabla detalla cada producto acorde a su categoria:
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Tabla 12. Portafolio de productos

Categoria Productos Categoria Productos
Cremas corporales Primer
Tratamientos para el cabello Corrector para el rostro
Cremas faciales Base para el rostro
Bloqueador solar Polvos selladores
Cuidado de | Aceites hidratantes " Iluminador, contour y rubor
la piel Ténicos y/o desmaquillantes Cosméticos Brochas para maquillaje
Jabones faciales Sombras de ojos
Cremas depilatorias faciales Mascara para pestafias
Mascarillas faciales Magquillaje para cejas
Tratamientos faciales Léapiz o brillo labial
4.5.5.2 PRECIO

Este elemento debe fijarse de manera adecuada, dado a que es fundamental para que el

mercado fije su atractivo en la tienda especializada. Se elaboré en base a la recopilacion de precios

observados y consultados en diferentes tiendas especializadas de San Pedro Sula y otros negocios

que ofrecian los productos en Puerto Cortés

Tabla 13. Precio por producto

Categoria

Cuidado de la

piel

Cosmeéticos

Producto
Cremas corporales
Tratamientos para el cabello
Cremas faciales
Blogueador solar
Aceites hidratantes
Ténicos y/o desmaquillantes
Jabones faciales
Cremas depilatorias faciales
Mascarillas faciales
Tratamientos faciales
Primer
Corrector para el rostro
Base para el rostro
Polvos selladores

Precio
350.00
700.00
600.00
450.00
350.00
260.00
220.00
250.00

90.00
180.00
350.00
300.00
450.00
350.00
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Continuacion tabla 13. Precio por producto

Categoria Producto Precio

Iluminador, contour y rubor 260.00

Brochas para maquillaje 800.00

Cosméticos Sombras de ojos 750.00
Mascara para pestafias 300.00

Magquillaje para cejas 200.00

Lépiz o brillo labial 210.00

4.5.5.3 PLAZA

Los productos que se pondran a la disposicion del mercado meta en Puerto Cortés, estaran
exhibidos en un local comercial en la zona urbana de la ciudad, el cual se denominara punto de
ventas. El punto de venta estara abastecido de la variedad requerida, asi como de los recursos
necesarios para satisfacer la experiencia de compra de los clientes. Dicho punto de ventas estara
ubicado en el Super Mall, el cual se ha seleccionado de manera estratégica para facilitar el acceso

de los clientes.

4.5.5.4 PROMOCION

Al tomar en cuenta los resultados obtenidos mediante la investigacion de mercado,
mediante las encuestas realizadas al mercado meta, se obtuvo gue las redes sociales sera el mayor
medio por utilizar para la promocion y publicidad de la tienda especializada. Por lo que se dejara
el manejo de las redes de la tienda, en manos de una empresa de mercadeo gque se encargue de
intercambiar informacion e interacciones con los clientes, y ademas de realizar los modelos

publicitarios y manejo de la web empresarial.
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Para el lanzamiento y apertura de la tienda especializada se considerara realizar la
publicidad preoperativa mediante anuncios en redes sociales y radio. Para la promocion en redes
sociales se lanzaran anuncios desde el mes anterior a la apertura; y en la radio, con una semana de

antelacién. Se asigna un presupuesto de promocion por L.70,000.00.

4.6 ESTUDIO TECNICO

En esta seccion se verifica la posibilidad técnico-operativa del proyecto de crear una tienda
de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, por medio del presente estudio se determina la

localizacion, el tamafio, el mobiliario, organizacién humana y juridica.

4.6.1 LOCALIZACION

La localizacion se refiere a la ubicacién geogréfica de la tienda, en vista que el presente
proyecto trata de una empresa comercializadora y no productora de maquillaje la localizacion de
las instalaciones no se encuentran restringidas a una zona determinada por posibles controles
ambientales, lo que quiere decir que la eleccidn del sector se debe basar en aspectos que favorezcan
el mercadeo, la accesibilidad de los posibles clientes, el flujo de personas, y los estratos a los cuales
se quiere llegar donde el precio no sea el factor decisivo de compra, sino mas bien un lugar que
vaya acorde con el estilo de elegancia, exclusividad y modernidad que se le quiere posicionar a la
tienda.

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado y al analizar diferentes sectores de la
ciudad de Puerto Corteés, se han identificados posibles establecimientos para colocar la tienda de
cosmeéticos los cuales seran sondeados a través de la encuesta aplicada al mercado, los cuales se

muestran en la siguiente ilustracion:
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Figura 42. Micro localizacion en Puerto Cortés

Fuente: (Propia)

Con la finalidad de seleccionar la mejor localizacion, se elaboré una matriz de seleccién

en la que se emplea el método cualitativo por puntos sugerido por Baca Urbina (2006) para evaluar

los factores importantes, incluyendo la opinion de preferencia que tienen los encuestado, esto

conduce a una comparacién cuantitativa de diferentes sitios. En la tabla 14 se puede observar que

la mejor opcion para ubicar la tienda de cosméticos es en Super Mall, ya que luego de evaluar los

factores se obtiene una calificacion de 3.90; como segunda opcion se encuentra la Zona Centro de

la ciudad cuya calificacion es 3.65 y por Gltimo la Plaza Puerto Caballos con 2.30. Dicho lo

anterior, la tienda de cosméticos se ubicara en el Super Mall de Puerto Cortés.

Tabla 14. Método cualitativo por puntos

- _ Super Mall Zona Centro Plaza Puerto Caballos
Criterios Ponderacion

Calificacion | Resultado | Calificacion | Resultado | Calificacion | Resultado
Preferencia 0.30 5 1.5 4 1.2 1 0.3
Seguridad 0.20 4 0.8 3 0.6 1 0.2
Accesibilidad 0.05 3 0.15 4 0.2 2 0.1
g;;’ggnies 0.05 3 0.15 5 0.25 2 0.1
Estacionamiento 0.10 4 0.4 2 0.2 4 0.4
Costo / m? 0.30 3 0.9 4 1.2 4 1.2
1.00 3.90 3.65 2.30
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4.6.2 TAMANO

El espacio fisico de una tienda de cosméticos requiere de zonas amplias para que la
colocacion del producto que pueda contribuir a la atraccién visual de los clientes. Se considera
también una pequefia sala de espera, un area especifica para las pruebas gratis de maquillaje, la
bodega de inventarios, un area de recepcion donde se llevaran a cabo las actividades de facturacion
y entrega del producto, y un bafio para uso exclusivo de empleados. El local contara con un espacio

de 60.45m2 que seran distribuidos tal y como se muestra en la ilustracion siguiente:
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Figura 43. Layout de la tienda
Fuente: (Propia)

Para efectos del presente proyecto, el analisis de capacidades se realiza tomando en cuenta la
demanda de productos con la que contara la tienda de cosméticos en un mes, puesto que se espera
que la rotacién del inventario sea dentro de los 30 dias del mes. En la siguiente tabla se puede
observar la cantidad de productos demandados de manera mensual en ambas categorias de

cosmeéticos, tanto maquillaje como cuidado de piel.
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Tabla 15. Analisis de capacidades

Cantidad Largodel Altodel Anchodel Tamafio Factor Tamano

Productos demandados demandada producto producto producto requerido conversor requerido
mensual  (Pulg.®) (Pulg.?) (Pulg.?) (Pulg.®)  (Pulg3/Mt3) (Mt3)

Cremas corporales 82.00 1.50 5.00 1.50 922.50 61,024.00 0.02
Tratamientos para el cabello 106.00 1.50 6.00 1.50 1,431.00 61,024.00 0.02
Cremas faciales 86.00 1.00 4.00 1.00 344.00f 61,024.00 0.01
Bloqueador solar 56.00 1.00 4.00 1.00 224.00f 61,024.00 0.00
Aceites hidratantes 56.00 1.00 3.00 1.00 168.00| 61,024.00 0.00
Ténicos y/o desmaquillantes 82.00 2.00 4.00 2.00 1,312.00f 61,024.00 0.02
Jabones faciales 100.00 2.00 1.00 1.00 200.00f 61,024.00 0.00
Cremas depilatorias faciales 43.00 1.00 4.00 1.00 172.00] 61,024.00 0.00
Mascarillas faciales 83.00 3.00 5.00 0.50 622.50| 61,024.00 0.01
Tratamientos faciales 68.00 3.00 5.00 0.50 510.00 61,024.00 0.01
Primer 58.00 1.00 4.00 1.00 232.00f 61,024.00 0.00
Corrector para el rostro 58.00 1.00 3.00 1.00 174.00| 61,024.00 0.00
Base para el rostro 61.00 1.00 5.00 1.00 305.00| 61,024.00 0.00
Polvos selladores 63.00 2.00 1.00 2.00 252.00| 61,024.00 0.00
Iluminador, contour y rubor 47.00 2.00 1.00 2.00 188.00| 61,024.00 0.00
Brochas para maquillaje 35.00 8.00 3.00 5.00 4,200.00| 61,024.00 0.07
Sombras de ojos 46.00 9.00 1.00 6.00 2,484.00] 61,024.00 0.04
Mascara para pestafas 59.00 0.50 4.00 0.50 59.00f 61,024.00 0.00
Maquillaje para cejas 50.00 4.00 1.00 3.00 600.00f 61,024.00 0.01
Lapiz o brillo labial 77.00 0.50 2.50 0.50 48.13| 61,024.00 0.00
Bafo 1.00{ 118.11| 157.48 59.06(1,098,422.66| 61,024.00 18.00
Sala de Espera 1.00{ 118.11| 157.48 78.74|1,464,564.79|  61,024.00 24.00
Recepcién 1.00{ 118.11| 157.48 118.11| 2,196,841.61| 61,024.00 36.00
Espacio Aplicaciéon de

Magquillaje 1.00{ 118.11| 157.48 157.48| 2,929,122.14|  61,024.00 48.00

Total 1,320.00 1,112,870.79 126.24

La definicion del espacio fisico que ocuparan cada uno de los productos en la tienda fue
determinado en base a una medida de pulgadas cubicas, las cuales consideran tanto el largo, el
ancho y el alto del empaque de los productos, puesto que los mismos seran distribuidos en la tienda
una parte en la bodega y otra parte en los estantes de exhibicion de productos, por lo que para este
analisis es necesario considerar medida cubicas y no medidas de una superficie plana. Se considerd
un factor de conversion de pulgadas cubicas a metros cubicos para poder realizar la comparacion
entre el requisito minimo de espacio de la tienda y las medidas que proporciona el local disponible
del centro comercial.
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La finalidad principal del analisis de capacidades en el presente proyecto es poder
confirmar que el espacio proporcionado por el local del Super Mall es lo suficiente para la
funcionalidad de la tienda tanto en temas de demanda y disefio definido para la misma. La tabla
15 muestra que el requisito minimo de espacio necesario es de 126.24 metros cubicos los cuales
consideran el almacenamiento y exhibicidn de productos para un mes, un bafio de uso exclusivo
de empleados, la zona de prueba de maquillaje, un area de recepcién que sera exclusivamente para
la facturacién y entrega de productos al cliente y adicionalmente una sala de espera. El local
escogido para la tienda de cosméticos cuenta con un espacio de 241.8 metros cubicos, espacio que
permite poder colocar otras areas atractivas para la exhibicion de los productos de manera que

puedan llamar la atencion de los clientes y contribuir a mejorar las ventas de estos.

4.6.3 EQUIPO Y MOBILIARIO
La determinacion del mobiliario se realiza por medio de un analisis de acuerdo con las
necesidades de exhibicién de la variedad de productos que una tienda de cosméticos requiere
haciendo énfasis en la comodidad y satisfaccidn del cliente al momento de la elegir los productos

que va a comprar.

Los productos estaran exhibidos en estanterias y vitrinas ubicados por categorias y situados
por colores de modo que puedan ser mas Vvistosos y atractivos para el cliente. Se contara también
con una mesa y una silla a modo “tocador” en el que se pueda hacer pruebas de maquillaje a los
clientes, simplemente por mostrarles como pueden aplicarse ciertos productos y de qué manera los
mismos se ajustan mejor a su tipo de piel.

Se dispondra de un mostrador grande, donde se encontrara el equipo necesario para poder
llevar a cabo el proceso de facturacion y entrega final del producto al cliente, se aprovechara dicho

espacio para poder decorarlo y anunciar las ofertas que estaran disponibles en tienda junto con
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pequefias cestas donde podran encontrar productos en liquidacion o a precios muy bajos, asi como
también los catalogos y revistas de belleza.

Una vez realizado el analisis anterior, se ha identificado que el mobiliario y equipo
necesario para la creacion de una tienda de cosméticos es el que se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 16. Mobiliario y equipo

Descripcion Cant. Costo Total

Vitrinas de Exhibicion Modelo 1 2 L  6,200.00 L 12,400.00
Vitrinas de Exhibicion Modelo 2 1 L 10,000.00 L 10,000.00
Estantes de Exhibicién 4 L 22,500.00 L  90,000.00
Estantes Almacenamiento de Inventario 2 L  9,000.00 L 18,000.00
Mostrador 1 L 5,000.00 L 5,000.00
Silla Mostrador 1 L 2,500.00 L 2,500.00
Mesa Tocador 1 L  6,000.00 L 6,000.00
Silla Tocador 1 L 1,500.00 L 1,500.00
Espejos Tocador 1 L 2,200.00 L 2,200.00
Sillones de Espera 2 L 800.00 L 1,600.00
Computador portatil / UPS 2 L 10,359.00 L 20,718.00
Software de Facturacion 1 L 25,000.00 L  25,000.00
Caja Registradora 1 L 20,000.00 L  20,000.00
Celular 2 L 15,000.00 L  30,000.00
Oasis 1 L 2,300.00 L 2,300.00
Céamaras de Seguridad 4 L  4,700.00 L 18,800.00

Total L 266,018.00

4.6.4 INVENTARIO

Los cosméticos son bienes de consumo duradero y no perecedero, por lo que la caducidad
no es un problema que requiera compras, ventas o distribuciones a corto plazo. Las compras se
realizaran mediante la importacion directa de los paises fabricantes, como México, Estados
Unidos, Panam4, China, entre otros; quienes se encargan del proceso logistico y se aseguran de la
entrega en tiempo y forma. El proceso desde cuando se realiza la compra hasta cuando se recibe
el producto toma un tiempo estimado de 15 dias habiles, por lo que se llevara un control exhaustivo

de los niveles que deben mantenerse en la tienda y el almacén para evitar un desabastecimiento.
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La gama de productos que se va a ofrecer estd formada por productos cosméticos
especificamente maquillaje y productos especializados en cuidado de la piel facial tal y como se

detalla en la siguiente figura:

Maquillaje Cuidado de Piel

e Primer ¢ Cremas corporales

* Corrector para el rostro * Tratamientos para el cabello
* Base para el rostro e Cremas faciales

* Polvos selladores * Blogueador solar

¢ |luminador, contour y rubor e Aceites hidratantes

* Brochas para maquillaje ¢ Tonicos y/o desmaquillantes
* Sombras de ojos * Jabones faciales

e Mascara para pestafias ¢ Cremas depilatorias faciales
* Maquillaje para cejas ¢ Mascarillas faciales

e Lapiz o brillo labial ¢ Tratamientos faciales

Figura 44. Gama de productos
Fuente: (Propia)

46.5 PROCESO

El proceso de atencion al cliente es un aspecto clave para poder dar una respuesta mas
adecuada a cualquier tipo de necesidad, deseo, problema o preocupacion del cliente ideal, es un
proceso que permite poder conocer a profundidad las necesidades y actuar en consecuencia por
medio de diferentes fases, por ejemplo, el contacto con el cliente donde debe ser tratado con total
amabilidad, obtener respuestas rapidas y solucién a sus necesidades. En la venta de productos
cosméticos la empresa debe esforzarse en poder brindar el conocimiento adecuado al cliente sobre
los productos para que entre ambos puedan seleccionar los que se ajustan a las necesidades del
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cliente y asi lograr su satisfaccion y fidelidad. La identificacion de las fases del proceso de servicio

al cliente de la tienda de cosméticos se muestra en la siguiente ilustracion:

Bienvenida Solicitan
cordial al »| informacién de
cliente productos
J
Y
Brinda
informacion
sobre los v
productos
cuestionados
¢El cliente
esta conforme con
el producto?
Se le ofrece no
muestra gratis del
producto, u otras
opciones.
.

Si

¢ El cliente
esta conforme con

Si

Realiza la compra

el producto?

Pago de Factura

.

no

Recibe producto

S

Figura 45. Proceso de servicio al cliente
Fuente: (Propia)

Elaboracion de
factura

Entrega de
producto

PR

Despedida cordial

l
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4.6.6 ORGANIZACION HUMANA

La organizacion humana se refiere al grupo de personas que trabajan en forma coordinada
y concertada para alcanzar las metas y objetivos previamente definidos que permiten alcanzar el
desarrollo de una empresa de una manera mas facil. El personal involucrado en dicho proceso debe
contar con las habilidades necesarias para cada rol dentro de la compafiia, esto acompafiado de los
conocimientos especificos y la experiencia previa. Entre los requisitos con los que deben contar
los empleados de la tienda de cosméticos esta la habilidad de servicio al cliente, la habilidad de
poder maquillar, y conocimientos de tipos de pieles, dichas habilidades seran desarrolladas a través
de diferentes capacitaciones proporcionadas por la tienda e incluidas dentro del Plan de Desarrollo

humano o Plan de Capacitaciones.

Como parte de la estructura se contempla el personal tercerizado conformado por
mercadeo, contabilidad y aseo; omitiendo la parte de seguridad dado a que la tienda estara ubicada
dentro de un centro comercial que ya cuenta con su propio personal de vigilancia. En la siguiente

ilustracion se muestra la estructura organizacional de la tienda de cosméticos:

Socios

Administrador | |

General
| 1
Asistente Asistente -
de Ventas 1| |de Ventas 2 Outsourcing
— Mercadeo
— Contabilidad
] Aseo

Figura 46. Estructura organizacional de la empresa
Fuente: (Propia)
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4.6.6.1 DESCRIPCION DE PUESTOS

Con el objetivo de poder garantizar el desempefio de los puestos de trabajo con calidad, se realiza
la identificacion de las responsabilidades y los conocimientos requeridos para cada uno de los roles

dentro de la compafiia, los cuales se muestran en la siguiente ilustracion:

Administrador

Asistente de Ventas

Outsourcing

* Responsabilidades

* Liderar el funcionamiento de la
Tienda de Cosméticos
alineandose a los objetivos de la
empresa.
Planifica, supervisa y evalia
procesos y personal.
Apoyo a la contabilidad del
negocio.
Encargado del control del
inventario.
Entrega de reportes de ventas y
compias.
Control y seguimiento de los
procesos con proveedores
tercerizados.
Asegurar la Calidad de Atencion
al cliente.
Atencion y seguimiento a
procesos y requerimientos con
entes publicos.
* Conocimientos

+ Licenciado en Administracion de

empresas o carrera afin.

» Manejo de Microsoft Office.
* Requisitos

* Minimo 3 afios de experiencia en

administracion de empresas.

* Responsabilidades
* Promover ventas.
» Atencion al Clente.

* Apoyoen Control de Inventarios.

* Asesorias a Clientes.
* Facturacion.
* Conocimientos
* Maquillaje Profesional.
* Manejo Microsoft Office.
* Requisitos
* Certificado de Maquillaje
Profesional.
* Certificado Cuidado de Piel.

* Diplomados en Servicio al
Cliente

* Contabilidad: persona encargada
de presentacion de declaraciones de
impuestos y tramites ante el
Servicio de Administracion de
Rentas.

* Mercadeo: empresa que se encarga
de todo lo relacionado con
publicidad y mercadeo.

* Aseo: empresa encargada de
realizar limpiezas profundas
semanalmente.

Figura 47. Descripcion de puestos
Fuente: (Propia)

4.6.6.2 SALARIOS

Luego de definir la cantidad de personas necesarias para el funcionamiento de la tienda de
cosméticos junto con los requisitos y conocimientos que cada uno de ellos requiere, se han definido

los gastos a incurrir por la empresa, respecto a sueldos y salarios de los colaboradores tal y como
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se muestra en la siguiente tabla, es importante mencionar que el calculo de las prestaciones y

derechos adquiridos se realiza en el estudio econdmico o financiero, para efectos de la evaluacion

financiera y realizar los calculos pertinentes

Tabla 17. Desglose de salarios de empleados

Total Total

Cant. | Unitario | TOTAL | IHSS [ RAP |infop | Mensual | Prestaciones| Anual
Salarios Operativos 0
Salarios de Administracion
Administrador General 1| 25,000{ 25,000 773 1,000 250 27,023 17,587 395,906
Total de Salario de
Administracién 1| 25,000{ 25,000 773| 1,000 250 27,023 395,906
Salario de Venta
Vendedores 2| 13,500 27,000f 1,546/ 1,080 270 29,896 35,174| 453,711
Total salarios de Venta 2| 13,500| 27,000 1,546| 1,080 270 29,896 453,711
TOTAL SALARIOS 3| 38,500] 52,000 2,318 2,080] 520 56,918 849,617

4.6.,7 ORGANIZACION JURIDICA

Después de analizar los diferentes tipos de sociedad a los que se puede optar para la

creacion de la empresa en Honduras, asi como sus principales caracteristicas relativas al nimero

de socios, responsabilidad de los mismos, capital minimo exigido mas el caracter fiscal y tributario

frente al Servicio de Administracion de Rentas y los demas organismos hondurefios, Bella’s

Makeup HN, dedicada a la comercializacion de productos cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés

sera constituida como Sociedad de Responsabilidad Limitada.

La tienda de cosméticos esta sujeta al cumplimiento del marco juridico que se presenta en

la siguiente lista para operar correctamente en la ciudad de Puerto Cortés.

1. Se constituye conforme al Codigo de Comercio de Honduras y adopta el tipo de forma

juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada, con un capital social inicial igual

minimo de L5,000.00. Los socios se veran obligados solamente a pagar sus
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aportaciones y su responsabilidad estara limitada al porcentaje de capital aportado por
cada uno.

2. Obtencidn de la escritura pablica.

3. Registro de la escritura de constitucion en el Registro Mercantil.

4. Obtencion del Registro Tributario Nacional en el Servicio de Administracion de
Rentas.

5. Registro ante la Camara de Comercio e Industrias de Cortés para autorizar el permiso
de operacion.

6. Gestion y obtencion del permiso de operacion.

7. Autorizacion de los libros contables.

8. Ley de Inquilinato para el arrendamiento

9. Ley Marco de Proteccion Social

10. Cadigo de Trabajo

11. Ley de Impuesto sobre Ventas.

12. Ley de Impuesto sobre Renta.
Los gastos incurridos para la creacion de la entidad juridica se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 18. Gastos de constitucion

Total Gastos de Constitucion 47,750.00
Escritura Publica 10,800.00
Inscripcién Registro Mercantil 300.00
Permiso de Operacion 5,000.00
Autorizacion Libros Contables 6,750.00
Patente 17,000.00
CCIC 1,400.00
Inscripcién al RAP, IHSS, INFOP, SAR, RTN 6,500.00
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4.7 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero surge luego de haber confirmado la existencia de un mercado
potencial por cubrir en la ciudad de Puerto Cortés en cuanto a la demanda de productos cosméticos
y de cuidado de piel junto con la validacion de la parte técnica para llevar a cabo el proyecto, el
presente estudio pretende identificar todos los recursos econémicos necesarios para la ejecucion

del proyecto con la finalidad de obtener resultados que serviran para el analisis econémico.

4.7.1 PLAN DE INVERSION

El plan de inversion de la tienda de cosméticos esta conformado por todo el mobiliario
necesario para el montaje fisico de la tienda los cuales se agrupan en las lineas de activos de venta
y administracion sumando un total de L. 266,018.00. Como capital de trabajo se considera el
inventario de productos, salarios, gastos generales y cuotas del préstamo de los primeros tres meses
de operacion los cuales suman un total de L. 1,403,679.11, representando un 79% del total de la
inversion. Como parte del plan de inversién también se incluyen los gastos preoperativos,
conformados por gastos de constitucién, permisos de operacion, registros y publicidad
preoperativa, estos Gltimos representan un 6% del total de la inversion. (Ver anexo 4)

En la siguiente ilustracion puede observarse el resumen de como estd conformado el plan
de inversién junto con el desglose de los fondos que seran financiados y los que seran absorbidos

por fondos propios. Para conocer la composicion al detalle de cada cuenta, dirigirse al anexo 4.
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Tabla 19. Plan de inversion (Cifras expresadas en lempiras)

Plan de Inversion

Inversion Monto Fondos Financiados
Propios

Activos No Corrientes
Activos de Produccion - - -
Activos Administracion 107,318.00 - 107,318.00
Activos de Ventas 158,700.00 - 158,700.00
Subtotal 266,018.00 - 266,018.00
Capital de Trabajo
Inventario Inicial 1,009,569.00 | 504,784.50 504,784.50
Mano de Obra Directa 212,404.20 - 212,404.20
Gastos de Administracion 107,412.50| 107,412.50
Gastos de Ventas 2,265.00 - 2,265.00
Cuotas de Préstamos 72,028.41 72,028.41
Subtotal 1,403,679.11 | 684,225.41 719,453.70
Gastos Preoperativos (Nominales)
Estudio de Factibilidad - - -
Gastos Organizacion 47,750.00 23,875.00 23,875.00
Publicidad Preoperativa 70,000.00 - 70,000.00
Subtotal 117,750.00 23,875.00 93,875.00
TOTAL 1,787,447.11 | 708,100.41 | 1,079,346.70
Porcentaje de Participacion 1.00 39.62% 60.38%

4.7.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL

La estructura de capital estd compuesta por los fondos propios que son el 39.62% del total
de la inversidn, la cual tiene un costo de requerimiento por parte de los inversionistas del 20%, por
otro lado, el 60.38% restante del total de la inversién, corresponde a fondos obtenidos mediante
financiamiento bancario, a una tasa del 12% anual, la cual al aplicar el escudo fiscal de la tasa
impositiva del 25% permite obtener una tasa ajustada del 9%.

El calculo de la TMAR de los inversionistas proviene de los siguientes datos:

Tabla 20. Calculo TMAR

TMAR
Premio al riesgo 15.0%
Tasa inflacion 4%
Inflacion x riesgo 0.7%
TMAR 20.0%
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Tabla 21. Estructura de capital

Estructura de capital

Estructura de capital Monto % de Participacion | Costo | Costo Ponderado
Fondos Propios L 708,100.41 39.62%] 20.00% 7.92%
Financiamiento L 1,079,346.70 60.38% 5.43%
Total L1,787,447.11 100.00%

Costo de Capital Promedio Ponderado 13.36%

4.7.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos proyectado para los proximos cinco afios se muestra en la

siguiente ilustracion, la cual parte de una base de ingresos de L. 5,746,440.00 en el primer afio y

asciende hasta L. 7,744,210.06 en el quinto afio de operacion; lo que representa un incremento

anual constante de 6%, con relacion al afio anterior, durante el periodo de andlisis. El presupuesto

de ingresos considera variaciones en las variables demanda y precio, atribuidas a un crecimiento

de la demanda de 3.86% anual causado por el crecimiento del PIB de Honduras y un aumento de

los precios de los productos de 3.74% anual ocasionado por la inflacién.

Tabla 22. Presupuesto de ingresos (Cifras expresadas en lempiras)

Presup 0 de Ingre
1 afio 2 afio 3 afio 4 afo 5 afio
Total Productos Cosmeticos Anuales 6,648 6,905 7,171 7,448 7,735
Precio de Venta Promedio Cosmeticos 3715 385.35 399.77 414,72 430.23
Total Venta Cosmeticos 2,469,480.00 [ 2,660,725.52 | 2,866,781.79 | 3,088,795.81 | 3,328,003.40
Total Productos Skincare Anuales 9,144 9,497 9,864 10,244 10,640
Precio de Venta Promedio Skincare 358.4 371.78 385.68 400.10 415.07
Total Venta Skincare 3,276,960.00 [ 3,530,739.71 | 3,804,173.05| 4,098,782.05| 4,416,206.66
Total Ingresos 5,746,440.00 | 6,191,465.23 | 6,670,954.84 | 7,187,577.86 | 7,744,210.06
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4.7.4 PRESPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

La siguiente ilustracion muestra los principales costos y gastos presupuestados para un

periodo de cinco afos, asociados a las operaciones de una tienda de cosméticos y productos de

cuidado de piel. Se observa que la materia prima representa una proporcion muy alta de los costos

con un 72% del total de los costos y gastos, mientras que el pago del arrendamiento impacta en

gran medida los gastos administrativos. En cuanto a los salarios, han sido calculados en base a La

Ley Marco de Proteccion Social y prestaciones y derechos adquiridos, el total de estos representa

un 15% del total de costos y gastos de la empresa.

Tabla 23. Presupuesto de gastos (Cifras expresadas en lempiras)

Presupuesto de Costos y Gastos

1 afio 2 afo 3 ano 4 aho 5 afo
Salarios 849,616.78| 864,904.78| 880,486.78| 896,392.18| 912,635.68
Depreciacion 37,286.96 37,286.96 37,286.96 37,286.96 37,286.96
Total Costos Fijos 886,903.74| 902,191.74| 917,773.74| 933,679.14| 949,922.64
Materia Prima 4,038,276.00| 4,350,567.31| 4,687,476.94(5,050,776.81| 5,442,324.65
Total Costos Variables 4,038,276.00| 4,350,567.31| 4,687,476.94(5,050,776.81| 5,442,324.65
Agua 5,400.00 5,676.00 5,964.00 6,264.00 6,576.00
Energia 26,400.00 27,720.00 29,112.00 30,564.00 32,088.00
Arrendamiento 229,320.00| 240,792.00( 252,828.00| 265,464.00|] 278,736.00
Contabilidad 60,000.00 63,000.00 66,156.00 69,468.00 72,936.00
Aseo 54,000.00 56,700.00 59,532.00 62,508.00 65,628.00
Telefonia e Internet 20,400.00 21,420.00 22,488.00 23,616.00 24,792.00
Papeleria 9,600.00 10,080.00 10,584.00 11,112.00 11,664.00
Agua Purificada 8,640.00 9,504.00 10,440.00 11,484.00 12,636.00
Capacitaciones 20,000.00 0.00 25,000.00 0.00 0.00
Amortizacion 23,550.00 23,550.00 23,550.00 23,550.00 23,550.00
Total Gastos Administrativos 457,310.00( 458,442.00| 505,654.00| 504,030.00] 528,606.00
Conwvivios y Celebraciones 4,950.00 5,436.00 5,976.00 6,588.00 7,236.00
Publicidad 103,435.92| 111,446.37( 120,077.19| 129,376.40| 139,395.78
Total Gastos Ventas 108,385.92| 116,882.37| 126,053.19| 135,964.40| 146,631.78
Intereses 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 17,885.20
Total Gastos Financieros 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 17,885.20
Total Costos y Gastos 5,611,377.31|5,927,327.67( 6,312,248.73| 6,672,749.96| 7,085,370.27

475 CUADROS DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

La empresa cuenta con activos por un valor de L. 383,768.00, de los cuales L. 266,018.00

corresponde a activos fijos y L. 117,750.00 a activos diferidos. Los activos fijos se componen del

140



mobiliario y equipo administrativo y se deprecian con el tiempo, mientras que los activos diferidos

se componen de los gastos de constitucion y publicidad preoperativa y se amortizan con el tiempo.

Los activos fijos se deprecian en base al método de linea recta, tomando como valor
residual un 1% dictaminado por las leyes de Honduras en su reglamento de depreciaciones. El total
de activos de administracion y de ventas generan una depreciacion anual de L. 18,773.96 y

L. 18,513.00 respectivamente.

Tabla 24. Cuadro de depreciaciones y amortizaciones (Cifras expresadas en lempiras)

CUADRO DE DEPRECIACIONES VIActivo VI, Depr. A"gt\ill'da
Edificio 0.00 0.00 40 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Vitrinas de Exhibicion 12,400.00f 12,276.00 10] 1,227.60] 1,227.60| 122760 1,227.60] 1,227.60
Vitrinas de Exhibicion 10,000.00 9,900.00 10 990.00 990.00 990.00 990.00 990.00
Estantes de Exhibicion 90,000.00]  89,100.00 10 8,910.00f 8910.00] 8,910.00] 8,910.00[ 8,910.00
Estantes Almacenamiento de Inventario 18,000.00f  17,820.00 10/ 1,782.00] 1,782.00] 1,782.00( 1,782.00] 1,782.00)
Mostrador 5,000.00 4,950.00 5 990.00 990.00 990.00 990.00 990.00
Silla Mostrador 2,500.00 2,475.00 5 495.00 495.00 495.00 495.00 495.00
Mesa Tocador 6,000.00 5,940.00 5| 118800/ 1188.00{ 1,188.00] 1,188.00( 1,188.00
Silla Tocador 1,500.00 1,485.00 5 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00
Espejos Tocador con lluminacién 2,200.00 2,178.00 5 435.60 435.60 435.60 435.60 435.60|
Sillones de Espera 1,600.00 1,584.00 5 316.80 316.80 316.80 316.80 316.80
Dell Inspiron A10 2020 (3) 9,500.00 9,405.00 5| 1,881.00 1,881.00] 1,881.00] 1,881.00) 1,881.00]
Total de Activos Fijos Ventas 158,700.00) 157,113.00 18,513.00| 18,513.00] 18513.00( 18513.00| 18,513.00
Dell Inspiron AIO 2020 (3) 9,500.00 9,405.00 5| 1,881.00/ 1881.00] 1,881.00] 1,881.00{ 1,881.00
UPS 1,718.00 1,700.82 5 340.16 340.16 340.16 340.16 340.16
Qasis 2,300.00 2,277.00 5 455.40 455.40 455.40 455.40 455.40
Software de Facturacién Cxc e Inventarios y CxP 25,000.00[  24,750.00 10| 2475.00] 2,475.00{ 2475.00{ 2475.00] 2,475.00
Caja Registradora 20,000.00]  19,800.00 5| 3,960.00/ 3,960.00] 3,960.00] 3,960.00[ 3,960.00
Celular 30,000.00]  29,700.00 5| 5940.00/ 5940.00] 5,940.00] 5,940.00[ 5,940.00
Cémaras de Seguridad 18,800.00[  18,612.00 5| 372240 372240 3,72240] 3,722.40[ 3,722.40
Total de Activos Fijos Administracion 107,318.00 106,244.82 18,773.96 18,773.96| 18,773.96| 18,773.96] 18,773.96
Total Depreciaciones 266,018.00] 263,357.82 37,286.96| 37,286.96( 37,286.96| 37,286.96 | 37,286.96

Afio Vida
Util

AMORTIZACIONES  VI.Activo VI. Depr.

1 afio 2 afio

Activos amortizables
Gastos de Constitucion | 47,750.00( 47,750.00 9,550.00f 9,550.00| 9,550.00| 9,550.00| 9,550.00
Publicidad Pre operativa | 70,000.00[ 70,000.00 14,000.00( 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00|
Total Amortizaciones |117,750.00|117,750.00 23,550.00] 23,550.00| 23,550.00( 23,550.00| 23,550.00

;]

Ul

En cuanto a los activos diferidos, se efecttian cargos anuales de L. 23,550.00 para recuperar
en cinco afos la inversidn que se realiza en constituir la empresa, la publicidad preoperativa y

pagar el valor que cobra la empresa por ejecutar el proyecto.
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476 PROGRAMA DE AMORTIZACION DE FINANCIAMIENTO

La estructura de inversion contempla un 60.38% deuda. El financiamiento de la deuda se
lleva a cabo mediante un préstamo bancario a cinco afios (60 periodos) por un monto de
L.1,079,346.70 a una tasa anual de 12%. Se calcula una cuota fija nivelada (CFN) de L. 24,009.47
gue se paga mensualmente. En la siguiente ilustracion se presenta un resumen anual del programa
de amortizacion del financiamiento de la deuda que representa un gasto financiero de L.361,221.57
por concepto de pago de intereses al final de los cinco afios del préstamo.

Tabla 25. Amortizacién del financiamiento (Cifras expresadas en lempiras)

Amortizaciéon del Financiamiento

Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Intereses 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 | 17,885.20
Pago de Principal 167,611.99 | 188,869.39 | 212,822.78 | 239,814.03 | 270,228.55
Acumulado (1,079,346.70)| (911,734.71)| (722,865.32)| (510,042.54)| (270,228.51) 0.04

4.7.7 ESTADO DE RESULTADOS

De acuerdo con el estudio financiero se hizo una relacién entre las cuentas de resultado

(Ingresos menos Gastos) obteniendo los siguientes datos interanuales

Tabla 26. Estado de resultados (Cifras expresadas en lempiras)

PRESUPUESTO DE RESULTADO ' '

1 afio 2 afio 3 afo 4 afo 5 afio

Presupuesto de Venta de Cosméticos | 2,469,480.00 | 2,660,725.52 | 2,866,781.79 | 3,088,795.81 | 3,328,003.40
Presupuesto de Venta Skincare 3,276,960.00 | 3,530,739.71 | 3,804,173.05 | 4,098,782.05 | 4,416,206.66
Ingresos Netos 5,746,440.00 | 6,191,465.23 | 6,670,954.84 | 7,187,577.86 | 7,744,210.06
Costo de los bienes vendidos 4,038,276.00 | 4,350,567.31 | 4,687,476.94 | 5,050,776.81 | 5,442, 324.65
Margen de Contribucién 1,708,164.00 | 1,840,897.92 | 1,983,477.90 | 2,136,801.05 | 2,301,885.41
Gastos Operativos Fijos - - - - -

Gastos de Venta 598,720.11 615,568.56 633,268.38 651,932.99 671,590.17
Gastos de Administracion 853,879.55 861,947.55 916,212.55 921,740.55 953,570.25
Utilidad Operativa 255,564.34 363,381.81 433,996.97 563,127.51 676,724.99
Gastos Financieros 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 17,885.20
Utilidad Gravable 135,062.69 264,137.56 358,706.11 514,827.90 658,839.79
Impuesto sobre la Renta 33,765.67 66,034.39 89,676.53 128,706.97 164,709.95
Utilidad del periodo 101,297.02 198,103.17 269,029.58 386,120.93 494,129.84
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Luego de restar a los ingresos todos los costos y gastos y se cumple con las obligaciones
fiscales del periodo, se observa que las operaciones de la inversion generan utilidades de
L.101,297.02 a partir del primer afio y experimentan un crecimiento anual promedio de 51% para
alcanzar utilidades netas de L. 494,129.84 al final del periodo de analisis. En cuanto al margen de

contribucion, este representa un 30% del total de los ingresos de la operacion del periodo.

4.7.8 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

A continuacion, se presenta el Presupuesto de Caja proyectado en los siguientes 5 afios:

Tabla 27. Presupuesto de caja (Cifras expresadas en lempiras)

PRESUPUESTO DE CAJA

Ao 0 Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Ao 5

Saldo inicial 234,309.11 855,141.26 924,905.02 976,829.53 1,114,699.87
Préstamo 1,079,346.70

Aportacion 708,100.41

Venta de Contado 5,746,440.00 6,191,465.23| 6,670,954.84| 7,187,577.86 7,744,210.06
Total de Entradas 1,787,447.11] 5,746,440.00 6,191,465.23| 6,670,954.84| 7,187,577.86 7,744,210.06
Disponible 1,787,447.11] 5,980,749.11 7,046,606.49| 7,595,859.86| 8,164,407.39 8,858,909.93
Salidas

Terrenos 0.00

Edificio 0.00

Equipo de Administracion 107,318.00

Equipo de Venta 158,700.00

Gastos de Constitucion 47,750.00

Publicidad Pre operativa 70,000.00

Compras de Contado 1,169,370.00| 3,420,407.25 4,270,116.01] 4,593,020.85| 4,956,322.00 5,341,552.22
Pagos 1 mes - 87,702.75 109,490.15 117,769.77 127,085.18
Gastos de Venta 566,207.11 583,055.56 600,755.38 619,419.99 639,077.17
Gastos de Administracion 825,555.59 833,623.59 887,888.59 893,416.59 925,246.29
Gastos Financieros 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 17,885.20
Abono a Capital Principal 167,611.99 188,869.39 212,822.78 239,814.03 270,228.55
Pago de Dividendos 25,324.25 49,525.79 67,257.39 96,530.23
Impuestos Sobre la Renta del afio 25,324.25 25,324.25 49,525.79 67,257.40 96,530.23
Impuestos Sobre la Renta del afio anterior 8,441.42 40,710.14 40,150.74 61,449.57
Total de salidas 1,553,138.00| 5,125,607.84 6,121,701.47| 6,619,030.33| 7,049,707.52 7,575,584.64
Saldo de Efectivo 234,309.11 855,141.26 924,905.02 976,829.53| 1,114,699.87 1,283,325.29

4.7.9 BALANCE GENERAL

El balance general presenta el comportamiento a cinco afios de la situacion financiera de

la empresa y la estructura de su patrimonio. EI mismo proporciona informacién sobre el valor en

activos (recursos disponibles con los que cuenta), valor en pasivos (cantidad de dinero que se debe

pagar a sus acreedores) y el capital contable (capital que aportan los accionistas).
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Tabla 28. Balance general (Cifras expresadas en lempiras)

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
EFECTIVO 1,403,679.11 2,531,475.11 2,660,957.88 2,824,502.18 3,092,378.34| 3,398,520.14
CUENTAS POR COBRAR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
INVENTARIO DE MATERIALES 123,786.00 129,620.33 133,530.13 135,138.94 143,393.33
TOTAL DEACTIVOS CORRIENTES 1,403,679.11] 2,655,261.11 2,790,578.21| 2,958,032.31| 3,227,517.28| 3,541,913.47
ACTIVOS NO CORRIENTES
Terrenos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Edificio 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Dep.Acum.EDIFICIO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipo de Administracién 107,318.00 107,318.00 107,318.00 107,318.00 107,318.00 107,318.00
Dep.Acum.Admon. -18,773.96 -37,547.92 -56,321.88 -75,095.84 -93,869.80
Equipo de Venta 158,700.00 158,700.00 158,700.00 158,700.00 158,700.00 158,700.00
Dep.Acum.Venta -18,513.00 -37,026.00 -55,539.00 -74,052.00 -92,565.00
Gastos de Constitucion 47,750.00 47,750.00 47,750.00 47,750.00 47,750.00 47,750.00
Amortizacion Gastos de Constitucion -9,550.00 -19,100.00 -28,650.00 -38,200.00 -47,750.00
Publicidad Pre operativa 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00
Amortizacion Gastos Publicidad -14,000.00 -28,000.00 -42,000.00 -56,000.00 -70,000.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 383,768.00 322,931.04 262,094.08 201,257.12 140,420.16 79,583.20

TOTAL DEACTIVOS 1,787,447.11 2,978,192.15 3,052,672.29 3,159,289.43 3,367,937.44 3,621,496.67
PASIVO

PASIVO CORRRIENTES

CUENTAS POR PAGAR 1,248,618.60 1,306,920.49 1,407,416.02 1,515,715.69] 1,635,173.71
PRESTAMO 167,611.99 188,869.39 212,822.78 239,814.03 270,228.55 0.00
Impuestos sobre la Renta 8,441.42 40,710.14 40,150.74 61,449.57 68,179.72
TOTAL DEPASIVO CORRIENTES 167,611.99 1,445,929.41 1,560,453.41 1,687,380.79 1,847,393.81| 1,703,353.43
PASIVOS NO CORRIENTES

PRESTAMO 911,734.71 722,865.32 510,042.54 270,228.51 -0.04 -0.04
TOTAL PASIVO NO CORRIENTES 911,734.71 722,865.32 510,042.54 270,228.51 -0.04 -0.04
TOTAL DEPASIVO 1,079,346.70| 2,168,794.73[ 2,070,495.95[ 1,957,609.30| 1,847,393.77| 1,703,353.39
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL 708,100.41 708,100.41 708,100.41 708,100.41 708,100.41 708,100.41
UTILIDAD DEL PERIODO 101,297.02 198,103.17 269,029.58 386,120.93 494,129.84
UTILIDAD ACUMULADA 0.00 75,972.77 224,550.15 426,322.33 715,913.03
TOTAL DECAPITAL 708,100.41 809,397.43 982,176.35 1,201,680.13 1,520,543.67| 1,918,143.28

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

1,787,447.11

2,978,192.15

3,052,672.29

4.7.10 FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO

3,159,289.43

3,367,937.44 3,621,496.67

La siguiente ilustracion muestra el calculo donde se toma como base el estado de resultados

proyectado para obtener los flujos de efectivo necesarios para realizar la evaluacién econdémica.

Tabla 29. Flujos de efectivo operativo (Cifras expresadas en lempiras)

FLUJOS DEEFECTIVO OPERATIVO

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
UTILIDAD NETA 101,297.02 198,103.17 269,029.58 386,120.93 494,129.84
+ DEPRECIACION 60,836.96 60,836.96 60,836.96 60,836.96 60,836.96)
+ GASTOS FINANCIEROS 120,501.65 99,244.25 75,290.86 48,299.61 17,885.20
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO 647,567.57 48,970.66 11,397.79 28,398.39 -289,811.15)

FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO

930,203.20

407,155.04

416,555.19

523,655.89

283,040.85
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4.7.11 CAMBIOS EN EL CAPITAL DE TRABAJO

Se muestran los cambios en el capital de trabajo durante los cinco afios de proyeccion:

Tabla 30. Cambios en el capital de trabajo (Cifras expresadas en lempiras)

CAMBIOS EN EL CAPITAL DE TRABAJO

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5 % Variacién
Capital de Trabajo 1,001,758.01 354,190.44 305,219.78 293,821.99 265,423.60 555,234.75
Variacion 0 - 1 Afio -647,567.57 -65%
Variacién 1 - 2 Afio -48,970.66 -14%
Variacion 2 - 3 Afio -11,397.79 -4%
Variacion 3 - 4 Afio -28,398.39 -10%
Variacién 4 - 5 Afio | 289,811.15 109%

4.7.12 CALCULO DEL VALOR DE RESCATE

Los activos fijos tienen un valor residual al término de su vida util que se convierte en su
valor en libros. La siguiente ilustracion muestra un resumen de los valores que adquieren, al aplicar
una tasa de 1% sobre el costo del activo, y que suman en conjunto L. 79,583.20, este valor
representa un 30% del total del valor de los activos ya que existen muchos que se deprecian a 10

afios, periodo mayor que el del analisis del presente proyecto.

Tabla 31. Calculo del valor de rescate de activos fijos (Cifras expresadas en lempiras)

De Valor en
Calculo de valor de rescate VI.Activo VI. Depr. P Libros 5to
Acumulada afio
Total de Activos Fijos Ventas 158,700.00| 157,113.00 92,565.00 66,135.00
Total de Activos Fijos Administracion 107,318.00( 106,244.82 93,869.80 13,448.20

4.7.13 ANALISIS FINANCIERO

Tabla 32. Analisis financiero (Cifras expresadas en lempiras)

Analisis Financiero

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion -1,787,447.11

UTILIDAD NETA 101,297.02 | 198,103.17 | 269,029.58 | 386,120.93 494,129.84
+ DEPRECIACION 60,836.96 | 60,836.96 | 60,836.96 | 60,836.96 60,836.96
+ GASTOS FINANCIEROS 120,501.65 | 99,244.25 | 75,290.86 | 48,299.61 17,885.20
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO 647,567.57 | 48,970.66 | 11,397.79 | 28,398.39 [- 289,811.15
Flujo de efectivo 930,203.20 | 407,155.04 | 416,555.19 | 523,655.89 283,040.85
Flujo Terminal 1,918,143.28
Flujo de efectivo neto -1,787,447.11 | 930,203.20 | 407,155.04 | 416,555.19 | 523,655.89 [ 2,201,184.13
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Continuacién tabla 32. Analisis financiero

| Costo de capital 13.36%|
| VAN 1,129,003.02 |
| TIR 33.41%)
| PRID 4.04 |
| IR 1.63 |

Para el analisis financiero se tomé en cuenta el valor de rescate o flujo terminal al final de
los cinco afos, partiendo que el estudio solo se hizo para un horizonte de ese lapso, por lo que en
ese momento se corta artificialmente el tiempo. Desde este punto de vista, ya no se consideran mas
ingresos; la empresa deja de operar y vende todos sus activos Por otro lado, no hacer esta
suposicion implicaria cortar la vida del proyecto y dejar el negocio abandonado con todos sus
activos. En la practica, la mayoria empresas o proyectos similares en estudio duraran en
funcionamiento no cinco ni 10 afos, sino tal vez 20 0 mas, pero para efectos de evaluacién el

tiempo debe cortarse en algin momento. (Baca Urbina, 2006)

En caso de no realizarse dicho corte artificial en el tiempo, la TIR seria de 16.23% y la
VAN de L.104,277.57, pese a que ambas se ven reducidas, se obtienen valores que permiten
determinar que el proyecto sigue siendo rentable bajo este principio. Los datos obtenidos son los

siguientes:

Tabla 33. Andlisis financiero sin flujo terminal (Cifras expresadas en lempiras)

| Costo de capital 13.36%|
| VAN 104,277.57 |
| TIR 16.23%
| PRID 4.31]
| IR 1.06 |
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4.7.14 TECNICAS DE PRESUPUESTO DE CAPITAL

Las técnicas utilizadas para evaluar el presupuesto del capital se desarrollan en este
apartado, siendo el periodo de recuperacion, el VPN, la TIR, el indice de rentabilidad y el punto
de equilibrio las utilizadas para determinar los criterios de evaluacion. Asimismo, se realizara un
analisis de sensibilidad donde se evaluaran dos escenarios adicionales, siendo uno optimista y otro

pesimista.

4.7.14.1 PERIODO DE RECUPERACION

En la siguiente ilustraciéon se muestra el calculo del periodo de recuperacién con los valores
que toman las variables de su ecuacion donde muestra que se requiere 4.04 afios para recuperar la

inversion de L. 1,787,447.11.

Tabla 34. Periodo de recuperacion (Cifras expresadas en lempiras)

Periodo de Recuperacion

Afios FLUJOS Flujos Descontados | Flujos acumulados
- |-1,787,447.11 - 1,787,447.11
1.00 930,203.20 820,584.15 |- 966,862.96
2.00| 407,155.04 316,847.59 |- 650,015.37
3.00| 416,555.19 285,962.07 |- 364,053.30
4.00 523,655.89 317,122.58 |- 46,930.71
5.00 | 2,201,184.13 1,175,933.73 1,129,003.02

2,916,450.12

PRID 4.04

4.7.142VAN, TIRE IR

Bella’s Makeup HN genera flujos netos de efectivo por un valor total que asciende a
L.4,032,230.15 en un periodo de analisis de cinco afios; sobre los cuales se realiza el calculo de

los indicadores de rentabilidad en la siguiente ilustracion:
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Tabla 35. Calculo de Indicadores de Rentabilidad (Cifras expresadas en lempiras)

Valor Presente Acumulada
Inversion Inicial

0 -1,787,447.11 -1,787,447.11 -1,787,447.11
1 930,203.20 820,584.15 -966,862.96
2 407,155.04 316,847.59 -650,015.37
3 416,555.19 285,962.07 -364,053.30
4 523,655.89 317,122.58 -46,930.71
5 2,201,184.13 1,175,933.73 1,129,003.02

L. 2,916,450.12  2,916,450.12
1,787,447.11 1,787,447.11
1,129,003.02 1,129,003.02

TIR | 33.41%|
Con flujo terminal
IR 1.63

Los flujos de efectivo fueron descontados a una tasa de 13.36% generando un valor de
L.2,916,450.12, a dicho valor se le resta la inversion inicial y se obtiene un valor presente neto de
L.1,129,003.02, lo que implica una ganancia luego de haber recuperado la inversion apalancada,
y una tasa interna de rendimiento de 33.41%, que es superior a la minima tasa de rendimiento
esperada de 13.36%; por otro lado, el indice de rentabilidad demuestra que por cada lempira
invertido se obtiene de rendimiento L.1.63; por lo que permite validar que la inversién es

econdmicamente rentable.

4.7.14.3PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio muestra las unidades minimas que deberian venderse y los niveles
de ingresos minimos requeridos para cumplir con los costos fijos y variables del periodo y en los
que se debe de operar para no obtener pérdidas. Dicho calculo se muestra en la siguiente

ilustracion:
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Tabla 36. Punto de equilibrio financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO

CONCEPTO Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de Productos 15,792.00 16,401.57 17,034.67 17,692.21 18,375.13
Precio de venta 363.88 377.49 391.61 406.26 421.45
Costo variable 260.40 270.14 280.24 290.72 301.60
Margen de Contribucién 103.48 107.35 111.37 115.53 119.85
Costos Fijos 1,573,101.31 1,576,760.36 1,624,771.79 1,621,973.15 1,643,045.62
Punto de Equilibrio en 15,201.55 14,687.59 14,589.18 14,038.99 13,708.68
unidades

COMPROBACION Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Venta L 5,531,584.01 [ L 5,544,450.53 | L 5,713,275.80 | L 5,703,434.79 | L 5,777,533.08
Costo de Venta L 3,958,482.70 [ L 3,967,690.17 | L 4,088,504.01 [ L 4,081,461.64 | L 4,134,487.46
Utilidad Bruta L 1,573,101.31 | L 1,576,760.36 | L 1,624,771.79 [ L 1,621,973.15 | L 1,643,045.62
Costos Fijos L 1573,101.31 L 1,576,760.36 | L 1,624,771.79 | L 1,621,973.15| L 1,643,045.62
Utilidad Operativa L - L - L - L - L -

4.7.15 ANALISIS DE ESCENARIOS

El andlisis de sensibilidad se utiliza para poder analizar diferentes escenarios y evaluar si

el proyecto tiene sensibilidad hacia los supuestos cambios que se realizan a las variables. Dicho

andlisis permite determinar qué tanto puede verse afectada la TIR ante cambios en las variables

consideradas para el proyecto. En el presente proyecto se toman los siguientes supuestos para

determinar las variables cambiantes:

Tabla 37. Andlisis de sensibilidad

Variables

Escenario

Escenario

Escenario

Crecimiento de

Pesimista

Esperado

Optimista

(inflacion interanual)

ingresos 2.86% 3.86% 4.86%
(poblacional)

Crecimiento de

precios y costos 4.24% 3.74% 3.24%
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4.7.15.1ESCENARIO PESIMISTA

El escenario Pesimista se realiza tomando en cuenta que el crecimiento de ingresos de la
poblacién de Puerto Cortés sera de 2.86% Yy una inflacion promedio de 4.24%. En la siguiente
ilustracion se puede observar como la TIR baja de un 33.41% a un 32.75% luego de afectar las
variables antes mencionadas, asimismo el periodo de recuperacion se ve afectado, pero no de una

manera significativa.

Tabla 38. Escenario pesimista

Andlisis Financiero

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Inversién -1,787,447.11
UTILIDAD NETA 101,297.02 | 191,613.46 | 255,327.24 | 364,077.53 | 463,549.02
+ DEPRECIACION 60,836.96 [ 60,836.96 | 60,836.96 | 60,836.96 60,836.96
+ GASTOS FINANCIEROS 120,501.65 | 99,244.25| 75,290.86 | 48,299.61 17,885.20
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO 648,883.82 | 57,530.46 | 20,886.22 | 30,607.92 - 275,445.04
Flujo de efectivo 931,519.45 | 409,225.13 | 412,341.28 | 503,822.02 | 266,826.14
Flujo Terminal 1,855,885.87
Flujo de efectivo neto -1,787,447.11 | 931,519.45 | 409,225.13 | 412,341.28 | 503,822.02 | 2,122,712.01

Costo de capital 13.36%

VAN 1,074,949.03

TIR 32.75%

PRID 4.05

IR 1.60

4.7.15.2ESCENARIO OPTIMISTA

El escenario Optimista se realiza tomando en cuenta que el crecimiento poblacional de la
ciudad de Puerto Cortés sera de 4.86% y una inflacion promedio de 3.24%. En la siguiente
ilustracién se puede observar como la TIR sube de un 33.41% a un 34.14% luego de afectar las
variables antes mencionadas, asimismo el periodo de recuperacion mejora, pero no de una manera

significativa.
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Tabla 39. Escenario optimista

Andlisis Financiero

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion -1,787,447.11
UTILIDAD NETA 101,297.02 | 203,737.61 | 281,964.91 | 407,540.27 | 525,559.11
+ DEPRECIACION 60,836.96 | 60,836.96 | 60,836.96 | 60,836.96 60,836.96
+ GASTOS FINANCIEROS 120,501.65 | 99,244.25 | 75,290.86 | 48,299.61 17,885.20
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO 641,227.63 | 50,979.23 |- 4,660.54 | 27,468.24 - 287,610.05
Flujo de efectivo 923,863.26 | 414,798.05 | 413,432.19 | 544,145.08 [ 316,671.22
Flujo Terminal 1,979,564.37
Flujo de efectivo neto -1,787,447.11 | 923,863.26 | 414,798.05 | 413,432.19 | 544,145.08 | 2,296,235.59
Costo de capital 13.36%
VAN 1,190,401.32
TIR 34.14%
PRID 4.03
IR 1.67

Como se puede observar en el siguiente resumen del analisis de sensibilidad donde dos

variables fueron afectadas para los célculos financieros, los resultados de las TIR se mantienen

sobre un 34.14% superando en los tres escenarios el costo de capital del 13.36%, lo cual indica

que el proyecto tiene un alto porcentaje de éxito.

Tabla 40. Resumen Analisis de Sensibilidad

Variables

Escenario
Pesimista

Escenario

Escenario

Esperado

Optimista

Cremml_ento de ingresos 2 86% 3.86% 4.86%
(poblacional)

recimien reci
Crecimiento de precios y 4.24% 3.74% 3.24%
costos (inflacion interanual)

RESULTADOS

Costo de capital 13.36% 13.36% 13.36%
VAN 1,074,949.03 | 1,129,003.02 | 1,190,401.32

TIR 32.75% 33.41% 34.14%
PRID 4.05 4.04 4.03
IR 1.60 1.63 1.67
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. Se rechaza la hipotesis nula, ya que la creacion de una empresa para la comercializacion
de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés es factible financieramente en vista que su
Tasa Interna de Retorno de 33.41% que es mayor que su tasa de costo de capital (13.36%),
un Valor Presente Neto de L.1,129,003.02, un periodo de recuperacion de 4.04 afios y un
indice de rentabilidad de 1.63, es decir que, por cada lempira invertido en la empresa se
obtiene L.1.63 de rendimiento.

2. Segun el estudio de mercado se concluye que la tienda especializada de cosméticos y
productos para el cuidado de piel en Puerto Cortés tendria un nivel de aceptacion del 24.7%
en la venta al detalle, lo cual se considera aceptable desde el punto de vista de mercadeo.

3. Basado en el estudio técnico y luego de realizar un estudio de localizacién por medio de la
matriz de VVogel de puntos se determiné que el lugar adecuado para la tienda de cosméticos
es el Super Mall de Puerto Cortés.

4. Segun el estudio realizado, se determinaron los aspectos técnicos y requisitos que conlleva
la instalacion de una tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, donde se
identifican los tramites legales y la gestion de permisos para la puesta en marcha del
establecimiento, los cuales deben ejecutarse de acuerdo con lo estipulado por ley; los
mismos suman gastos de organizacion por L.47,750.00.

5. Los estudios determinan una inversion necesaria de L. 1,787,447.11 conformada por los
activos de administracion y ventas, y por gastos operativos con una proyeccion de tres
meses para generar liquidez a la empresa. Dicha inversion obtendra un 60.38% financiado

y 39.62% con fondos propios.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. En vista que se obtiene una TIR mayor que el costo de capital promedio ponderado, se
recomienda la implementacion del proyecto de la creacion de una empresa para la
comercializacion de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés en enero del afio 2021,
realizando todos los procesos de planificacion, inicio, formatos de control y seguimiento y
el cierre del proyecto de acuerdo con la metodologia de proyectos del Project Management
Institute estipulada en la Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia
del PMBOK®), quinta edicion.

2. Serecomienda la inclusion de productos tanto de gama baja como de gama alta en la tienda
de cosméticos y brindar siempre la opcidn de prueba de maquillaje gratis para mantener el
nivel de aceptacion de la tienda en Puerto Cortés.

3. Serecomienda que la ubicacién de la Tienda de Cosméticos sea en el Super Mall de Puerto
Cortés en un espacio de 60 m2 ya que cumple con la preferencia de los clientes potenciales
y las caracteristicas deseadas que contribuyan a lograr una mayor rentabilidad.

4. Se recomienda la planificaciéon anticipada de la solicitud de los tramites legales para
obtener los permisos relacionados con la apertura de la tienda de cosméticos en los tiempos
correctos para evitar atrasos en la ejecucion del proyecto.

5. Serecomienda considerar los proveedores tomados en cuenta en las cotizaciones realizadas
en el estudio técnico con la finalidad de asegurar el disefio sugerido para la tienda de

cosmeéticos, las medidas del mobiliario y los precios.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

Luego de comprobar a través de un estudio de prefactibilidad que la creacidn de una tienda
de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés es factible, se procede a desarrollar un plan de
proyecto para la puesta en marcha de este, dicho desarrollo esta basado en los lineamientos de la

Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos.

6.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Creacioén de una Tienda de Maquillaje en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras

6.2 INTRODUCCION

En el presente capitulo se desarrolla una propuesta de plan de proyecto para la creacion de
una tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras. La cual se dedicaré a la venta
de productos para maquillaje y cuidado de piel al publico en general de la ciudad antes
mencionada. Con la implementacion de este proyecto se pretende adecuar un local comercial para
poder realizar las ventas de cosméticos con un servicio al cliente de alta calidad. De la misma
manera, se planifica el evento de inauguracion; garantizando previamente contar con el personal
adecuado para la atencion de los clientes, el establecimiento con la infraestructura adecuada y
dotado con el mobiliario necesario, asi como de los insumos necesarios para poner en marcha el

negocio.

6.3 PROPUESTA DEL PROYECTO

La propuesta para la creacion de una tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés,
Honduras se desarrolla por medio de la metodologia del Project Management Institute (PMI),
realizando la gestidn correspondiente a las areas de conocimiento segin el PMBOK quinta edicién.
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6.3.1 GESTION DE LA INTEGRACION
Este plan cumple el propdsito de desarrollar y planificar la forma como se gestiona el
alcance del proyecto, es decir convertir la informacion que se ha recopilado sobre el proyecto en
un plan para la direccién del mismo mediante la utilizacion de un enfoque estructurado como el

que se describe en la Guia del PMBOK, (Project Management Institute, 2013).

6.3.1.1 ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Por medio de esta acta autorizada y firmada, se da inicio formal al proceso de gestion del

proyecto de la creacion de una Tienda de Cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras.

6.3.1.1.1 NOMBRE DEL PROYECTO

Creacion de una Tienda de Cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras.

6.3.1.1.2 PROPOSITO

El uso de productos cosméticos ha mostrado un crecimiento en los ultimos afios, lo anterior
puede atribuirse al hecho de que el maquillaje se ha convertido para la mujer cotidiana en un
accesorio mas a su vestuario. Muchas consideran que el maquillaje enmarca cada conjunto de
vestimenta seguin la ocasion, el cual va desde acabados sutiles y naturales, hasta otros con colores
mas llamativos y marcados. En Honduras se ha observado un incremento sustancial de los puntos
que ofrecen productos cosmeéticos; principalmente en las ciudades méas pobladas como ser
Tegucigalpa y San Pedro Sula. La aceptacion que han tenido estos negocios en las ciudades
mencionadas permite identificar la oportunidad de la creacion de un punto de venta de cosméticos
en otra ciudad del pais. En Puerto Cortés, se busca poder crear una tienda exclusiva de cosméticos

donde los clientes puedan encontrar diferentes productos tanto econémicos como de alta gama.
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6.3.1.1.3 DESCRIPCION DE ALTO NIVEL Y SUS LIMITES

El proyecto consiste en la creacion de una Tienda de Cosmeticos en la ciudad de Puerto
Cortés, Honduras. La fecha de inicio para el desarrollo del proyecto sera el 04 de enero de 2021y

culminara el 21 de abril del mismo afio con un evento de inauguracion.

6.3.1.1.4 DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO

La tienda de cosméticos sera creada segun las especificaciones establecidas en el estudio
técnico, la cual contara con areas exclusivas para la exhibicion de los productos segmentados por
dos categorias, maquillaje y cuidado de piel. El local serd decorado con un toque moderno y
acondicionado con un area exclusiva para las pruebas de maquillaje a los clientes con la finalidad
de poder garantizarles que el producto que estan llevando es el adecuado para su tipo de piel y en
el tono correcto. Se gestionara un evento de inauguracion de lanzamiento que inicie las operaciones

del establecimiento.

6.3.1.1.5 DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO

1. Cumplir con todos los acuerdos presentados en la propuesta del proyecto de la Creacion
de una Tienda de Cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés respetando los
requerimientos de alcance, tiempo, costo y calidad.

2. Entregar un informe mensual de las actividades realizadas; el cual sera revisado y
aprobado por la empresa directora del proyecto.

3. Entregar un documento final que contenga las lecciones aprendidas de las actividades
realizadas, los resultados alcanzados y el material elaborado durante las capacitaciones.

4. Promover el uso de mobiliario e insumos eficientes que permitan optimizar el espacio

de la tienda y la exhibicion de los productos.
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6.3.1.1.6 OBJETIVOS DEL PROYECTO

Los objetivos del presente proyecto estan planteados de acuerdo con la triple restriccion
sugerida por el PMBOK, la misma se puede observar en la siguiente figura, la cual indica que el

alcance, tiempo y costo definido son los que rigen el desarrollo del proyecto.

Alcance Tiempo Costo

( ) ( ) ( )
Cumplir con la elaboracién

de todos los entregables de Concluir el proyecto antes Cumplir con el

acuerdo a las de la fecha estimada por el presupuesto estimado del
especificaciones cliente, que es el miércoles proyecto de

estipuladas en la 21 de abril del 2021. L.2,200,000.00
documentacion.

. .

( ) ( ) (

Criterio de Exito:
Aprobacion por parte del

Criterio de Exito:
Aprobacion de todos los

Criterio de Exito:

cliente de cada entregable No exceder el presupuesto
gﬂgﬁ%ﬁbles por parte del que es finalizado en la del proyecto.
' fecha programada.
\ J \ J \_ J

Figura 48. Triple restriccion del proyecto.
Fuente: (Propia)

6.3.1.1.6.1 OBJETIVO GENERAL
Creacion de una Tienda de cosméticos en la ciudad de Puerto Cortés, Honduras que permita
satisfacer las necesidades de los clientes en cuanto a productos de maquillaje y cuidado de piel con

un servicio al cliente personalizado.

6.3.1.1.6.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Tramitar con las entidades privadas y gubernamentales los documentos y permisos

correspondientes.
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2. Acondicionar el local segun las especificaciones establecidas en los planos.

3. Entregar las areas del local con el mobiliario requerido para la exhibicion de productos.

4. Gestionar el desarrollo de los sistemas de informatica que se implementaran en el
proyecto.

5. Reclutar, seleccionar y contratar a los empleados segun el perfil de puesto para cada
una de las areas.

6. Organizar y realizar el evento de inauguracion de la tienda de cosméticos en Puerto
Cortés.

7. Realizar entrega de la documentacién de la administracion profesional de proyectos al

inversionista.

6.3.1.1.7 ENTREGABLES

Los entregables son componentes tangibles en los que se divide el proyecto para lograr
alcanzar los objetivos de este y a su vez facilitar la planificacion, ejecucion, control y seguimiento
y cierre de este. Los entregables y sub entregables del presente proyecto pueden observarse en la

siguiente tabla:

Tabla 41. Entregables y sub entregables del proyecto

EDT Nombre de la tarea
CTC- Creacion de una Tienda de Cosméticos en
PC Puerto Cortés
1 Inicio
1.1 Acta de Constitucion
1.2 Anélisis de Interesados
1.3 Tramites y Permisos
131 Registro Tributario Nacional
1.3.2 Escritura de Constitucion
1.3.3 Permiso de Operacion
1.34 Contrato de Arrendamiento
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Continuacion de tabla 40. Entregables y sub entregables del proyecto

EDT

Nombre de la tarea

21

2.2

2.3

24

2.5

2.6

2.7

2.8

2.9

3.1

3.11

3.1.2

3.13

3.2

321

3.2.2

3.23

3.24

3.25

3.2.6

3.2.7

3.3

3.3.1

3.3.2

3.3.3

3.4

34.1

3.4.2

3.4.3

344

345

3.4.6

3.4.7

Planificacion
Plan de Gestion del Alcance
Estructura de Desglose de Trabajo
Cronograma del proyecto
Plan de Gestion de Costos
Plan de Gestion de la Calidad
Plan de Gestion de Recursos Humanos
Plan de Gestion de las Comunicaciones
Plan de Gestidn de Riesgos
Plan de Gestion de las Adquisiciones
Ejecucion
Acondicionamiento del Local
Readecuacion de espacio

Revisién de Instalaciones

Aprobacion del acondicionamiento del
local

Mobiliario e Insumos

Area de Facturacion

Area de Exhibicion de Productos

Area de Almacenamiento de Inventario

Area de Prueba de Maquillaje

Bafo

Insumos

Aprobacién de mobiliario e insumos
Sistemas de Informatica

Sistema Contable

Sistema de Seguridad

Aprobacién de sistemas de informatica
Contrataciones

Publicacion de plazas de trabajo

Entrevistas

Seleccion de finalistas

Pruebas

Seleccién de los empleados

Validacion de empleados con perfil de
puesto

Contrataciones
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Continuacion de tabla 40. Entregables y sub entregables del proyecto

EDT Nombre de la tarea

4 Seguimiento y Control

41 Informes de Rendimiento

4.2 Informes de control de calidad

5 Cierre

5.1 Inauguracién de Tienda

51.1 Boquitas para evento

512 Decoracion de espacio

513 Regalias

5.2 Acta de Aceptacion del Proyecto

521 Elaborar acta

522 Revisién y aceptacion de acta

5.2.3 Actos de Inauguracién de Tienda

524 Aprobacié.rl del pr.oyecto y actos
inauguracion de tienda

5.3 Acta de Cierre del Proyecto

53.1 Elaborar acta

5.3.2 Revisién y aceptacion de acta
Finalizacién y aprobacién de la

5.3.3 documentacion y cierre del proyecto.

Los hitos o eventos importantes que indican las fechas decisivas del proyecto se observan

en la siguiente tabla:

Tabla 42. Hitos del proyecto

EDT Hito Fecha programada
1.3.2.5 | Registro de la escritura en el Instituto de la Propiedad lunes, 08 de febrero de 2021
1.3.3.8 | Entrega y aprobacion del permiso de operacion miércoles, 10 de febrero de 2021
1.3.4.1 | Firmay acuerdo de contrato de arrendamiento por ambas partes miércoles, 10 de febrero de 2021
3.1.3 | Aprobacion del acondicionamiento del local lunes, 15 de marzo de 2021
3.2.7 Aprobacion de mobiliario e insumos viernes, 09 de abril de 2021
333 Aprobacion de sistemas de informatica lunes, 29 de marzo de 2021
3.4.6 Validacion de empleados con perfil de puesto jueves, 25 de marzo de 2021
5.2.4 Aprobacion del proyecto y actos inauguracion de tienda martes, 20 de abril de 2021
<33 g:gz;:(z:?;lon y aprobacion de la documentacién y cierre del miércoles, 21 de abril de 2021
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6.3.1.1.8 FINALIDAD DEL PROYECTO

Generar ingresos para la empresa de forma sustentable y sostenible.

6.3.1.1.9 SUPUESTOS

1. Se realizd de manera previa un estudio de prefactibilidad que incluye tres estudios, de
mercado, técnico y financiero que demuestran la factibilidad del proyecto.

2. La empresa ejecutora del proyecto cuenta con la experiencia requerida para su
desarrollo.

3. Existen instituciones interesadas en financiar el proyecto.

4. Estara ubicada en una zona segura con afluencia de personas.

5. El proyecto sera apalancado en un 60%, el restante sera capital propio (inversionistas).

6. Los proveedores se alinearan a nuestros estandares de calidad en cuanto a la compra

del mobiliario e insumos.

6.3.1.1.10 RESTRICCIONES

Los inversionistas no han tenido experiencias previas en el negocio.

. Se cuenta con un presupuesto de L. 2,200,000.00 con una tolerancia maxima del 5% sobre el
presupuesto asignado.

El calendario laboral sera de lunes a viernes en horario de 8:00 am a 5:00 pm; la hora de
almuerzo sera de 12:00 pm a 1:00 pm. Se aceptara modificacion s6lo en caso de retraso.

Los feriados nacionales no seran trabajados por los empleados.

6.3.1.1.11 RIESGOS DE ALTO NIVEL

La obtencidn del financiamiento a un alto costo.
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10.

Poca disponibilidad de mano de obra especializada y capacitada.

Atrasos ocasionados por tramites gubernamentales.

Falta de apoyo por parte de la Municipalidad de Puerto Cortés.

Creacion de nuevos impuestos y aumento a los actuales.

Imitacion del concepto mediante diferenciacion de una tienda exclusiva de cosméticos.
Ente financiero apruebe menos del 60.38% o0 bien que los socios no cumplan con el 39.62%
restante.

Atrasos en la llegada de mobiliario e insumos.

No se cumpla con el flujo de dinero planeado, ocasionando atrasos en actividades
importantes.

Distanciamiento social a raiz del COVID19 cause atrasos en la ejecucién de las actividades

del proyecto.

6.3.1.1.12 PRINCIPALES OPORTUNIDADES DEL PROYECTO

El proyecto sea terminado antes del tiempo estimado.
Negociacién de una reduccién de precios en la compra de los insumos o0 mobiliario.
Establecimiento de alianzas publicitarias con las marcas de productos.

Firma de Licencias de Distribuidor Exclusivo.

6.3.1.1.13 REQUISITOS DE APROBACION

La aprobacion del proyecto estard determinada por los inversionistas quienes luego de una

evaluacion en el tiempo establecido y dentro del presupuesto asignado podran brindar su firma

para proceder con él cierre del proyecto. El local debe cumplir con todas las especificaciones en

cuanto a disefio aprobado y estandares de calidad segun criterios pactados.
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6.3.1.1.14 APROBACION DEL ACTA DE CONSTITUCION

Para dar por aprobada y oficializada el acta de constitucion del proyecto, es necesario que
la misma se encuentre firmada por ambas partes, tal como se muestra en la siguiente tabla de
aprobaciones ubicada en la parte final del acta de constitucion del proyecto, dando garantia que

estan de acuerdo con lo que el documento contiene.

Tabla 43. Aprobaciones del acta de constitucion

Fecha de aprobacion Director del proyecto Patrocinador / Cliente

Lunes 03/08/20 Carlos Pérez Inversiones R & Z

6.3.1.2 PLAN PARA LA DIRECCION DEL PROYECTO

El Plan para la Direccion del Proyecto es el documento por medio del cual se desarrolla el
proceso de definir, preparar y coordinar todos los planes secundarios e incorporarlos en un plan

integral con la finalidad de crear una base para todo el trabajo del proyecto.

Tabla 44. Plan para la direccion del proyecto

Plan Subsidiario Procesos Aplicables

Recopilacion de Informacion

Llenar formato de Acta

Plan de Gestion del Alcance
Revision

Correccién y finalizacion de acta

Recopilacion de Informacion

Estructura de Desglose de Trabajo
Realizar EDT

Enlistar actividades

Secuenciar actividades

Cronograma del proyecto
Determinar duracién de actividades

Asignacion de recursos por actividad
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Continuacion tabla 43. Plan para la direccion del proyecto

Plan Subsidiario Procesos Aplicables

Realizar cotizaciones

Plan de Gestién de Costos
Asignar costos a los recursos

Recopilacion de Informacion

Plan de Gestion de la Calidad
Realizacion de planes de gestion de Calidad

Recopilacion de Informacion

Realizacion de descriptores de roles y responsabilidades

Plan de Gestion de Recursos Humanos
Realizacion de matrices de adquisicion de personal

Realizacion de matrices de liberacion de personal

Realizacion de Planes de Comunicacion

Plan de Gestion de las Comunicaciones
Realizacion de formatos y procedimientos de comunicaciones

Identificacién de riesgos

Plan de Gestion de Riesgos Analisis cualitativo y cuantitativo

Realizacion del plan de respuesta al riesgo

Plan de Gestion de las Adquisiciones Elaboracion de Plan de adquisiciones

6.3.1.3 SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS

El monitoreo es un aspecto de la direccion del proyecto que se realiza a lo largo de todo el
proyecto ya que permite al equipo conocer la salud del proyecto e identificar las areas que puedan
requerir una atencion especial y es por ello por lo que en el desarrollo pueden surgir diferentes
aspectos o situaciones que ocasionen que lo planificado se vea en la necesidad de modificarse.
Dicho lo anterior, pueden surgir solicitudes de cambios para modificar el alcance, tiempo, costo,
calidad o algun otro aspecto del proyecto, por ejemplo, las tareas correspondientes a proveedores

u outsourcing. Estas solicitudes pueden requerir de la recopilacién y documentacion de nuevos
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requisitos que impacten el proyecto, su direccion y los entregables. Con el fin de contar con un

sistema de cambios integral, es necesario seguir el proceso descrito en la siguiente figura:

Inicio

Definicion de la

Mo conformidad

i~ r a
Creacion de la
Solicitud de

Ma Cambio

A

Anahsis de la
Solcitud

Al

crear Ongen | | SeumeEnto e Notificacién del ot o “EIN
gj g CrEAN Orden la Orden de C Solicitud de '.\ = )

Aprobacion de
Cambio

&

de Cambio Cambio Cambio Cambio

b A

Figura 49. Sistema de control de cambios.
Fuente: (Propia)

6.3.1.4 SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PROYECTO

La informacién de desempefio del trabajo consiste en los datos de desempefio recopilados
de varios procesos de control, analizados en contexto e integrados sobre la base de las relaciones
entre areas. El control del presente proyecto consistira en realizar y presentar informes semanales
en téerminos de tiempo y costo que seran presentados al director de proyecto, entendiendo como
cierre de semana el viernes y el lunes como dia de presentacion de informes. La informacion de
desempefio del trabajo circula a traves de los procesos de comunicacion. Lo descrito anteriormente

permitira identificar a tiempo las desviaciones que pudiesen existir durante la ejecucion del
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proyecto, las cuales sirven como base para las propuestas e implementacion de acciones
correctivas y preventivas que contribuyan a la alineacion del proyecto nuevamente a su linea base.
Todas las acciones implementadas deberan seguir el proceso del Sistema de Control de Cambios

previamente establecido.

Las herramientas que formaran parte del seguimiento y control del presente proyecto y las

cuales deberan ser monitoreadas por el equipo de direccion de proyecto son las siguientes:

Tabla 45. Herramientas de seguimiento y control del proyecto.

Optimizacion de Optimizacion del

Revision de Desempefio

recursos tiempo
*Técnica de valor ganado. «Indice de desempefio del «Indice de desempefio del
costo. cronograma (SPI)

« Estimado del costo total
del proyecto EAC.

6.3.2 GESTION DEL ALCANCE

Segun la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (Project Management
Institute, 2013) la gestion del alcance del proyecto incluye los procesos necesarios para garantizar
que el proyecto incluya todo el trabajo requerido y unicamente el trabajo para completar el
proyecto con éxito. Se enfoca primordialmente en definir y controlar qué se incluye y qué no se
incluye en el proyecto. Para definir este alcance, se describen los requisitos y caracteristicas de los

entregables en la siguiente tabla:

166



Tabla 46. Definicion del alcance del proyecto

Requisitos

Caracteristicas

Cumplir con los requerimientos de ley nacional y
municipal de Puerto Cortés para la implementacion y
operacién de negocios.

Deberd encargarse un profesional de derecho de los
tramites y gajes necesarios para cumplir con el requisito.

Realizar el acondicionamiento del espacio y local de la
tienda, acorde al estudio técnico y a las
especificaciones solicitadas por cliente.

Debera contar con sala de espera, mostrador de recepcion
y caja, area de prueba de maquillaje, bodega de inventario,
area de tocador de maquillaje, area de estantes y
mostradores, bafio.

Equipar las diferentes areas de la tienda de maquillaje
con el mobiliario equipo e inventario necesario para su
operacion.

Equipo, muebles, estantes y materiales que se acoplen al
estilo de la tienda, con la calidad y funcionamiento 6ptimo
para el cumplimiento de su funcién.

Asegurar la correcta instalacién de los sistemas de
seguridad y contables, que permitan el control y
seguimiento de la tienda durante la operacién.

El sistema de la seguridad estard ubicado en puntos
estratégicos dentro de la tienda para su monitoreo total.
El sistema contable debera permitir llevar el control de
entradas y salidas de los productos ofrecidos.

Contratar personal acorde al perfil de cada puesto de
trabajo.

El proceso debera
permitiendo la  participacién
oportunidades en la ciudad.

realizarse de manera objetiva,
con igualdad de

Dirigir el evento inaugural de la tienda para garantizar
el conocimiento y cobertura de la poblacion.

Contempla la decoracién del evento, invitaciones, comida,
mobiliario, manejo del ambiente, personal de atencién y
limpieza.
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6.3.2.1 ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

En la figura 50 se puede observar la EDT (estructura de desglose de trabajo) para el proyecto, la cual detalla los paquetes de

trabajo, para su facil observacion y desarrollo.

Creacion Tienda de

Cosmeéticos en Puerto Cortés

. i o . Q- Seguimientoy I
Inicio Planificacion Ejecucion Control Cierre
| 1 1 1 ! 1 1 1 1 1
— Tramites v || Plan de Gestion Acondicionamiento Mobiliario e Sistemas de Contrataci | Informes de Inauguracion AActta de Acta de Cierre]
Permisos Alcance del Local Insumos Informatica onirataciones Rendimiento de Tienda ceplacion del Producto
Actade del Proyecto
Constitucion R E: di Infi di E d
egistro structura de - A : ormes de . vento de
a —| Tributaric [~ Desglosede Rzadecuagon Areade - Sﬁtmﬁi‘l —| Entrevistas [—| control de | [Boquitas para inauguracion
Analisis de Nacional Trabajo & espacio Facturacion Contable calidad evento
Interesados
. . Areade . . ;-
| | Escritrade || | Cronograma del Revision de Exhibicion de || Sistema de Seleccion de | Decoracion de
Constitucién proyecto Instalaciones Seguridad finalistas espacio
Productos
| | Permisode || | Plan de Gestion . | Prueh | Resal
Operacion de Costos Areade ehas cganas
Almacenamiento
de Inventario
Contrato de | | | Plan de Gestion || Seleccion de los
| Arrendamien dela Calidad empleados
t Area de Prueba
Plan de Gestion de Magquillaje
— deRecursos “—| Contrataciones
Humanos
Plan de Gestion Bafio
— delas
Comunicaciones
Insumos
| Plan de Gestion
de Riesgos
Plan de Gestion
— delas
Adquisiciones

Figura 50. Estructura de desglose de trabajo.

Fuente: (Propia)
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6.3.3 GESTION DEL TIEMPO
La Gestion del Tiempo del Proyecto incluye los procesos requeridos para gestionar la

terminacion en el plazo del proyecto. (Project Management Institute, 2013) Para desarrollar esta

seccion se elaboro el cronograma del proyecto mediante la herramienta del paquete de Office,

Microsoft Project. El cronograma se muestra en la tabla 46 e incluye todas las actividades con sus

respectiva duracion y fechas de comienzo y finalizacion.

Tabla 47. Cronograma del proyecto

EDT Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin
CTC-PC gr:;auc;cr)?odceourr;;ﬂendade Cosmeticos 78 dias lunes, 04 de enero de 2021 miércoles, 21 de abril de 2021
1 Inicio 28 dias lunes, 04 de enero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
11 Acta de Constitucion 3 dias lunes, 04 de enero de 2021 miércoles, 06 de enero de 2021
111 Recopilacién de Informacién 1 dia lunes, 04 de enero de 2021 lunes, 04 de enero de 2021
112 Llenar formato de Acta 1 dia martes, 05 de enero de 2021 martes, 05 de enero de 2021
113 Revision 0.5 dias miércoles, 06 de enero de 2021 miércoles, 06 de enero de 2021
114 Correccion y finalizacién de acta 0.5 dias miércoles, 06 de enero de 2021 miércoles, 06 de enero de 2021
12 Andlisis de Interesados 2 dias juewes, 07 de enero de 2021 viernes, 08 de enero de 2021
121 Reunién con los interesados 1 dia jueves, 07 de enero de 2021 jueves, 07 de enero de 2021
122 Planificar la gestion 0.5 dias viemes, 08 de enero de 2021 vieres, 08 de enero de 2021
123 Revisién y Aprobacion 0.5 dias viernes, 08 de enero de 2021 viernes, 08 de enero de 2021
1.3 Tramites y Permisos 23 dias lunes, 11 de enero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
131 Registro Tributario Nacional 4 dias lunes, 11 de enero de 2021 jueves, 14 de enero de 2021
1311 [Llenar formularios necesarios 1 dia lunes, 11 de enero de 2021 lunes, 11 de enero de 2021
1312 [Realizar tramite en la SAR 3 dias martes, 12 de enero de 2021 jueves, 14 de enero de 2021
132 Escritura de Constitucion 21 dias lunes, 11 de enero de 2021 lunes, 08 de febrero de 2021
1321 |Definir Sociedad 3 dias lunes, 11 de enero de 2021 miércoles, 13 de enero de 2021
1.3.2.2 [Constituir Sociedad 12 dias jueves, 14 de enero de 2021 viernes, 29 de enero de 2021
1323 |Realizar escritura 3 dias lunes, 01 de febrero de 2021 miércoles, 03 de febrero de 2021
1324 Ezi:ztr:;?s;?gii;n dii?grr?)gfe dad 3 dias jueves, 04 de febrero de 2021 lunes, 08 de febrero de 2021
1325 Registro d_e 1a escritura en el Instituto 0 dias lunes, 08 de febrero de 2021 lunes, 08 de febrero de 2021
de la Propiedad
133 Permiso de Operacion 23 dias lunes, 11 de enero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
1331 [Recopilacion de Informacion 1 dia lunes, 11 de enero de 2021 lunes, 11 de enero de 2021
1332 |Recopilacion de requisitos 2 dias martes, 12 de enero de 2021 miércoles, 13 de enero de 2021
1.3.3.3 [Llenar formularios necesarios 1 dia jueves, 14 de enero de 2021 jueves, 14 de enero de 2021
1334 :\:Aouonrid;ir;)zrlizlazerm|so de operacion en 5 dias viernes, 15 de enero de 2021 jueves, 21 de enero de 2021
1335 miﬁj;;ﬁssjcmn por parte de la 1dia viemes, 22 de enero de 2021 vieres, 22 de enero de 2021
1336 [Pago de impuestos 3 dias lunes, 25 de enero de 2021 miércoles, 27 de enero de 2021
1337 |Aprobacion del permiso 10 dias jueves, 28 de enero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
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Continuacion de tabla 46. Cronograma del proyecto

Nombre de tarea

Duracion

Comienzo

Entrega y aprobacion del permiso de

13.3.8 . 0 dias miércoles, 10 de febrero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
operacion
134 Contrato de Arrendamiento 0 dias miércoles, 10 de febrero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
Firmay acuerdo de contrato de i . .
1341 . 0 dias miércoles, 10 de febrero de 2021 miércoles, 10 de febrero de 2021
arrendamiento por ambas partes
2 Planificacion 17 dias juewes, 11 de febrero de 2021 viernes, 05 de marzo de 2021
2.1 Plan de Gestion del Alcance 3 dias juewes, 11 de febrero de 2021 lunes, 15 de febrero de 2021
211 Recopilacion de Informacion 1 dia jueves, 11 de febrero de 2021 jueves, 11 de febrero de 2021
212 Llenar formato de Acta 1dia viemes, 12 de febrero de 2021 viemes, 12 de febrero de 2021
213 Revision 0.5 dias lunes, 15 de febrero de 2021 lunes, 15 de febrero de 2021
214 Correccion y finalizacion de acta 0.5 dias lunes, 15 de febrero de 2021 lunes, 15 de febrero de 2021
22 Estructura de Desglose de Trabajo 2 dias martes, 16 de febrero de 2021 miércoles, 17 de febrero de 2021
221 Recopilacion de Informacion 1dia martes, 16 de febrero de 2021 martes, 16 de febrero de 2021
222 Realizar EDT 1 dia miércoles, 17 de febrero de 2021 miércoles, 17 de febrero de 2021
23 Cronograma del proyecto 4 dias juewes, 18 de febrero de 2021 martes, 23 de febrero de 2021
231 Enlistar actividades 0.5 dias jueves, 18 de febrero de 2021 jueves, 18 de febrero de 2021
232 Secuenciar actividades 0.5 dias jueves, 18 de febrero de 2021 jueves, 18 de febrero de 2021
233 Determinar duracion de actividades 1 dia viemes, 19 de febrero de 2021 viemes, 19 de febrero de 2021
234 Asignacion de recursos por actividad 2 dias lunes, 22 de febrero de 2021 martes, 23 de febrero de 2021
24 Plan de Gestion de Costos 3 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 viernes, 26 de febrero de 2021
241 Realizar cotizaciones 2.5 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 viemes, 26 de febrero de 2021
242 Asignar costos a los recursos 0.5 dias viemes, 26 de febrero de 2021 viemes, 26 de febrero de 2021
25 Plan de Gestion de la Calidad 1 dia miércoles, 24 de febrero de 2021 miércoles, 24 de febrero de 2021
251 Recopilacion de Informacion 0.5 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 miércoles, 24 de febrero de 2021
Roalizac I =
252 Cz:aidlze;uon de planes de gestion de 0.5 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 miércoles, 24 de febrero de 2021
26 Plan de Gestion de Recursos Humanos 4 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 lunes, 01 de marzo de 2021
26.1 Recopilacion de Informacion 1dia miércoles, 24 de febrero de 2021 miércoles, 24 de febrero de 2021
262 Reallzauoq d € descriptores de oles y 2 dias jueves, 25 de febrero de 2021 viernes, 26 de febrero de 2021
responsabilidades
2.6.3 Realizacion de matrices de adquisicion de 0.5 dias lunes, 01 de marzo de 2021 lunes, 01 de marzo de 2021
personal
264 Realizacion de matrices de liberacion de 0.5 dias lunes, 01 de marzo de 2021 lunes, 01 de marzo de 2021
personal
2.7 Plan de Gestion de las Comunicaciones 2 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 juewes, 25 de febrero de 2021
271 Realizacion de Planes de Comunicacion 1.5 dias miércoles, 24 de febrero de 2021 jueves, 25 de febrero de 2021
212 Rea||za0|o_n de_ formatos y procedimientos 05 dias jueves, 25 de febrero de 2021 jueves, 25 de febrero de 2021
de comunicaciones
2.8 Plan de Gestion de Riesgos 3 dias martes, 02 de marzo de 2021 juewes, 04 de marzo de 2021
281 Identificacion de riesgos 1dia martes, 02 de marzo de 2021 martes, 02 de marzo de 2021
282 Anélisis cualitativo y cuantitativo 1dia miércoles, 03 de marzo de 2021 miércoles, 03 de marzo de 2021
Realizacion del pll taal
283 ealizacion del plan de respuesta a 1 dia jueves, 04 de marzo de 2021 jueves, 04 de marzo de 2021

riesgo
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Continuacion de tabla 46. Cronograma del proyecto

Duracion

Comienzo

Nombre de tarea

2.9 Plan de Gestion de las Adquisiciones 1 dia viernes, 05 de marzo de 2021 viernes, 05 de marzo de 2021
291 Elaboracion de Plan de adquisiciones 1dia viernes, 05 de marzo de 2021 viernes, 05 de marzo de 2021
3 Ejecucion 25 dias lunes, 08 de marzo de 2021 viernes, 09 de abril de 2021
31 Acondicionamiento del Local 6 dias lunes, 08 de marzo de 2021 lunes, 15 de marzo de 2021
311 Readecuacion de espacio 3 dias lunes, 08 de marzo de 2021 miércoles, 10 de marzo de 2021
3111 |Elaborar formatos 2 dias lunes, 08 de marzo de 2021 martes, 09 de marzo de 2021
3112 [Revisiény aceptacion de formatos 1dia miércoles, 10 de marzo de 2021 miércoles, 10 de marzo de 2021
312 Revision de Instalaciones 3 dias jueves, 11 de marzo de 2021 lunes, 15 de marzo de 2021
3121 |Elaborar formatos 2 dias jueves, 11 de marzo de 2021 viernes, 12 de marzo de 2021
3122 [Revisién y aceptacion de formatos 1dia lunes, 15 de marzo de 2021 lunes, 15 de marzo de 2021
313 C)[;;(:bacmn del acondicionamiento del 0 dias lunes, 15 de marzo de 2021 lunes, 15 de marzo de 2021
32 Mohiliario e Insumos 19 dias martes, 16 de marzo de 2021 viernes, 09 de abril de 2021
321 Area de Facturacion 5 dias martes, 16 de marzo de 2021 lunes, 22 de marzo de 2021
3211 [Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3212 |Seleccion de la mejor oferta 1dia jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3213 |Compra de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3214 |Actade Entrega de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3215 |[Instalacion de mobiliario 1dia lunes, 22 de marzo de 2021 lunes, 22 de marzo de 2021
322 Area de Bxhibicion de Productos 6 dias martes, 16 de marzo de 2021 martes, 23 de marzo de 2021
3221 |Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3222 |Seleccion de la mejor oferta 1 dia jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3223 |Compra de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3224 |Acta de Entrega de mobiliario 05 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3225 |Instalacion de mobiliario 1 dia martes, 23 de marzo de 2021 martes, 23 de marzo de 2021
323 Area de Almacenamiento de Inventario 9 dias martes, 16 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
3231 [Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3232 |[Seleccion de la mejor oferta 1dia jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3233 |Compra de mobiliario 05 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3234 |Actade Entrega de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3235 |Instalacion de mobiliario 3 dias miércoles, 24 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
324 Area de Prueba de Maquillaje 10 dias martes, 16 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
3241 |Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3242 |Seleccion de la mejor oferta 1dia jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3243 |Compra de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3244 |Acta de Entrega de mobiliario 05 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3245 |Instalacion de mobiliario 1 dia lunes, 29 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
325 Bafio 11 dias martes, 16 de marzo de 2021 martes, 30 de marzo de 2021
3251 |Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3252 |Seleccion de la mejor oferta 1dia jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3253 |Compra de mobiliario 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3254 |Acta de Entrega de mobiliario 05 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3255 |Instalacion de mobiliario 1dia martes, 30 de marzo de 2021 martes, 30 de marzo de 2021
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Continuacion de tabla 46. Cronograma del proyecto

EDT Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin
326 Insumos 19 dias martes, 16 de marzo de 2021 viernes, 09 de abril de 2021
32.6.1 |Realizar cotizaciones 3 dias martes, 16 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
326.2 |Seleccion de la mejor oferta 1dia viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3.2.6.3 |Compra de insumos 1 dia lunes, 22 de marzo de 2021 lunes, 22 de marzo de 2021
3264 |Actade Entrega de insumos 12 dias martes, 23 de marzo de 2021 miércoles, 07 de abril de 2021
3265 |Almacenaje de insumos 2 dias jueves, 08 de abril de 2021 viemnes, 09 de abril de 2021
327 Aprobacion de mobiliario e insumos 0 dias viemnes, 09 de abril de 2021 viernes, 09 de abril de 2021
383 Sistemas de Informética 10 dias martes, 16 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
331 Sistema Contable 10 dias martes, 16 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
3311 [Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3312 [Seleccion de la mejor oferta 0.5 dias jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3313 |Contratacion 0.5 dias jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3314 |Actade Entrega de Sistema Contable 05 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3315 |Instalacion de sistema 5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
3316 [Validacién y pruebas al sistema 0.5 dias viernes, 26 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
3317 |Induccién al uso del sistema contable 1 dia lunes, 29 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
332 Sistema de Seguridad 7 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 24 de marzo de 2021
3321 [Realizar cotizaciones 2 dias martes, 16 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
3322 |Seleccion de la mejor oferta 0.5 dias jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3323 |[Contratacion 1 dias jueves, 18 de marzo de 2021 jueves, 18 de marzo de 2021
3324 |Actade Entrega de Sistema de Seguridad | 0.5 dias viernes, 19 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
3325 [Instalacion de sistema 2 dias viernes, 19 de marzo de 2021 martes, 23 de marzo de 2021
3326 [Validacion y pruebas al sistema 0.5 dias martes, 23 de marzo de 2021 martes, 23 de marzo de 2021
3327 le:ecgliﬁiz:;uso y monitoreo del sistema 1dia miércoles, 24 de marzo de 2021 miércoles, 24 de marzo de 2021
333 Aprobacion de sistemas de informatica 0 dias lunes, 29 de marzo de 2021 lunes, 29 de marzo de 2021
34 Contrataciones 115 dias juewes, 11 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
341 Publicacién de plazas de trabajo 5 dias jueves, 11 de marzo de 2021 miércoles, 17 de marzo de 2021
342 Entrevistas 2 dias jueves, 18 de marzo de 2021 viernes, 19 de marzo de 2021
343 Seleccion de finalistas 1 dia lunes, 22 de marzo de 2021 lunes, 22 de marzo de 2021
344 Pruebas 2 dias martes, 23 de marzo de 2021 miércoles, 24 de marzo de 2021
345 Seleccion de los empleados 0.5 dias jueves, 25 de marzo de 2021 jueves, 25 de marzo de 2021
346 ;/je“s?:c'on de empleados con perfil e 0 dias jueves, 25 de marzo de 2021 jueves, 25 de marzo de 2021
347 Contrataciones 1 dia jueves, 25 de marzo de 2021 viernes, 26 de marzo de 2021
4 Seguimiento y Control 2 dias lunes, 12 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
41 Informes de Rendimiento 2 dias lunes, 12 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
411 Elaborar formatos 15 dias lunes, 12 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
412 Revisién y aceptacion de formatos 0.5 dias martes, 13 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
42 Informes de control de calidad 2 dias lunes, 12 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
421 Elaborar formatos 15 dias lunes, 12 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
422 Revision y aceptacion de formatos 0.5 dias martes, 13 de abril de 2021 martes, 13 de abril de 2021
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Continuacion de tabla 46. Cronograma del proyecto

Nombre de tarea

Duracién

Comienzo

5 Cierre 6 dias miércoles, 11 de noviembre de 2020 miércoles, 18 de noviembre de 2020
5.1 Inauguracion de Tienda 3 dias miércoles, 11 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
511 Boquitas para evento 3 dias miércoles, 11 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
5111 [Recopilacién de Informacién 1dia miércoles, 11 de noviembre de 2020 miércoles, 11 de noviembre de 2020
5112 [Seleccién de proveedor 0.5 dias jueves, 12 de noviembre de 2020 jueves, 12 de noviembre de 2020
5113 [Realizacion de propuesta de boquitas 0.5 dias jueves, 12 de noviembre de 2020 jueves, 12 de noviembre de 2020
5114 |Revisiény correccion 1 dia viernes, 13 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
512 Decoracion de espacio 3 dias miércoles, 11 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
5121 [Recopilacién de Informacién 1 dia miércoles, 11 de noviembre de 2020 miércoles, 11 de noviembre de 2020
5122 [Seleccion de proveedor 0.5 dias jueves, 12 de noviembre de 2020 jueves, 12 de noviembre de 2020
5.1.2.3 [Realizacion de propuesta de decoracion 0.5 dias jueves, 12 de noviembre de 2020 jueves, 12 de noviembre de 2020
5.1.24 |Revision y correccion 1 dia viernes, 13 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
513 Regalias 3 dias miércoles, 11 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
5131 [Seleccion de producto 1 dia miércoles, 11 de noviembre de 2020 miércoles, 11 de noviembre de 2020
5132 |Compra de material de envoltura 0.5 dias jueves, 12 de noviembre de 2020 jueves, 12 de noviembre de 2020
5.1.33 |Envoltura de productos para regalia 1dia jueves, 12 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
5134 [Revisioény correccion 0.5 dias viernes, 13 de noviembre de 2020 viernes, 13 de noviembre de 2020
5.2 Acta de Aceptacion del Proyecto 2 dias lunes, 16 de noviembre de 2020 martes, 17 de noviembre de 2020
521 Elaborar acta 0.5 dias lunes, 16 de noviembre de 2020 lunes, 16 de noviembre de 2020
522 Revisién y aceptacion de acta 0.5 dias lunes, 16 de noviembre de 2020 lunes, 16 de noviembre de 2020
523 Actos de Inauguracion de Tienda 1 dias martes, 17 de noviembre de 2020 martes, 17 de noviembre de 2020
524 Aprobacié.rT gel pr.oyecto yactos 0 dia martes, 17 de noviembre de 2020 martes, 17 de noviembre de 2020
inauguracion de tienda
53 Acta de Cierre del Producto 1 dia miércoles, 18 de noviembre de 2020 miércoles, 18 de noviembre de 2020
531 Elaborar acta 0.5 dias miércoles, 18 de noviembre de 2020 miércoles, 18 de noviembre de 2020
532 Revisién y aceptacion de acta 0.5 dias miércoles, 18 de noviembre de 2020 miércoles, 18 de noviembre de 2020
533 Finalizacic’)r?’y apr(_Jbacién dela 0 dias miércoles, 18 de noviembre de 2020 miércoles, 18 de noviembre de 2020
documentaciony cierre del proyecto.
FIN

En los datos sobre el cronograma para la realizacion de actividades, se observa que el
proyecto comienza el 01 de enero de 2021 y finaliza el 21 de abril de 2021, con una duracién de
78 dias. En el anexo 5 se puede observar el diagrama de Gantt para todas las actividades del

proyecto.

6.3.4 GESTION DE COSTOS
La gestion de costos es un componente del plan para la direccion del proyecto y describe la
forma en que se planificaran, estructuraran y controlaran los costos del proyecto. (Project

Management Institute, 2013)
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En la siguiente tabla se detallan todos los costos del proyecto de acuerdo con cada una de sus
actividades, también se incluye la reserva de contingencia la cual se calcula con el fin de hacerle
frente a los riesgos; la sumatoria de estas a los costos de las actividades, permite obtener la linea
base del proyecto. Sobre la linea base del proyecto se calcula la reserva de gestion que sera

equivalente al 5% de ella, y la sumatoria total permite obtener el presupuesto del proyecto.

Tabla 48. Costos del proyecto

EDT Nombre de la tarea Costo
CTC- | Creacion de una Tienda de Cosméticos en

PC Puerto Cortés 11,854,967.28
1 Inicio L146,932.75
1.1 Acta de Constitucion L.9,803.00
1.2 Analisis de Interesados L10,803.50
1.3 Tramites y Permisos L126,326.25
131 Registro Tributario Nacional L8,100.00
1.3.2 Escritura de Constitucion L71,005.00
133 Permiso de Operacion L19,001.25
1.3.4 Contrato de Arrendamiento L28,220.00
2 Planificacion L57,008.00
2.1 Plan de Gestion del Alcance L.9,008.00
2.2 Estructura de Desglose de Trabajo L6,000.00
2.3 Cronograma del proyecto L12,000.00
2.4 Plan de Gestion de Costos L.9,000.00
2.5 Plan de Gestion de la Calidad L0.00
2.6 Plan de Gestion de Recursos Humanos L.3,000.00
2.7 Plan de Gestion de las Comunicaciones L.6,000.00
2.8 Plan de Gestion de Riesgos L.9,000.00
2.9 Plan de Gestidn de las Adquisiciones L.3,000.00
3 Ejecucion L1,584,511.53
3.1 Acondicionamiento del Local L6.00
3.11 Readecuacidn de espacio L3.00
3.1.2 Revision de Instalaciones L3.00
313 ol Aprobacién del acondicionamiento del L0.00
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Continuacion de la tabla 47. Costos del proyecto

EDT Nombre de la tarea Costo
3.2 Mobiliario e Insumos L1,446,950.03
321 Avrea de Facturacion L79,102.50
3.2.2 Avrea de Exhibicion de Productos L127,503.00
3.2.3 Area de Almacenamiento de Inventario L14,512.00
3.24 Area de Prueba de Maquillaje L11,353.00
3.25 Bafio L14,927.03
3.2.6 Insumos L1,199,552.50
3.2.7 Aprobacion de mobiliario e insumos L0.00
3.3 Sistemas de Informética L61,055.50
3.3.1 Sistema Contable L38,402.50
3.3.2 Sistema de Seguridad L22,653.00
3.33 Aprobacion de sistemas de informatica L0.00
34 Contrataciones L76,500.00
34.1 Publicacion de plazas de trabajo L.50,000.00
34.2 Entrevistas L9,000.00
3.4.3 Seleccion de finalistas L3,000.00
3.4.4 Pruebas L6,000.00
3.4.5 Seleccidn de los empleados L1,500.00
346 puestc\)/alidaci(’)n de empleados con perfil de L0.00
3.4.7 Contrataciones L7,000.00
4 Seguimiento y Control L6,005.00
4.1 Informes de Rendimiento L6,002.50
4.2 Informes de control de calidad L2.50
5 Cierre L60,510.00
5.1 Inauguracién de Tienda L51,505.00
5.1.1 Boquitas para evento L20,202.50
512 Decoracién de espacio L6,000.00
5.1.3 Regalias L25,302.50
5.2 Acta de Aceptacion del Proyecto L6,002.50
521 Elaborar acta L1,500.00
522 Revision y aceptacion de acta L1,502.50
523 Actos de Inauguracién de Tienda L3,000.00
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Continuacion de la tabla 47. Costos del proyecto

EDT Nombre de la tarea Costo

5.3 Acta de Cierre del Proyecto L.3,002.50

5.3.1 Elaborar acta L1,502.50

532 Revisién y aceptacion de acta L1,500.00

Finalizacién y aprobacién de la
.7 - L.0,00

5.3.3 documentacion y cierre del proyecto.
| COSTO TOTAL DEL PROYECTO L1,854,967.28 |
| RESERVA DE CONTINGENCIA L185,496.73 |
| LINEA BASE DEL COSTO L.2,040,464.01 |
| RESERVA DE GESTION (5%) L102,023.20 |
| PRESUPUESTO TOTAL DEL PROYECTO L2,142,487.21 |

6.3.4.1 CONTROL DE COSTOS

El rendimiento de los costos del proyecto serd medido a través de la técnica de valor

ganado; para la cual se utilizaran las siguientes métricas:

1. Variacion del Cronograma (SV)

2. Variacion del Costo (CV)

3. Indice de desempefio de cronograma (SPI)

4. indice de desempefio de costos (CPI)
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6.3.5 GESTION DE CALIDAD
La gestion de la calidad incluye el proceso de identificar los requisitos y/o estandares de
calidad para el proyecto y sus entregables, asi como de documentar como el proyecto demostrara

el cumplimiento con los mismos. (Project Management Institute, 2013)

La calidad del proyecto ser regira bajo la politica: el compromiso de cumplir con los
requisitos y estandares de calidad adecuados al proposito del proyecto, que también incluya la
mejora continua de los procesos y se enfoque en satisfacer las necesidades solicitadas por los

clientes o interesados del proyecto al ofrecer el producto final de calidad.

En la tabla 48 se observa la plantilla métrica de la calidad del producto:

Tabla 49. Métrica de calidad del producto

Métrica de:
Producto: X Proyecto:

Factor de calidad relevante:

Desempefio del producto.

Definicién de calidad relevante:

El desempefio del producto se define como el cumplimiento de los requisitos y especificaciones
requeridos para la satisfaccion del cliente.

Proposito de la métrica:

La métrica se desarrollara con el propésito de poder tomar decisiones al momento de identificar
desviaciones en los parametros disefiados, mediciones, sistemas de informacion, estructura y
estéticos.

Definicion operacional:

Segun la fecha definida en MS Project, el auditor de calidad realizara revisiones e
inspecciones meticulosas; mediciones y comparaciones del trabajo que ha realizado contra
los parametros y especificaciones de calidad establecidos.

Posteriormente debera presentar un informe de conformidad o no conformidad de acuerdo
con lo descubierto en dicha auditoria.

Meétodo de medicion:

1. Obtener la informacién relevante de las actividades, servicios y productos para poder
realizar la auditoria.

2. Analizar la informacion obtenida en la auditoria desde un punto de vista objetivo.
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Continuacion tabla 48. Métrica de calidad del producto

Meétodo de medicion:

3. Realizar la auditoria en el lugar donde se desarrolla cada tarea para identificar no
conformidades y/o rechazos.

4. Preparar la comunicacion con el director del proyecto.

5. Realizar los informes de las auditorias realizadas.

6. Distribuir el informe al director de proyecto y al equipo.

7. Dar seguimiento a la implementacion de las recomendaciones emitidas por el auditor.

Resultado deseado:

1. Aprobacion de todos los entregables.
2. Satisfaccion del cliente.

Enlace con objetivos organizacionales:

El cumplimiento de esta métrica permitira obtener un producto final de la calidad exigida por
el cliente.

Responsable del factor de calidad:
Auditor de calidad.

En la tabla 49 se describe la métrica del proyecto, cuyo cumplimiento en su desarrollo

permitiré alcanzar los estandares de calidad y requerimientos especificos.

Tabla 50. Métrica de calidad del proyecto

Meétrica de:

Producto: Proyecto: X

Factor de calidad relevante:

Desempefio del proyecto.

Definicién de calidad relevante:

El desempefio del proyecto se define como el cumplimiento del cronograma y del costo del
proyecto. Son factores de mucha importancia en el proyecto dado a que permiten que el
equipo logre el margen de utilidad esperado del mismo y se mantenga dentro de los limites
establecidos en la linea base.

Un atraso en el cronograma o el incumplimiento del costo presupuestado generara
insatisfaccion en el cliente.

Proposito de la métrica:

Esta métrica se desarrolla para poder tomar acciones cuando se identifique una desviacion en
cuanto al cumplimiento del tiempo y costo.
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Continuacion tabla 49. Métrica de calidad del producto

Definicidn operacional:

El dia lunes de cada semana el director de proyectos actualizara el EVM en el MS Project y
calcular el CPI y SPI con el prop6sito de medir el desempefio del costo y cronograma. Luego,
elaborara un informe para el patrocinador.

Método de medicion:

1. Se obtendré la informacion de avance real del auditor de calidad del proyecto, valor
ganado, fechas de inicio y finalizacién real de las actividades, trabajo (avance real) y costo
real; los cuales se ingresaran al MS Project.

2. Se calcularan los indices de desempefio del costo (CPI) y el indice de desempefio del
cronograma (SPI).

3. Los indices obtenidos se trasladaran al informe semanal del proyecto.

4. Se revisaran los datos con el patrocinador y se tomaran las acciones que se consideren
pertinentes.

Resultado deseado:

CPI: Valor acumulado > 0.95
SPI: Valor acumulado > 0.95

Enlace con objetivos organizacionales:

El cumplimiento de esta métrica nos lleva a la obtencion de la utilidad deseada del proyecto;
lo cual a su vez contribuye con los procesos de mejora continua y el Know How de la
organizacion.

Responsable del factor de calidad:

Director del proyecto

Los estandares de calidad que detallan en la siguiente tabla, seran utilizados para comparar

el desempefio del proyecto a lo largo del ciclo de vida.

Tabla 51. Linea base de calidad

Factor de Objetivo Frecuenciay .
: _ - Frecuenciay
calidad de Métrica a utilizar momento de
. "y momento de reporte
relevante calidad medicion
Eesempeﬁo del CPI>095 | CPI, indice de Frecuencia: Semanal Frecuencia: Semanal
royecto desempefio del costo. Medicion: Cada viernes Reporte: Cada lunes
~ SPI, indice de o, ‘.
' Frecuencia: Semanal Frecuencia: Semanal
Ergosegfgno del SP1>0.95 | desempefio del
y cronograma. Medicion: Cada viernes Reporte: Cada lunes
Desempefio del Satisfaccién ) y ) Frecuencia: Quincenal Frecuencia: Quincenal
Producto > 90% Satisfaccion del cliente | Medicion: Cada dos
viernes Reporte: Cada dos lunes
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Para asegurarse que los procesos sean realizados tomando en cuenta los estandares de

calidad para cada uno de los entregables y sub entregables, se desarrolla la matriz de actividades

de calidad en la tabla 51, detallando las actividades tanto de prevencion, como de control.

Tabla 52. Matriz de actividades de calidad

Paguete de trabaio Ensc;[?r?liageo Actividades de Actividades de
g ! . prevencion control
calidad
Metodologia de L
11 Con/gt(i:;[jc?gn (CeSIEn 36 A Aapgggia:{;ggrdel
Proyectos PMI P
e Metodologia de L
12 jniresados Gestion de NiA patrocinador
Proyectos PMI P
Registro Lgy de! Equilibrio Verificar en la pagina de la Revision
131 . : . Financiero y la representante legal
Tributario Nacional . . DEI el enlace del RTN s
Proteccion Social y administrador
1.3.2 I_Escr_ljtura b Codigo Qe Revisién de escritura Rew_spn abogado y
Constitucion Comercio administrador
1.3.3 P(_e[mlso de Registro Municipal | Revision de patente Rew_spn abogado y
Operacion administrador
Contrato de Ley Administrativa Revision y entrega del Revision abogado,
134 : - documento firmado y representante legal
Arrendamiento de Inquilinato . L
registrado en la DAI y administrador
L Metodologia de .
21 o ® O | esionde | i
Proyectos PMI P
Estructura de Metq@ologm i Aprobacion del
e Desglose de Trabajo (Cesiiim €6 N atrocinador
g ! Proyectos PMI P
Metodologia de L
23 oyerto | Gestione NiA patrocinador
proy Proyectos PMI P
Plan de Gestion de el e Aprobacion del
24 Costos (Cestion 36 A atrocinador
Proyectos PMI P
. Metodologia de -
25 g S | Gemence |
Proyectos PMI P
L Metodologia de aa
26 Plan de Gestion de Gestion de N/A Aprob_amon del
Recursos Humanos patrocinador
Proyectos PMI
- Metodologia de aa
27 Plan de_ Ge§t|on de Gestion de N/A Aprobgmon del
las Comunicaciones patrocinador
Proyectos PMI
. Metodologia de L
28 Riesgos | Gestionae NiA trocinador
g Proyectos PMI P
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Continuacién de tabla 51. Matriz de actividades de calidad

. Estancarno Actividades de Actividades de
Paquete de trabajo norma de g
. prevencion control
calidad
. Metodologia de L
29 S | Gesonae | i e
a Proyectos PMI P
31 Acondicionamiento Revision programada de Revision director
' del Local auditor de calidad de proyecto
) Procedimiento de seleccién Revisién director
Area de de proveedores y revision
321 . N/A X de proyecto y
Facturacion programada del auditor de
; proveedor
calidad
Avrea de g;ocf\;g;g:gsdersee\:ie;glr?n Revisién director
3.2.2  Exhibicion de N/A P g |y Stor de | g€ provectoy
Productos programada del auditor de proveedor
calidad
5 Procedimiento de seleccion
Area de de proveedores y revision Revision director
3.2.3 Almacenamiento de N/A P yrey
. programada del auditor de | de proyecto
Inventario ;
calidad
) Procedimiento de seleccion
Area de Prueba de de proveedores y revision Revisién director
3.24 L N/A .
Maquillaje programada del auditor de | de proyecto
calidad
Procedimiento de seleccién S
~ de proveedores y revision Revision director
3.25 Bario N/A - de proyecto y
programada del auditor de roveedor
calidad P
Procedimiento de seleccién S
de proveedores y revision Revision director
3.26 Insumos N/A programada del auditor de d(reop\)/rec;)(/jeocrto y
calidad P
Aprobacion del
331 Sistema Contable | N/A EJECU?IOI’? ,de pruebasy director de .
capacitacion proyecto, auditor de
calidad y proveedor
Aprobacion del
Sistema de Ejecucion de pruebas y director de
3.3.2 - N/A N .
Seguridad capacitacion proyecto, auditor de
calidad y proveedor
3.4 Contrataciones =Bl prugbas Qe _aptltud
y examen psicomeétrico
Metodologia de L
4 e [Gence
Proyectos PMI P
Metodologia de L
42 Im_‘ormes de control Gestion de N/A Aprob_acmn del
de calidad patrocinador
Proyectos PMI
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Continuacion de tabla 51. Matriz de actividades de calidad

: SR Actividades de Actividades de
Paquete de trabajo norma de ) |
calidad prevencion contro

51 Inauguracion de
' Tienda

Realizar propuesta de
evento

Aprobacion del
director de proyecto

Acta de Aceptacion

Metodologia de

Proyecto

Proyectos PMI

e del Proyecto sl ¢t BA Aap'::ggiar::;ggrdel
y Proyectos PMI P
8 Metodologia de L
53 Acta de Cierre del Gestion de N/A Aprobacion del

patrocinador

6.3.5.1 PLAN DE MEJORA DE PROCESQOS

Cada vez que se deba mejorar los procesos, debera seguirse el ciclo PDCA (planificar-
hacer-verificar-actuar) que permitirda que el proyecto mantenga avanzando acorde a los

requerimientos del proyecto y para asegurar la satisfaccion del cliente. El proceso por seguir se

muestra en la figura 51.

«Toma de decisiones
sobre los cambios

sEstandarizar los
cambios.

sFormar y entrenar.
sVigilar el proceso.
*Repetir el ddo.

sEvaluar los
resultados obtenidos.

«Comparar los
resultados con los
objetivos planeados.

Figura 51. Plan para la mejora continua de los procesos.
Fuente: (Mejora Continua, s.f.)
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6.3.5.2 ORGANIZACION HUMANA PARA LA CALIDAD

Se asignan roles a cada miembro del equipo del proyecto, relacionado con la gestion de la
calidad, para que se responsabilicen de su parte correspondiente. La organizacion humana dentro

de la gestion de la calidad se observa en la siguiente figura:

Patrocinador

Director del
proyecto

Equipo de
proyecto

Auditor de
calidad

Figura 52. Organizacion Humana para la calidad.
Fuente: Propia

A continuacion, se detallan los roles de cada involucrado en cuanto a la calidad:

Tabla 53. Roles para la gestién de la calidad.

Rol Descripcion

Obijetivos del rol: responsable principal de la calidad del proyecto.

Funciones: revisar, aprobar y tomar decisiones para las acciones correctivas.
Nivel de autoridad: reasignacién de los recursos.

Reporta a: N/A

Supervisa a: director del proyecto.

Requisitos de conocimiento:

1. Patrocinador

Requisitos de habilidades: toma de decisiones, negociacion y comunicacion.

Requisitos de experiencia: al menos 3 afios de experiencia en el rubro.
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Continuacion de tabla 52. Roles para la gestion de la calidad

Rol Descripcion
Obijetivos del rol: responsable de gestionar y controlar la calidad del
proyecto.
Funciones: revisar métricas, estandares, revisar y aprobar entregables,
analizar y aplicar acciones correctivas y control de retrabajo.
Nivel de autoridad: dirigir y controlar el avance del proyecto y exigir el
cumplimiento de requisitos para cada entregable.
2. Director del Reporta a: Patrocinador
proyecto
Supervisa a: equipo de proyecto, auditor de calidad.
Requisitos de conocimiento: gestion de proyectos bajo el estandar del PMI.
Requisitos de habilidades: liderazgo, toma de decisiones, comunicacion y
solucion efectiva de conflictos
Requisitos de experiencia: al menos 3 afios en desarrollo de proyectos
similares.
Obijetivos del rol: gestionar y controlar la ejecucion de las actividades del
proyecto en base a los requerimientos, estandares y métricas de calidad
establecidas.
Funciones: elaborar entregables en base a los estandares de calidad.
Nivel de autoridad: aplicar los recursos asignados para cada tarea.
3. Equipo de Reporta a: director de proyecto.
proyecto
Supervisa a: contratistas, proveedores.
Requisitos de conocimiento: de proyectos y especialidad segtn aplicacion.
Requisitos de habilidades: de acuerdo con su asignacion
Requisitos de experiencia: 2 afios en proyectos similares
Obijetivos del rol: evaluar la ejecucion del proyecto
Funciones: auditar, recopilar, analizar y reportar todos los aspectos de la
ejecucion del proyecto
Nivel de autoridad: monitorear la correcta ejecucion de los entregables.
4. Auditor de Reporta a: director de proyecto.
calidad :
Supervisa a: N/A
Requisitos de conocimiento: gestion y supervision de proyectos
Requisitos de habilidades: especificas segun entregables
Requisitos de experiencia: 3 a 5 afios en proyectos similares.

En la tabla 53 se identifican los documentos normativos para cumplir con la calidad de

acuerdo con la clasificacion especifica de este proyecto.
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Tabla 54. Documentos normativos de la calidad.

Clasificacion

Documentos

Procedimientos

Procedimiento de control integrado de cambios

Procedimiento de aceptacion y aprobacién de
entregables

Procedimiento de actualizacion de los procesos de
gestion

Procedimiento para realizar informes de
rendimiento

Procedimiento para seleccion de proveedores

Instructivos de trabajo

Procedimiento de producto no conforme

Procedimiento acciones correctivas, preventivas y
de reparacion

Procedimiento de mejora de procesos

Procedimiento para tratar polémicas

Plantillas

Métricas de calidad

Plan de gestion de calidad

Auditoria de calidad

Formatos

Métricas de calidad

Plan de gestion de calidad

Auditoria de la calidad del producto

Auditoria de la calidad del proyecto

Fichas técnicas

Checklists

Métricas

Auditorias

Acciones correctivas

Otros documentos

Plan de aseguramiento de la calidad

Plan de control de calidad

Manual de calidad

La gestion de la calidad se realiza en base al aseguramiento, control y mejoramiento de los

procesos especificados en la tabla 54:
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Tabla 55. Bases para la gestion de la calidad.

Enfoque Actividades

El aseguramiento de la calidad se garantizara mediante el monitoreo
continuo del desempefio del trabajo en cada tarea. De esta manera, se tendra
la certeza de que el producto estard cumpliendo con los requisitos de calidad.
Se elabor6 una serie de procedimientos, planes e instrucciones de trabajo que
colaboran con la conformidad de cada entregable.

Los resultados generaran solicitudes de cambio y/o acciones
correctivas/preventivas, para las que se verificara su efectividad.

Aseguramiento de
la calidad

El control de la calidad se hara a través de auditorias que determinaran la
conformidad de los entregables y el proyecto. Se efectuara el analisis de los
resultados encontrados para poner en marcha el proceso de mejora.

Si hubiera retrabajos en los entregables, éstos serdn verificados nuevamente
para comprobar su conformidad.

Todos los procedimientos y cambios serdn emitidos como solicitud de
cambio y seran documentados formalmente como lecciones aprendidas.

Control de la
calidad

En cuanto a la mejora de procesos, se hara uso del circulo de Deming
(Planear, Hacer, Verificar y Actuar) a través de los siguientes pasos:
1. Definir y analizar el problema para determinar su magnitud

. Hacer un analisis de los datos para identificar qué lo esta causando
. Investigar cual es la causa que tiene mayor impacto

. Definir las acciones correctivas para mejorar

. Puesta en marcha de acciones correctivas

. Verificar si las acciones correctivas fueron efectivas

. Estandarizar las mejorar logradas y hacerlas parte del proceso

. Conclusién

Mejora de procesos

~NOoO O~ WN P

6.3.5.3 FICHAS TECNICAS

Las fichas técnicas contienen especificaciones sobre el mobiliario, equipo, detalles de
procesos constructivos y otros factores importantes (ver Anexo 6) de los cuales se hace referencia

dentro de la definicién del alcance.

6.3.6 GESTION DE RECURSOS HUMANOS

El equipo del proyecto estd compuesto por las personas a las que se han asignado roles y

responsabilidades para completar el proyecto. Los miembros del equipo del proyecto tendran
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diferentes conjuntos de habilidades, pueden estar asignados a tiempo completo o a tiempo parcial

y se pueden incorporar o retirar del equipo conforme avanza el proyecto.

— Legal

| Administrador del

Proyecto
—  Técnico Electricista
Patrocinador— Director del Proyecto Auditor de Calidad

— Fontanero

—{ Contratistas para Obras —
— Pintor
— Informética

Eventos y Relaciones
Publicas

Figura 53. Organigrama del Proyecto
Fuente: Propia

La seleccion de los miembros del equipo dependera del director del proyecto, sera él el
encargado de negociar con eficacia e influir sobre las personas que se encuentran en posicion de
suministrar los recursos humanos requeridos para el proyecto. Esto con el fin de contar con el
equipo en los tiempos necesarios y asi evitar impactos en los cronogramas, los presupuestos, la
satisfaccion del cliente, la calidad y los riesgos del proyecto. En la siguiente tabla se definen

detalles importantes sobre la adquisicion del recurso humano:
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Tabla 56. Adquisicion del Recurso Humano.

Rol Tipo de Fuente de Modalidad Ubicacién Inicio de Disponibilidad Costo de Apoyo
Adquisicion | Adquisicion de de Trabajo | Reclutamiento de Personal Reclutamiento | Areade
Adquisicién | Asignado RRHH
Patrocinador Preasignacion Inversiones 04 de enero del | Ninguno Ninguno
R&Z 2021
Director de Asignacion Empresa Decisién del | Super Mall, 11 de enero del L  10,000.00 | Ninguno
Proyecto Consultora Patrocinador | Puerto 2021
Cortés
Administrador | Asignacion Empresa Decision del | Super Mall, | 01 de febrero 05 de febrero L  10,000.00 | Ninguno
del Proyecto Consultora Director de Puerto del 2021 del 2021
Proyecto Cortés
Auditor de Asignacion Empresa Decisiéon del | Super Mall, | 01 de febrero 05 de febrero L 10,000.00 | Ninguno
Calidad Consultora Director de Puerto 2021 del 2021
Proyecto Cortés
Abogado Contrato Fijo | Empresa Decision del | Super Mall, | 01 de febrero 15 de febrero L 5,000.00 | Ninguno
Consultora Director de Puerto 2021 2021
Proyecto Cortés
Técnico Contrato Fijo Empresa Decision del | Super Mall, | 11 de marzo 26 demarzodel | L 1,400.00 | Ninguno
Electricista Consultora Director de Puerto 2021 2021
Proyecto Cortés
Fontanero Contrato Fijo | Empresa Decision del | Super Mall, | 11 de marzo 26 de marzodel | L 1,400.00 | Ninguno
Consultora Director de Puerto 2021 2021
Proyecto Cortés
Pintor Contrato Fijo | Empresa Decision del | Super Mall, | 11 de marzo 26 de marzodel | L 1,400.00 | Ninguno
Consultora Director de Puerto 2021 2021
Proyecto Cortés
Informatica Contrato Fijo Empresa Decision del | Super Mall, | 11 de marzo 26 demarzodel | L 1,400.00 | Ninguno
Consultora Director de Puerto 2021 2021
Proyecto Cortés
Eventos y Contrato Fijo | Empresa Decision del | Super Mall, | 11 de marzo 26 de marzodel | L 1,400.00 | Ninguno
Relaciones Consultora Director de Puerto 2021 2021
Puablicas Proyecto Cortés




Los criterios para la liberacion del personal se describen en la siguiente tabla, para lo cual

se toma en consideracion el tipo de contrato con el que cuenta cada persona.

Tabla 57. Criterios para la liberacion de personal del proyecto.

Rol

Criterio de Liberacion

¢ COmo?

Destino de Asignacién

Patrocinador

Al finalizar el proyecto

Director de Proyecto

Al finalizar el proyecto

Comunicacion del

Patrocinador

Otros Proyectos

Administrador del

Proyecto

Al finalizar el proyecto

Comunicacién del director
del Proyecto

Otros Proyectos

Auditor de Calidad

Al finalizar el proyecto

Comunicacién del director
del Proyecto

Otros Proyectos

Abogado Al término del contrato Comunicacion del | Decisién del Director de
Administrador Proyecto

Técnico Electricista Al término del contrato Comunicacién del | Decisién del Director de
Administrador Proyecto

Fontanero Al término del contrato Comunicacién del | Decisién del Director de
Administrador Proyecto

Pintor Al término del contrato Comunicacién del | Decisién del Director de
Administrador Proyecto

Informatica Al término del contrato Coordinacion del director | Decision del Director de
del Proyecto Proyecto

Eventos y Relaciones | Al término del contrato Coordinacion del director | Decision del Director de

Puablicas del Proyecto Proyecto

6.3.6.1 CAPACITACION, ENTRENAMIENTO Y MENTORING

Las capacitaciones, entrenamientos y mentoring son parte del proceso de

mejorar las

competencias, la interaccién entre los miembros y el entorno general del equipo para lograr un

mejor desempefio del proyecto. El equipo del presente proyecto recibird mentoring por parte del

Director de Proyecto para apoyar su desarrollo a lo largo del proyecto, y en caso de que otra

persona dentro del proyecto tuviera conocimientos que podrian mejorar el rendimiento de trabajos

y procesos que el director desconozca, entonces se deberd dar mentoring a este ultimo. Se

coordinaran capacitaciones a lo largo del desarrollo del proyecto de acuerdo con las necesidades

del equipo, incluyendo un sistema de capacitacion para el uso de los sistemas de informatica, el

189



cual debera ser liderado por la empresa contratista una vez se encuentren instalados los sistemas

en la tienda.

6.3.6.2 SISTEMA DE RECONOCIMIENTO Y RECOMPENSAS

El sistema de compensacion del equipo del proyecto seré en base a una remuneracion fija,

con un sistema de incentivos detallado de la siguiente forma:

1. Bono del 5% sobre salario mensual por el cumplimiento de CPI > 0.95 al finalizar el
proyecto.

2. Bono del 5% sobre salario mensual por el cumplimiento de SPI > 0.95 al finalizar el
proyecto.

3. Bono del 10% sobre salario mensual por el cumplimiento de CPI Y SPI > 0.95 al finalizar
el proyecto.

4. Bono del 15% sobre salario mensual por alcanzar el 90% de satisfaccion del cliente al

finalizar el proyecto.

6.3.6.3 CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES, PACTOS, POLITICAS

Las regulaciones, pactos y politicas establecen expectativas claras acerca del
comportamiento aceptable por parte de los miembros del equipo del proyecto. EI compromiso con
pautas claras desde el comienzo reduce los malentendidos y aumenta la productividad. Discutir las
reglas bésicas en areas tales como cddigo de conducta, comunicacién, trabajo conjunto o etiqueta
de reuniones, permite a los miembros del equipo descubrir valores que son importantes para unos
y otros. Todos los miembros del equipo del proyecto comparten la responsabilidad de hacer

cumplir las siguientes reglas:
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Tabla 58. Regulaciones, Pactos y Politicas.

Regulaciones

1.Cumplimiento de la jornada de trabajo,
en caso de ausencia justificada debera
notificarse al Director.

2.Cumplimiento con vestimenta
semiformal.

3.Cumplimiento de normas de seguridad e
higiene.

4.Cumplimiento de las normas de calidad
establecidas.

5.Cumplimiento de las regulaciones
ambientales establecidas a lo largo de la
ejecucion del proyecto.

Pactos

«El Director del Proyecto y el interesado
del proyecto son los encargados de
aprobar todo equipo de trabajo que forme
parte de la ejecucion del proyecto junto
con las compras de insumos.

*Todo personal de la empresa que forma
parte del proyecto tendra que pasar por
una evaluacion de desempefio al final del
proyecto

«Los cambios del proyecto deben ser
aprobados por el Director del Proyecto.

«Las contrataciones de personal tiene que

considerar la equidad de género.

6.3.6.4 REQUERIMIENTO DE SEGURIDAD

1. El personal en general utilizara el equipo de proteccion adecuado, segun la actividad a realizar.

2. Utilizar equipo de bioseguridad adecuado para evitar la propagacion del virus COVID-19.

3. Es responsabilidad de los proveedores el traslado de equipos, materiales y suministros
necesarios para la ejecucion de sus actividades.

4. Deberéan contar con aprobacién del Director de Proyectos, por medio de documento firmado,
todos los traslados de equipo, materiales e insumos que pueden estar bajo riesgo de robo.

5. Cualquier accidente laboral que se suscite durante la ejecucion del proyecto serda manejado
bajo las normas de seguridad de la empresa.

6. En caso de un siniestro (incendios, terremotos, etc.), se realizara la evacuacion de la zona en
forma ordenada y conforme normas de seguridad de la empresa y del Centro Comercial donde

estara ubicada la Tienda de Cosméticos.

6.3.7 GESTION DE COMUNICACIONES
La gestioén de comunicaciones determina las necesidades de informacion de los interesados

del proyecto por medio del analisis de los requisitos de comunicacion. Estos requisitos se definen
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combinando el tipo y el formato de la informacion necesaria con un analisis del valor de dicha
informacion. Los recursos del proyecto se deben utilizar inicamente para comunicar informacion

que contribuya al éxito del proyecto o cuando una falta de comunicacién pueda conducir al fracaso.

6.3.7.1 PROCEDIMIENTO PARA TRATAR POLEMICAS

Los conflictos en un ambiente de proyecto suelen ser inevitables, generalmente las causas
estan relacionadas con escasez de recursos, prioridades de las distintas areas, o simplemente estilos
de trabajo distintos. En consecuencia, se define que como parte del procedimiento para tratar
polémicas es que las mismas seran captadas por medio de la observacién por cualquier miembro
del equipo o bien pueden ser reportadas formalmente al Administrador del Proyecto. En vista que
pueden ser reportadas formalmente, es necesario crear un registro de las polémicas en un formato

que pueda ser controlado, el cual se muestra en la tabla siguiente:

Tabla 59. Formato registro y control de polémicas

Formato registro y control de polémicas

Fecha: Hora: Lugar:

I. Descripcién detallada de la situacion

I1. Involucrados en la situacién: Firma:

IV. Responsable de V. Fecha tentativa de VI. Seleccion de

111. Alternativas de solucion: A - .
conciliacion resolucién alternativa

Resultado generado:
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Se considera también realizar reuniones con frecuencia semanal para brindar el
seguimiento y control adecuado de cada uno de los registros de polémicas con la finalidad de poder
garantizar que la polémica ha finalizado satisfactoriamente. En caso de ser una polémica todavia
en proceso y que pueda llegar a representar un conflicto para el proyecto, entonces debera ser
escalada al Directo de Proyectos para que éste pueda utilizar métodos de mediacion y negociacion

con las partes.

6.3.7.2 PROCEDIMIENTO PARA ACTUALIZACION

El plan de Gestion de Comunicaciones podra sufrir actualizaciones con el registro de
nuevos formatos, controles de polémicas, registro de nuevos interesados, y nuevos métodos de
comunicacion, para lo que se define el siguiente procedimiento para la actualizacién del Plan de

Gestion de Comunicaciones del presente proyecto:

Entregar
Solicitar actualizacién . . documentacion “Plan
al Director del Revma;r(i(r)](i:\tljarl?j:ntauon de Gestion de
Proyecto. ' Comunicacion” a los
solicitantes.

Si se realiza cambios,

notificar los mismos al

Director del Proyecto
para actualizarlo.

Recibir documentacién
“Plan de Gestion de
Comunicacion”.

Archivar
documentacion.

Figura 54. Procedimiento de Actualizacion Plan de Gestion de Comunicaciones
Fuente: Propia
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6.3.7.3 GUIAS PARA EVENTOS DE COMUNICACION

Las condiciones definidas para eventos de comunicacion se muestran en la figura siguiente:

-

»Toda reunion de trabajo debe
realizarse antes o después de
un dia de jornada laboral.

»Deben establecerse las metas
y objetivos a alcanzar para
cada actividad del proyecto.

«Las fechas y horas para
realizar reuniones deben
plantearse con una semana de
anticipacion.

»Todos los participantes deben
de entender claramente la
manera en que llevaran a cabo
las actividades y sus roles
dentro del proyecto deben
cumplirse a cabalidad.

*Todos los participantes
convocados a participar en la
reunion deben asistir con
puntualidad para evitar atrasos
en el comienzo de la jornada
de trabajo.

\

Reuniones
de Trabajo

(.- 2)

»Todo correo correspondiente a
la adquisicion de materiales
debe ser dirigido siempre con
copia al Director del Proyecto
y con previa autorizacion de
él.

*Cualquier informe de avances
0 sucesos dentro del proyecto
dirigido a los interesados del
mismo debe ser manejado
solamente por el Director del
Proyecto.

*Todo correo dirigido a los
miembros del equipo de
trabajo que participan en el
proyecto debe ser enviado con
copia al Director del Proyecto
para que esté al tanto de las
actividades dentro del
proyecto.

Manejo de
correos
electrénicos

-

*Toda llamada telefdnica
relacionada con dinero del
presupuesto que afecte la
ejecucion del proyecto debe
ser autorizada por el Director
del Proyecto.

*Cualquier asunto que
involucre a los interesados del
proyecto sera manejado por el
Director del Proyecto.

~

BEELES
Telefonicas

Figura 55. Guias para Eventos de Comunicacion.

Fuente: Propia

6.3.7.4 GUIAS PARA DOCUMENTACION DEL PROYECTO

El codigo que se utilizara para la documentacion del proyecto sera el siguiente: A1 B1 C1 D1.E1

Donde:

Al: Cbdigo del proyecto es: “BMHN”

B1: Abreviacion del documento: “FTEC” (Ficha Técnica)
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C1: Afo del documento
D1: Correlativo de Documento

E1: Tipo de Documento

El almacenamiento, recuperacion y reparto de documentos del proyecto debera de seguir
las condiciones estipuladas en los apartados que siguen; esto, con la finalidad de poder garantizar

la correcta disposicion de los documentos.

6.3.7.4.1 ALMACENAMIENTO

1. La documentacién original del proyecto debera ser manejada exclusivamente por el
director del Proyecto; los demas miembros tendran una copia en relacion con su actividad
asignada y con previa autorizacion del director del Proyecto.

2. Los archivos almacenados en una computadora por los miembros del equipo deberan ser
entregado al director del Proyecto junto con cualquier modificacién hecha del mismo para
luego ser borrada de la computadora una vez finalizada su participacion dentro del
proyecto.

3. Los correos electronicos que posean un documento adjunto sobre el proyecto deberan ser

borrado una vez haya finalizado la participacién del miembro del equipo

6.3.7.4.2 RECUPERACION

1. Al finalizar el proyecto, toda la documentacion relacionada al mismo debera ser entregada
por completo al Director del Proyecto.

2. Cualquier documento en posesion de personas que no forman parte del equipo de trabajo,
y que fueron autorizados por el Director del Proyecto, debe ser entregado una vez finalizada

su funcion dentro del proyecto.
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6.3.7.4.3 REPARTO

1. La distribucion de cualquier documento referente al proyecto es responsabilidad del
director del Proyecto

2. El administrador del proyecto sera responsable a cargo del proyecto, en ausencia del
director del Proyecto, tiene autorizacion de distribuir documentos referentes al proyecto;
siempre y cuando lo respalde un documento de compromiso firmado por el solicitante

(servira con el fin de entregar al Director del Proyecto y hacerle de su conocimiento.

6.3.7.5 GUIAS PARA EL CONTROL DE VERSIONES

Los documentos que se utilizaran en la gestion de proyectos deben ir ligados con el control
de versiones que pese a la corta duracion del proyecto se considera la probabilidad de requerir
cambios en disefios, cotizaciones, y otros relacionados. Luego de realizar los cambios en el
proyecto, se debe de configurar el nimero de version de acuerdo con el formato de la siguiente

tabla:

Tabla 60. Control de versiones de documentacion

Control de Versiones
Version: Hecho por: Revisada por: Aprobado por: Fecha: Motivo:

Toda la documentacion relacionada al proyecto debe contener como encabezado el formato
de latabla anterior y se notificara cada modificacion que se le realice. La primera version redactada
de cada documento sera denominada como “Version Original” dentro de la columna “Motivo” del

formato de control de versiones.
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Con el fin de poder garantizar una comunicacion adecuada entre todos y cada uno de los
miembros del equipo, se detalla una matriz de comunicacion del proyecto para identificar lo que

corresponde a cada uno informar y el medio oficial para comunicarlo

Tabla 61. Matriz de Comunicaciones del Proyecto.

8 %] (2] > <) g
S ] & © 0 2 © S
s < =2 S @ = = °
© £ 8 2 S £ S = L 8 2
S 8 k= S = 8 23 @ ] = 2
S | 2 5 o T & S g 2 > | 82 <
Matriz de 3|1 8| g | = = S 5.2 2 e | =8 S
comunicacion 3 © 2 s | © 8 = £ o @ S 3 S
= = o © 4] = - 2 o i) S 5 c
S E S < £ g =S o IS = & g
< | 2 | E > 5 = £ = z | S s
Q - S = o = S = =
3 S|=1]1a8|S8 g < g
wn L
ini- ini- ini- . T . .
ROL sem 54 54 1d fin [ ini, fin [ quin, fin | quin | men otro men
Cliente @ @ i@ i@ i@
Entes financieros 1@
Jefe superior @ @ @ @ @ @ @
Arrendador
Director de proyecto * * * 1@ @ 1@ * * * *
Administrador de - -
royecto @ | e |1 1@ | 1@ e | 1@
Auditor de calidad @ 1@ @ i@ i@ i@ i@
Contratistas 1 af af af
Personal ejecucion 1 af af
Proveedores 1@ @
Municipalidad de
Pto. Cortés

{I= fisico, @= email, *= encargado

sem= semanal, quin= quincenal, men= mensual, ini= inicio actividad, ini-#d= # dias antes de inicio de actividad,
fin= fin de actividad. a= al contratista/personal que corresponda.
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6.3.8 GESTION DE RIESGOS

La Gestion de los Riesgos del Proyecto incluye los procesos para llevar a cabo la planificacion
de la gestion de riesgos, asi como la identificacion, analisis, planificacion de respuesta y control
de los riesgos de un proyecto. Los riesgos del proyecto tienen su origen en la incertidumbre que
estd presente en todos los proyectos. Para lograr el éxito del proyecto, el equipo se debe
comprometer a abordar la gestion de riesgos de manera proactiva y consistente a lo largo del

proyecto.

Se ha realizado una identificacion de riesgos del proyecto, los cuales serdn evaluados de
manera cualitativa de acuerdo con los criterios establecidos en la Ponderacion de probabilidad e
impacto para la evaluacion de riesgos, la cual tiene como finalidad identificar la probabilidad de
ocurrencia de cada riesgo y el impacto que cada uno de ellos representara para el proyecto de crear

una tienda de cosméticos en Puerto Cortés.

Tabla 62. Ponderacion para la evaluacion de cualitativa de riesgos.

Probabilidad N l}/rﬁléorgco Impacto N l}/rzle'z?";co
Muy improbable 0.10 Muy bajo 0.05
Relativamente probable 0.30 Bajo 0.10
Probable 0.50 Moderado 0.20
Muy probable 0.70 Alto 0.40
Casi certeza 0.90 Muy alto 0.80

Una vez realizada la puntuacion de riesgos en base a la probabilidad e impacto asignado,
se clasifican segun su nivel de probabilidad por impacto, definiendo cuales seran riesgos de bajo,
los de riesgo medio o los de riesgo de alto impacto, dicha clasificacion se muestra en la siguiente

tabla:
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Tabla 63. Matriz de Impactos

Probabilidad Amenazas Oportunidades
0.90
0.70
0.50
0.30
0.10
0.05| 0.10] 0.20| 0.40| 0.80( 0.80| 0.40| 0.20| 0.10| 0.05
Impacto

Riesgo Moderado

La clasificacion de riesgos observada en la tabla anterior contribuye a poder identificar
cada uno de los riesgos, principalmente a aquellos que representan un impacto negativo alto para
el proyecto. En consecuencia, se realiza una evaluacion cualitativa de riesgos para el presente
proyecto donde se observa que los riesgos de mayor impacto podrian afectar entregables como el

de Tramites y Permisos de Operacion y Acondicionamiento del Local.
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Tabla 64. Evaluacion Cualitativa de Riesgos

Riesgos negativos

proyecto

. L . Trigger (que lo Entregable | Probabilidad | Obijetivo Impacto Prob X Tipo de
Cddigo Descripcion Causa Raiz . . .
provoca) afectados estimada afectado estimado Impacto riesgo
Alcance 0 0
Error en la Mala razsningg r:jte:&tjcilOirt]aar1I Tramites Costo 0 0
RO1 elaboracion de la digitalizacion de Reconilacit grar. Permi Y los Tiempo 0.4 0.12 Moderado
Escritura Legal datos ecopilacion erronea | Permisos :
de informacion Calidad 0 0
Alcance 0.1 0.03
Fallo en sistema del | Sistema Tramites Costo 0 0
RO2 SAR al momento de | gubernamental Factores externos Permisosy 0.3 Tiempo 0.2 0.06 Moderado
tramitar el RTN ineficiente -
Calidad 0 0
Mala Alcance 0.2 0.02
recopilacion de - Costo 0 0
Falta de . .. . Tramites y - .
R0O3 documentacion legal mformagon Cambios en las leyes Permisos 0.1 T|empo 0.2 0.02 Bajo
necesaria para Calidad 0 0
trémites legales mpecto ————Jooa | |
o Alcance 0 0
. Ineficiencia en
Entrega tardia del | q Costo 0.1 0.03
ermiso de operacién 0S procesos de Tramites y
R04 por arte de la revision por parte | Factores externos Permisos 0.3 Tiempo 0.3 0.09 Moderado
por parte d del personal de la :
Municipalidad S Calidad 0 0
Fact ‘ Alcance 0.4 0.2
. . . | Factores externos que
((j:almblo del Alcance |El pl;enrt]e no estle hagan que el cliente | Costo 0.2 0.1
RO5 el proyecto por satisfecho con e quiera cambiar Todos los 05 T 0.2 01 Alto
parte de los desarrollo del actividades del entregables | 1empo : :
Interesados. proyecto Calidad 0.1 0.05
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Continuacion tabla 63. Evaluacion Cualitativa de Riesgos

Riesgos negativos

herramientas y
equipos

determinada
actividad

201

Caodigo Descripcion Causa Raiz Trigger (que o Entregable afectados Probabilidad Objetivo Impacto |- Prob X kol
provoca) estimada afectado estimado | Impacto riesgo
L No utilizar Alcance 0.2 0.02
Elaboracion del cotizaciones o
presupuesto con | Falta de una base _— Costo 0.4 0.04
: .| datos Mobiliario e -
R06 precios de datos de precios lizados d 0.1 Tiempo 0 0 Moderado
desactualizados o | confiables actualizados de | Insumos ;
fuentes Calidad 0.1 0.01
sobrevalorados .
Seleccidn Alcance 0.1 0.01
Mala calidad en incorrecta de Costo 0.2 0.02
RO7 los mate_rl_algs de | proveedores _Supgr_vlsmnes Mobiliario e 0.1 Tiempo 01 0.01 Moderado
los mobiliarios Falta de ineficientes Insumos _
solicitados. inspeccién previa Calidad 0.4 0.04
No investigar las Alcance 0.1 0.05
diferentes Costo 0.8 0.4
RO8 Préstamo a una  |opciones de Costq elevado | Todos los 05 Tiempo 0 0 Alto
alta tasa de interés | préstamos del dinero entregables _
disponibles en el Calidad 0 0
Alcance 0.1 0.01
Ente financiero o Situacion Costo 0.4 0.04
RO9 socio no_aporte el F_alta d_e liquidez | econémica Todos los 01 Tiempo 01 0.01 Moderado
porcentaje financiera adversa en el entregables _
esperado pais Calidad 0 0
z:léz dueril::lr; (;na;lrl;al Descuido al Alcance 0.1 0.05
9 P momento de Costo 0.2 0.1
Accidentes el proyecto. Ealta ejecutary Acondicionamiento ;
R10 de capacitacion . 0.5 Tiempo 0.1 0.05 Alto
laborales supervisar una | del Local -
para el uso de Calidad 0 0




Continuacion tabla 63. Evaluacion Cualitativa de Riesgos

Riesgos negativos

202

Codiao | Descrincion Causa Raiz Trigger (que lo | Entregable Probabilida | Objetivo |Impacto |Prob X | Tipo de
g P provoca) afectados d estimada |afectado | estimado | Impacto | riesgo
Falta de recursos por Retraso en los | Tramitesy Alcance |04 0.04
P Falta de liquidez | pagos Permisos Costo 0.1 0.01
parte de los fi . it Mobiliari - Moderado
R11 contratistas para inanciera por ener otros obiliario e 01 Tiempo 0.2 0.02
- parte del proyectos que | Insumos ' Calidad |0.2 0.02
cumplir con el - X
contratista consuman sus | Sistemas de
alcance del proyecto o
recursos Informética
Factores Alcance |0 0
Altraso en Ia} entrega LIegggja _tardla de externos por Mobiliario e C.OStO 0 0 Moderado
R12 de mobiliario e mobiliario e 0.3 Tiempo 0.4 0.12
insumos insumos parte del Insumos Calidad 0 0
proveedor _:a ICa
Déficit en el Alcance |0 0
N balance Costo 0.3 0.09
Depreciacion de la Factores comercial. Todos los Tiempo |0 0 Moderado
R13 moneda local frente al - 0.3 s
d6lar gubernamentales | Desconfianza | entregables Calidad 0.1 0.03
en la economia
local
Crisis socionolitica Condiciones Alcance |0.4 0.12
Is! 1opoltty adversas entorno Costo 0.2 0.06
que detenga o atrase N Factores Todos los -
R14 a la situacion 0.3 Tiempo 0.4 0.12 Alto
el desarrollo del - o externos entregables -
sociopolitica del Calidad 0 0
proyecto. ;
pais lmpacto __ f03 | |
Desembolso no Alcance [0.05 0.005
Flujo de efectivo no realizado segiin | Factores Todos los Costo 0.4 0.04
R15 sea de acuerdo con la las fech g bl 0.1 Tiempo 0.2 0.02 Moderado
lanificacion as fechas externos entregables Calidad | 0.05 0.005
P estipuladas _ .
p ; ‘ Alcance 0.2 0.02
g?iy?gs?)?)ncsoe: > Situacion Factores Mobiliario e Costo 0 0
R16 PeIgrost socioeconémica 0.1 Tiempo 0.2 0.02 Bajo
influencia de del pais externos Insumos Calidad 0 0
pandillas P alda




Luego de realizar la evaluacion cualitativa de los riesgos del proyecto, se procede a crear planes de contingencia que contribuyan
ya sea a evitar, mitigar o transferir el riesgo. Dentro de estos planes de contingencia se asigna el responsable de la actividad que genera
el riesgo y el responsable de dar respuesta al mismo. La creacion de planes de respuesta para los riesgos identificados en el proyecto de

Creacion de una Tienda de Cosmeéticos en la ciudad de Puerto Cortés se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 65. Plan de Respuesta a Riesgos del Proyecto

Riesgos negativos
Cadigo Evento Descripcion Respuesta Respo_nsable Lo d: gl Plan_de . Fecha
del riesgo respuesta de respuesta | contingencia
Corroboracion de - .
Erroren la Mala datos previo a la Revision previa Inicio del
RO1 elaboracion de la | digitalizacion de S pre Asesoria legal | Evitar Asesoria legal | a la entrega de
- realizacion de . proyecto
Escritura Legal datos - escritura
escritura
Fallo en sistema . Hacer este tramite Colocar tiempo
del SAR al Sistema con tiempo previo . extra_l en Iq Inicio del
RO2 gubernamental Asesoria legal | Mitigar Asesoria legal | planificacion
momento de SR a la fecha proyecto
. ineficiente para esta
tramitar el RTN propuesta o
actividad
Mala Asesoramiento
Falta de recopilacién de Revisién previa a con entes a los .
- . . . . . Inicio del
RO3 documentacion informacion la entrega de Asesoria legal | Transferir | Asesorialegal | que se le rovecto
legal necesaria para documentos presenta la proy
tramites legales documentacion
Entrega tardia Ineficiencia en _Segwmlento Hacer este
. insistente con el Pl
del permiso de los procesos de ; . . tramite con Cuando ocurra
iy R equipo de la Director de i Director de - .
RO4 operacion por revision por parte R Mitigar tiempo previoa | el
Municipalidad proyecto proyecto ; .
parte de la del personal de la L la fecha inconveniente
Al Co para agilizar el
Municipalidad Municipalidad propuesta
proceso
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Continuacion de tabla 64. Plan de Respuesta a Riesgos del Proyecto

Riesgos negativos
Cadigo Evento Descripcion Respuesta Requn giltlly ) e e Responsable de Plan_de . Fecha
del riesgo respuesta respuesta contingencia
El cliente no Informar al :)re(r;ieornes Ue
Cambio del esté cliente las P g
: . . . puedan Cuando ocurra
Alcance del satisfecho consecuencias en | Director de . Director de .
RO5 P Mitigar congeniar con | el
proyecto por parte | con el términos de proyecto proyecto e : .
: solicitudes de | inconveniente
de los Interesados desarrollo del | tiempo y costo :
. cambio del
proyecto por cada cambio .
cliente
Elaboracion del Poseer una base Apoyarse de
Falta de una . programas de
presupuesto con datos confiable y . . . -
. base de datos . Director de . Director de finanzasy Inicio del
R0O6 precios . realizar Evitar .
. de precios L Proyecto proyecto contabilidad proyecto
desactualizados o - cotizaciones .
confiables L para manejo
sobrevalorados minuciosamente
de recursos
Seleccion
Mala calidad en los incorrecta de Inspeccionar los Realizar
. proveedores pec . visitas al Cuando ocurra
RO7 mate_r!algs de los Falta de matgrlales Evitar Auc_jltor de proveedor para | el
mobiliarios inspeccion previos a la Calidad arantizar la inconveniente
solicitados. pe compra Administrador g
previa a la compra
compra
No investigar | Investigar a Realizar
las diferentes | profundidad las .
. opciones de diferentes . . estu_dl_o_de .
Préstamo a una alta ) . Director de . Director de factibilidad Inicio del
RO8 S préstamos opciones de Evitar
tasa de interés - . ) proyecto proyecto completo para | proyecto
disponibles préstamos y
.. evaluar otras
enel beneficios de la
propuestas
mercado. ley
Ente financiero o thar por Investigar
. Falta de investigar con . .
socio no aporte el - . Director de . Director de acerca de otros .
R0O9 . liquidez diferentes Mitigar . L Todo el tiempo
porcentaje - : Co proyecto proyecto inversionistas
financiera instituciones del .
esperado . . interesados.
Sistema Bancario
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Continuacion de tabla 64. Plan de Respuesta a Riesgos del Proyecto

pais

de cambio para
obtener adendum
de tiempo

Cadigo Evento Descripcion Respuesta Respo.nsable Vi @2 REeaEEls Plan_de . Fecha
del riesgo respuesta | de respuesta | contingencia
Falta de un
Que los
manual de contratistas
seguridad para el
Implementar un tengan a sus
Accidentes proyecto. manual de . - - empleados Todo el
R10 Falta de ; Contratista Mitigar Administrador o .
laborales o seguridad afiliados al IHSS | tiempo
capacitacién para
completo. 0 Un seguro
el uso de - .
. médico y de vida
herramientas y .
. privado
equipos
Falta de recursos
por parte de los Falta de liquidez | Activar la Revisar pliego de
contratistas para financiera por garantia de . . i términos y Cuando
R11 . o Contratista Mitigar Administrador . ocurra el
cumplir con el parte del cumplimiento condiciones de . .
- L inconveniente
alcance del contratista de contrato licitacion
proyecto
Acelerar el
proceso de Cerciorarse del
Atraso en la entrega | Llegada tardiade | cotizacionesy tiemno de entreaa Cuando
R12 de mobiliario e mobiliario e mantener una Proveedor Evitar Administrador del n[:obiliario 92 1 ocurra el
insumos insumos red amplia de . - ' inconveniente
equipo e insumos
proveedores
extranjeros
Depreciacion de la Apoya_rse do_a,la . . Realizar el Cuando
Factores administracion | Director de .| Director de
R13 moneda local frente Transferir proyecto, con ocurra el
. gubernamentales | delegada del proyecto proyecto . . .
al dolar valores en dblares | inconveniente
proyecto.
Aumentar
personal para
.. . o, Condiciones acelerar el
Crisis sociopolitica Esperar .
adversas entorno . . proceso posterior | Cuando
que detenga o atrase A respuesta del Director de .| Director de
R14 a la situacién . Transferir al evento y ocurra el
el desarrollo del . P gobierno ante proyecto proyecto o ) .
sociopolitica del L justificar ordenes | inconveniente
proyecto. la situacion
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Continuacion de tabla 64. Plan de Respuesta a Riesgos del Proyecto

Riesgos negativos

Cadigo Evento Descripcion Respuesta Respo-nsable Vi @2 RESOTEAD D Plan_de . Fecha
del riesgo respuesta de respuesta | contingencia
Flujo de
. Desembolso no , ,
efectivo no lizad , Busqueda de Di q Di q Busqueda de Cuando ocurra
R15 sea de acuerdo | oo 2400 segun otros entes de Irector de Mitigar Irector de otros entes de el
las fechas - L Proyecto proyecto . L ; .
con la . financiamiento financiamiento | inconveniente
N estipuladas
planificacion
Socializar el
Proyecto en proyecto previo
sector Situacion Socializar el . . asuinicioy que
. . - . Director de . Director de ; .
R16 peligroso o socioecondémica proyecto previo a Transferir los contratistas | Todo el tiempo
! . P 2 proyecto proyecto
con influencia | del pais su inicio contraten
de pandillas personal del
sector
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6.3.9 GESTION DE LAS ADQUISICIONES

La Gestion de las Adquisiciones es el proceso de documentar las decisiones de
adquisiciones del proyecto, especificar el enfoque e identificar a los proveedores potenciales. El
plan identifica y define los elementos a ser adquiridos y los criterios de seleccion para los
proveedores, en la siguiente tabla se muestra la manera en cdmo cada proveedor serd evaluado
considerando diferentes criterios que confirmen que pueden brindar los servicios y productos que

sean necesarios durante el proyecto.

Tabla 66. Matriz de Seleccion de Proveedores.

e » Proveedor A Proveedor B Proveedor C
Criterios Ponderacion

Calificacion | Resultado Calificacion Resultado Calificacion Resultado
Precio

Disponibilidad

Calidad
Ubicacion

Servicio
Crédito

6.3.10 GESTION DE INTERESADOS
La Gestion de los Interesados del Proyecto incluye los procesos necesarios para poder
identificar a las personas, grupos u organizaciones que pueden afectar o ser afectados por el
proyecto, para analizar las expectativas de los interesados y su impacto en el proyecto, y para
desarrollar estrategias de gestion adecuadas a fin de lograr la participacion eficaz de los interesados

en las decisiones y en la ejecucion del proyecto.

207



Patrocinador
Equipo del
Proveedores Proyecto

0o

Interesados
Entes
Arrendador Financieros

Camara de
Comercio

Agencias
Publicitarias

Competencia Empleados

Figura 56. Identificacion de Interesados.
Fuente: Propia

La gestion de los interesados también se centra en la comunicacion continua con los
interesados para comprender sus necesidades y expectativas; La satisfaccion de los interesados
debe gestionarse como uno de los objetivos clave del proyecto. Se realiza una matriz de
poder/interés de los interesados que puedan influenciar el proyecto, la misma se muestra a

continuacion:

208



-
* Mantener
Satisfecho

—

» Monitorear

- Patrocinador

- Ente Financiero
- Camara de
Comercio
- SAR

Figura 57. Matriz Poder/Interés de los Interesados del Proyecto.

Fuente: Propia

- Equipo del
Proyecto

- Proveedores
- Arrendador
- Competencia
- Contratistas
- SAR

» Gestionar
atentamente

Mantener
Informado

El proceso de desarrollar estrategias de gestion adecuadas es importante para lograr la

participacion eficaz de los interesados a lo largo del ciclo de vida del proyecto, con base en el

analisis de sus necesidades, intereses y el posible impacto en el éxito del proyecto. La clave esta

en comunicarse y trabajar con los interesados para satisfacer sus necesidades/expectativas, abordar

los incidentes en el momento en que ocurren y fomentar la participacion adecuada de los

interesados en las actividades del proyecto a lo largo del ciclo de vida de este.

209



Tabla 67. Estrategias de Gestion de los Interesados del Proyecto.

Evaluacion
Interesados Interés en el Proyecto de Estrategia de Gestion
Impacto
Patrocinador Exito del Proyecto Mantener informado acerca del avance
Muy Alto del proyecto de manera semanal.

Director de Proyecto | Velar por el cierre del proyecto Mantener informado acerca del
de acuerdo con lo estipulado en desempefio y avance del proyecto.
términos de Costo, Calidad y Alto
Tiempo.

Administrador  del | Asegurar que la ejecucion del Mantener informado acerca del avance

Proyecto proyecto se realice de acuerdo Alto de cada entregable.
con lo planificado.

Auditor de Calidad | Garantizar la calidad de los Mantener informado acerca de los
entregables y de la evaluacion de resultados de los indicadores de calidad
forma constante para asegurar la y del avance de las correcciones
aprobacion de estos. Alto aplicadas durante la ejecucién del

proyecto.

Proveedores Proveer el mobiliario y los Disefiar un procedimiento de seleccién
insumos de acuerdo con la de proveedores tomando en cuenta
calidad vy especificaciones Medio factores de importancia para el
establecidas previamente. proyecto.

Contratistas Brindar los servicios solicitados Disefiar un procedimiento de seleccién
de acuerdo con las de contratistas tomando en cuenta
especificaciones  previamente Medio factores de importancia para el
definidas. proyecto.

Arrendador Obtener ingresos a través de la Creacion de un contrato con todos los
renta del local. Bajo requisitos exigidos por ambas partes.

Competencia Generar una competencia justa. ] Desarrollo del proyecto de acuerdo con

Bajo principios éticos.
Empleados Fuente de ingreso estable. Desarrollo de método de comunicacién
efectiva.
Bajo Establecer una politica de incentivos en
base a resultados.

Entes Financieros Proveer el capital necesario para Creacion de expediente con todos los

el desarrollo del proyecto. requisitos crediticios necesarios junto
Alto con el Estudio de Prefactibilidad del

Proyecto.
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Banco Central de Honduras
Subgerencia do Estudios Econamicos

Departameente de Gesthn de Informacion Economica
Diision Gestion de informacidn o indicadores Econdmicos.
Saccion de Encuestas Economicas

ANEXO 2.

PRECIO PROMEDIO DE VENTA DEL DOLAR EN EL SISTEMA FINANCIERO

SERIE MENSUAL 2000-2020

(Lempiras por USS 1)

DEVALUACION DEL LEMPIRA FRENTE AL DOLAR

MES 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
ENERO 14.7200 ) 15.3262 | 16.1321[ 17.1526 | 17.9780 | 18.8831| 19.0274 | 19.0272 [ 19.0272 [ 19.0273 | 19.0273 | 19.0272 ) 19.2143 | 20.1422 | 20.7709| 21.7573 | 22 6120 | 23.7525 | 23.7641 | 24 5076 | 24.8221
FEBRERO 14.7900 | 153828 | 16.2500 | 17.2324 | 18.0585 | 18.9521 | 19.0273 [ 19.0272 | 19.0273 | 19.0273 | 19.0273 | 19.0273 | 19.2962 | 20.2191 | 20.8183 | 21.9279 [ 22 7456 | 23.7323 | 23.7288 | 24 5542 || 24 8441
MARZO 14.8300 | 15.4285 | 16.3248 | 17.3050 | 18.1407 | 18.9964 [ 19.0274 [ 19.0268 | 19.0293 | 19.0274 | 19.0273 [ 19.0273 | 19.3744 | 20.2835 | 20.6754 | 21.9887 | 22.7845 | 23.6964 | 23.7816 | 24.5030 24.8882
ABRIL 14.8700) 15.4011 | 16.4041| 17.3812| 18.2184 | 19.0432)| 19.0274 | 19.0272 | 19.0388 | 19.0274 | 19.0271 ) 19.0273 | 19.4400) 20.3569 | 20.9199| 32.0030 | 22 7484 | 23.63266 | 23.8170 | 246041 24.9795
MAYD 14.9400) 15.5448 | 16.4508| 17.4302| 16.3014 | 19.0118) 19.0274 | 19.0272 | 19.0408 | 19.0274 | 19.0273 ) 19.0273| 19.5136 )| 20.4423 | 20.9660) 22.0014 | 22 7662 | 23.6345 | 23.9682 | 24 6287 || 25.0042
JUNIO 14.9700 | 156150 | 16.5700| 17.4905) 18.3752 | 18.9938 | 19.0273 [ 19.0270 | 19.0307 | 19.0273 | 19.0273 [ 19.0273 | 19.5925| 20 5228 | 21.0680 | 22.0782 | 22.9009 | 23.6078 | 24 1202 | 24 6769
JULIO 15.0278 | 156727 | 16.6400( 17.5633 | 18.4479 | 18.9992( 19.0268 [ 19.0271 | 19.0276 | 19.0273 | 19.0266 | 18.9998 | 19.6720| 20.5992 | 21.1112| 22.0726 | 22.9993 | 23.55990 | 24.1541 | 246710
AGOSTO 15.0808 | 15.7080 | 16.7300| 17.6498 | 18.5377 | 19.0023| 19.0268 [ 19.0271] 19.0274 | 19.0273 | 19.0262 | 18.9770| 19.7550 | 20 6020 | 21.2015| 22.1346 | 23.0492 | 23.5360 | 24 1656 | 24. 7124
SEPTIEMBRE || 15.1543 | 15.7650 | 16.8248 | 17.7266 | 18.6226 | 19.0123) 19.0273 [ 19.0271 | 19.0274 | 19.0272 | 19.0263 | 19.0578 | 19.8348 | 20.6686 | 21.3154| 22.1016 | 23.1264 | 23.5464 | 24 2076 | 24.7778
OCTUBRE 15.2125| 15.8579 | 16.9300| 17.7973 | 18.6955 | 19.0263 | 19.0272 | 19.0271 | 19.0274 | 19.0274 | 19.0270 | 19.1256 | 19.9087 | 20.6726 | 21.4386| 22.1928 | 23.2431 | 23.6304 | 24 2426 | 24.8074
NOVIEMBRE | 15.2663 [ 15.9738 | 17.0000| 17.8758| 18.7501| 19.0274 | 19.0272 [ 19.0272 | 19.0274 | 19.0272 | 19.0263 | 19.1152 | 19.9875 20.6942 | 21.5056 | 22.3001 | 23.3427 | 23.7332 [ 24.3920 | 24.8093
DICIEMBRE 15.3094 | 160456 | 17.0683 [ 17.9302 | 18.8102 | 19.0269 [ 19.0273 [ 19.0271 | 19.02753 | 19.0271 | 19.0265 [ 19.1435| 20.0661 | 20. 7378 | 21.6263 | 22 4465 | 23.6202 | 23.7229 | 24 4989 | 24 8179

PROMEDIO || 15.0143 | 15.6513 | 16.6129 | 17.5446| 18.4114 | 18.9978 | 19.0272 | 19.0271 | 19.0299 | 19.0273 | 19.0269 | 19.0486 | 19.6379 | 20.4951 | 21.1347 | 22.0988 | 22.9949 | 23.6515 | 24.0701 | 24.6801 | 24.9076
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ANEXO 3. TASA DE INTERES ACTIVA DEL SISTEMA FINANCIERO
(PROMEDIO PONDERADO)

BANCO CENTRAL DE HONDURAS
Subgerencia de Estudios Econémicos
Departamento de Estabilidad Financiera
Division de de Analisis Monetario y Fiscal

Secci6n Monetaria

TASAS DE INTERES ACTIVA PROMEDIO PONDERADO

EN MONEDA NACIONAL DEL SISTEMA FINANCIERO NACIONAL ¥

EXCLUYENDO TARJETAS DE CREDITO (TIPP-TC)

(En porcentajes)

N Tasas Activas Sobre
Ano Mes , 2
Préstamos
Ene 15.16
Feb 15.04
Mar 15.03
Abr 14.99
May 14.90
2017 Jun 14.86
Jul 14.84
Ago 14.85
Sep 14.82
Oct 14.81
Nov 14.72
Dic 14.58
Ene 14.59
Feb 14.68
Mar 14.39
Abr 14.32
May 14.29
Jun 14.26
2018 Jul 14.22
Ago 14.20
Sep 14.17
Oct 14.13
Nov 14.12
Dic 14.05
Ene 14.06
Feb 14.06
Mar 14.05
Abr 14.00
May 13.96
Jun 14.02
2019 Jul 13.97
Ago 13.90
Sep 13.93
Oct 13.88
Nov 13.90
Dic 13.90
Ene 13.95
Feb 13.95
2020 Mar 13.94
Abr P 13.75

Fuente: Informacién suministrada por el Sistema Financiero Nacional a la Comision

Nacional de Bancos y Seguros (CNBS).

¥ Comprenden: Bancos Comerciales, Bancos de Desarrollo y Sociedades Financieras.

? Corresponde a préstamos y descuentos, tasa de interés que es utiizada como

referencia para el calculo de la tasa maxima de tarjeta de crédito.

* Prefiminar.
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ANEXO 3. ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

| unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

UNIVESIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA
Estimado encuestado,

Le solicitamos unos cuantos minutos de su tiempo para responder a este cuestionario que
tiene como finalidad medir su preferencia en cuanto a productos de belleza y cuidado de piel,
exclusivamente para fines educativos.

De antemano, muchas gracias por su colaboracion, opiniones y tiempo invertido.

1. ¢Utiliza cosméticos y productos para el cuidado de la piel?
Si (Pase a la pregunta 3) No (Pase a la
pregunta 2)

2. ¢Por qué no utiliza cosméticos? Seleccione todas las que apliquen.
Desinterés
Falta de conocimiento
Falta de recursos
Piel sensible
Otros. Especifique

3. El uso de cosméticos y productos para el cuidado de la piel se han convertido de vital
importancia para su rutina diaria.
______Totalmente de acuerdo
___ De acuerdo
__Indiferente
______Endesacuerdo
______ Totalmente en desacuerdo

4. ¢Con que frecuencia compra los siguientes productos para el cuidado de la piel? (Marque
una sola frecuencia para cada tipo de producto)

Tipo de producto Cadados | Unavezal | Cadados | Cadatres | Cada seis
semanas mes meses meses meses

Cremas corporales

Tratamientos para el
cabello
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Cremas faciales

Bloqueador solar

Aceites hidratantes

Tobnicos y/o
desmaquillantes

Jabones faciales

Cremas depilatorias
faciales

Mascarillas faciales

Tratamientos faciales

¢Con que frecuencia compra los siguientes productos cosméticos? (Marque una sola
frecuencia para cada tipo de producto)

Tipo de producto

Cada dos
semanas

Una vez al
mes

Cada dos
meses

Cada tres
meses

Cada seis
meses

Primer

Corrector para el rostro

Base para el rostro

Polvos selladores

Iluminador, contour y
rubor

Brochas para maquillaje

Sombras de 0jos

Maéscara para pestafias

Magquillaje para cejas

Lapiz o brillo labial

¢Dbnde adquiere sus cosméticos y sus productos para el cuidado de la piel? Marque todas

las que apliquen.

Salones de belleza

Barberias

Vendedores independientes

Ventas por catalogos

Tienda en linea/Redes Sociales

Farmacias
Kioscos

Tiendas especializadas

Supermercados

Otros. Especifique
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10.

11.

12.

13.

¢Como elige donde realizar la compra de sus cosmeticos y productos para el cuidado de
la piel? Marque todas las que apliquen.

____Por su publicidad

_____Por referencias de familiares/amigos

____Por resenas

______Por la atencion al cliente

_____Por sus precios accesibles

_____Porladiversidad de productos

_____Por su ubicacién

___Por su facil acceso en plataforma en linea

_____ Otros. Especifique

¢Qué tan importante considera poder adquirir sus cosméticos y productos para el cuidado
de la piel en una tienda especializada? (Marque una opcion)

____Muy importante ______Importante __ Neutral
______Poco importante ______Nada importante

¢Qué grado de importancia asignaria al hecho de visitar las instalaciones fisicas del lugar
donde adquiere sus cosméticos y productos para el cuidado de la piel, al momento de
realizar su compra? (Marque una opcion)

____Muy importante ______Importante _____Indiferente
______Poco importante ____Nada importante

¢Qué tan importante considera que la tienda donde compra sus cosméticos y productos
para el cuidado de la piel ofrezca servicio a domicilio?

_____Muy importante ______Importante ____ Neutral
______Poco importante ______Nada importante

¢En qué lugar de Puerto Cortés le gustaria que estuviera situada la tienda en fisico?
Escoja una opcion.

Super Mall Plaza Caballos ___Zona
Centro

Otro. Especifique

¢Actualmente en el establecimiento donde compra sus cosméticos y productos para el
cuidado personal ofrecen el servicio de maquillaje express?

____Si __No

¢Qué tan de acuerdo estaria en visitar una tienda especializada con el servicio de
maquillaje express? Marque una opcion.

______Totalmente de acuerdo __ De acuerdo
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Indiferente En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

De acuerdo con la compra de productos cosméticos, seleccione las TRES marcas que
tienen el mayor grado de preferencia de su parte.

_____ Morphe ___ L’Oreal Paris _____MAC
_____Clinique ____Maybelline _ NYX
_____ CoverGirl ______Sephora ____ Revlon
__ Estee Lauder ____ Otra. Especifique

Considera que los precios a los que usted adquiere actualmente sus cosmeéticos se
encuentran acorde a su presupuesto.
Totalmente de acuerdo De acuerdo
Indiferente En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

De acuerdo con la compra de productos para el cuidado de piel, seleccione las TRES
marcas sobre las que tiene un mayor grado de preferencia.

_____ Clinique ___ Mary Kay ___ L’Oreal Paris
_____Elizabeth Arden _____MAC __ Lancome

_____ Garnier ____ Neutrogena ______Mario Badescu
__ Estee Lauder ____ Otra. Especifique

Considera que los precios a los que usted adquiere actualmente sus productos para el
cuidado de la piel se encuentran acorde a su presupuesto.

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Indiferente En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Qué grado de importancia asigna usted al consumo de productos verdes (libre de testeo
animal, naturales, organicos, limpios, no toxicos)

____Muy importante ______Importante ___ Neutral
_____Poco importante _____Nada importante

En cuanto a la decisién de compra, ;qué tan importante es la publicidad para usted?
______Muy importante ______Importante __ Neutral
______Poco importante ____Nada importante

¢Por cuales medios le gustaria recibir informacion acerca de los cosméticos y productos
para el cuidado de la piel de la tienda especializada?? Marque todas las que aplique.
Vallas publicitarias Redes sociales
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Correo electrénico Television
Pagina web Otros. Especifique

21. ¢ Qué tan importante considera recibir las Gltimas tendencias, nuevos productos, y otro
tipo de actualizaciones en cuanto a sus productos cosméticos y cuidados de piel a través
del medio de su preferencia (e-mail, redes sociales, WhatsApp)?

_____Muy importante _____Importante __ Neutral
_____ Poco importante _____Nada importante

22. Marque la zona geografica en que se encuentra ubicado su lugar de residencia. (Elija una
opcion)
Zona Centro Alrededores

23. Edad
_18-23
. 24-29
_30-35
3k -41
4247
_ 48-53
_ 54-59
___ 60-65
66 0més.

24. Género
______Femenino
______Masculino

25. Seleccione su rango salarial.
______Menos de L.7,999.00
__ Entre L.8,000.00 y L.11,999.00
___ Entre 12,000.00 y L.17,999.00
_ MaésdeL.18,000.00
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ANEXO 4. COMPOSICION DEL PLAN DE INVERSION

Activos de administracion Valor

Dell Inspiron AIO 2020 (3) 9,500.00

UPS 1,718.00

Oasis 2,300.00

Software de Facturacion CxC e Inventarios y CxP 25,000.00

Caja Registradora 20,000.00

Celular 30,000.00

Céamaras de Seguridad 18,800.00

TOTAL, Activos Administracion 107,318.00

Activo de ventas Valor

Vitrinas de Exhibicion 12,400.00

Vitrinas de Exhibicion 10,000.00

Estantes de Exhibicion 90,000.00

Estantes Almacenamiento de Inventario 18,000.00

Mostrador 5,000.00

Silla Mostrador 2,500.00

Mesa Tocador 6,000.00

Silla Tocador 1,500.00

Espejos Tocador con lluminacion 2,200.00

Sillones de Espera 1,600.00

Dell Inspiron AIO 2020 (3) 9,500.00

TOTAL, Activos Ventas 158,700.00
Capital de trabajo
Inversion Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 TOTAL

Cremas corporales L 22960.00 | L 22960.00 L 22,960.00 L 68,880.00
Tratamientos para el cabello L 58300.00 | L 5830000 (L 5830000(L 174,900.00
Cremas faciales L 30,100.00 [ L 30,100.00 | L 30,100.00 | L 90,300.00
Blogueador solar L 18928.00 | L 1892800 (L 18928.00 | L 56,784.00
Aceites hidratantes L 14,840.00 | L 14,840.00 [ L 14,840.00 | L 44,520.00
Ténicos y/o desmaquillantes L 17,220.00 | L 17,220.00 [ L 17,220.00 | L 51,660.00
Jabones faciales L 16,000.00 | L 16,000.00 [ L 16,000.00 | L 48,000.00
Cremas depilatorias faciales L 9460.00|L 946000 (L  9460.00|L 28,380.00
Mascarillas faciales L 373%00|L 37300(L 373500|L 11,205.00
Tratamientos faciales L 952000 L 9520.00|L 952000 (L 28,560.00
Primer L 15080.00 [ L 15,080.00 | L 15,080.00 | L 45,240.00
Corrector para el rostro L 11,020.00 (L 11,020.00 ( L 11,020.00 | L 33,060.00
Base para el rostro L 19520.00 (L 19520.00 [ L 19,520.00 | L 58,560.00
Polvos selladores L 1449000 | L 14,490.00 ( L 14,490.00 | L 43,470.00
Hluminador, contoury rubor L 940000 (L 940000 (L 9400.00|L 28,200.00
Brochas para maquillaje L 19250.00 | L 19,250.00 [ L 19,250.00 | L 57,750.00
Sombras de 0jos L 2392000 | L 2392000 (L 2392000 (L 71,760.00
Mascara para pestafias L 10620.00 | L 10,620.00 | L 10,620.00 | L 31,860.00
Magquillaje para cejas L 600000|L 600000(fL 600000]L 18,000.00
Lapiz o brillo labial L 616000(L 616000|L 616000 | L 18,480.00
Total Inversion Inicial L 336,523.00 | L336,523.00 | L336,523.00 | L1,009,569.00
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Mano de Obra Directa Mes 1 Mes 2 Mes 3 TOTAL
Salarios Operativos

Salarios de Administracién
Administrador General L 3299213 | L 3299213 L 3299213 (L 98,976.40
Total de Salario de Administracion | L 32,992.13 | L 32,992.13 | L 32,992.13 |L  98,976.40
Salario de Venta
Vendedores L 3780927 |L 3780927 L 3780927 | L 113,427.80
Total salarios de Venta L 37,809.27 | L 37,809.27 | L 37,809.27 | L 113,427.80
TOTAL SALARIOS OPERATIVOy L 70,801.40|L 70,801.40|L 70,801.40 |L 212,404.20
Gastos de Administracion Mes 1 Mes 2 Mes 3 TOTAL
Agua L 450.00 | L 450.00 | L 450.00 | L 1,350.00
Energia L 2,200.00 | L 2,200.00 | L 2,200.00 | L 6,600.00
Arrendamiento L 1911000 | L  19,110.00 ( L  19,110.00 | L 57,330.00
Contabilidad L 5,000.00 | L 5,000.00 | L 5,000.00 | L 15,000.00
Aseo L 4,500.00 | L 4,500.00 | L 4,500.00 | L 13,500.00
Telefonia e Internet L 1,700.00 | L 1,700.00 | L 1,700.00 | L 5,100.00
Papeleria L 800.00 | L 800.00 | L 800.00 | L 2,400.00
Capacitaciones L 1,666.67 | L 1,666.67 | L 1,666.67 | L 5,000.00
Convivios y Celebraciones L 13750 [ L 13750 | L 13750 | L 412.50
Agua Purificada L 240.00 | L 240.00 | L 240.00 | L 720.00
TOTAL GASTOS DEADMINISTR{ L  35,804.17 | L 35,804.17 [ L 35,804.17 |L 107,412.50
Gastos de Venta Mes 1 Mes 2 Mes 3 TOTAL
Convivios y Celebraciones L 275.00 | L 275.00 | L 275.00 | L 825.00
Agua Purificada L 480.00 | L 480.00 | L 480.00 | L 1,440.00
TOTAL GASTOS DEADMINISTR{ L 755.00 | L 755.00 | L 755.00 | L 2,265.00
Préstamo Mes 1 Mes 2 Mes 3 TOTAL
Intereses L 10,041.80| L 10,041.80 | L  10,041.80 | L 30,125.41
Pago de Principal L 1396767 | L 1396767 | L 1396767 | L 41,903.00
TOTAL GASTOS DEADMINISTR{ L 24,009.47 | L 24,009.47 | L 24,009.47 | L 72,028.41

Publicidad Pre Operativa TOTAL

Publicidad por Radio (Lanzamiento 7 L 50,000.00

Publicidad por Redes Sociales

(Lanzamiento Tienda) L  20,000.00

TOTAL GASTOS DEADMINISTR{ L  70,000.00
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ANEXO 5. DIAGRAMA DE GANTT PARA EL PROYECTO

Task Name

[ s2m vz | Feb 21 [ b 24 | ez | hday o
ozl alolwlaalal 7z lulalonls lalnlm|alnlalos]z]|
0 | Creacion de una Tienda de Cosmeéticos en Puerto
Cortés

1 1 Imicio £ 1
2 1.1 Acta de Constitucion m |
3 1.1.1 Becopilacién de Informacion
4 1.1.2 Llenar formato de Acta
5 1.1.3 Eevision
& 1.1.4 Comeccicn y finalizacion de acta
7 1.2 Anilisis de Interesados
8 1.2.1 Feunicn con los inferesados
q 1.2.2 Plamificar la gestion
0 123 Bevision y Aprobacién
1 1.3 Tramites v Permisos 1
12 1.3.1 Registro Tributario Nacional 1
13 1.3.1.1 Llenar formulanos necesarios
14 1.3.1.2 Fealizar tranmte en la SAE
15 1.3.2 Escritura de Constitucion
16 1.3.2.1 Defimr Sociedad
17 1.3.2.2 Constitur Sociedad T

Task I inactive Summary [ 1 Extemal Tasks

Split voonnooooooonn Manual Task I Extemnal Milestone Lo

. . Milestone * Duration-anly Dreadine ¥
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Summary E A Manual Summary Rollup Frogress

Progect Summary 1 Manual Summary 1 Marual Progres

Inactive Task Start-onky C

Inactive Milestons Finish-cinky 1

Page 1




I [Task Name | san 2 | Feb 21 | htar | apr ez
wlorl sl loa|lamlglualaylonls |14|21|:mr'4 L1114
18 1323 Bealirar escritura
19 1.3.2 4 Registrar esciifura en Camara de
Comercio y Registro de la Propiedad
20 1.3.2.5 Registro de Ia escettura en el & 8/2
Instituto de la Propiedad
21 1.3.3 Permiso de Operacion F & §
22 1.3.3.1 Recopilacién de Informacion A
2 13.3.2 Becopilacién de requisitos
24 1.3.3.3 Llenar formularios necesarios
25 13.34 Coordinar el permiso de operacidn
en Municipalidad
26 1.3.3.5 Visita de inspeccidn por parte de 1a
Municipalidad
27 1.3.3.6 Pago de impuestos
28 13.3.7 Aprobacion del permiso
) 1.2.3.8 Entrega y aprobacion del permiso 10/2
de aperacidn
30 1.3.4 Contrato de Arrendamiento 10/2
3 1.2.4.1 Firma y acnerdo de contrato de 1072
arrendamiento por ambas partes
iz I Planificacion
EE 1.1 Plan de Gestidn del Alcance
Y] 21.1 Becopilacién de Informacion }‘
Task I (nective Summary I 1 Extemal Tasks
Split v Manual Task I Extemal Mikestone L
. " Milestone * Duration-onky Dieadline +*
Project Creacion de una Tienda
Date- Tue 21/7/20 Summary = A Manual Summary Rollup ee——— Progress
Project Summary =1 Manual Summary 1  Marual Progres
Inactive Task Start-only C
Inactive Milestone Finish-cinky a1
Page 2
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I [Task Name | san | Fe 21 [ hmr | wpr | a2
mlowlalwlmloalmlz]ulanlanlsluln uﬂ [ 11 l1a 25| 2 |
5 2.1.2 Llenar formato de Acta
36 2.1.3 Revision
7 2.1.4 Comeccitn y finalizacion de acta
3 1.1 Estructura de Desglose de Trabajo
Ex 2.2.1 Becopilacion de Informacion
40 2.2.2 Bealizar EDT
41 1.3 Cronograma del provecto T
42 2.3.1 Enlistar actividades
43 2.3.2 Secuenciar actividades
44 2.3.3 Determunar duracion de actividades
45 234 Asignacion de recursos por actividad
46 2.4 Plan de Gestion de Costos 01—
A7 241 Realizar cotizaciones i}
48 242 Asignar costos a los recursos
49 2.5 Plan de Gesdon de Ia Calidad
50 2.5.1 Becopilacion de Informacion
51 2.5.2 Realizacion de planes de gestidn de
Calidad
52 2.6 Plan de Gestdon de Recursos Humanos 3
£3 2.6.1 Becopilacion de Informacion
&4 2.6.2 Bealizacidn de descriptores de roles y
responsabilidades
Task I nactive Summary I 1 External Tasks
Split v Manual Task I Ectemal Milestone 2
. . Milestone * Duration-only Deadline &+
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Summary = A Manual Summary Follup S——— Progress
Project Summary "1 Manual Summary 1  Marual Progres
Inactiee Task Start-only C
Inactive Milestone Finish-onky a1
Page 3
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Iz [Task Name | s2n ez | Eeb 21 | btar 1 | aprez | bty 2
— _ mwlar | 3 lolqzlzalanl| 7] 38l T lualznlmlalsilmlas] |
55 2.6.3 Eealizacidn de matrices de adqusicion
de personal
56 2.6.4 Realizacion de matrices de liberacion
de personal
&7 2.7 Plan de Gestion de las Comunicaciones
8 2.7.1 Realizacion de Planes de
Conmmicacion
59 2.7.2 Bealizacidn de formatos v
procedimientos de comunicaciones
60 1.3 Plan de Gestidn de Riesgos |
&1 2.8 1 ldentificacion de nesgos
62 2.8.2 Analizis cualitativo v cuantitativo
63 2.8 3 Eealizacidn del plan de respuesta al
nesgo
64 1.9 Plan de Gestion de las Adquisiciones
65 291 Elaboracion de Plan de adquisiciones
66 3 Ejecucion T T
&7 3.1 Acondicionamiento del Local .|
B8 3.1.1 Readecuacion de espacio =y
] 3.1.1.1 Elaborar formatos
0 3.1.13 Revision y aceptacion de formatos
[ 31.1.2 Revizion de Instalaciones
Task I iractive Summary I 1 Extemal Tasks
Splt virvrennnoene e Manual Task I Extemal Milestone L
i . Milestone &* Duration-onlky Deadline +
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Summary = A anual Summary Rollup S——— Progress
Project Summary =1 danwal Summary 1  narual Progres
Inactive Task Start-onky C
Inactive bMilestone Finish-cinky |
Paged
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I [Task Name | sar 21 | Bt 21 | btar 21 | aprez | Py 2
mlerlalwlwlzalaml 7]salzl P s lamloslal
72 3.1.2.1 Elaborar formatos
73 3.1.2.2 Fevision y aceptacion de formatos
74 3.1.2 Aprobacion del acondicionamiento del 1573
local
75 3.2 Mobiliario e Insumos &
76 3.2.1 Area de Facturacion e
7 32.1.1 Realizar cotizaciones
78 32.1.2 Seleccidn de 1a mejor oferta
70 3213 Compra de mobiliano
B0 32.14 Acta de Entrega de mobiliano
B 32.1.5 Instalacién de mobilianio
&2 3.1.2 Area de Exhibicién de Productos
&3 3.2.2.1 Realizar cotizaciones
B4 3227 Seleccidn de 1a mejor oferta
BS 3223 Compra de mobiliano
BG 32.2.4 Acta de Entrega de mobiliano
g7 3.2.25 Instalacidn de mobiliario
1] 3.2.3 Area de Almacenamiento de Inventar
B9 3.2.3.1 Realizar cotizaciones
Task I (nactive Summary I I Extemal Tasks
Split voncnnnoon kanual Task I Extemal Milestone Lol
. . Milestone * Duration-anly Dreadline +*
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Swmmary = A Manual Summary Rollup se——— Progress
Propect Summary "1 Mianual Summary 1  Marual Progres
Inactive Task Start-only C
Inactie Milestons Finish-omby a1
Page &




231

Task Mame

| san 21
mlol s lolq7]zal

Feb ‘21
sl 7 lualmloml s

| mtar 21

G E R

B 98

3232 Seleccidn de la mejor oferta
3233 Compra de mobilianio
32.34 Acta de Entrega de mobiliario

32.3.5 Instalacion de mobiliario

3.2.4 Area de Prueba de Maquillaje

32 .41 Bealizar cotizaciones

32.42 Seleccion de la mejor oferta
32.43 Compra de mobiliano
32.44 Acta de Entrega de mobiliario

3245 Instalacion de mobiliatio

3.2.5 Bano

32.53.1 Bealizar cotizaciones

32.5.2 Seleccion de la mejor oferta
32.53 Compra de mobiliano
32354 Acta de Entrega de mobiliario

32.5.5 Instalacion de mobilianio

3.1.6 Insumos

32.6.1 Bealizar cotizaciones

Task I |nactive Summary [ I Extemal Tasks
Sp[t RN RRRERTRRERRRNE Manual Task 1 Extemal Milestone
) . Milestone * Duration-only Deadline
Project Creacion de una Tienda
——

Date- Tue 21/7/20 Summary = A wanual Summary Rallup Progress

Project Summany f——————=="=1 Manual Summary 1  sarual Progre=s

Inactive Task Start-only C

Inactive Milestone Finish-onky 1

Page &
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I [Task Mame | s2n 2 | Feh 21 | btar | apr | Py 2
mwmlalalwlolalsalzlwlalals 4 1lmlas] e
108 32.6.2 Seleccion de la mejor oferta
109 32.6.3 Compra de insumos
110 32.64 Acta de Entrega de insumos
111 32.6.5 Almacenaje de insumos
112 3.2.7 Aprebacion de molliaiie ¢ insumos 9/4
113 3.3 Sistemas de Informatica
114 3.3.1 Sistema Contable
115 3.3.1.1 Fealizar cotizaciones
116 33.1.2 Seleccion de la mejor oferta
17 3.3.1 3 Confratacion
118 33.14 Acta de Entrega de Sistema Contabl
119 3.3.1.5 Instalacicn de sistema
120 33.1.6 Validacicn v pruebas al sistema
121 3.3.1.7 Induccion al uso del sistema
contable
122 3.3.2 Sistema de Seguridad
123 3.3.2.1 Realizar cotizaciones
124 33.2.2 Seleccion de la mejor oferta
Task I inactive Summary 1] | Extemal Tasks
S-F'ﬁ: R EEEREERIRRERRREN] Manual Task I Extemal Milestone Lo
. . Milestone * Curation-only Dieadline &+
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Swmmary [r———]  Manual Summary Rollup s Frogress
Project Summary =1  danual Summary 1  Marual PFrogres
Inactive Task Start-only C
Inactive Milestone Finish-only 1
Page 7
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D |Task Name | san 2t | Eebr 21 | btar 1 | ape 21 | May o
mlapl s liolzlaalmml 7 ]alarlonlg |1-1|21|2arr4|11|1 |25 ] 2 |
125 3323 Confratacion
126 3324 Acta de Entrega de S1stema de
Seguridad

127 3.3.2.5 Instalacidn de sistema

128 33.2.6 Validacion v pruebas al sistema

129 3327 Induecidn al uso v monitores del

sistema de seguridad

130 3.3.3 Aprobacion de sistemas de informatica & 293

131 3.4 Contrataciones C e |

132 3.4.1 Publicacion de plazas de trabajo

132 347 Entrevistas

134 3.4 3 Seleccion de finalistas

135 3.4.4 Pruebas

136 3.4.5 Seleccion de los empleados

137 3.4.6 Validacidn de empleados con perfil de 25/3

puesta l

138 347 Confrataciones

138 | 4 Seguimiento v Control

140 4.1 Informes de Eendimiento 1]

141 4.1.1 Elaborar formatos

142 4.1.2 Revision y aceptacicn de formatos

143 4.2 Informes de control de calidad o
Task I inactive Summary I 1 Extemnal Tasks
Split v Manual Task I ctemal Milestone Lo

. . Milestone * Duration-only Dreadline &+

Project Creacion de una Tienda

Summary = A manual Summary Rollup S——— Progress

Drate: Tue 21/7/20

Progect Summary =1 Manual Summary e  Marual Progres
Inactive Task Start-only C
Inactive Milestone Finish-oinky 1

Page &
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ID |Task Name | s2n 'z | Feh 21 | btar Apr' | Py 2
ozl s lolzlaals| 7 lsalzslonlz |salmlomla [99lamlas] 2|
144 4 21 Elaborar formatos
145 422 Bevision y aceptacion de formatos
146 S Cierre ]
147 5.1 Inauguracién de Tienda \
148 £.1.1 Boguitas para evento
149 5.1.1.1 Becopilacion de Informacion
150 5.1.1.2 Seleccion de proveedor
151 5.1.1.3 Eealizacion de propuesta de
boquitas
152 3.1.1.4 Bevision y correccion
153 £.1.2 Decoracion de espacio
154 3.1.2.1 Becopilacion de Informacion
155 5.1.2.2 Seleccion de proveedor
156 5.1.2.3 Fealizacion de propuesta de
decoracion
157 3.1.2.4 Bevision y correccion
158 5.1.3 Regalias
159 3.1.3.1 Seleccion de producto
160 53.1.3.2 Compra de material de envoltura
161 5.1.3.3 Envoltura de productos para regalia
162 3.1.3.4 Bevision y correccion
Task I inactive Summary [ | Extemnal Tasks
Split Doocnnonnoon Manual Task I Extenal Milestone Lo
. . Mikestone * Curation-only Deadine *
Project Creacion de una Tienda
Date: Tue 21/7/20 Summary = A tanual Summary Rollup Progress
Project Summary ===  Manual Summary 1  Marual Progress
Inactive Task Start-onky C
Inactive kiillestons Finish-onkby 1
Page @




I |Task Name | san 21 | Eeb 21 [ btar 1 apr May
wmlzml s loli7loalai| 7] 34l2|

163 5.2 Acta de Aceptacion del Provecto

164 3.2.1 Elaborar acta

165 3.2.2 Fevision y aceptacion de acta
166 3.2.3 Actos de Inanguracion de Tienda
167 5.2 4 Aprebacion del proyecte y actos

inaugnracign de fienda
168 5.3 Acta de Cierre del Provecto

1689 3.3.1 Elaborar acta
170 3.3.2 Revision y aceptacidn de acta
171 5.3.2 Finalizacidn y aprobacicn de la

decumentacion y clerre del proyecto.

Task I inoctive Summary I | Extemal Tasks

Split v Manual Task I Extemal Milestone 2
Sroject Creacién de una Tienda Milestone * Curation-only Deadline +*
Date: Tue 21/7/20 Summary = A tanual Summary Rollup Frogress

Project Summary "1 Manual Summary 1  Marual Progre=

Inactive Task Start-only C

Inactive Milestone Finish-onky 1

Page 10
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ANEXO 6. FICHAS TECNICAS DE ESPECIFICACIONES

FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-1

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIEN’DA DE COSMETICOS EN PUERTO
CORTES, HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Pintura

ENTREGABLE: 3.1 |Acondicionamiento del Local

SUBENTREGABLE: 3.1.1 Readecuacidn de espacio

ACTIVIDAD: Acabados

UNIDAD: m?

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Aplicacion de pintura de agua anti hongos de buena calidad, el color y disefio lo indicaran los
planos y algiin cambio lo decidira el Director del Proyecto. El contratista debera velar por el
cuidado del resto de elementos que se encuentren en el local para que no sufran dafios por
pintura derramada.

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-2

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIEN’DA DE COSMETICOS EN PUERTO
CORTES, HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Instalaciones Eléctricas

ENTREGABLE: 3.1 |Acondicionamiento del Local

SUBENTREGABLE: 3.1.2 |Revisidn de Instalaciones

ACTIVIDAD: Instalaciones Eléctricas

UNIDAD: Local Comercial Completo

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Revision del conjunto de tuberias, cables conductores, dispositivos como tomacorrientes,
interruptores y preparacion para la instalacion de luminarias y aparatos eléctricos. El
contratista debera verificar que el voltaje de alimentacién a la luminaria, y equipos, sea el
indicado de acuerdo a niveles estandar.
DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-3

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIEI\{DA DE COSMETICOS EN PUERTO
CORTES, HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Instalaciones Hidrosanitarias

ENTREGABLE: 3.1 |Acondicionamiento del Local

SUBENTREGABLE: 3.1.2 |Revisidn de Instalaciones

ACTIVIDAD: Instalaciones Hidrosanitarias

UNIDAD: Local Comercial Completo

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Revision del conjunto de tuberias, asi como vélvulas y conexiones destinadas a suministrar
de agua. El contratista deberd validar que no existen fugas de agua, que la tuberia se
encuentra en buen estado, y que las instalaciones del bafio son las adecuadas.

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-4

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Caja Registradora

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.1 |Areade Facturacion

ACTIVIDAD: 3.2.1.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones del producto: 22 x 22 x 22 pulgadas
ASIN: BOOHYEU2SK
Modelo del producto: CAP-M-RetailPOS
Fabricante: The Perfect POS

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-5

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Dell Inspiron AIO 2020

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.1 |Areade Facturacion

ACTIVIDAD: 3.2.1.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 2

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Modelo del Producto: Dell Inspiron_14
Estilo: Computador Portatil
Sistema Operativo: Windows 10
Dimensiones: 12.9x 9.2 x 0.8 Pulgadas
Procesador: Intel
Processor Count: 4
Tipo de Memoria: SDRAM

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-6

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Mostrador

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.1 Areade Facturacién

ACTIVIDAD: 3.2.1.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones del producto: 37.6 x 27.1 x 7.9 pulgadas
ASIN: BOOOXTKZHM
Modelo del producto: 35PDMO001-06
Fabricante: Mescom

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-7

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Silla del Mostrador

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.1 Areade Facturacién

ACTIVIDAD: 3.2.1.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones del producto: 16.14 x 14.96 x 19.69 pulgadas
ASIN: BOLJYUSLRK
Peso del producto: 31.5 Libras
Color: B-square Back//White
DISENO - FOTOGRAFIA

@ 215"-315"
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA:

NOMBRE DEL PROYECTO:

FECHA DE PREPARACION:
NOMBRE DEL ELEMENTO:

ENTREGABLE:
SUBENTREGABLE:
ACTIVIDAD:
UNIDAD:
CANTIDAD:

BMHN-FTEC-2020-9

CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS
15 de Junio del 2020

Celular Huawei P30 Pro
3.2 Mobiliario e Insumos
3.2.1 |Areade Facturacion
3.2.1.3|Compra de Mobiliario
c/u
2

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO

Dimensiones del producto: 2.6 x 1.65 x 0.59 pulgadas

Fabricante: Huawei

Modelo del producto: Huawei P30 Pro 128GB (6901443293193)

Sistema Operativo: Android

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-10

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Estante de Exhibicion

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.2 |Area de Exhibicién de Productos

ACTIVIDAD: 3.2.2.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: Set

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO

Dimensiones del producto: B.5 x 4 x 1 Metros (WxDxH)
Color: Blanco
Mueble de madera, con area de exposicion de vidrio, cuenta con gabetas para
almacenamiento de producto.
DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-11

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Vitrinas de Exhibiciéon 1

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.2 |Area de Exhibicién de Productos

ACTIVIDAD: 3.2.2.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones del producto: @6 x 12.9 x 6.9 pulgadas
Color: Blanco

Mueble de madera, con area de exposicién de vidrio.

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-12

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Vitrinas de Exhibicién 2

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.2 |Area de Exhibicién de Productos

ACTIVIDAD: 3.2.2.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones del producto: B.5 x 2 x 1 Metros
Color: Blanco
Mueble de madera, con area de exposicién de vidrio.

DISENO - FOTOGRAFIA

246



FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA:

NOMBRE DEL PROYECTO:

FECHA DE PREPARACION:
NOMBRE DEL ELEMENTO:

ENTREGABLE:
SUBENTREGABLE:
ACTIVIDAD:
UNIDAD:
CANTIDAD:

BMHN-FTEC-2020-13

CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS
15 de Junio del 2020

Estantes de Almacenamiento de Inventario
3.2 Mobiliario e Insumos
3.2.3 |Areade Almacenamiento de Inventario
3.2.3.3|Compra de Mobiliario
c/u
2

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO

Dimensiones del producto: B.8 x 2 x 2.5 Metros
Mueble de almacenamiento para bodega con estructura portante de madera de color, con
cinco repisas y una division vertical.

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA:

CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,

BMHN-FTEC-2020-14

NOMBRE DEL PROYECTO:

HONDURAS
FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020
NOMBRE DEL ELEMENTO: Tocador
ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos
SUBENTREGABLE: 3.2.4 |Areade Prueba de Maquillaje
ACTIVIDAD: 3.2.4.3|Compra de Mobiliario
UNIDAD: Set
CANTIDAD: 1

Color: Blanco

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO

Set incluye: Mueble tocador, espejo con luces LED, y Silla.
Dimensiones del producto (Mueble Tocador): B.5 x 1.5 x 1 Metros

Material: Madera de color, silla forrada de tela y alcochonada.

DISENO - FOTOGRAFIA

248



FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-15

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Inodoro

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.5 Bafio

ACTIVIDAD: 3.2.5.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Especificaciones Alto: 60 cm Ancho: 41 cm Largo: 66 cm
Color: Bone
Peso: 83.78 Ibs
*No incluye lavamanos
DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-16

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Lavamanos

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE: 3.2.5 |Bafio

ACTIVIDAD: 3.2.5.3|Compra de Mobiliario

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Color: Bone
Peso: 57 Ibs

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-17

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Dispensador de Agua Fria

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE:

ACTIVIDAD:

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones: 10.5 x 11 x 33.5 pulgadas
Color: Blanco

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-18

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Sillones de espera

ENTREGABLE: 3.2 Mobiliario e Insumos

SUBENTREGABLE:

ACTIVIDAD:

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 3

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Dimensiones: 24 x 22.25 x 30.75 pulgadas
Color: White Tan

DISENO - FOTOGRAFIA
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-8

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Software de Contabilidad A2 Basico

ENTREGABLE: 3.3 Sistemas de Informatica

SUBENTREGABLE: 3.3.1 |Sistema Contable

ACTIVIDAD: 3.3.1.1|Cotizacién

UNIDAD: c/u

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Caracteristicas Generales
- Multiusuario
- Manejo de transacciones varias
- Manejo de Lotes, vencimientos, y colores
- Manejo de precios varios
- Posibilidad de Anular Operaciones
Moédulos del Sistema Contable
Inventario: Reporte General, movimiento de unidades, inventario fisico, reposicién de
inventario, lista de precios, operaciones con producto.
Clientes: Reporte General, Estado de Cuenta, Cuentas por Cobrar, Andlisis de Vencimiento,
Retencién de impuestos.
Proveedores: Reporte General, Estado de cuenta, cuentas por pagar, vencimientos,
retencidn en la fuente.
Ventas: Auxiliar general de ventas, ventas diarias, productos vencidos, transacciones de
ventas, libro de ventas, cdlculo de impuesto sobre ventas, vendedores, comisiones.
Compras: General de Compras, compras diarias, productos comprados, Libro de Compras.
Bancos: Transacciones y conciliaciones.
Impresion de etiquetas: Etiquetas de Inventario.
Reportes: Impuestos, Comparaciones de periodo, EEFF.
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FICHA TECNICA DE ESPECIFICACIONES

CODIGO DE FICHA: BMHN-FTEC-2020-19

NOMBRE DEL PROYECTO: CREACION DE UNA TIENDA DE COSMETICOS EN PUERTO CORTES,
HONDURAS

FECHA DE PREPARACION: 15 de Junio del 2020

NOMBRE DEL ELEMENTO: Cdmaras de Seguridad

ENTREGABLE: 3.3 Sistemas de Informatica

SUBENTREGABLE: 3.3.2 |Sistemade Seguridad

ACTIVIDAD: 3.3.1.1|Cotizacién

UNIDAD: Set

CANTIDAD: 1

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL ELEMENTO
Set incluye 5 cdmaras de Seguridad.
Dimensiones: 3.1x 1.9x 2.8 pulgadas
Color: Blanco
Fabricante: Arlo Technologies, Inc
Sistema inaldmbrico de cdmaras de seguridad, Recargable, visidn nocturna, interior / exterior,
video HD, audio bidireccional.

DISENO - FOTOGRAFIA
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