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CAPÍTULO I.
INFORMACIÓN DEL PROYECTO

1.1
Introducción
El objetivo principal del estudio es realizar una investigación de mercado para conocer las motivaciones y preferencias de compra de los clientes que acuden a las tiendas en busca de productos de higiene personal fabricados a base de algodón con vistas a su mejor comercialización, mientras que el objetivo específico consiste en obtener información sobre el perfil de los mismos. 

La importancia de este trabajo radica en que la investigación de mercados es un elemento fundamental para cualquier empresa en la actualidad donde el entorno es cada vez más cambiante, pues ayuda a identificar oportunidades en el mercado y mediante ella se minimizan los riesgos, pero si bien en la actualidad estas técnicas son de gran beneficio, es importante utilizar los resultados como base para llevar a cabo el proyecto 

Por el momento todo el proceso de compra y distribución de los productos fabricados a base de algodón importados de Italia se espera sea realizado en base al criterio de las personas encargadas de esa actividad, pero siempre que se tomen como base las estrategias que se han determinado.  

Además, la investigación de mercados que se lleva a cabo lograría caracterizar la demanda y corregir la inversión en aquellos productos en que ésta sea baja o sean artículos de baja rotación.

Se trata de una investigación exploratoria que utiliza el muestreo aleatorio simple,  y que será de gran ayuda para el éxito de este proyecto.
1.2
Antecedentes

Cuando se piensa en el uso de productos para higiene personal, se atribuye el hecho a que las mujeres a toda edad son las que más consumen los mismos. 

Actualmente, la tendencia marca que no solamente las mujeres son las mayores consumidoras de dichos productos, sino que los caballeros desde temprana edad también lo hacen, ya que la higiene personal y la buena presentación es ahora parte importante de la vida diaria.

A nivel mundial las empresas que se dedican al negocio de fabricar y distribuir los productos anteriormente mencionados, buscan innovar, no solamente con tecnología de punta sino que también con productos que simplifiquen el que hacer de las personas que los utilizan.

Respecto a los productos para higiene personal fabricados a base de algodón; en Guatemala existe únicamente una empresa dedicada a la fabricación de estos; adicional hay dos empresas distribuidoras dedicadas a importar y comercializar estos productos provenientes de México y Estados Unidos.

A raíz de la información mencionada anteriormente surge la inquietud y la necesidad de ofrecer al mercado una nueva línea de productos para higiene personal fabricados a base de algodón, a través de la creación de una empresa, la cual será la responsable de hacer que los productos que se introduzcan al mercado se den a conocer y sean una alternativa en la mente del consumidor. 

Para este tipo de productos la industria Italiana es pionera y ha desarrollado la tecnología necesaria para ser líder a nivel mundial, lo que coloca a las empresas dedicadas a la producción de éstos como los más experimentados e innovadores; además que las materias primas utilizadas para su fabricación son biodegradables, y no dañan el medio ambiente.

1.2.1   Productos

Dentro del portafolio de productos que se piensa comercializar se pueden mencionar los siguientes productos:

· Productos para higiene personal fabricados a base de algodón

· Algodón hidrófilo (algodón en rama)

· Discos desmaquilladores

· Hisopos

· Copos de algodón (torundas de algodón)

Esta nueva empresa deberá basar todo su trabajo y esfuerzo en innovación, calidad y continua búsqueda de nuevos proyectos, que atiendan siempre a las exigencias del consumidor.

1.3
Problema

Actualmente los consumidores buscan productos para higiene personal fabricados a base de algodón de buena calidad, prácticos, pero sobre todo a un precio razonable; sin dejar de lado el cuidado del medio ambiente.

En Guatemala este es un mercado en el cual se pueden implementar estrategias, en las que los consumidores se vean atraídos por dichos productos, debido a que no se le ha dedicado la atención necesaria, dado que las empresas oferentes se han acomodado comercialmente, por lo que el consumidor es sensible a cualquier nueva propuesta que se le presente.
Figura 1
1.3.1     Árbol de problemas

	
	
	
	
	
	
	
	

	Efectos
	Precios altos
	 
	Implementación de pobres
	 
	Poco desarrollo

	 
	
	 
	estrategias de marketing
	 
	de productos

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	Falta de variedad de productos
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	fabricados a base de algodón
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	para higiene personal
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Causas
	Pocas empresas
	 
	Acomodamiento
	 
	Consumidores

	 
	oferentes
	 
	Comercial
	 
	conformes con oferta

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	actual


Hay ausencia de productos innovadores, la calidad que presenta la competencia no es la mejor; y la empresa que sí, garantiza calidad ofrece al público precios muy elevados; por lo que los productos que se buscan comercializar por esta nueva empresa reúnen lo que el mercado busca y ha estado esperando (calidad, precio justo, innovación en productos y cuidado del medio ambiente) 

Todos los nuevos proyectos a emprender tienen un porcentaje de riesgo, éste específicamente, las principales razones por las que corre riesgos es porque actualmente se vive una situación económica inestable a nivel mundial, por lo que realizar cualquier inversión en este momento es riesgoso. Además, las primeras importaciones deberán ser pagadas de contado debido que el proveedor busca asegurar su inversión y de igual manera iniciar una relación comercial de confianza y profesionalismo antes de otorgar algún financiamiento.

La información recabada indica que los consumidores actualmente buscan productos de calidad a un precio justo. Por esta razón, se debe trabajar muy fuerte en la fidelización de clientes, haciendo énfasis en la calidad para que, aunque el producto sufra incrementos de precio, el consumidor continúe buscando la marca.

1.3.2
Árbol de objetivos
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Aunque la economía en el mundo sea inestable y el dólar esté continuamente incrementando puntos, el euro presenta leves descensos, situación puede ser ventajosa ya que el producto es de origen europeo.

Otro objetivo importante es buscar rotación rápida del inventario en bodega para cubrir cuanto antes el compromiso que ha dejado la inversión realizada.

Por último, hacer énfasis en la calidad y los beneficios que puede traer al medio ambiente el consumo de estos productos.

1.4
Objetivos

1.4.1
Objetivo general
Establecer a nivel de perfil, si el proyecto “ESTUDIO A NIVEL DE PERFIL, PARA LA COMERCIALIZACIÓN EN LA CIUDAD DE GUATEMALA, DE PRODUCTOS PARA HIGIENE PERSONAL, FABRICADOS A BASE DE ALGODÓN IMPORTADOS DE ITALIA” con base en los estudios técnicos respectivos, es técnicamente viable y financieramente rentable. 
1.4.2
Objetivos específicos
· Determinar la demanda insatisfecha presente en el mercado, en la Ciudad de Guatemala de los productos de higiene personal, fabricados a base de algodón al definir la estrategia de participación en dicho mercado, según la oferta, el precio y los canales de comercialización del mismo.

· Establecer el tamaño, la localización y la capacidad técnica del proyecto para satisfacer la demanda del producto, al incluir la descripción y organización de la operación del proyecto.

· Identificar la estructura y el marco legal del proyecto, su estructura administrativa y la descripción y perfil de los puestos de trabajo, que serán utilizados para la operación del proyecto.

· Establecer los procedimientos para el manejo de los desechos sólidos y residuos que generará el proyecto, al identificar sus impactos y las medidas de mitigación, dentro del plan ambiental del proyecto.
· Evaluar la viabilidad del proyecto y aplicar los métodos económicos y financieros, generalmente aceptados, y relacionados con la tasa interna de retorno, valor presente neto, la relación de costo beneficio, el tiempo de recuperación de la inversión y el punto de equilibrio, incluyendo un análisis de sensibilidad de precios para establecer si es o no, técnicamente viable y financieramente rentable.
1.5
Justificación del proyecto 
Esta investigación será de gran utilidad, ya que es necesario estudiar la situación actual para emprender y determinar si realmente este proyecto es viable, desde todo punto de vista.

La información que se recabe determinará el éxito o el fracaso de las estrategias de comercialización que la nueva empresa representante lleve a cabo.

Los diseños comerciales y estratégicos de los cuales dependerá la rotación de los nuevos productos, serán pieza clave para cumplir los objetivos establecidos por la empresa, no solamente en el área comercial, sino que en la recuperación de dinero para reinvertir; y así abastecer bodegas y diferentes puntos de venta.

Es Importante, tener presentes y claros los pros y contras de este proyecto que para la formación de esta nueva empresa, ya que son determinantes para el lanzamiento de sus productos.
1.6     Marco teórico conceptual 

Los productos para higiene personal fabricados a base de algodón, son artículos comercializados en los diferentes canales de distribución, a nivel nacional.

Dentro de los que tienen mayor demanda se encuentran: Los copos de algodón, el algodón en rama, hisopos y los discos desmaquilladores; de cada uno de los anteriores, se derivan diferentes clases y tipos de productos.

Actualmente, el consumidor guatemalteco, sobretodo en la Ciudad de Guatemala, ha adoptado cierta conformidad con la oferta del producto que se presenta en góndolas, por lo que incluir una nueva línea puede ir dando un giro a este negocio.

1.7     Resumen

La investigación que se lleva a cabo, busca conocer si la creación de esta nueva empresa para desarrollar el proyecto de comercialización de productos para higiene personal, fabricados a base de algodón, importados de Italia, es viable y financieramente rentable.

A nivel mundial, la tendencia marca que la presentación personal es muy importante en cada una de las personas, ya que desarrolla seguridad y confianza en sí mismos, así como un mejor trato por parte de las demás personas que los rodean.

El análisis que se efectuó, anterior a tomar la representación para Guatemala, fue bastante minucioso, debido a la fuerte inversión a realizar, y los problemas actuales en recuperación de cartera.

Al definir los diferentes escenarios de cómo podría trabajarse este nuevo proyecto, se llegó a la conclusión que dentro de las diferentes marcas en el mercado, el verdadero reto está en competir con una casa mexicana, la cual lidera en estos momentos; lo que dio la pauta para que esta línea nueva venga a impactar fuertemente a la anterior mencionada. Además, de aprovechar el poco seguimiento que tiene esta marca, debido a su acomodamiento comercial.

El mercado guatemalteco se encuentra falto de atención, por lo que existe la oportunidad de explotar el mismo al aprovechar la oportunidad.

Dentro de los objetivos se encuentra averiguar si este proyecto es factible de llevar a cabo. 
CAPITULO II
ASPECTOS DE MERCADO
2.1     Producto

2.1.1   Definición del producto
Los productos para higiene personal fabricados a base de algodón son de gran utilidad, debido a que también son utilizados como maquilladores, desmaquilladores, y en un amplio porcentaje, en primeros auxilios.
La demanda que estos productos crean, abre una gran oportunidad de negocio en el mercado guatemalteco.
2.1.2.  Descripción del producto
Productos para higiene personal fabricados a base de algodón:

* Algodón hidrófilo (algodón en rama)

El algodón utilizado es puro algodón 100% lana de pliegues, blanqueada con peróxido de hidrógeno, sin el uso de cloro y derivados del cloro, y sin el uso de blanqueadores ópticos .

El proceso de producción de la línea de pliegues de algodón de lana está de acuerdo con el Análisis de Peligros y Puntos Críticos de Control (HACCP) estándar.

Este nuevo producto de lana de algodón plisado, producido a partir de plantas naturales, cultivado y cosechado de cultivos que no están sujetos a tratamientos químicos y orgánicos.

* Discos desmaquilladores
Las almohadillas de algodón removedor se producen mediante un proceso tecnológicamente innovador, que permite obtener un producto con cualidades decididamente superior con respecto a los tradicionales 
Dentro de sus características más importantes, se encuentran la suavidad y fuerza en la composición de almohadillas de algodón removedor y reduce al mínimo los nudos. 

* Hisopos
Los hisopos de algodón son producidos internamente, con el procesamiento de polipropileno virgen. Los pliegues de algodón utilizado son 100% puro y blanqueados sin el uso de cloro o los derivados de cloro, y se trata con un producto anti-bacteriano y un preservativo, lo que impide el desarrollo de microorganismos y hongos. 
El producto final está disponible en un amplio surtido de soluciones de empaque y presentaciones, dependiendo lo que el mercado demande.
El interés creciente en muchos países para un producto que no contamina mares y ríos, se ha desarrollado una línea que se completa con las yemas de papel biodegradables, en el pleno respeto del medio ambiente.

 
* Copos de algodón (torundas de algodón)

La producción de bolas de algodón utiliza exclusivamente pliegues de algodón blanqueados con peróxido de hidrógeno, sin el uso de cloro o blanqueadores ópticos. 
El tratamiento particular, confiere un grado excepcional de suavidad a las bolas de algodón, que las hace ideales para cualquier desmaquillaje y el funcionamiento diario de limpieza.
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    2.2    Comportamiento de la demanda
2.2.1. Situación actual
Los productos anteriormente mencionados, desde hace mucho se han ido convirtiendo en una necesidad, ya que la mayor parte de la población los utiliza y forman parte de su rutina; por lo tanto, la oportunidad de negocio es interesante.

Mercado meta

	SEGMENTACIÓN
	MERCADO

	Demográfico
	Mujeres a partir de 16 años, solteras y casadas, de todos los niveles socioeconómicos

	Geográfico
	Residentes en el Departamento de Guatemala y sus municipios

	Psicográfico
	Que cuiden su apariencia y pongan énfasis en la higiene personal



Cuantificación del la demanda:
Tendencia: Crecimiento del 2.4% anual

2.2.2. Situación Futura
Si se toma como base que la población en el Departamento de Guatemala es de 4,000,000 de habitantes, donde el 52% son mujeres, mercado al cual la investigación va dirigida (las mujeres son las que hacen uso frecuente de los artículos anteriormente citados), por lo que se puede proyectar un crecimiento de ventas anual atractivo (25% – 30%), al tomar como base el tamaño del mercado meta, la competencia y la ventaja comparativa.
Existen en el mercado tres marcas que se encuentran muy bien posicionadas, pero se han mantenido en su zona cómoda, ya que ninguna de ellas ha innovado en productos y servicios; razón por la que al presentar al mercado estas nuevas líneas de productos para higiene personal (hisopos, copos de algodón, algodón en rama y discos desmaquilladores), el consumidor se verá atraído por los mismos, lo que permitirá captar un alto porcentaje del mercado a los competidores.

2.2.3. Análisis de factores que condicionan la demanda futura
Existe una limitante que podría provocar que los productos de importación tengan un lento ingreso al país, ya que uno de los competidores es fabricante de dichos artículos, por lo que todo ítem importado por ley debe pagar un porcentaje de arancel, este se justifica como protección para la empresa local.

Actualmente el porcentaje según las partidas arancelarias determinadas por la SAT (Superintendencia de Administración Tributaria), donde se incluyen este tipo de artículos, es del 15% por cada uno.

2.2.4.  Estimación de la demanda que atenderá el proyecto
El mercado que se desea cubrir, abarca mujeres de 16 años en adelante que utilicen productos para higiene personal fabricados a base de algodón. Se determinó este mercado debido a que en la etapa de la adolescencia cuando las mujeres dan más importancia a su apariencia.

Por el momento, se atenderá un segmento relativamente pequeño, ya que se cubrirá algunos puntos de venta en los cuales se evaluará la rotación de la mercadería; y sobre todo conocer la aceptación de los consumidores a estos nuevos productos.

Como inversión inicial y de prueba, se promoverá el mercado objetivo en la ciudad capital y sus municipios, y según la aceptación del cliente, se hará la expansión al resto del país.

Cálculo de la muestra

Ϭ = Intervalo de confianza es igual al 95%

p = Probabilidad de ocurrencia del evento, en virtud de no contar con       estudios anteriores será de 0.5

q =  Probabilidad de que no ocurra el evento, por no contar con estudios anteriores será de 0.5

e = Porcentaje de error será del 5%

Fórmula para población infinita:
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Al utilizar la fórmula, el resultado obtenido es que, la muestra para llevar a cabo las entrevistas del proyecto será de 385 personas entrevistadas.  No obstante, para efectos de este estudios se llevaron a cabo 40 entrevistas.
2.3 Resultados de la encuesta realizada

Gráfica No. 1
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  n = 40 

	Algodón Hidrófilo
	39 mujeres

	Discos Desmaquilladores
	33 mujeres

	Hisopos
	26 mujeres

	Copos de algodón
	19 mujeres

	Otros
	12 mujeres


El algodón hidrófilo en rama y los discos desmaquilladores son los artículos más conocidos popularmente, por lo que como estrategia de introducción se hará énfasis en la promoción de estos.
Los hisopos y los copos de algodón son también productos utilizados, pero en menor proporción; estos artículos pueden ir captando el interés, pero como productos complementarios.
Gráfica No. 2
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	Supermercado
	40 mujeres

	Tiendas de Autoservicio
	31 mujeres

	Consejera de belleza
	12 mujeres

	Mercado
	8 mujeres

	Otro
	12 mujeres


El canal de distribución más conocido es el supermercado, además se observa el crecimiento que han tenido algunas otras tiendas de autoservicio / conveniencia (farmacias, etc.)

Con esta información se puede determinar dónde la gente compra, por lo que la estrategia de introducción será en los canales más conocidos

Gráfica No. 3
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	Hisopos
	40 mujeres

	Copos de algodón
	27 mujeres

	Algodón hidrófilo
	40 mujeres

	Desmaquilladores de algodón
	40 mujeres

	Otros
	20 mujeres


La oportunidad de negocio con este tipo de productos es interesante, ya que casi el 100% de las personas encuestadas los utilizan, sobre al tomar en cuenta que actualmente los competidores son pocos; y se encuentran en una zona de acomodamiento comercial.
2.4     Comportamiento de la oferta

2.4.1  Situación actual

Actualmente hay tres empresas que proveen los diferentes productos para higiene personal, fabricados a base de algodón, para el mercado guatemalteco; Superior con la marca Superior, Codimisa con la marca Zumm y Amicelco con la marca Johnson & Johnson. De los cuales el más fuerte en calidad es Johnson & Johnson, pero en precio hay una fuerte lucha entre los dos restantes competidores.

Lo que se busca al introducir esta nueva línea, es la combinación de calidad y precio justo, de tal forma que el consumidor se vea beneficiado con estos productos que además ofrecen innovación. Por lo tanto la finalidad es, progresivamente captar clientes que consumen la marca Zumm y Superior, ya que son las marcas que en calidad y precio compiten directamente con la nueva línea que se introducirá al mercado.

2.4.2.  Análisis del régimen de mercado

Dentro de las regulaciones legales existentes para el ingreso de productos a Guatemala, se encuentra el “Acuerdo de Protección para el Fabricante Nacional”, este acuerdo aplica únicamente para productos que ingresan de Europa y Suramérica. Para países Centroamericanos, México y Estados Unidos, están vigentes Tratados de Libre Comercio, lo que hace más sencillo el ingreso de mercadería a Guatemala, y pagan menos impuestos.

Dentro del acuerdo para proteger la industria nacional, la característica que se considera puede provocar que el precio de los mismos, para el consumidor final se encuentre más alto de lo proyectado, es el pago de arancel del 15% por cada item, ya que en la empresa Algodones Superior, que es una de las empresas competidoras, es fabricante local.

Además, al tomar en cuenta que una de las marcas actualmente en el mercado (Zumm), es importada de México; lo que se considera una desventaja debido a los tiempos de importación y costo de fletes, por lo que el representante para Guatemala puede aprovechar para controlar de mejor forma los precios de mercado.

2.4.3.  Situación futura de la oferta
En el mercado local, la competencia es limitada ya que existen únicamente tres empresas que comercializan productos fabricados a base de algodón. 

Los actuales distribuidores de productos similares se han acomodado, estimando que su reacción no será de forma rápida y eficaz, si en cualquier momento esta nueva línea que se piensa lanzar entra al mercado con agresividad.
2.5      Comportamiento de los Precios
2.5.1  Situación actual y estadísticas básicas de los precios
Son cuatro líneas las que se pretenden introducir; cada una incluyendo diferentes tipos de productos:

Cuadros comparativos de precios
Hisopos

	Producto
	Marca
	Precio promedio al público

	Hisopos doble punta (caja con 100 unidades)
	Superior
	Q.  3.40

	Hisopos doble punta (caja con 150 unidades)
	Johnson & Johnson
	Q.24.65 

	Hisopos doble punta Antibacterial (caja con 200 unidades)
	Cotoneve
	Q.13.35

	Hisopos doble punta (caja con 300 unidades)
	Zumm
	Q.12.00



Discos desmaquilladores

	Producto
	Marca
	Precio promedio al público

	Discos desmaquilladores (bolsa con 50 unidades)
	Zumm
	Q.  6.85

	Discos desmaquilladores (bolsa con 100 unidades)
	Zumm
	Q.13.15

	Discos desmaquilladores Exfoliantes (bolsa con 72 unidades)
	Cotoneve
	Q.  11.00



Copos de algodón

	Producto
	Marca
	Precio promedio al público

	Copos de algodón Exfoliantes (bolsa con 40 unidades)
	Cotoneve
	Q.  4.40

	Copos de algodón (bolsa con 75 unidades)
	Superior
	Q.  7.50

	Copos de algodón (bolsa con 100 unidades)
	Zumm
	Q.  9.95


Algodón en rama

	Producto
	Marca
	Precio promedio al público

	Algodón hidrófilo en rama (bolsa de 25g)
	Zumm
	Q.  5.15

	Algodón hidrófilo en rama (bolsa de 50g)
	Superior
	Q.  9.25

	Algodón hidrófilo en rama (bolsa de 50g)
	Cotoneve
	Q. 10.25


2.5.2  Estimación de la evolución futura de los precios
Este tipo de productos son de consumo diario, y existe una guerra de precios y presentaciones por parte de los representantes de las marcas.

Para obtener un mejor precio de importación; se harán negociaciones con la casa matriz, para que en la medida que los pedidos aumenten, el precio pueda ir disminuyendo y así ser más competitivos.

Se estima que los precios sufrirán un aumento anual del 5% por parte del fabricante, lo que permite manejar altos volúmenes de importación, para compensar el aumento con el descuento, por volumen de compra.

Se ha considerado dentro de las condiciones de mercado el tipo de cambio dólar / euro, además de incluir la inflación proyectada por el Banco de Guatemala.

2.5.3.  Márgenes de comercialización
Ya que se iniciará la promoción de los productos en puntos de venta, se debe realizar un excelente análisis de costos y un prorrateo lo más exacto posible, para cada uno de los productos a trabajar, de tal forma  que los precios de lista sean los adecuados y estén dentro de mercado.

Los establecimientos en los cuales se iniciará la exhibición y venta de los productos, se apoyan en un margen de comercialización promedio de un 20% para este tipo de productos, éste debe ser tomado en cuenta al momento de hacer un análisis de precios en comparación con la competencia.

Se utilizará una política de precios, en donde se harán listados escalonados, de acuerdo al consumo de cada mayorista (mientras más compre, obtiene un porcentaje de descuento mayor), además, por pronto pago se hará un descuento adicional.

2.6  Análisis de la comercialización
2.6.1.  Canales de comercialización
Como primer paso se iniciará en puntos de venta (supermercados), debido a que es el canal más importante para este tipo de productos para higiene personal. Posteriormente, dependiendo de la aceptación del consumidor, se pretende buscar tiendas de conveniencia y socios mayoristas que se encarguen de hacer la distribución masiva.

2.6.2   Formas de comercialización del proyecto
Dentro de las formas establecidas por el fabricante en conjunto con el distribuidor (Corporación LADA), se colocará el producto en góndola y se venderá al detalle. En puntos de venta al mayoreo (PriceSmart y Clubco), se distribuirá en packs de dos, tres y hasta cinco unidades por paquete, ya que ese canal lo exige.

2.6.3  Capacidad de competencia del proyecto
Como se mencionó anteriormente, se iniciará en puntos de venta/supermercados donde lo que se busca es dar a conocer el producto. Luego de un análisis de proyección de venta, se llegó a la conclusión que, en el momento que la marca sea aceptada por el consumidor; los socios mayoristas se encargarán de promover los productos a nivel nacional, lo que asegura una amplia cobertura y  participación de mercado.

CAPITULO III

ASPECTOS TECNICOS

3.1      Ubicación y capacidad del proyecto

Para llevar a cabo este proyecto se necesita una bodega de 350 mts cuadrados; para poder almacenar dichos productos. 

La capacidad del proyecto expresa la cantidad de producto por unidad de tiempo, es decir, la importación normal de los productos fabricados a base de algodón, con relación a la unidad de tiempo. 

Para el caso específico de este proyecto, significa señalar el volumen de compra/importaciones, en un período de tiempo determinado; este equivale a 7,600 unidades en total, es decir, 1,900 unidades de algodón hidrófilo, 1,900 unidades de discos desmaquilladores, 1,900 unidades de paquetes de hisopos, 1,900 unidades de copos de algodón.

3.2 
Localización del proyecto y su relación a las características geográficas del terreno, del proceso productivo y del programa de expansión
Las oficinas y bodega estarán ubicadas en un complejo de ofibodegas en la zona 3 de Mixco; es una ofibodega con 350 mts cuadrados que incluye área para oficinas.

Se busca un lugar en esta ubicación debido a todas las entradas y salidas de acceso (San Juan, Roosevelt, Mateo Flores). Además este tipo de vías son importantes para cuando se reciba la mercadería; el acceso es fácil y rápido.

Figura 3
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3.4 
Distancias y costos de transporte; de los insumos y los productos

Se ha negociado ya con una empresa de carga que ofrece el servicio puerta a puerta (DDU), por lo que los costos de flete disminuirán considerablemente, debido a que no se tendrá que contratar seguridad para el transporte, y los seguros ya van incluidos.

3.5 
Descripción del proceso de distribución

Para este proyecto no habrá proceso de producción ya que será únicamente comercialización de productos.

La alianza existente entre la empresa Italiana fabricante y esta empresa guatemalteca distribuidora, garantiza existencias de productos, es decir, la empresa distribuidora hará los pedidos a Italia en base a la demanda. 

Es importante mencionar que las primeras dos importaciones se pagarán al contado, y durante ese tiempo se empezará a gestionar financiamiento a la empresa fabricante. 

3.6 Flujograma del proceso total
Figura 4
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3.7 Descripción de las instalaciones, equipos y personal

· Bodega de 250 mts2 ( en ella se habilitarán 50 posiciones de racks para almacenar la mercadería

· Oficinas 100 mts2 ( recepción, contabilidad, sala de reuniones, oficina de gerencia de producto

· En el área de reparto / despacho se ha tomado en cuenta 1 unidad de transporte con su respectivo piloto conductor. El área de bodega estará a cargo de un bodeguero.

El área administrativa y de ventas estará conformada de la siguiente manera:

· 1 Secretaria recepcionista / ventas

· 2 Asesores de ventas

· 1 Contador

· 1 Gerente de producto
3.8 Costos unitarios de los elementos de la obra

· Mercadería ( el pedido inicial incluyendo un 25% de cada unos de los productos:

· 1,900 cajas de hisopos de 200 unidades cada una

· 1,900 bolsas de discos desmaquilladores de 72 unidades c/u

· 1,900 bolsas de copos de algodón de 40 unidades c/u

· 1,900 bolsas de algodón hidrófilo de 50g c/u

Total Q.50,000 precio FOB (hasta puerto en Mantova, Italia)

· Flete marítimo ( Q.12,500 (incluye seguros de tránsito, hasta puerto Guatemalteco, en Sto. Tomás de Castilla, Pto. Barrios)

· Flete terrestre interno ( Q.2,000 (camión de cinco toneladas con un agente de seguridad)

· Impuestos ( el dato no es exacto pero se calcula un monto que alcanza los Q. 8,800
· Bodega y oficinas ( alquiler mensual Q.6,300 (mantenimiento incluido)

· Estanterías / racks ( 10 estanterías de 5 posiciones cada una. El precio unitario es de Q2,300, haciendo un total de Q.23,000
· Unidad de transporte ( la unidad de transporte tiene un costo de Q.48,000
· Personal  

· Secretaria devengará un salario de Q.2,000 mensuales

· El piloto devengará un salario mensual de Q.1,800

· El encargado de bodega devengará un salario mensual de Q.1,800

· El contador devengará un salario mensual de Q.1,000

· Los asesores de ventas devengarán un salario base de Q.1,000 + 1% de comisión sobre cobro mensual, cada uno

· El gerente de producto devengará un salario mensual de Q.5,000 + 0.5% de comisión sobre cobro

3.9 
Costos totales de las obras
La inversión inicial para llevar a cabo este proyecto es:

	Descripción
	Monto
	Observaciones

	Mercadería
	Q.73,300
	Impuestos y fletes incluidos

	Almacenaje
	Q.23,000
	Estanterías (racks)

	Vehículos
	Q.48,000
	1 panel

	Caja y Bancos
	Q.13,600
	


Haciendo un total de Q. 157,900.00 como inversión inicial

3.10 
Negociación del proyecto para definir su fuente de financiamiento
Cada uno de los tres socios aportará un 33.33% del total de inversión inicial para el arranque del proyecto, y el funcionamiento mientras se obtienen las utilidades.

Cada socio invertirá Q.52,633.33
CAPITULO IV

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS – LEGALES

4.1 Estructura Administrativa de la empresa
Figura 5
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4.2 
Descripción del perfil de puestos y funciones
· Puesto: Gerente de producto
· Reporta a: Gerente General
· Responsabilidades:
· Determinar las cuotas de venta mensual (en unidades y valores), para asesores de ventas.

· Establecer cuotas de cobro semanal (de acuerdo al reporte elaborado por el Contador)

· Determinación de costos y precios de venta de todos los productos

· Dar seguimiento a clientes
· Administrar sistema operativo

· Actualización de precios de venta y clasificación de productos

· Diseño de rutas

· Coordinar despacho de pedidos en base al diseño diario de rutas
· Supervisar que todos los colaboradores cumplan con los horarios

· Supervisar que se cumplan mensualmente las cuotas de venta y cobro

· Coordinación y seguimiento de las acciones comerciales de la empresa (promociones, descuentos, etc.)

· Monitoreo y evaluación constante de la calidad de los productos y el servicio prestado a los clientes a través de INDICADORES DE DESEMPEÑO

· Atención a clientes:

· Puntos de venta

· Mayoristas
Salario: Q.5,000 base + 0.5%  de comisión sobre cobro (mensual)

· Puesto: Contador (outsourcing)
· Responsabilidades:

· Tareas relacionadas con la administración de personal
· Liquidación de haberes de personal
· Supervisar cuentas por cobrar y cuentas por pagar
· Programación de pagos a proveedores

Salario: Q.1,000 mensual

· Puesto: Secretaria de ventas
· Responsabilidades:

· Administración de cuentas de correo electrónico

· Toma de pedidos y brindar asesoría a clientes

· Atención y servicio al cliente

· Seguimiento:

· Eventos (Guatecompras)

· Cotizaciones

· Cotizar y comprar
· Recepción de facturas de proveedores para verificación

· Control de suministros para uso interno (café, papel, aromatizantes, etc.)

· Coordinar y supervisar el mantenimiento de mobiliario y equipo.

· Supervisar que todos los colaboradores cumplan con el horario de salida y tiempos de comida
· Toma y facturación de pedidos

· Elaborar cotizaciones

· Administración de cuentas de clientes nuevos

· Mantener actualizado el inventario de productos (1 vez por semana)

· Supervisar ingreso de mercadería

· Extender contraseñas a proveedores

· Coordinar preparación de pedidos para despacho del día siguiente

· Elaborar reporte diario de rutas.

· Asegurar que el despacho de pedidos se lleve a cabo en un máximo de 48 hrs.

· Monitoreo de transporte
Salario: Q.2,000 mensuales 

· Puesto: Encargado de bodega y despacho
· Responsabilidades:

· Recepción de mercadería

· Ubicar y ordenar mercadería que ingrese a bodega, siguiendo técnica PEPS (primero en entrar – primero en salir)

· Preparar pedidos a requerimiento de la Secretaria de ventas
· Mantener limpios, ORDENADOS e identificados los productos y pasillos de bodega.

· Trasladar el/los producto/s al transporte correspondiente según nota de envío

· Ubicar producto que ingresa a bodega
· De ser necesario apoyar a encargado de transporte para agilizar entregas, a discreción de Gerente de Ventas
Salario: Q.1,800 mensuales
· Puesto: Encargado de transporte y despacho
· Responsabilidades:

· Revisar que la mercadería que se carga en la panel sea la correcta.

· Horario límite para iniciar ruta ( 9:00 hrs.

· Colaborar con la tarea de compra de mercadería a solicitud del Gerente de Ventas y /o Secretaria de Ventas
· Reportar a la Secretaria de Ventas todos sus movimientos

· Dar aviso con anticipación ( mantenimiento del vehículo.

· En caso de accidente, asalto, desperfecto mecánico, etc., avisar inmediatamente al Gerente de Ventas o al Gerente General 

· Mantener el vehículo presentable siempre. El cual está bajo su responsabilidad.
Salario: Q.1,800 mensuales
Cuadro salarial:

	Puesto
	Salario Mensual
	Salario Anual

	Gerente de producto
	Q,5,000.00
	Q.60,000.00

	Contador
	Q.1,000.00
	Q.12,000.00

	Asesores de ventas
	Q.2,000.00
	Q.24,000.00

	Secretaria de ventas
	Q.2,000.00
	Q.24,000.00

	Encargado de bodega
	Q.1,800.00
	Q.21,600.00

	Encargado de transporte
	Q.1,800.00
	Q.21,600.00

	TOTAL
	Q.13,600.00
	Q.163,200.00


Todos los colaboradores serán contratados por servicios, por lo tanto deberán facturar a la empresa por servicios profesionales.

4.3
Requerimientos de personal
En el área de reparto / despacho se ha tomado en cuenta una unidad de transporte, con su respectivo piloto conductor. El área de bodega estará a cargo de un bodeguero.

El área administrativa y de ventas estará conformada de la siguiente manera: una secretaria de ventas, dos asesores de ventas, un gerente de producto 

4.4
Marco legal y tributario del proyecto

Una sociedad anónima es la que tiene el capital dividido y representado por acciones. La responsabilidad de cada accionista está limitada al pago de las acciones que hubiere suscrito. (Código de Comercio artículos 10 y 86)
La denominación podrá contener el nombre de un socio fundador o los apellidos de dos o más de ellos, pero en este caso, deberá igualmente incluirse la designación del objeto principal de la sociedad. (Art. 87)

Los requisitos para iniciar operaciones son los siguientes:

1. Se contactará a un abogado para que inicie los trámites en el Registro Mercantil de:

* Escritura de Constitución de la Sociedad

* Acta y Nombramiento de Representante Legal

* Patente de Comercio de Sociedad

* Patente de Comercio de Empresa

2. Al concluir los trámites en el Registro Mercantil, se deberán realizar las gestiones pertinentes en la Superintendencia de  Administración Tributaria –SAT- por ejemplo:

* Inscripción en el Registro Tributario Unificado (RTU) para la extensión del NÚMERO DE IDENTIFICACIÓN TRIBUTRIA (NIT) 

* Registro de los propietarios y representantes legales ante la SAT (Superintendencia de Administración Tributaria)

* Inscripción de Sociedad Mercantil

* Autorización y habilitación de libros

3. Para continuar el trámite de inscripción se acude nuevamente al Registro Mercantil para que le sean autorizados los libros contables.

4. Al concluir este proceso, se procede a inscribir a los empleados   en el Instituto Guatemalteco de Seguridad Social –IGSS–, presentando la documentación completa, que es solicitada en el formulario) FORM. DRPT.-001. 

Empresa:
· Sociedad Anónima
· Se optará por inscribir la empresa bajo un régimen del 31% de acuerdo a las utilidades que se esperan obtener, debido a que la facturación mensual sobrepasará los Q.3,000.00
CAPITULO V

ASPECTOS AMBIENTALES

El tipo de productos que se desea importar son fabricados a base de algodón, estos productos ya se conocen en Guatemala. Este tipo de materiales no dañan el medio ambiente, es más, algunos de estos han sido desarrollados para evitar contaminación (biodegradables)

La empresa promoverá un proyecto de reciclaje en el que las personas que utilicen productos fabricados con este tipo de materiales puedan re-utilizarlos, de manera que ayudemos al medio ambiente.

Este tipo de material (algodón), es poco contaminante como producto terminado y/o desecho; hay más contaminación en la producción del mismo. De hecho muchas empresas sobre todo en China, están utilizando el algodón para fabricar diferentes artículos en sustitución del plástico.

CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

Supuestos críticos

· Proyecto a cinco años.

· La fuente de financiamiento es 100% propia.

· Inflación anual del 8%.

· Se asume que la Tasa de Crecimiento en base a la demanda de los primeros tres años estables, posteriormente, los últimos dos tendrán un aumento del  7%, relacionado directamente el crecimiento poblacional anual.

· Las ventas son 70% al crédito y 30% al contado.

· Para efectos de este estudio únicamente se tomarán cuatro tipos de productos: hisopos, discos desmaquilladores, algodón en rama y torundas de algodón.

6.1 Inversión y costos del proyecto
Cuadro 1

	DETERMINACION DE LA INVERSIÓN INICIAL
	MONTO A
	TOTAL A

	
	INVERTIR
	INVERTIR

	 
	 
	 

	CAPITAL DE TRABAJO
	 
	 

	Caja y Bancos (efectivo disponible)
	Q13,600
	 

	Inventario de mercaderia
	Q73,300
	 

	(-) Credito de proveedores mayor que plazo cxcobrar
	 
	Q86,900

	 
	 
	 

	ACTIVOS FIJOS
	 
	 

	Mobiliario y Equipo
	Q23,000
	 

	Vehiculos
	Q48,000
	Q71,000

	 
	 
	 

	OTROS ACTIVOS
	 
	 

	Gastos de organización
	 
	 

	 
	 
	 

	TOTAL DE INVERSIÓN INICIAL
	 
	Q157,900


Se requiere una inversión inicial de Q.157,900 para dar inicio al proyecto.

6.2 
Análisis de ingresos

Tabla 1
	VENTAS EN UNIDADES
	Algodón Hidrofílico
	Discos Desmaquillantes
	Hisopos
	Copos de Algodón
	 Total de Ventas

	
	
	
	
	
	

	Mes 1
	950
	950
	950
	950
	3800

	Mes 2
	950
	950
	950
	950
	3800

	Mes 3
	1250
	1250
	1250
	1250
	5000

	Mes 4
	1250
	1250
	1250
	1250
	5000

	Mes 5
	1250
	1250
	1250
	1250
	5000

	Mes 6
	1250
	1250
	1250
	1250
	5000

	Mes 7
	1650
	1650
	1650
	1650
	6600

	Mes 8
	1650
	1650
	1650
	1650
	6600

	Mes 9
	1650
	1650
	1650
	1650
	6600

	Mes 10
	2250
	2250
	2250
	2250
	9000

	Mes 11
	2250
	2250
	2250
	2250
	9000

	Mes 12
	2250
	2250
	2250
	2250
	9000

	TOTAL UNIDADES PROYECTADAS 1er. AÑO
	18600
	18600
	18600
	18600
	74400

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	VENTAS EN VALORES
	Algodón Hidrofílico
	Discos Desmaquillantes
	Hisopos
	Copos de Algodón
	Total de Ventas

	
	
	
	
	
	

	Precio de venta unitario sin IVA en Quetzales
	Q9.15
	Q9.85
	Q11.95
	Q3.95
	 

	Mes 1
	Q8,693
	Q9,358
	Q11,353
	Q3,753
	Q33,155

	Mes 2
	Q8,693
	Q9,358
	Q11,353
	Q3,753
	Q33,155

	Mes 3
	Q11,438
	Q12,313
	Q14,938
	Q4,938
	Q43,625

	Mes 4
	Q11,438
	Q12,313
	Q14,938
	Q4,938
	Q43,625

	Mes 5
	Q11,438
	Q12,313
	Q14,938
	Q4,938
	Q43,625

	Mes 6
	Q11,438
	Q12,313
	Q14,938
	Q4,938
	Q43,625

	Mes 7
	Q15,098
	Q16,253
	Q19,718
	Q6,518
	Q57,585

	Mes 8
	Q15,098
	Q16,253
	Q19,718
	Q6,518
	Q57,585

	Mes 9
	Q15,098
	Q16,253
	Q19,718
	Q6,518
	Q57,585

	Mes 10
	Q20,588
	Q22,163
	Q26,888
	Q8,888
	Q78,525

	Mes 11
	Q20,588
	Q22,163
	Q26,888
	Q8,888
	Q78,525

	Mes 12
	Q20,588
	Q22,163
	Q26,888
	Q8,888
	Q78,525

	TOTAL INGRESOS PROYECTADOS 1er. AÑO
	Q170,190
	Q183,210
	Q222,270
	Q73,470
	Q649,140


	PROYECCIÓN ANUAL DE INGRESOS
	Q.
	Tasa de Crecimiento

	Año 1
	Q649,140
	 

	Año 2
	Q811,425
	25%

	Año 3
	Q1,014,281
	25%

	Año 4
	Q1,267,852
	25%

	Año 5
	Q1,584,814
	25%

	Total proyectado
	Q5,327,512
	 


De acuerdo a los cálculos realizados, los ingresos para el primer año son de    Q.649,140.00, y cada año se proyecta un incremento de 25%. En relación al precio, se estima que habrá un incremento anual del 5%.

6.3 
Recursos financieros para la inversión

El capital total para dar inicio a este proyecto se obtendrá de los recursos que cada socio deberá aportar, por lo tanto no hay necesidad de contactar a entidades financieras para dicha acción

6.4 
Clasificación de costos en fijos y variables

	ESTIMACIÓN DE COSTOS DE OPERACIÓN
	 
	 

	CLASIFICACION DE COSTOS
	Promedio
	Total primer

	COSTOS FIJOS
	Mensual
	Año

	Sueldos y salarios base
	Q13,600
	Q163,200

	Energía eléctrica
	Q250
	Q3,000

	Teléfono
	Q250
	Q3,000

	Agua
	Q75
	Q900

	Reparación y mantenimiento de equipo
	Q333
	Q3,996

	Combustible y lubricantes
	Q450
	Q5,400

	Papelería y útiles
	Q150
	Q1,800

	Internet
	Q183
	Q2,196

	Depreciación de activos fijos
	Q383
	Q4,600

	Alquileres
	Q2,000
	Q0

	Fletes y gastos de distribución
	Q650
	Q7,800

	Gastos de caja chica
	Q300
	Q3,600

	TOTAL DE COSTOS FIJOS
	Q18,624
	Q199,492

	 
	 
	 

	 
	Promedio
	Total primer

	COSTOS VARIABLES
	Mensual
	Año

	Costo de la mercadería vendida o servicios prestados
	Q31,403
	Q376,836

	Comisiones sobre ventas
	Q3,246
	Q38,948

	TOTAL COSTOS VARIABLES
	Q34,649
	Q415,784

	 
	 
	 

	GRAN TOTAL DE COSTOS DE OPERACIÓN
	Q53,273
	Q615,276

	 
	 
	 


6.5 
Estudios financieros proyectados a cinco años

6.5.1 
Flujo de fondos proyectado a cinco años

	Concepto
	 
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	+Ingresos
	 
	 
	Q649,140
	Q811,425
	Q1,014,281
	Q1,267,852
	Q1,584,814

	-Costos Fijos
	 
	 
	194,892 
	210,483 
	227,322 
	245,508 
	265,148 

	-Costos Variables
	 
	 
	415,784 
	519,731 
	649,663 
	812,079 
	1,015,099 

	-Depreciaciones
	 
	 
	4,600 
	4,600 
	4,600 
	4,600 
	4,600 

	=Subtotal
	 
	 
	33,864 
	76,611 
	132,696 
	205,665 
	299,967 

	-Impuestos
	31%
	 
	10,498 
	23,749 
	41,136 
	63,756 
	92,990 

	=Subtotal
	 
	 
	23,366 
	52,862 
	91,560 
	141,909 
	206,978 

	+Depreciaciones
	 
	 
	4,600 
	4,600 
	4,600 
	4,600 
	4,600 

	-Inversiones AF
	 
	27,500 
	 
	 
	 
	 
	 

	-Inversiones CT
	 
	13,500 
	 
	 
	 
	 
	 

	+Valor residual AF
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	30,000 

	+Recuperación CT
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	13,500 

	=Flujo de fondos
	 
	(41,000)
	27,966 
	57,462 
	96,160 
	146,509 
	255,078 

	=Flujo de fondos descontado
	29%
	(41,000)
	21,679 
	34,530 
	44,795 
	52,906 
	71,404 

	Flujo de fondos acumulado
	 
	(41,000)
	(13,034)
	44,428 
	140,588 
	287,097 
	542,174 

	Flujo de fondos desc. Acum.
	 
	(41,000)
	(19,321)
	15,209 
	60,004 
	112,910 
	184,314 


6.5.2 Estado de resultados

	ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Ventas o Ingresos por Servicios
	Q649,140
	Q811,425
	Q1,014,281
	Q1,267,852
	Q1,584,814

	(-) Costos variables
	Q415,784
	Q519,731
	Q649,663
	Q812,079
	Q1,015,099

	(=) Contribución marginal
	Q233,356
	Q291,695
	Q364,618
	Q455,773
	Q569,716

	(-) Gastos de operación
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) Costos Fijos (sin depreciaciones)
	Q194,892
	Q210,483
	Q227,322
	Q245,508
	Q265,148

	(-) Gastos por Depreciaciones
	Q4,600
	Q4,600
	Q4,600
	Q4,600
	Q4,600

	(-) Gastos por Amortizaciones
	Q0
	Q0
	Q0
	Q0
	Q0

	total de gastos de operación
	Q199,492
	Q215,083
	Q231,922
	Q250,108
	Q269,748

	Utilidad antes de Impuestos (UAI)
	Q33,864
	Q76,611
	Q132,696
	Q205,665
	Q299,967

	(-) ISR
	Q10,498
	Q23,749
	Q41,136
	Q63,756
	Q92,990

	Utilidades Netas después de impuestos
	Q23,366
	Q52,862
	Q91,560
	Q141,909
	Q206,978

	ISR Regimen 31%
	31%
	
	
	
	


6.5.3  Flujo de efectivo

	FLUJO DE CAJA PROYECTADO (CASH FLOW)

	 
	Año 0
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	Saldo Inicial
	Q157,900
	Q13,600
	Q41,566
	Q99,028
	Q195,188
	Q341,697

	(+) Ingresos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas al contado
	Q0
	Q649,140
	Q811,425
	Q1,014,281
	Q1,267,852
	Q1,584,814

	TOTAL DE INGRESOS
	Q0
	Q649,140
	Q811,425
	Q1,014,281
	Q1,267,852
	Q1,584,814

	TOTAL DISPONIBLE
	Q157,900
	Q662,740
	Q852,991
	Q1,113,309
	Q1,463,039
	Q1,926,511

	(-) Egresos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Costos Fijos (Sin depreciaciones y amortizaciones)
	Q0
	Q194,892
	Q210,483
	Q227,322
	Q245,508
	Q265,148

	Costos Variables
	Q0
	Q415,784
	Q519,731
	Q649,663
	Q812,079
	Q1,015,099

	Inversión
	Q144,300
	Q0
	Q0
	Q0
	Q0
	Q0

	Impuestos
	Q0
	Q10,498
	Q23,749
	Q41,136
	Q63,756
	Q92,990

	TOTAL DE EGRESOS
	Q144,300
	Q621,174
	Q753,963
	Q918,121
	Q1,121,343
	Q1,373,237

	SALDO FINAL
	Q13,600
	Q41,566
	Q99,028
	Q195,188
	Q341,697
	Q553,274


6.5.4 
Balance general proyectado

	BALANCE GENERAL

	 
	Año 0
	Año 1

	ACTIVO
	 
	 

	Activo circulante
	 
	 

	Caja y bancos
	Q13,600
	Q41,566

	Inventario de mercadería
	Q73,300
	Q73,300

	Total activo circulante
	Q86,900
	Q114,866

	Activo fijo
	 
	 

	Mobiliario y equipo
	Q23,000
	Q23,000

	Vehículos
	Q48,000
	Q48,000

	(-) Depreciación acumulada
	Q0
	Q4,600

	Total activo fijo
	Q71,000
	Q66,400

	Otros activos
	 
	 

	Total otros activos
	Q0
	Q0

	TOTAL ACTIVO
	Q157,900
	Q181,266

	PASIVO
	 
	 

	TOTAL PASIVO
	Q0
	Q0

	Patrimonio
	 
	 

	Acciones preferentes
	Q0
	Q0

	Capital inicial
	Q157,900
	Q157,900

	Utilidad del ejercicio
	Q0
	Q23,366

	Total de patrimonio
	Q157,900
	Q181,266

	SUMA DE PASIVO Y CAPITAL
	Q157,900
	Q181,266


6.6 
Evaluación financiera
6.6.1
 Valor actual neto (VAN)

Según los cálculos realizados se estima que los flujos netos de efectivo actualizados al año cero proporcionan un VAN de Q184,314.03 positivo, aceptándose el proyecto ya que se cubre la TREMA del 29%, y se genera un excedente arriba de lo aceptado.

	CÁLCULO DE TREMA
	 

	(FACTORES CONSIDERADOS) 
	%

	Inflación
	5.5

	Tasa Activa Bancaria
	13.5

	Premio por riesgo
	10.0

	 
	 

	Tasa de rendimiento minima
	 

	aceptada por los inversionistas
	29


6.6.2 
Tasa interna de retorno (TIR)

En base a los cálculos realizados correspondientes para determinar que la Tasa Interna de Retorno (TIR) corresponde a un 128%, se obtuvo que el proyecto logra cubrir el requerimiento del 29%, y brinda un 99% más allá de las expectativas de los inversionistas, por lo que se recomienda seguir con los trámites correspondientes para ejecutar el proyecto.

6.7 
Punto de equilibrio: basado en el primer año de operaciones
	Precio Venta U
	9.75
	 

	Costo Variable U
	5.06
	 

	Costos Fijos T
	151,500.00
	 

	Pto. Equilibrio
	32,302.77
	(en Unidades)

	
	314,952.03
	(en Q´s)


	Nivel de Ventas
	0
	1/2 de PE
	PE
	2/3 de PE
	2 PE
	Otro

	Cant. Ventas
	0
	16,151
	32,303
	48,454
	64,606
	 

	Valor Ventas
	0
	157,476
	314,952
	472,428
	629,904
	0

	Costo Variable
	0
	81,726
	163,452
	245,178
	326,904
	0

	Costo Fijo
	151,500
	151,500
	151,500
	151,500
	151,500
	151,500

	Costo Total
	151,500
	233,226
	314,952
	396,678
	478,404
	151,500

	Beneficio
	-151,500
	-75,750
	0
	75,750
	151,500
	-151,500
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El análisis muestra el Punto de Equilibrio operativo del proyecto, a un precio de ventas ponderado de Q.9.75, con costos fijos de Q.151,500.00, y costos variables unitarios ponderados de Q.5.06,  debe alcanzar un nivel de ventas de 32,302.77 unidades de producto mensuales, como mínimo, para no incurrir en pérdida.

CONCLUSIONES

De acuerdo a los objetivos planteados y en base a la evaluación financiera y de mercado se puede concluir lo siguiente:
1. Se concluye que el proyecto es viable y financieramente rentable ya que presenta un período de paga (pay-back) de dos años, por lo que se recibirán utilidades a partir de ese momento.
2. El proyecto trabajará con una distribución selectiva debido a que será el único distribuidor para el país, además de contar con sub-distribuidores para la introducción al mercado de los productos; de tal manera que logrará atender el porcentaje del mercado establecido.

3. De acuerdo a los resultados obtenidos, se concluye que el proyecto logrará satisfacer la demanda del producto basándose en la organización de la descripción del proyecto.

4. El marco legal del proyecto fue identificado adecuadamente con relación al tipo de empresa.  Los perfiles de puestos de trabajo se adecuaron según la estructura administrativa de la empresa. 
5. El manejo de desechos sólidos se llevará a cabo a través de planes ambientales, con el objetivo de evitar contaminación y contribuir al mejoramiento del medio ambiente
RECOMENDACIONES

1. Debido a que el proyecto es técnicamente viable y financieramente rentable se recomienda su implementación y operación lo más pronto posible.

2. Tomando en cuenta que esta empresa será el único distribuidor para Guatemala, la exclusividad que se tendrá, será importante para desarrollar los canales de distribución. 
3. Se recomienda continuar con la descripción y organización de distribución, ya que se considera la más adecuada para satisfacer la demanda de los productos.
4. Las descripciones de puestos y la definición del marco legal de la empresa, se han adecuado dentro de los requerimientos internos de la empresa, por esta razón se recomienda basarse en esta información recabada para dar inicio a la operación del proyecto
5. A pesar que los productos a comercializar son biodegradables, la planificación para el manejo de desechos sólidos, deberá implementarse desde el inicio para evitar futuras complicaciones ambientales.
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ABSTRACT

La investigación que se lleva a cabo, busca conocer si la creación de esta nueva empresa para desarrollar el proyecto de comercialización de productos para higiene personal, fabricados a base de algodón, importados de Italia, es viable y financieramente rentable.

A nivel mundial, la tendencia marca que la presentación personal es muy importante en cada una de las personas, ya que desarrolla seguridad y confianza en sí mismos, así como un mejor trato por parte de las demás personas que los rodean.

El análisis que se efectuó, anterior a tomar la representación para Guatemala, fue bastante minucioso, debido a la fuerte inversión a realizar, y los problemas actuales en recuperación de cartera.

Cabe mencionar que por estar presentado a nivel de perfil, ésta propuesta todavía no constituye un estudio completo para la toma de decisiones finales de inversión.
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