OBSERVATORIO DE LA
ECONOMIA

LATINOAMERICANA

revista eumednet

MEXICO — JULIO 2015

ANALISIS Y EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD DE UN PROYECTO DE
EXPANSION. CASO: D'SYLVIA FLORERIA

Lic. Diana Gabriela Ruan Cuellar

(Estudiante de la Universidad Auténoma de Tamaulipas de la Unidad Académica Multidisciplinaria Rio Bravo
Generacion 2010-2014).

M.D.E. JesUs Marmolejo Rodriguez

jmarmolejo@uat.edu.mx

Unidad Académica Multidisciplinaria Rio Bravo/Universidad Autonoma de Tamaulipas

Resumen

El siguiente proyecto de inversion para expandir la empresa D'Sylvia Floreria, se pretende realizar
en la ciudad de Rio Bravo Tamaulipas, lugar en el que ya se cuenta con una sucursal, pero que con el fin
de llegar a mas clientes, tener mas espacio y mayores beneficios econémicos, se piensa establecer una
sucursal mas, en un punto clave de la ciudad, dentro del cual no hay competencia cerca. Se realizd un
analisis de diferentes datos demograficos de la ciudad, como su cantidad de habitantes, asi como un
analisis del sector y de esta manera saber cuanta competencia existe en el area en la que se establecera
la nueva sucursal, asi como andlisis para determinar los gustos y preferencias de los consumidores.

Mediante la mision, visidn y valores corporativos, se piensa posicionar la empresa dentro del mercado de
la ciudad haciéndola crecer dia con dia. Dentro de las siguientes paginas se encontraran todos los
aspectos clave para determinar la viabilidad del establecimiento de la nueva sucursal.

Palabras clave: Inversién, expansion, floreria.

Abstract

The following investment project to expand the company D"Sylvia Flower shop, It is intended to
perform in the city of Rio Bravo Tamaulipas, where they already have a branch, but in order to reach more
customers, more space and greater economic benefits; it is thought establish a branch in a key point of
the city, within which there is no competition nearby. An analysis of different demographics of the city, as
the number of inhabitants, and an analysis of the sector and thus know how much competition there is in
the area where the new branch will be established and analysis was conducted to determine the tastes
and preferences of consumers.

Through the mission, vision and corporate values , is thought to position the company in the market of the
city making it grow day by day. In the following pages all key to determining the feasibility of establishing
the new branch aspects were found.

Key Words: Investment, expansion, flower shop.

Introduccion

La empresa D’Sylvia Floreria, con el fin de expandir el negocio, realiza el siguiente proyecto de
inversién, aplicando en este, diferentes analisis como por ejemplo, el realizado para determinar la posible
ubicacion de la nueva sucursal, con la que se desea tener acceso a los ya clientes, asi como a nuevos
posibles compradores y darse a conocer en la ciudad por mas personas. Por lo anterior también fue de
gran utilidad realizar un analisis del sector, arrojando este, diferentes datos referentes a la poblacion de la
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ciudad Rio Bravo en el estado de Tamaulipas, como la poblacion econdmicamente activa y algunos otros
datos que seran de gran utilidad a la hora de tomar decisiones importantes para la empresa.

La floreria, es una empresa dedicada a dar servicio al publico en general, pues se cuenta con un extenso
catalogo en el que se pueden encontrar arreglos florales para todo tipo de evento o situacion, ya sean
cumpleanios, funerales, bodas, XV afios, bautizos, primeras comuniones, entre otros que son en cualquier
dia del afio, asi como en fechas muy especiales, tales como 14 de febrero dia del amor y la amistad, 10
de mayo dia de las madres, dia del padre, graduaciones, dia de muertos, que son solo una vez al afio,
pero son fechas muy conmemorativas en el pais.

Del mismo modo, se brinda servicio a diferentes establecimientos como oficinas de lotes, oficinas de
gobierno como el DIF Municipal, cadenas de hoteles, restaurantes tanto de la ciudad como de la ciudad
Reynosa Tamaulipas, y se cuenta también con licitaciones con las principales empresas de servicio
funerario de la region las cuales otorgan todo el trabajo de floreria a la empresa.

Tomando en cuenta lo anterior, es por lo que se ha pensado en la expansion de la empresa dentro de la
misma ciudad pero, con una diferente ubicacion a la primera sucursal.

Se realizara un estudio de mercado tanto del cliente como de proveedores, del mercado distribuidor y un
estudio de mercado competidor y con los resultados de estos conocer aun mas sobre las necesidades de
los clientes, buscar mejores proveedores y tener una perspectiva clara en torno a la competencia.

Dentro del Capitulo Il se vera todo lo relacionado con los costos e inversiones que seran necesarias para
la empresa, asi mismo se determinara la ubicacién geografica especifica para la nueva sucursal tomando
en cuenta la competencia y el flujo de clientes, los puestos y organigrama de la empresa, asi como la
asignacion de sueldos y salarios a cada uno de los empleados, la inscripcion ante el Registro Federal del
Contribuyente en el Servicio de Administracion Tributaria y el IMSS.

En el dltimo capitulo se encontraran todos los aspectos financieros para determinar cual es el monto
necesario para poner en marcha la inversion y saber en qué sera utilizada, flujos de efectivo, estados de
resultados, el balance general y distintas razones financieras que ayudaran a tener una vision mas clara
respecto al futuro econémico de la empresa, es decir se proyectaran las ventas a un afio y con esto
calcular en cuanto tiempo se recuperara la inversion y tener mas argumentos para aclarar la incognita
sobre la viabilidad de la nueva sucursal de la empresa.

En general, se analizaran todos los aspectos de utilidad para determinar la factibilidad del proyecto de
expansion y asi, poder tomar las decisiones propias.
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CAPITULO I. NATURALEZA DEL PROYECTO.

1.1 Proceso creativo para determinar la idea del proyecto de inversién.

Se ha aplicado la herramienta de los cinco ¢porque? (Shibano, 1978).), para determinar la
viabilidad de poner en marcha un proyecto de inversion en una nueva sucursal de lo que hoy es la
empresa D’Sylvia Floreria, dicha herramienta, ha sido de vital ayuda para definir aspectos clave en la
decision de inversion.

La inversién pretende realizarse en una nueva sucursal de una empresa dirigida al publico en general
gue brinda el servicio de floreria para todo aquel que conmemora alguna de las fechas mas importantes
de su vida. A continuacion se puede observar los resultados que arrojo la herramienta Cinco ¢ Por qué?
(Tabla 1).

Tabla 1. Cinco ¢ Por qué?

ler. ¢ Por qué? Por la necesidad de expandir la empresa.
2do. ¢ Por qué? Para llegar a mas clientes.

3er. ¢ Por qué? Por tener un punto estratégico en la ciudad.
4to. ¢ Por qué? Por el espacio.

5to. ¢ Por qué? Por la inquietud de realizarlo.

Fuente: elaboracion propia.

La tabla anterior brinda informacion del porqué se realizara el proyecto de inversion para expansion de la
empresa. De esta manera se puede observar, que el mayor de los porque es, la necesidad de llegar a
mas posibles consumidores, y tener mas espacio para estos.

1.2 Eleccion del nombre, slogan y logo de la empresa.

Es necesario recalcar que no ha sido necesario aplicar ninguna herramienta que ayude a
determinar el nombre de la empresa, del mismo modo que el slogan y el logo ya que ya se cuenta con
estos. Se pueden observar en la siguiente imagen (Imagen 1).

Imagen 1. Logo y slogan de la empresa.

D ‘Sylvia Floreria

Diagalo con flores...

Fuente: elaboracién propia.

Con el slogan se pretende seguir quedando grabados en la mente de los consumidores y asi en todo
momento en el que tengan algln sentimiento que expresar acuda a D’Sylvia Floreria. Es fundamental
contar con el mismo nombre y slogan para que de esta manera los ya clientes la identifiguen como
empresa confiable y de servicio de gran calidad y asi seguirle dando un toque distintivo ante la
competencia.



1.3 Misidn, vision y justificacién del proyecto.
Es también de gran utilidad recalcar, tanto la misién como la vision de la empresa en los que se
encuentran los objetivos clave por los cuales se ha emprendido el proyecto de expansion.

1.3.1 Misién y Visién.

MISION

Mantener un gran enfoque y preocupacion por ofrecer los mejores disefios, productos y servicios,
para de este modo mantener a los ya clientes pero al mismo tiempo llegar a mas posibles compradores y
que estos nos mantengan con gran prioridad en su mente. Para la empresa, la mejor publicidad se da en
el momento en que uno de los clientes la recomienda al haberle ofrecido la mejor calidad, tanto en el
producto como en el servicio. Tener la satisfaccion de que cuando usted llama o acude a una de las
sucursales detras de la voz y la persona que esté escuchando o viendo, esta la experiencia lograda en ya
més de una década de servicio.

VISION
Estar dia con dia buscando innovar los productos, crear un ambiente ameno para los clientes y ser
una empresa con prestigio tanto en la ciudad como en la regién. Ser la primera opcién de todo el publico.

1.3.2 Justificacién Y Objetivos.

Se pretende definir si es viable la expansién de la empresa denominada D" Sylvia Floreria, situada
en la ciudad Rio Bravo Tamaulipas, una empresa dedicada a dar servicio de organizacion de eventos y
venta de todo tipo de detalles florales, entre otros, en la misma ciudad y ciudades aledafias como
Reynosa, Matamoros y ejidos de la region. El proyecto de inversion se aplicara en el establecimiento de
una nueva sucursal dentro de la misma ciudad (Rio Bravo Tamaulipas), contando con una ubicacién
estratégica y de esta manera dar un mejor servicio a sus clientes, llegar a mas consumidores y lograr
beneficios econémicos mayores para la empresa.

La empresa presentara un amplio y novedoso catalogo en el que los clientes podran encontrar diferentes
y muy variados disefios tanto sofisticados como sencillos con tendencias a la vanguardia. Se contara
también con un sistema que brinde comodidad y facilidad al realizar sus pedidos via telefénica desde
cualquier lugar de la republica mexicana o Estados Unidos con pagos a través de transacciones
bancarias. Con su primera sucursal la empresa se ha posicionado firmemente en el mercado siendo una
de las favoritas del publico, haciendo crecer las expectativas, utilidades, confianza, experiencia y
satisfacciones tanto para los clientes como para la propietaria. Dicho lo anterior se ha tomado la decision
de buscar nuevos retos al ampliar los puntos

1.4 Posible Ubicacion geografica de la empresa.

Hasta el momento se tiene contemplada una posible ubicacion en Av. Las Américas, calle Las
palmas N.199, intentando llegar a un acuerdo con los propietarios del local, respecto a las mensualidades
de renta del mismo.

La ubicacion es favorecedora, ya que estd en un punto clave, siendo esta avenida una de las mas
transitadas de la ciudad. En las siguientes imagenes se puede visualizar mejor la ubicacién. (Ver imagen
2)

Imagen 2. Vista en mapa y pie de la posible ubicacion.

D—Pasﬂewczoan




Fuente: Google maps

1.5 Ventajas Competitivas.

La empresa se preocupa constantemente por la opinién de los clientes, de este modo los hace
percibir lo importantes que son para la empresa, y es asi como estos siempre regresan en busca de los
productos que saben con seguridad, encontraran ahi ademas de que los disefios seran innovadores y
tendran una gran gama de bases artesanales mexicanas o importadas para el gusto de cada quien. La
empresa cuenta con todo tipo de precios, segun la necesidad de los clientes, pero siempre brinda la
seguridad de llevarse un disefio floral de la mas alta calidad, con flores de exportaciéon que duraran por
mas tiempo. Se hace sentir y entender al cliente que no hay nada mas bello y efectivo que un ramo de
flores para hacer sentir especial a una persona.

1.6 Valores Competitivos.

La companiia se define en una amplia variedad de valores sélidamente establecidos que han sido
de ayuda para posicionarse en el lugar en el que esta ante las preferencias de los compradores y que se
pueden apreciar en cualquier momento dentro y fuera de la empresa, pues estos se manifiestan en cada
uno de los productos que ahi se elaboran.

e Autenticidad en los disefios.

Compafierismo entre empleados.

Armonia en todo momento en las instalaciones.

Apoyo a clientes en duelo.

Confianza en la capacidad de la empresa.

Servicio de calidad.

Paciencia, honestidad, respeto y gratitud hacia los clientes.

1.7 Andlisis y evaluacion del sector.

Con el fin de conocer més sobre el sector en el que esta ubicada la empresa, es de gran utilidad,
revisar algunos datos en diferentes fuentes del gobierno del pais y con estos facilitar la toma de
decisiones y determinar la viabilidad del proyecto.

Segun datos del INEGI* (2012), México cuenta con 112 336 538 habitantes, de los cuales Tamaulipas
tiene, 3 268 554 y en el municipio de Rio Bravo habitan 118 259 personas, en la (Grafica 1), se puede
observar como se divide esta cantidad entre hombres y mujeres en el municipio.

1 Instituto Nacional de Estadistica y Geografia.



Grafica 1. Poblacion hombres y mujeres Rio Bravo

Poblacion total Rio Bravo 118,259 habitantes

59, 085 59,174
Habitantes Habitantes
Mujeres Hombres

Fuente: Elaboracion propia en relacion a datos de INEGI 2012.

Segun estos datos arrojados por el D'Sylvia Floreria (2012), se da a conocer que en la ciudad predomina
el género masculino, pero debemos tomar en cuenta que la empresa se dirige a publico de todas las
edades, tanto hombres como mujeres, dentro de los 118 259 habitantes del municipio, 95 647 viven en la
zona urbana.

Analizando también datos del SCIAN? (2013) se pudo determinar el sector en el que se encuentra
catalogado el giro de la empresa, el cual es Comercio al por menor, sector 46, subsector466, Comercio al
por menor de enseres domésticos, computadoras, articulos para la decoracion de interiores y articulos
usados, que a su vez es la rama 4663, Comercio al por menor de articulos para la decoracion de
interiores, y por ultimo, la sub rama 466312 Comercio al por menor de plantas y flores naturales.

Contando con los datos anteriores, fue posible acceder al Directorio Estadistico Nacional de Uniones
Econdmicas (DENUES® 2013), y asi, obtener una vista de los establecimientos que tienen el mismo giro de
la empresa. En la imagen 3, se puede observar, con puntos azules dichos establecimientos entre los que
se encuentra la sucursal N°1 de D’Sylvia Floreria. Segun estos datos en la ciudad hay ya 15 unidades
econdmicas del mismo giro.

Imagen 3. Unidades econdmicas del mismo giro.

Fuente: Elaboracion basa en DENUE 2012

También se puede observar que en el area en la que se encuentra la posible ubicacién de la empresa, no
hay competencia cerca.

2 Sistema de Clasificacién Industrial de América del Norte (México, Canada y Estados Unidos).
8 Directorio Estadistico Nacional de Uniones Econémicas. INEGI (2013).



Cabe hacer mencién, que en la parte del frente del nuevo establecimiento esta ubicado el sal6n para
eventos sociales de la Camara Nacional de Comercio (CANACO) de la ciudad y muy cerca se encuentra
también una iglesia, que se sabe son lugares en los que los servicios de floreria son vitales, pues
personas que van a cotizar la renta del salén social al salir lo primero que vera sera la floreria y asi, sera
el proximo lugar al que llegara.

1.7.1 Conclusiones de analisis y evaluacion del sector.

Con los datos obtenidos en el analisis del sector, se facilita la toma de decisiones, pues se toman
en cuenta datos veridicos sobre la poblacion, datos geograficos y datos sobre las ubicaciones de
competencia de la empresa en la ciudad Rio Bravo Tamaulipas, y con esto se concluye que la posible
ubicacién que se pensé es viable pero también hay otros sectores en los que hace falta la presencia de
un negocio de este giro.

1.8 Conclusiones generales de naturaleza del proyecto.

El proyecto de inversion para expansion de la empresa D" Sylvia Floreria, se determin6 debido a, la
inquietud que se tiene por dar un mejor servicio a los clientes, contando con instalaciones mas
espaciosas, modernas, llamativas y asi, estar cada vez mas cerca de los clientes, ofreciéndoles, disefios
innovadores, coloridos, duraderos, con flores frescas y productos de la mejor calidad y de esta manera,
estar siempre a la vista y alcance de nuevos posibles compradores y que los clientes, de los cuales, la
empresa es ya favorita, lleguen con mas facilidad a cualquiera de las dos sucursales, con la confianza de
gue seran tratados con armonia en un ambiente de trabajo cordial.

La herramienta de los 5 porqués, brind6 aspectos clave del porque la viabilidad de la empresa. La mision
y la visidn expresan los objetivos de la empresa tanto a corto como a largo plazo, en ellos se hace notar
el deseo de la empresa por mejorar y ser la mejor en su giro en la region.

Una de las ventajas con las que cuenta la empresa, es que se preocupa diariamente, en todo momento,
en cada uno de los clientes, en que todos ellos salgan de las instalaciones contentos, satisfechos y
seguros de que han hecho una de sus mejores compras, pues llevan consigo disefios sofisticados, a la
vanguardia y sobre todo con los mejores precios del mercado, pues es una empresa flexible al momento
de otorgar los precios a los productos, considerando que no todas las personas cuentan con una buena
situacién econdémica, pero no por esto dejar de hacer las cosas y el servicio con la mejor calidad.

La empresa se caracteriza por sus valores firmemente establecidos, con disefios auténticos y Unicos, un
servicio de alta calidad dando apoyo, confianza, respeto, gratitud a los clientes, pero sobretodo
trabajando con la mayor responsabilidad posible.

Segun datos obtenidos en este primer capitulo del proyecto, tanto en el INEGI (2012), SCIAN (2013) Y
DENUE (2012), se piensa hasta el momento, que si es factible la expansion de la empresa, pues la
competencia no se encuentra cerca de la nueva posible ubicacion.

CAPITULO II. ANALISIS DE MERCADOS.

Al pensar en la realizacibn de un andlisis de mercados, viene a la mente conocer datos
relacionados directamente con la demanda, la estimacion de precios y con esto saber cuanto estan
dispuestos a pagar los consumidores por los productos que se le ofrecen, para esto es necesario la
aplicacién de diferentes métodos en los que se evaluaran tanto a los consumidores como su entorno. “Al
estudiar el mercado de un proyecto es preciso reconocer todos y cada uno de los agentes que, con su
actuacion, tendran algun grado de influencia sobre las decisiones que se tomaran al definir su estrategia
comercial” Sapag, N. y Sapag, R. (1991).

Dentro de este capitulo, se realizara un analisis de mercado que proporcionara datos referentes al
cliente, los proveedores, distribuidores, asi como también datos relacionados directamente con el
mercado competidor.



2.1 Estudio del mercado, cliente.

Se sabe que el comportamiento y pensamientos del consumidor son, en gran parte impredecibles,
pero realizando una investigacion de mercado se pretende tener una mejor idea sobre las necesidades,
gustos y preferencias de estos. Los habitos que las personas tienen daran a conocer informacién y asi
definir a los consumidores potenciales dentro de este mercado.

Al estudiar el mercado de consumidor, se conoceran diferentes aspectos relacionados con el
mismo, para tener claro qué ofrecer, en qué forma y en qué momento hacerlo de manera que el cliente
sienta la necesidad de adquirir uno de los productos de D" Sylvia Floreria.

2.1.1 Elaboracion del instrumento.

Como parte del estudio, ha sido necesaria la elaboracion de un instrumento, que en este caso es
una encuesta aplicada aleatoriamente dentro de la poblacién de la ciudad y a algunos clientes de la
floreria. Dicha encuesta aportarda datos de gran importancia, ya que las preguntas han sido enfocadas
directamente a informacion de relevancia para la empresa (Anexo 1).

2.1.2 Aplicacion del instrumento.

El instrumento se aplicé a 31 personas de la Ciudad Rio Bravo, que corresponden a una pequefa
parte de su poblacion total, la cual asciende a 95,647 habitantes (INEGI, 2012), en diferentes lugares,
tanto en la sucursal ya establecida en la cuidad como en centros comerciales de la misma.

En la encuesta se realizaron diversas preguntas como el sexo, rango de edad, ingresos mensuales y
preferencias en los productos. Con la finalidad de determinar la viabilidad del proyecto de expansion.

2.1.3 Conclusiones de Estudio de mercado, cliente.

Al realizar el estudio del mercado cliente, se pueden concluir diferentes aspectos de importancia
para el proyecto de expansion de la empresa, tales como el nivel de ingresos de los clientes, sus edades,
la frecuencia con la que adquieren los productos y servicios de la empresa.

Primeramente se cuestioné el género de los encuestados, a pesar de ser una empresa dirigida tanto a
hombres como mujeres, las encuestas fueron aplicadas en un 51.61% a hombres y un 48.39% a mujeres.
La mayoria del total de los encuestados se encuentran entre los 15 y los 25 afios de edad. Por otro lado,
el 48.39% de los encuestados perciben salarios de entre $2,400.00 a $3,000.00 al mes, un 35.48% entre
$3,000.00 a $5,000.00 y un 35.48%, $5,000.00 o mas, con lo que se puede concluir que los clientes son
de status econdémicos variados, confirmando asi que la empresa cuenta con precios bajos y atractivos
para cualquier persona.

Consecuentemente se pregunté la frecuencia con la que adquieren algunos de los productos o servicios
de la floreria en un lapso de un afio y con esto percatarse de la cantidad de ocasiones en las que un
cliente realiza visitas en busca de algun producto, concluyendo que la mayoria de los encuestados
adquiere entre 1 y 3 veces al afio algun de estos (ver Gréfica 2).

Asimismo el 51.61% de los indagados consideraron que el trato obtenido en sus visitas a la floreria ha
sido bueno y ninguna persona opind que el servicio y el trato fueran malos, lo que hace de conocimiento
que en cierta parte se debe mejorar la calidad en el servicio y llegar a la excelencia. Igualmente con una
gran diferencia entre los porcentajes, arrojando datos benévolos referentes a la calidad de los productos
y servicios ofrecidos en la sucursal, hace reconocer que los clientes aprecian la calidad de lo que
obtienen por su dinero.

Respecto a la pregunta de mayor importancia dentro de la encuesta, si seria del agrado de los clientes el
establecimiento de una nueva sucursal de la floreria en la misma ciudad, los resultados fueron muy
satisfactorios, pues el 93.57% coincidié en que seria de su agrado esta nueva sucursal.



Gréfica 2. ¢ Con que frecuencia adquiere usted alguno de nuestros productos en el lapso de un afio?
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Fuente: elaboracién propia.

Considerando la posible ubicacién de la nueva sucursal se cuestioné si seria cémodo o agradable que
esta se estableciera en el lugar ya considerado (frente a la CANACO), a lo cual el 77.42% determiné que
si seria agradable para ellos esta ubicacién. Con la finalidad de fijar la ubicacion, también se interrogé
sobre diferentes posibles ubicaciones en distintos puntos de la ciudad y los encuestados optaron por
elegir en su mayoria (45.16%) la opcion B (dentro del centro comercial Plaza Bella “Mi tienda del ahorro”)
y en segundo lugar la opcion A (frente a la CANACO) con un 35.48%, seguido por un 9.68% que eligi6 la
opcién D, la cual es a un lado de la Clinica Génesis, por ultimo con solo un 6.4% de los votos se
encuentra la opcién C, que es dentro del centro comercial SORIANA, como se observa en la gréfica 3.

Gréfica 3. ¢ Qué ubicacién cree usted que seria mas atractiva para una nueva sucursal?
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Fuente: elaboracion propia.

Con el fin de saber cuales son los productos o servicios mas apreciados por los clientes, se les cuestioné
sobre los articulos que han adquirido en la empresa, siendo los arreglos de cumpleafios los que
obtuvieron mayor éxito (58.06%), pero muy cerca de estos se encontré el dia del amor y la amistad (14
de febrero) con un 54.84%, seguido del dia de las madres (10 de mayo), los globos, los eventos sociales
y por ultimo con el menor porcentaje los arreglos funerarios, cabe recalcar que aun siendo estos Ultimos
los de menor aprecio de los encuestados, se debe tener presente que la mayoria de las veces las
personas que pasan por este tipo de ocasiones realizan sus pedidos de arreglos florales dentro de las
instalaciones funerarias y que estas realizan dichos pedidos a la floreria, siendo la primera sucursal quien
esta al fin de esta cadena, en la gréfica 6 se observa la tendencia de los datos antes mencionados.



Gréfica 4. ¢ Cuales son los productos que ha adquirido en nuestra sucursal?

70
ok 5806 54

50 45,16 45,16 45,16
40 | 32,26

30
20
10
0

Arreglos  Globos  Arreglos 14 de 10 de Evento
funerarios para febrero mayo social
cumplafios

Fuente: elaboracién propia.

En conclusién se considera que es viable el establecimiento de una nueva sucursal, pero que se debe de
indagar en lo referente a la ubicacion pues en ese tema se obtuvo informacién sobre una nueva posible
ubicacion de agrado para el pablico.

2.2 Estudio de mercado, proveedor.

Para tener los mejores precios, disefios y la mejor calidad es de vital ayuda realizar el estudio de
mercado, proveedor y asi, considerar diferentes opciones que auxilien al momento se requerir los
insumos necesarios para la venta de los arreglos florales.

Se contara con diversos proveedores indirectos, entre los cuales se pueden considerar:

e TELMEX. Proveedores de la linea telefonica e Internet, empresa ubicada en Chihuahua
S/N, entre Durango y Tlaxcala Centro C.P 88900 ciudad Rio Bravo, Tamaulipas.

e CFE. Proveedores de electricidad, ubicados en Matamoros S/N, Rio Bravo Centro, Tel:
8999342510.

e COMAPA. Proveedores de agua potable ubicada en Libertad SN, Fraccionamiento Rio
Bravo, 88900 Rio Bravo, Tamaulipas.

Como proveedores directos se encuentran:

e Floreria Reysol, bodega de flores en mayoreo y menudeo que cuenta con todo tipo de
suministros para florerias, ubicada en Rio Mante 520. Col. Longoria (ampliacién). C.P. 88660.
Reynosa Tamaulipas.

e D’Alely floreria, bodega de flores, BASES DE VIDRIO DE CUALQUIER TAMANO Y ESTILO,
peluches, listones, bases, canastas, etc., de mayoreo ubicada en Calle Rio Alamo, esquina Rio
Conchos#809 col. Ayuntamiento Cd. Reynosa Tamaulipas.

Se debe adquirir también diferentes tipos de mesas, sillas, una vitrina-mostrador y articulos para la
iluminacién, los cuales seran aportados por la sucursal matriz.

Como proveedor de publicidad, tarjetas de presentacion, blocs de notas y demas articulos de imprenta se
tendrd a la empresa Print House Imprenta, ubicada en Avenida Independencia #302, entre Allende y
Abasolo Zona Centro, Cd. Rio Bravo, Tamaulipas C.P. 88901



2.2.1 Conclusiones del estudio mercado, proveedor.

Es imprescindible tener diferentes opciones como proveedores, debido a que estos son quienes llevan
hasta la empresa los insumos necesarios para satisfacer las necesidades de los clientes, con precios
cémodos, alta calidad, variados tipos en este caso de flores, bases, etcétera.

2.3 Estudio de mercado, distribuidor.

La ventaja de este proyecto es que en la sucursal ya establecida, ya se cuenta con servicio a
domicilio el cual se emplearia de la misma manera en la nueva sucursal, el cual consiste en trasladar el
producto ya terminado, en este caso los arreglos florales, por medio de una camioneta tipo van, que para
esto se le tienen que retirar todos los asientos traseros, contando solamente con los asientos del piloto y
copiloto, para dar un mayor espacio en el cual se pueden trasladar una mayor cantidad de arreglos.

Respecto a lo anterior Sapag, N. y Sapag, R. (1991) mencionan, que el contar con un sistema eficiente y
confiable de entrega de los productos a los consumidores oportunamente, es una parte fundamental en
las organizaciones que cuentan con el servicio de distribucion.

2.3.1 Conclusiones de estudio de mercado, distribuidor.

Al contar con un servicio de distribucion es primordial e importante tener presente lo necesario para
lograr que estas tareas se lleven a cabo de manera satisfactoria, cumpliendo con los tiempos
establecidos, siendo esta una parte fundamental también tomar en cuenta la clase de productos que se
distribuyen en una floreria, pues estos deben de ir en espacios amplios, aire acondicionado para
mantener frescas y en buen estado las flores, pero sobre todo al momento de brindar un servicio en un
evento social, los tiempos establecidos para la distribucion de los productos esté firmemente estipulado
con dias de anterioridad y cualquier contratiempo debe ser resuelto de manera inmediata, para lograr
entregar a tiempo en este caso los productos, sin olvidar que la distribucion no se brinda solamente en la
ciudad de Rio Bravo, Tamaulipas y sus ejidos aledafios, sino que también se cuenta con este servicio
disponible para la ciudad de Reynosa Tamaulipas.

2.4 Estudio de mercado, competidor.

El estudiar el mercado-competidor brinda datos reales de la situacién de los negocios de este
mismo giro que ya estan establecidos en la Ciudad de Rio Bravo Tamaulipas, por ejemplo sus precios,
ubicacion, si brindan créditos a los consumidores, entre otras cuestiones. Lo anterior sirve para
determinar una parte de la viabilidad del establecimiento de la segunda sucursal de la empresa y conocer
cudles son los puntos en los que esté fallando la competencia y establecer diversas estrategias tanto de
publicidad como en otras areas del proyecto y asi llegar con més facilidad e impacto a mas posibles
consumidores, enfrentando con mayor potencia a los competidores, al tener mejores productos y de
mayor calidad.

Al analizar el aspecto del competidor se tomara en cuenta a las empresas mas cercanas a la nueva
posible ubicacién, en este caso, la que conté con mas elecciones en las encuestas aplicadas dentro del
analisis de mercado-cliente, que fue el centro comercial “Mi tienda del ahorro”.

Como competencia mas cercana se encuentra la “floreria Alcatraz”, ubicada a solo 1,515 m. de distancia,
pero la cual es sabido se dedican en mayor parte a los arreglos funerarios, dejando de lado todos los
otros tipos de arreglos. Seguido de esta se encuentra la “Floreria Oralia 2” establecida a 1,860 m de
distancia. En tercer lugar se encuentra la “Floreria Oralia 1” a 2,118m., de distancia (DENUE, 2013).
Estas Ultimas dos florerias corresponden a las de mayor competencia en el mercado, pues son las
florerias con mas antigliedad en la ciudad y por otra parte son empresas dedicadas a la elaboracién de
todo tipo de arreglos florales tal como D’Sylvia floreria, por lo que constituyen la mayor competencia al
momento de establecer una nueva sucursal.



2.4.1 Conclusiones de analisis mercado, competidor.

En conclusion se piensa que es viable llevar a cabo la inversion si se sitla la nueva sucursal en la
nueva posible ubicacién, pues la competencia se encuentra situada practicamente solo en una avenida
de la ciudad, avenida en la cual ya esta ubicada la primera sucursal de D"Sylvia Floreria entre otras, las
cuales estan a mas de un km. de distancia.

Estas empresas son las mas cercanas al lugar y al ubicar la nueva sucursal en “Mi tienda del ahorro”,
esta abarcaria un amplio sector de la ciudad, pues los clientes al terminar de realizar sus compras, dentro
del centro comercial también tendrian la comodidad de adquirir uno de los disefios de la floreria en ese
mismo lugar sin la necesidad de ir mas lejos.

2.5 Conclusiones generales de analisis de mercados.

Al realizar los andlisis anteriores se puede concluir que la inversion para expansiéon de la empresa
D’Sylvia Floreria, es viable el establecimiento de una nueva sucursal en la ciudad de Rio Bravo,
Tamaulipas.

Con la aplicacion del instrumento a una pequefa parte de la poblacién de la ciudad antes mencionada, se
concluye la aceptacion del publico hacia la sucursal No. 2 de la empresa dentro del centro comercial
Plaza Bella, debido a la falta de empresas de este mismo giro dentro de esta area de la ciudad, pues las
existentes no cubren del todo sus expectativas y sus necesidades, siendo este punto el que se
aprovechara de mejor manera en el establecimiento de la nueva sucursal.

Al hablar de proveedores como se ha mencionado no ha sido necesario realizar una busqueda de estos,
pues ya se cuenta con algunos que cumplen todos los requerimientos en cuanto a calidad, servicio,
puntualidad y precios accesibles.

Respecto al mercado competidor se concluye que las florerias que representan la mayor competencia
dentro de la cuidad de Rio Bravo, Tamaulipas se encuentran a mas de un kildmetro de distancia de la
nueva posible ubicacién, lo que da lugar a una ventaja ante estas empresas a la Sucursal No. 2.

CAPITULO Ill. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO DE INVERSION.

3.1 Estudio técnico.

Segun Sapag, N. (2007) “El objetivo del estudio técnico que se hace dentro de la viabilidad
econdmica de un proyecto es netamente financiero. Es decir, calcula los costos, inversiones y beneficios
derivados de los aspectos técnicos o de la ingenieria del proyecto”. Partiendo de esto la realizacién del
estudio técnico es una parte fundamental del proyecto de inversion, pues en él se detallan los asuntos
financieros de la nueva empresa.

En los siguientes apartados se observa una serie de puntos, sobre los cuales es necesario desarrollar,
con el fin de esclarecer la factibilidad de realizacion el este proyecto de inversion.

3.1.1 Ubicacién geografica especifica.

Tomando en cuenta el modelo de ubicacién propuesto por Riggs, J. (2008) y diversos factores
objetivos, que son los que es posible cuantificar, por ejemplo la renta mensual, servicios publicos y los
gastos por la adecuaciéon del local (ver tabla 2), asi como los factores subjetivos tales como la
competencia, el flujo de clientes y él esparcimiento como se observa en la tabla 3, serd posible
determinar la mejor ubicacion geografica en un punto estratégico de la ciudad de Rio Bravo, Tamaulipas,
eligiendo entre las posibles ubicaciones que se propusieron al publico, las cuales son:

e Frente ala CANACO
e Auna cuadra de la Clinica Génesis
e Dentro del Centro Comercial Mi tienda del Ahorro.



Tabla 2. Factores objetivos

Factores objetivos _

LUGAR RENTA SERVICIOS PUBLICOS | ADECUATION TOTAL
CANACO $ 10,000.00 $ 2,450.00 $ 7,000.00 $ 19,450.00
Mi tienda $ 5,000.00 $ 2,500.00 $ 4,500.00 $ 12,000.00
Génesis $ 6,000.00 $ 2,200.00 $ 8,500.00 $ 16,700.00

Fuente: elaboracion propia, Riggs, J. (2008).

Con los resultados anteriores se confirma que la mejor opcion entre las posibles ubicaciones
contempladas para el establecimiento de la nueva sucursal es dentro del centro comercial Mi tienda del
ahorro, pues se puede observar que en esta opcion los costos son mas bajos, lo que implica menores
gastos de la empresa en cuanto a factores objetivos. El analisis de dichos factores se llevé a cabo
implementando la formula Foi= [Ci * (£ (1/Ci))] "1 de Riggs, J. (2008) y de esta forma verificar los
aspectos clave e importantes de cada ubicacién.

En la siguiente tabla se observan distintos factores subjetivos, los cuales se refieren a factores que no
pueden cuantificarse como lo son la competencia, el esparcimiento y flujo de clientes.

Tabla 3. Factores subjetivos

UBICACIONES
RESUMEN DE FACTORES
SUBJETIVOS CANACO | Mitienda Génesis | IMPORTANCIA
COMPETENCIA 0.4 0.4 0.2 0.25
ESPARCIMIENTO 0.3 0.5 0.3 0.38
FLUJO DE CLIENTES 0.3 0.4 0.3 0.38
0.8 1

Fuente: elaboracion propia, Riggs, J. (2008).

Para la empresa D’Sylvia Floreria, al establecer la sucursal N° 2, son un poco mas importantes los
factores objetivos, por lo cual se le otorgo un 60% de importancia y un 40% a los factores subjetivos, en
la tabla 4 se encuentran los resultados obtenidos en la aplicacion del modelo de ubicacién tomando en

cuenta los factores tanto objetivos como subjetivos.

Tabla 4. Porcentaje de importancia.

FO Factor FS Factor
Objetivo Subjetivo Fue
% IMPORTANCIA 60% 40% nte:
CANACO 0.15852 0.10568 0.2642 Sg’;
Mi tienda 0.25692 0.17128 0.4282| aci6
Génesis 0.18462 0.12308 0.3077 n
1| Pro
pia,

Riggs, J. (2008).
Con los datos obtenidos al aplicar el modelo se concluye que la mejor opcién para ubicar la sucursal N°2
en la ciudad de Rio Bravo, Tamaulipas es dentro del centro comercial “Mi tienda del ahorro”, lo cual
confirma los resultados obtenidos anteriormente en la aplicacién de las encuestas. En esta ubicacion, los
gastos de la empresa seran menores, no habr4d competencia cercana y el flujo de los clientes es
abundante, por lo tanto se considera factible el establecimiento de la nueva sucursal de la floreria.



3.1.2 Proceso de prestacion del servicio o elaboracién del producto.

Hablando del proceso en la prestacién del servicio, primeramente se debe saber cudl es la
necesidad y el gusto de cada uno de los clientes, ya que en base a estos se sabra que arreglo o que
detalle ofrecer.

La empresa se distingue por brindar un servicio personalizado y de calidad, por lo que también se les
brinda a los consumidores la posibilidad u opcién de realizarles un arreglo floral Unico, eligiendo estos
hasta el mas minimo detalle del disefio.

Incluso en algunos casos se les permite, si es de su preferencia realizar ellos mismos el arreglo floral,
intentando con esto brindarles confianza plena y un ambiente calido, fresco y una sensacion placentera
durante su estancia en la floreria.

Primeramente el cliente al acudir a D" Sylvia Floreria, puede elegir entre una amplia variedad de disefios y
definir cudl es el arreglo que més le agrada, a partir de ese momento empieza el proceso de elaboracion
del producto pues uno de los operadores da inicio a la realizacion del disefio, tomando en cuenta que las
bases ya estan preparadas, listas para empezar con el disefio, al terminar el arreglo floral se le entrega al
cliente que esta a la espera de este 0 en otro caso es enviado y entregado por un empleado de la
empresa, que es responsable de entregar en tiempo y lugar convenido y en excelente estado el arreglo
floral, a la persona a la que va dirigido.

3.1.3 Balance de equipos

Segun Sapag, N. (2007) lo principal al momento de la inversion es la obtencion de los equipos que
ayudaran a la empresa a brindar el servicio y realizar los disefios florales, asi como el resto de los
productos que se ofertaran en la nueva sucursal, pero no sera necesario invertir en equipos, debido a que
en la sucursal ya establecida se cuenta con mobiliario y equipo que puede ser utilizado dentro de este
nuevo establecimiento, por ejemplo mesas para la produccion, una hielera para mantener las flores
frescas y en buen estado, botes para depositarlas asi como anaqueles y sillas.

3.1.4 Balance de insumos directos e indirectos

Respecto a esto Sapag, N. (2007), menciona que estimar los costos de la adquisicion de los
insumos, en este caso flores, bases, oasis, follajes, gasolina y todo lo necesario para la produccion, venta
y distribucién es dificil, pues todo depende de los gustos y elecciones de los consumidores y la cantidad
de estos que se elaboraran.

3.1.5 Balance de personal

Como parte fundamental al momento de iniciar un nuevo negocio, es necesario llevar a cabo la
contratacion de un nuevo personal que realice diversas tareas dentro de la nueva sucursal para poder
brindar un servicio y productos de calidad en todo momento. Como una forma de ahorrar un sueldo se ha
determinado que para la realizacion de los arreglos florales se dispondra de uno de los ya empleados de
la sucursal N°1, tomando en cuenta que son empleados con la suficiente capacidad para abastecer la
demanda de la hueva sucursal. Dentro de la tabla 5 se pueden observar los distintos puestos y sus tareas
a realizar dentro de la empresa.



Tabla 5. Personal de la Sucursal N°2

o Se encargara de recibir a los clientes y brindarles
Recepcionista la atencién necesaria durante su estancia en la
sucursal.

Seréa quien entregue los pedidos en tiempo y hora
establecidos. Mientras no se encuentre en labores
Repartidor de reparticion se encargara de la limpieza del
local.

Elaborara los arreglos florales que se ofreceran asi
Operador como los otros articulos para la venta.

Fuente: elaboracién propia.

Las personas anteriores se encargaran de todo lo necesario para el buen funcionamiento de la
nueva sucursal. El sueldo de la recepcionista, el repartidor y el operador esta estipulado en $599.12 por
semana. Dichos sueldos daran un gasto total mensual de $7,189.44.

3.1.6 Costos de promocion y venta del producto

Con el fin de dar promocion a la nueva sucursal se emplearan distintos métodos, tales como lonas
que se ubicaran en distintos puntos de la ciudad, publicidad por radio, asi como una entrega de volantes
a los clientes de la empresa para que estos sepan que se cuenta con un nuevo establecimiento de su
confianza, asi mismo se realizara una inauguracién en el nuevo local, a la que se invitara a los clientes
mas allegados a la empresa. En la siguiente tabla, se puede observar los costos de los medios
mencionados anteriormente.

Tabla 6. Gastos de publicidad

MEDIOS DE PUBLICIDAD
Articulo Cantidad Precio unitario Total
Lonas 15 $ 100.00 $ 1,500.00
Radio 1 Mes $ 1,500.00 $ 1,500.00
Folletos/volantes 500 $ 3.00 $ 1,500.00
Gastos de inauguracién $ 1,000.00
Total: | $ 5,500.00

Fuente: elaboracion propia.

La publicidad representa un elemento de vital importancia, ya que de este depende que la nueva sucursal
se dé a conocer entre los clientes actuales y los nuevos clientes, tomando en cuenta el costo que
representan los aspectos publicitarios, se podria decir —que al menos en este rubro— el desarrollo de
una nueva sucursal no representa demasiado desembolso.

3.2 Aspectos legales

Dentro de este punto y los siguientes, se veran diferentes aspectos legales tales como los
requisitos necesarios de una empresa para darse de alta en el Servicio de Administracion Tributaria
(SAT) y con esto obtener el Registro Federal del Contribuyente y afiliarse al Instituto Mexicano del Seguro
Social.




3.2.1 Requisitos para darse de alta ante el SAT

En este paso se debe inscribir en el Registro Federal del Contribuyente (RFC), para darse de alta
en el Servicio de Administracion Tributaria (SAT), un mes después de iniciar las actividades de la
empresa, para esto es necesario agendar una cita a través de internet en su sitio oficial el cual es
http://www.sat.gob.mx/, llenar un formato electrénico con los datos sobre el tipo de registro, es necesario
verificar que los datos sean los correctos, imprimir el acuse de recepcidn y solicitar una cita en el Modulo
de SAT mas cercano y llevar los documentos siguientes para concluir el tramite de inscripcion.

e Acta de nacimiento o constancia de la CURP.

Tratdndose de personas morales en lugar del acta de nacimiento deberas presentar copia
certificada del documento constitutivo debidamente protocolizado.

Comprobante de domicilio

Identificacion personal

Numero de folio asignado que se le proporcioné al realizar el envio de su preinscripcion

En su caso, copia certificada del poder notarial con el que acredites la personalidad del
representante legal, o carta poder firmada ante dos testigos y ratificadas las firmas ante las
autoridades fiscales o ante notario o fedatario publico.

Observaciones:

e En caso de tener nombre comercial debe indicarlo al personal del SAT que lo atienda.

e Para la asignacion correcta de sus obligaciones, debe sefialar con la mayor precision las
actividades econémicas que realizara, y manifestar como actividad preponderante aquella de la
cual estime el mayor porcentaje de ingresos.

e Cercidrese de que los documentos que presenta sean legibles.

Al cumplir con los requisitos anteriores y sin ningun faltante de documentos, se entregaran los siguientes
documentos a la persona inscrita en el RFC:

Copia de la solicitud de inscripcion.

Cédula de Identificacion Fiscal o Constancia de Inscripcion al RFC, segun corresponda.
Guia de obligaciones.

Acuse de Inscripcion en el RFC.

En el caso de la nueva sucursal de D"Sylvia Floreria no es necesario realizar este tramite, debido a que
ya se cuenta con este registro por la sucursal N°1.

3.2.2 Requisitos para darse de alta ante el IMSS

Para obtener el Alta Patronal ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS), se debe ingresar
también a la siguiente pagina del sitio oficial de esta dependencia, IMSS Desde Su Empresa (IDSE)
http://idse.imss.gob.mx/imss/, al entrar se debe seleccionar la opcién de Patrones, al seleccionarlo se
abrira una nueva ventana en la cual se debe seleccionar la opcidn de servicios en linea, el Pre registro
de alta patronal, al hacer clic se abrira nuevamente una ventanilla en la que se debe seleccionar la opcion
“Realizar solicitud” y ahi seleccionar si es persona fisica o moral, por ultimo se abrir4 una ventanilla con
un formato que debe ser llenado con los datos del patron y de maximo 3 empleados a los que se les dara
de alta, ANEXO 6.

Después de realizar dicha solicitud debe ser anexada con los siguientes requisitos y acudir a la ventanilla
de la subdelegacion del IMSS donde se recogeran los documentos y se generara el alta patronal:

e Registro Federal de Contribuyente.
e Comprobante del domicilio del centro de trabajo
¢ Identificacién oficial del patron


http://www.sat.gob.mx/
http://idse.imss.gob.mx/imss/

e Clave Unica de Registro de Poblacion del patron. En caso de contar con representante legal,
ademas de lo anterior debera presentar:

Poder notarial para actos de administracion del representante legal.

Identificacion oficial del Representante Legal.

Registro Federal de Contribuyente del Representante Legal.

Clave Unica de Registro de Poblacion del Representante Legal.

Al acudir a la ventanilla se debe llevar una memoria de almacenamiento interno con el fin de que generen
el certificado de alta digital y dentro de 24 horas se podra dar de alta a los empleados. Con el archivo
digital dan una llave privada, el certificado, un usuario y una contrasefia que son necesarias para dar de
alta a los empleados.

3.2.3 Requisitos para importar y exportar productos

En D’Sylvia floreria se ofrecen arreglos florales que pueden ser exportados a Estados Unidos,
siempre y cuando el cliente lo pida pues es necesario contar con una lista que se puede descargar de la
pagina oficial del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos de Ameérica, en la cual se
encuentran los tipos de flores y follajes que es posible exportar, dicha lista se puede observar en el
siguiente enlace,
http://www.aphis.usda.gov/import_export/plants/manuals/ports/downloads/cut_flower imports.pdf.

En cuanto a importacién, no es necesario hacerlo, pues los insumos se obtendran dentro del pais
México.

3.2.4 Conclusiones de aspectos legales

D’Sylvia Floreria ya se encuentra dada de alta ante el SAT como persona fisica bajo el Régimen
Intermedio, debido a que la empresa brinda servicio y venta de productos a empresas a las que es
necesario expedir facturas por sus compras y en los puntos anteriores se detalla los pasos a seguir para
la obtencion del Alta patronal ante el IMSS y de esta manera dar de alta a los empleados de la empresa.
De igual modo se habla brevemente de los requisitos para exportar los arreglos florales de la empresa a
los Estados Unidos de América.

3.3 Organizacion de la empresa

Como parte de los aspectos legales, la empresa debe tomar en cuenta a los empleados que sera
necesario contratar, definir sus funciones para la atencién de la misma y consiguientemente, debe
estimar los sueldos y salarios que les seran otorgados y los tramites legales que debe hacer para
brindarles IMSS, crédito de INFONAVIT asi como el Seguro de Retiro, Cesantia y Vejez (RCV).

3.3.1 Puestos y organigrama

Como se ha mencionado dentro del balance de personal, solo es necesaria la contratacion de 3
empleados (Recepcionista, operador y repartidor), pues serd un establecimiento pequefio y se estima
gue para dar inicio a las actividades de la empresa no es necesario contratar a mas personal, en el
siguiente grafico se puede observar los distintos puestos que ocuparan los empleados. Cada empleado
tendra diversas funciones a realizar para el debido funcionamiento de las actividades de la empresa
como se ha mencionado con anterioridad.

3.3.2 Sueldos y salarios

Dentro de la tabla siguiente, se observa a detalle los cargos de los empleados, sus funciones y los
salarios que percibiran mensualmente, el cual corresponde por sus actividades desempefiadas en su
cargo dentro de la empresa.


http://www.aphis.usda.gov/import_export/plants/manuals/ports/downloads/cut_flower_imports.pdf

Tabla 7. Salarios de empleados Sucursal N°2

D’ Sylvia Floreria Sucursal N°2

Puestos y salarios

Cargo Descripcion Salario Semanal | Salario Mensual
Recepcionista Recibir a los clientes, atenderles. $ 599,12 $ 2.396,48
Operador Elaborar los arreglos florales y

demas pedidos. $ 599,12 $ 2.396,48
Entregar pedidos a domicilio y
Repartidor limpieza del lugar. $ 599,12 $ 2.396,48

TOTAL| $ 7.189,44
Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver, los empleados tienen no solo una funcién, esto para aminorar los gastos al maximo
pues como se ha expuesto antes la nueva sucursal seré en un local pequefio y en determinado caso y de
ser necesario, la empresa sera respaldada por la sucursal ya establecida en la ciudad de Rio Bravo,
Tamaulipas.

Dentro de la ley, tanto el empleado como el empleador, deben aportar una parte para el pago mensual
del IMSS vy ser derechohabiente, asi como una parte cada dos meses para acumular puntos en El
Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los Trabajadores (INFONAVIT) e ir incrementando su
crédito hasta poder adquirir una vivienda o mejorar la vivienda con la que ya cuenta y por ultimo cierta
cantidad igualmente bimestral para el Seguro de Retiro Cesantia y Vejez (RCV). En la tabla 8 se analizan
el desglose de las aportaciones que hara la empresa por cada uno de los empleados de la nueva
sucursal.

Tabla 8. Desglose de aportaciones de la empresa para IMSS, INFONAVIT y RCV.

SEGURO DE RETIRO CESANTIA Y VEJEZ

CYyv
EMPLEADO SD DIAS R CUOTA OB(.I;YEY?O SI;J(I:\AVA CYV-RCV
PATRONAL

11$ 7316 59 $ 9116 | $ 143.74 | $ 51.33 | $286.23 $ 234.90

INFONAVIT, IMSS

INFONAVIT SUMA

APORTACION AMORTIZACION SUMA CYV-RCV IMSS % IMSS
PATRONAL

$ 228.15 $ 0 $ 228.15 | $228.15 0.35 $ 7985

Fuente: elaboracion propia

Con los datos de la tabla anterior es posible calcular la cantidad que se pagara por los tres empleados de
la empresa, tomando en cuenta que percibiran la misma cantidad. Semanalmente cada uno de ellos
recibira la cantidad de $599.12, a la cual ya se le agrego la cantidad de $87.00 como prima dominical.
Mensualmente la empresa debera pagar la cantidad de $1,180.79 por los tres empleados para los
beneficios antes mencionados (IMSS, INFONAVIT y RCV).



3.4 Conclusiones general de E. técnico, legales y organizacion.

Ha sido posible ver la importancia de tener en regla todo lo relacionado con los aspectos técnicos y
legales de la empresa, para no infringir la ley y evitar problemas futuros tanto con los organismos de
gobierno como con los empleados.

Aplicando la férmula de Riggs, J. (2008), se analizaron distintos aspectos para determinar cudl de las
posibles ubicaciones previstas para el nuevo establecimiento seria la mas adecuada; entre ellos se
encuentran los factores objetivos que se refiere a los factores que se pueden cuantificar y los subjetivos
gue son en este caso los que es imposible cuantificar. Con los resultados se confirmd que la mejor
ubicacién en cuanto a gastos de renta, adecuacion del local y demas factores es dentro del centro
comercial Mi tienda del ahorro.

La empresa ya esta da de alta ante el Servicio de Administracién Tributaria, contando ya con el Registro
Federal del Contribuyente bajo el régimen intermedio, por lo que solo es necesario inscribirse ante al
Instituto del Seguro Social con los requisito expuestos anteriormente.

Para hacer posible la exportacion de uno de los arreglos florales que se ofrecen en la empresa, es
necesario solo consultar en una lista que se obtuvo en la pagina oficial de la aduana de Estados Unidos
de América, en la que se especifica cuales son las plantas, flores y follajes que se pueden introducir a
ese pais.

Como parte fundamental se abordd nuevamente el tema de cuantos empleados seria necesario
contratar, cuéles serian sus funciones especificas para el buen funcionamiento de la empresa y de
manera méas detallada, cual ser4 su salario y cuanto pagara la empresa por cada uno de ellos
mensualmente para que estos, gocen de derechos ante el IMSS, el INFONAVIT y el seguro de RCV.

CAPITULO IV ASPECTOS FINANCIEROS

4.1 Aspectos financieros

Dentro del proyecto de inversion para lograr la expansion de la empresa D’Sylvia Floreria, el
aspecto de mas importancia es el aspecto financiero, pues es en este donde se determina el éxito en
cuanto a lo econémico. La empresa busca generar mayores ganancias al establecer una nueva sucursal
en un punto de la cuidad Rio Bravo, Tamaulipas en el cual no hay una empresa del mismo giro,
pensando en abarcar este segmento de la ciudad que no ha sido considerado por la competencia. Pero el
aspecto financiero brinda una perspectiva diferente a los capitulos anteriores de lo que sera el futuro de
la empresa.

La inversion para poner en marcha el proyecto sera realizada por la propietaria de la empresa ya
establecida, por lo que no sera necesario involucrarse en préstamos bancarios de ningun tipo pues se
cuenta con solvencia econémica para este proyecto. La inversién inicial sera de $40,000.00 con un
margen de méas de $5,000.00 para gastos imprevistos durante el primer mes de actividades.

4.1.1 Punto de equilibrio.

Segun Carro, R. (1998) “el punto de equilibrio es aquel donde el volumen de ventas de la empresa
ha conseguido, mediante la contribucion marginal generada, cubrir los costos fijos, y por ende, comenzar
a producir utilidades al negocio”. Con esto sera posible saber, tomando en cuenta los costos y gastos
totales, a qué precio dar los productos de la empresa y en cuanto tiempo se recuperara la inversion inicial
y de este modo saber de qué punto se debe partir al iniciar las actividades de la empresa.

En la siguiente tabla se puede observar los costos fijos como la renta, electricidad y sueldos, asi como los
gastos variables que son el servicio de agua potable y telefonia. Que realizara la empresa
mensualmente.

Determinando los costos anteriores (fijos y variables), sera posible calcular el punto de equilibrio para
cuatro de los articulos mas vendidos en D’Sylvia floreria, los cuales representan el 82% de los costos



para lo cual ha sido necesario realizar una tabla de costos detallados de cada uno de estos productos, la
cual se puede observar a continuacién dentro de la tabla 11. Los articulos que se detallan son los mas
vendidos dentro de la sucursal N°1 de la empresa, los cuales son los arreglos de 12 y 6 rosas tanto en
base como en papel celofan.

Tabla 9. Costos fijos y costos variables.

D’Sylvia Floreria
COSTO FIJO IMPORTE COSTO VARIABLE IMPORTE
Renta $ 5,000.00
Electricidad $ 2,000.00 Serv. de agua potable $ 500.00
Sueldos $ 7,189.44 Teléfono $ 800.00
TOTAL: | $ 14,189.44 TOTAL:| $ 1,300.00

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede observar dentro de la tabla anterior, los costos unitarios de los articulos son muy
variados y por ende ha sido necesaria la realizacion del punto de equilibrio de cada uno de los articulos
anteriores.

El costo de cada uno de los articulos para poder producirlo es bajo en comparacion con el precio que se
les da a los consumidores por lo que las ganancias son considerablemente elevadas.

Para el primer articulo (arreglo de 12 rosas en base), se ha estimado su venta al publico en $395.00, por
lo que solo es necesario vender 11 arreglos para alcanzar el punto de equilibrio, a partir de esta cantidad
se generaran ganancias para la empresa. (Ver tabla 10)

Tabla 10. Datos iniciales para punto de equilibrio, articulo 1.

Precio Venta $395.00
Coste Unitario variable $16.00
Gastos Fijos Mes $4,326.00
Punto de Equilibrio 11
$ Ventas Equilibrio $4,507.00

Fuente: elaboracion propia.

Como se mencioné antes, para alcanzar el punto de equilibrio de este articulo es necesario vender la
cantidad de 11 arreglos, se observa también que el precio de venta es accesible y por ende es factible
establecer este precio para los clientes, en necesario hacer mencion de que se ha estimado la venta de
25 articulos de este tipo en el lapso de un mes, mas del doble de los necesarios para alcanzar el punto
de equilibrio asi que las utilidades se esperan sean mayores.

Tabla 11. Costos de productos

o | f‘”““'“..ﬂ"“ 121 ags | 225000| 3049| 030| 432605| 39634 | 17304| 1585| 188.90
e | 20 mﬂba‘::; 205 | 128000| 1734] 017 246104 | 22547| 12308 1127| 13433
o | % e earaz,| 215 | 175000 | 2371) 024 336470 | 30827 | 13459 1233 | 14692
w | 2 ooy 175 | 80000 | 1084 011 153815 | 14092 7691 705| 8395

90 Bo0s000 82T o082 7168095 | 107100 Eo759] 4850 58400




Fuente: elaboracién propia.



Dentro de la grafica 5, se observa mas detallado el punto de equilibrio de este articulo en base al precio
del producto que se pretende vender y las utilidades que éste arrojara a la empresa en el lapso de 1 mes.

Graéfica 5. Punto de equilibrio, arreglo de 12 rosas en base.

8.000
Y —t—S Ventas
6.000 /
4.000 — —8—Costo
@ 5000 / . Variable
o -/ Costo Fijo
L]
S 0 — i
= 0 6 11 17 Costo Total
-2.000
—%=—Beneficio
-4.000 —
-6.000 -

Cantidad (Q)

Fuente: elaboracion propia.
Se muestran las ventas, el costo variable, el costo fijo y el costo total del producto, asi como los
beneficios que se percibiran por la venta del mismo.

Para el siguiente articulo (arreglo de 6 rosas en base) se obtuvieron los siguientes costos iniciales (ver
tabla 12).

Tabla 12. Datos iniciales para punto de equilibrio, articulo 2.

Precio Venta $295.00
Coste Unitario $11.00
Gastos Fijos Mes $2,461.00
Punto Equilibrio 9
$ Ventas Equilibrio $2,559.00

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver, el punto de equilibrio que es necesario alcanzar para este producto, es muy bajo en
comparacion con la cantidad que se estim6 para vender por lo que es posible darse cuenta de que las
ganancias seran alun mayores a las necesarias para alcanzar el equilibrio de ventas.

En el caso del arreglo de 12 rosas en papel celofan, al que también se le calculdé en punto de equilibrio,
se lleg6 a la conclusion de que es necesaria la venta de 17 articulos para alcanzar el punto de equilibrio y
la estimacion de ventas es de 25 arreglos mensuales. Del mismo modo se realizo el célculo para el
arreglo de 6 rosas en papel celofan, de los cuales se debe vender la cantidad de solo 9 y la estimacién de
venta de este tipo de arreglo era de un total de 20.

4.1.1.1 Conclusiones de Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una parte fundamental para determinar si el establecimiento de la segunda
sucursal de la empresa D’ Sylvia Floreria sera factible. Tomando en cuenta los costos fijos y los variables
para asi determinar cuales seran los mejores precios que se ofreceran a los consumidores y con cuantos
articulos vendidos sera posible percibir ganancias.



Ha sido posible definir que la cantidad de articulos necesarios para alcanzar el punto de equilibrio, es
menor a la cantidad de articulos que se pretende vender, pues de los 90 articulos estimados para vender
solo es necesario vender 46.

4.1.2 Flujo de efectivo
Dentro del siguiente flujo de efectivo es posible visualizar la proyeccion en un afio que permite
calcular como se comportara el efectivo de la empresa en su primer afio de actividades.

En el mismo, se puede ver si las inversiones que se realizaran seran recuperadas y en cuanto tiempo
sera posible hacerlo. Este se realiz6 con datos aproximados de venta en los que se espera que la
empresa perciba crecimientos muy variados siendo febrero el mes en el que se espera el mayor
crecimiento con un 250% de incremento en el efectivo generado, seguido por mayo con un 185% de
incremento, asi como el mes de noviembre con un 67%, por ser las fechas con mas demanda en este
sector por los dias del amor y la amistad, el dia de las madres y por ultimo el dia de muertos (ver anexo
7). Como se puede observar dentro del anexo 7, el efectivo generado en el primer mes de labores es de
$24,650.00 considerando la venta de 90 de los cuatro productos del punto de equilibrio y conforme pasan
los meses el crecimiento se estima que ird en incremento.

4.1.2.1 Conclusiones flujo de efectivo

Al realizar el flujo de efectivo, se puede ver la estimacion del efectivo que se generara en un
determinado periodo de labores de la empresa, detallando en el las entradas y salidas de efectivo de la
empresa como los gastos de operacién, entre los cuales se encuentran los gastos en renta, electricidad,
agua potable, entre otros.

Dentro del flujo de efectivo estimado para un afio de operaciones en este caso del 31 de noviembre del
afio 2013 al 31 de noviembre del afio 2014, se estima que el saldo del efectivo al final de cada mes, vaya
en incremento.

Con lo anterior es posible concluir que si las ventas se llevan a cabo como se estimé, la factibilidad pasa
la expansion de la empresa sigue siendo positiva.

4.1.3 Estado de resultados y variaciones al capital

Cuando el estado de resultados ha sido proyectado, se le llama estado de resultados pro-forma, y
la finalidad del andlisis del estado de resultados es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo
del proyecto, que son, el beneficio real de la operacion de la planta (Baca, 2001).

Con el fin de estimar la utilidad neta de la empresa en una proyeccién a un afo. Se ha realizado el estado
de resultados del mes de noviembre del afio 2014 que puede verse en la tabla 13, en el que se detalla la
cantidad de ingresos menos la de gastos para poder percibir la utilidad neta de dicho mes.

Tabla 13. Estado de resultados de la nueva sucursal de la empresa D’ Sylvia floreria, Noviembre 2014.

Estado de Resultados:
Concepto: Monto:
Ingresos $73,673.28
(-) Gastos $38,633.12
Utilidad Neta $35,040.16

Fuente: elaboracion propia

Como se puede ver, los ingresos estimados para el mes de noviembre del afio 2014, son de $73,673.28
esto por las ventas, el total de gastos incurridos para poder obtener los ingresos como lo son el pago de
némina, la adquisicién de insumos, el pago de electricidad y otros servicios sera de $38,633.12 por lo que
se la utilidad neta esperada de este mes es de $35,040.16.



En el estado de variaciones del capital contable, se aprecia cual es el comportamiento del efectivo al
inicio de las operaciones del mes de noviembre, sumando y restando la utilidad neta y la pérdida del
ejercicio asi como los dividendos para poder conocer cual sera el saldo final de las operaciones del mes
(ver tabla 14).

Tabla 134. Estado de variaciones en el capital contable de la nueva sucursal de la empresa D’ Sylvia
floreria

Estado de Variaciones en el capital contable

Saldo Inicial $211,331.44
(+/-)Utilidad/Pérdida del ejercicio $35,040.16
(-) Dividendo 0.00
Saldo final $246,371.60

Fuente: elaboracién propia

Se estima no tener pérdidas durante el ejercicio de las operaciones por lo que se le ha sumado
solamente la utilidad al saldo inicial arrojando la cantidad de $246,371.60 como saldo final.

4.1.3.1 Conclusiones de Edo resultados y variaciones del capital.

Con la realizacion del estado de resultados pro-forma proyectado para el mes de noviembre del
afio 2014, ha sido posible estimar y visualizar el posible movimiento de los ingresos y los gastos para
poder calcular la utilidad neta que se percibira en este mes. Siendo de gran ayuda para la empresa, pues
al poner en marcha el proyecto es posible calcular la utilidad de nada uno de los meses de labores.

Dentro del estado de variaciones, es posible saber si el saldo con el que se inician las actividades de un
mes en especifico, crece o si se percibe un decrecimiento al final de estas, lo que da una vision
aproximada de los movimientos en el capital de la empresa.

4.1.4 Balance General.

De acuerdo con lo anterior, se ha realizado un balance general también conocido como estado de
situacién financiera de la nueva sucursal de la empresa D’ Sylvia Floreria en el que se puede examinar
tanto los activos como los pasivos y el capital de la empresa (ver tabla 15).

Tabla 15. Balance general de la empresa D’ Sylvia Floreria, Noviembre 2014.

Estado de Situacién Financiera:

Concepto Monto:
ACTIVO

Efectivo 146,371.59
Bancos 100,000.00
Cuentas por cobrar 0.00
Inversiones Temporales 0.00
Inmuebles, planta y equipo neto 0.00
Total Activo 246,371.59
PASIVO

Cuentas por pagar 0.00
Préstamo bancario 0.00
Total Pasivo 0.00
CAPITAL

Capital Contable 246,371.60




Total Capital Contable 246,371.60

Total Pasivo y Capital 246,371.60
Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver dentro del concepto de activos se percibe un monto de $146,371.59 en efectivo asi
como una cantidad de $100,000.00 que se introdujo al banco como resguardo, en lo que concierne a
cuentas por cobrar, no se cuenta con ninguna del mismo modo que las inversiones temporales, en el
concepto de inmuebles, planta y equipo neto el monto es de $0.00 debido a que no se adquirira nada de
lo anterior pues la empresa matriz abastecera a la nueva sucursal.

En cuanto a pasivos no se cuenta con cuentas por pagar y debido a que no fue necesario pedir algin
préstamo bancario (pues se contaba con capital propio), el monto total de pasivos es de $0.00, en cuanto
a capital se percibe un total de pasivo y capital de $243,371.60.

4.1.5 Conclusiones de Balance General

En este apartado fue posible conocer los activos, pasivos y el capital que tendré la nueva empresa,
viendo que no se contara con pasivos por lo que la empresa se vera beneficiada, pues si lo estimado en
el balance general se concreta, el porvenir de la nueva sucursal de la empresa D’Sylvia Floreria es
realmente prometedor, siendo de ayuda el que la propietaria cuente con la solvencia econémica
necesaria para llevar a cabo la inversién en este nuevo proyecto.

4.1.6 Razones financieras

El analisis de la situacion financiera de la empresa, tomando en consideracion todos los datos
arrojados por los balances y los flujos de efectivo, ofrecen a la empresa una vision mas clara de los
puntos fuertes de la misma, asi como los débiles y con esto tener una mejor idea de que es lo que se
tiene que hacer para mejorar la situacién de la empresa (Baca, 2001).

Tasa interna de retorno, periodo de recuperacion.

Dentro de la siguiente tabla, se pueden ver los flujos proyectados mes con mes para el primer afio de
actividades de la nueva sucursal (ver tabla 16).

Tabla 146. Momentos del flujo para calcular la tasa interna de retorno (TIR)

Momentg 0 1 2 |3 4 5 | 6 7 8 O 110 1211

Flujo | -21569 44| 3080.56] 6294 .56] 3401.96| 44380 46| 4713.27| 5952.46| 40994.98| 8793.75( 11407.73] 12139.64] 14401.26] 15770.80| 64959 84

Fuente: elaboracion propia en base a los estados financieros.
Como se puede observar dentro del momento O, que es al inicio de las operaciones, la inversion que
necesaria fue de $21,569.44, dicha inversion es necesario ir disminuyéndosela a las ventas realizadas
cada mes y de este modo saber cudl serd la tasa interna de retorno.

De acuerdo a Baca, U. (2001), se le llama tasa interna de retorno porque supone que el dinero que se
gana afio con afo se reinvierte en su totalidad, esto es la totalidad de la tasa de retorno que se generé
cada afio en la empresa por medio de reinversiones.

Dentro de la tabla 17, se analizan los datos anteriores para determinar la tasa de recuperacion mensual
necesaria para la empresa.



Tabla 157. Célculo de la tasa interna de retorno de la empresa.

Mes |Saldoinversién| Flujo |Rentabilidad | FeCUPeracion
de la inversian

1 21,569 3.081 9939 5,859
2 28428 6295 13,100 5,805
3 35234 3402 16236 12,834
4 48.,068| 44,380 22150 22231
5 25837 4713] 11,906 7,193
6 33.029] 5952 15220 9268
7 42 297 40,995 19,491 21,504
8 20,793 8794 9582 788
9 21,581 11,408 9945 1,463
10 20,118] 12,140 9.271 2 869
11 17.249] 14.401 7.948 6.453
12 10,796 15,771 4975 10,796

Fuente: elaboracién propia.

La tasa interna de retorno de la empresa es de 46%, y como se puede observar en la tabla anterior, en el
primer mes de operaciones de la empresa de los $9,939.00 de rentabilidad esperados solo se obtuvieron
$3,081.00, siendo hasta el mes cuarto mes de labores cuando se dé el periodo de recuperacion de la
inversion inicial.

Asi mismo, se puede observar que durante el quinto y sexto mes los nimeros vuelven a ser negativos y
el séptimo mes, vuelve a percibirse una recuperacién de la inversién y es a partir del noveno mes cuando
se regulariza la situacion de la recuperacion.

Rotacién de activos totales.

Esta pretende medir la rotacion final de todos los activos con los que cuenta la empresa (Baca,
2001). Con la siguiente férmula, es posible saber si los activos estan siendo utilizados debidamente para
realizar las ventas de la empresa y si estd generando las utilidades debidas.

RAT = Ventas totales / Activos totales
RAT = $575,577.21 / $246,371.59
RAT = 2.33

Segun la formula anterior para determinar la rotacién de los activos que corresponde a las ventas totales
anuales entre los activos totales arrojados por el balance general, dando un resultado favorable, pues la
puntuacion aceptada es de 2.0 y en este caso fue de 2.33, lo que hace saber que los activos totales de la
empresa se convierten en efectivo 2.33 veces al afio, lo que nos confirma la factibilidad de la empresa.

Tasa de margen de beneficio.

Para calcular la tasa de margen de beneficio bruto que obtiene la empresa, después de restar a
sus utilidades netas la tasa de impuestos de 25%, esta se divide entre las ventas totales anuales como se
muestra a continuacion.

TMB = Utilidad después de impuestos / Ventas totales

TMB = $26,280.12 / $575,577.21



TMB = 0.05 =5%

“Un valor promedio aceptado en la industria es de entre 5% y 10%” (Baca, U. 2001). Lo anterior, brinda la
informacién necesaria para saber que la tasa de margen de beneficio bruto aln después de los
impuestos que son del 25%, esta dentro del rango aceptado para considerarlo como positivo y como se
puede observar el resultado de la formula esta dentro del porcentaje aceptado pues el resultado ha sido
de 5%.

4.1.6.1 Conclusiones de Razones financieras.

Después de aplicar distintas razones financieras como la tasa interna de retorno, que dio positivo el
periodo de recuperacién a un afio de iniciar las labores de la nueva sucursal de la empresa D’Sylvia
Floreria, aplicando también la formula para determinar cuanto estan aportando los activos totales de la
empresa arrojados por el balance general proyectado a un afio, lo que del mismo modo ha dado un nivel
aceptado, lo que indica que la rotacion de los activos totales de la empresa se da 2.33 veces al afio.

Asi mismo, se aplicé la razén financiera para conocer el margen de beneficio que obtiene la empresa
después de restarle a la utilidad neta de un afio el 25% de impuestos y dividirlo entre las ventas totales,
dando como resultado un 5% lo que igualmente da a conocer que se encuentra dentro del limite de
porcentaje necesario para ser considerado como positivo.

Todo lo anterior confirma que el establecimiento de la nueva sucursal de la empresa es considerado
como viable si se dieran por hecho las ventas estimadas.

4.2 Conclusiones Generales de Aspectos financieros

Considerando un aspecto de importancia como lo es el financiero, para determinar si el futuro de la
empresa en cuanto a lo econdmico sera prospero, se analizaron los costos fijos, asi como lo costos
variables, para determinar cuél sera el monto total necesario para poner en marcha la nueva sucursal,
dando como resultado un total de $40,000.00 por lo que se determiné que no sera necesario tramitar
ningln préstamo bancario pues la propietaria de la empresa ya establecida, cuenta con el capital
necesario para solventar dicha inversion.

Teniendo en consideracion el total de los gastos fijos y los variables, se estimé la cantidad de articulos
que se pretende vender mensualmente en la nueva sucursal y los gastos necesarios para la elaboracion
de dichos articulos. Se pudo calcular respecto a esto, las ventas que se necesitan para alcanzar el punto
de equilibrio entre los gastos y las ventas, lo que dio como resultado que con la venta de solo 46 arreglos
florales de los 90 que se estima vender el punto de equilibrio es alcanzado indudablemente asi que a
partir de la venta de estos 46 se percibiran ganancias para la empresa.

Se realizd un flujo de efectivo proyectando las ventas en un afio de actividades de la nueva sucursal
considerando porcentajes de crecimiento muy variados tomando en cuenta que en los meses como
febrero, mayo y noviembre las ventas se incrementan considerablemente por ser fechas con una amplia
demanda por el dia de la amistad, el dia de las madres y el dia de muertos. Se puede determinar qué
mes con mes el efectivo generado serd mayor respecto al anterior.

Para considerar el beneficio real de la operacién de la empresa, que se percibira en el primer afio de
actividades se realizé un estado de resultados dando como utilidad neta después de restarle los gastos a
los ingresos la cantidad de $35,040.16. Dentro del estado de resultados, se estima no tener pérdidas que
restarle al saldo inicial del Gltimo mes del flujo de efectico sumandole solamente la utilidad neta dando un
saldo final de $243,371.60.

El balance general fue realizado para conocer en qué estado se encuentran tanto los activos como los
pasivos de la empresa y conocer el total de pasivos y capital contable, se puede observar que la empresa
no tiene cuentas por pagar ni préstamos bancarios por lo que no cuenta con pasivos y los activos los
tiene tanto en caja como en bancos como manera de resguardo dando un beneficio para la empresa el
no contar con pasivos.



Para conocer distintas cuestiones de las razones financieras como la tasa interna de retorno, que segun
los flujos de cada mes es de 46%, siendo hasta el cuarto mes de operaciones de la empresa cuando se
recupere la inversion inicial. También, se calculd la rotacion de los activos totales de la empresa, dando
un saldo positivo de 2.33, siendo que lo minimo aceptado es de 2.0, por Ultimo se calculd la tasa de
margen de beneficio que obtendra la empresa después de dividir la utilidad después del 25% de
impuestos entre las ventas totales anuales dando como resultado un 5% que también se encuentra entre
lo aceptado como beneficio para la empresa.

4.3 Conclusiones generales del proyecto de inversion

Se llevo a cabo el andlisis de los motivos por los cuales se pretende realizar la inversion para
expandir la empresa D’Sylvia Floreria, determinando que se debe, a la necesidad de llegar a mas
clientes, ubicando una nueva sucursal en un punto estratégico de la ciudad que no ha sido explotado por
la competencia y tener un espacio mas que ofrecerles y lograr beneficios econémicos mayores para la
empresa.

Siendo una de las ventajas competitivas de la empresa, la preocupacion por los gustos y preferencias de
los consumidores, se llevo a cabo la elaboraciéon de una encuesta, aplicada a una parte de la poblacion
de la ciudad de Rio Bravo, Tamaulipas, en la que se les interrogd sobre diversas cuestiones de utilidad
para la empresa, entre las cuales se encuentra si seria de su agrado el establecimiento de una nueva
sucursal y cudl ubicacién seria mas cémoda para ellos, dando como resultado que la mayoria de las
personas les agradaria dentro del centro comercial "Mi tienda del ahorro”. Al llegar a esta conclusion, se
analizé a que distancia se encontraban ubicadas algunas empresas de la competencia, arrojando la
informacién necesaria para determinar que no existe una competencia en este punto de la ciudad.
Consiguientemente, se realiz6 también un analisis sobre valores objetivos como los gastos de renta y
servicios publicos asi como el esparcimiento y el flujo de clientes, siendo hasta este punto factible el
establecimiento de la nueva sucursal en dicho centro comercial.

Para poder brindarle a los clientes la calidad a la que estan acostumbrados recibir de parte de la
empresa, tanto en productos como en servicio, se concluyé que se empleara a tres personas para
atender la nueva sucursal, a los que se les dara de alta ante el Instituto Mexicano del Seguro Social para
que gocen de servicio médico, para lo que sera necesario dar de alta ante el Servicio de Administracién
Tributaria un nuevo domicilio fiscal y poder brindarle a los trabajadores el IMSS, el Seguro de Cesantia y
Vejez y asi puedan tramitar su crédito en el INFONAVIT, calculando los gastos en los que incurrira la
empresa para lograr lo anterior.

Se realizé un analisis de los costos fijos y variables en los que incurre la empresa, asi como los costos de
operacion para cuatro de los articulos que se ofreceran y con esto poder calcular el punto de equilibrio y
determinar cuantos de estos es necesario vender para poder recuperar la inversién y percibir ganancias
para la empresa, siendo necesario vender solo 46 de estos cuatro articulos, de los 90 que se estima se
vendan en el periodo de un mes.

Dentro del flujo de efectivo proyectado a un afio de labores de la empresa, se pudo observar que en
diversos meses, tales como febrero, mayo y noviembre las ventas suben en algunos casos més del 100%
y se prevé que las ventas vayan en crecimiento mes con mes percibiendo asi cada mes més efectivo
generado. Dentro del estado de variaciones se puede ver que después de sumar la utilidad al saldo inicial
del Gltimo mes del flujo de efectivo, no se le ha disminuido nada como dividendos lo que da como
resultado un saldo final considerable.

Asi mismo se realiz6é con lo anterior un balance general en el que solo se perciben activos, pues no se
cuenta con pasivos porque no existen cuentas por pagar ni préstamos bancarios, debido a que la
inversién sera realizada con capital contable con el que cuenta la propietaria de la empresa, lo que da un
beneficio para la floreria.

Analizando por ultimo las razones financieras como la tasa interna de retorno que es de 46%, es decir, en
cuanto tiempo se recuperara la inversion inicial, se concluyé que sera hasta el cuarto mes cuando se
perciba dicha recuperacion. La rotacion de activos totales ha dado un resultado positivo pues los activos



tienen una rotacion de 2.33 veces al afio, siendo hasta el 2.0 el minimo para aceptarlo como positivo. La
tasa de margen de beneficio calculada después de dividir la utilidad después de los impuestos entre las
ventas totales anuales, dio un porcentaje igualmente dentro del margen para considerarse positivo con un
5%.

Por ultimo, después de analizar todo lo anterior, se llegd a la conclusion de que la inversion para
expandir la empresa D"Sylvia Floreria de viable, pues si se llevan a cabo las ventas como se estimaron el
futuro de esta nueva sucursal es realmente prometedor.
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Anexo 1. Encuesta.

La presente encuesta, forma parte de un proyecto estudiantil desarrollada en la UAMRB-UAT, con el
objetivo de obtener informacion para la creacion de un nuevo negocio en la localidad. Toda la informacion
recabada serd tratada de manera confidencial.

INSTRUCCIONES: responda seleccionando con una “X” la respuesta que mas se ajuste a su
preferencia.

1. Selecciones su género:

Oe Ow

2. Rango de edad:

DlS - 25. DZG - 35. 036 —45. 045 - Més.

3. Rango de ingreso mensual:

D$2,400 - $3,000 O$3,000 - $5,000 D$5,000 — Més.

4. ¢Con que frecuencia adquiere usted alguno de nuestros productos en el lapso de un afio?

Dl - 3 ocasiones. DS — 6 ocasiones. DG — 9 ocasiones. DQ — Mas.

5. ¢Como considera usted el trato recibido en sus visitas realizadas a D" Sylvia Floreria?

DExceIente. DBueno. DRegular. DDeficiente.

6. ¢Considera que los productos que se ofrecen en D’ Sylvia Floreria con de buena calidad?

DSi. DNO.

7. ¢Le gustaria que existiera una nueva sucursal de la floreria?

C]Si. ONO.

8. ¢seria de su agrado y comodidad una nueva sucursal frente a la Camara de Comercio de la
ciudad?

C]Si. C]No.

9. ¢Qué ubicacion cree usted que seria mas atractiva para una nueva sucursal?
DFrente a la CANACO.

DDentro del Centro Comercial Plaza Bella (Mi Tiendita).



DDentro de Soriana.

DA un costado de Autopartes La Frontera (a una cuadra de la Clinica Génesis).

10. ¢, Cudles son los productos que ha adquirido en nuestra sucursal?
DArregIos funerarios.
DGIobos.
DArregIos para cumpleafios.
Dl4 de febrero.

Dlo de mayo.

DAlgun evento social.



Anexo 2. Sabana de informacién.

Pregunta 1|2(3(4|5|6|7(8|9|10(11(12|13|14|15|16|17|18|19(20|21(22|23|24|25|26|27|28|29|30(31| a) [b) |c) d)
Sexo 1(2|11)2(2|1|2(2|2| 1| 1] 2| 2| 1) 2| 1| 1| 2| 1| 2| 2| 1} 1| 2| 1| 1| 1| 1| 2] 2] 2| 15 16 31
Edad 1(2|14|1(1)2(1(1|1| 1| 1} 3| 1) 1) 1) 1| 1| 2| 2 4| 1) 1) 1] 3| 1| 2| 2| 2| 4| 2| 3 18 7 3 31
Ingreso mensual 2(1|13|1(1)3(2(1)1] 1| 1) 3| 1) 1) 1) 2| 3| 1| 2 1| 1) 3] 1| 3| 1| 3| 2| 3| 3| 3| 3 15 5[ 11 31
éFrecuencia con la que adguiere usted alguno
de nuestros productos en un afio? 3(2|12|3(2|11({1(2|1] 2| 2| 1| 1) 1) 2| 1| 4| 1| 3 2| 1| 4] 3| 3| 1| 2| 3| 4| 4| 4| 4| 10 9 B 31
&Como considera usted el trato recibido en sus
visitas realizadas a D'Sylvia Floreria? 2|11|11|2|2)1|2|1|3| 2| 2| 2| 1| 3| 1| 2| 1| 2| 2| 3| 2| 1| 2| 2| 2| 2| 2| 1| 2 1f 2| 12| 1B 3 31
éConsidera que los productos que se ofrecen en
D’Sylvia Floreria con de buena calidad? 1|1|1|1|11|1|1|1| 1| 1| 2| 2| 2| 1| 1) 1| 2f 2f 2| 1) 1) 1) 212|211 1|1 1 29 2 31
éLe gustaria gue existiera una nueva sucursal de
la floreria? 1{1f{1f{1|1)1)2j2|1| 1| 1f 1) 1 2| 1| 1} 2| 1)1 1| 2| 1f 1) 21} 2f12}1 211 29 2 31
éSeria de su agrado y comodidad una nueva
sucursal frente a la Camara de Comercio de la
ciudad? {2(1(1(2)2)2)2|1) 2| 3 1) 2 2] 1| 1} 2| 1) 1| 2| 1| 1 1| 2( 1} 1 2] 11} 1 1 24 7 31
iQué ubicacion cree usted que seria mas
atractiva para una nueva sucursal? 2(2(4(3|2|11)2)1|2| 1| 1 1) 2 2] 2| 2| 1| 2] 1| 1| 1| Of 3| 4| 1| 2 4] 2| 2| 2| 1 11 14 2 30
éCudles son los productos que ha adquirido en
nuestra sucursal?
Arreglos funerarios 1|1 1 1 1 1 11 1] 1| 1 10
Globos 1 11 1 1 1 1 1 1 1{ 1) 1) 1] 1 14
Arreglos de cumpleafios 1|1|1|1|1)1] |1 1 1 1 1 11111/ 1{1]1 18
14 de febrero 1f |1]1(1]|1|1 1 1 1/ 1 1 1{ 1) 1) 1] 1 17
10 de mayo 1{1{1f1 1 1 1111 1] 1] 1 1 14
Algun evento social 1|11 1 1 1 1 1 11 1) 1| 1f 1 14




Anexo 3. Factores objetivos

1.0000

CANACO S 10,000.00 | & 2,450.00 | 5 7,000.00 | $19,450.00
Mi tienda 5 5,000.00 | 5 2,500.00 | 5 4,500.00 | 512,000.00
Genesis 5 6,000.00 | 5 2,200.00 | 5 8,500.00 | $16,700.00
[lfﬂi} CAMACO 5 0.00005141

Mi tienda 5 0.00008333

Genesis 5 0.00005928
FACTOR 5 0.00019463

FO CANACO 0.2642

FO Mi tienda 0.4282

FO Genesis 0.3077



Anexo 4. Factores subjetivos

Clasificacion
COMPETENCIA 1 1 2 0.4
ESPARCIMIENTO 1 1 0.2
FLUJO DE CLIENTES 1 1 2 0.4
5 1
1 2 3 Total Clasificacian|
CANACO 1 1 2 0.4
Mi tienda 1 1 2 0.4
Génesis 1 1 0.2
5 1

COMPETENCIA 0.4 0.4 0.2 0.25
ESPARCIMIENTO 0.3 0.5 0.3 0.38
FLUJO DE CLIENTES 0.3 0.4 0.3 0.38

0.8 1




Anexo 5. Alta en el Registro federal del contribuyente
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Anexo 6. Alta en el Instituto Mexicano del Seguro Social
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Anexo 7. Flujo de efectivo de la empresa

Monto por mes:

Concepto: Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre

(+/-) Efectivo generado 24,650.00 | 29,580.00 | 25,143.00 | 88,000.50 | 27,154.44 | 29,055.25| 82,807.46 | 33,413.54| 37,423.16| 38,545.86 42,014.99 | 44,115.73 | 73,673.28

(+/-) Utilizado en

operacion 21,569.44 | 23,285.44|21,741.04 | 43,620.04 | 22,441.17 | 23,102.79 | 41,812.48 | 24,619.79 | 26,015.43 | 26,406.21 | 27,613.72| 28,344.94 | 38,633.12
Renta 5,000.00 5,000.00 | 5,000.00 | 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Electricidad 2,000.00 2,400.00 | 2,040.00 | 7,140.00 2,203.20 2,357.42 6,718.66 2,711.04 3,036.36 3,127.45 3,408.92 3,679.37 5,977.55
Nomina 7,189.44 7,189.44| 7,189.44| 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44 7,189.44
Servicio de agua

potable 500.00 600.00 510.00 | 1,785.00 550.80 589.36 1,679.66 677.76 759.09 781.86 852.23 894.84 1,494.39
Teléfono 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Insumos 6,080.00 7,296.00 | 6,201.60 | 21,705.60 6,697.73 7,166.57 | 20,424.72 8,241.55 9,230.54 9,507.46 10,363.13 | 10,881.28 | 18,171.75

(+/-) Efectivo

generado/Utilizado en

financiamiento 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

(+/-) Efectivo

generado/Utilizado en

inversion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 | 100,000.00

Aumento o disminucién

de efectivo 3,080.56 6,294.56 | 3,401.96 | 44,380.46 4,713.27 5,952.46 | 40,994.98 8,793.75| 11,407.73| 12,139.64| 14,401.26 | 15,770.80 | -64,959.84

(+) Saldo de efectivo al

inicio 40,000.00 | 43,080.56 | 49,375.12 | 52,777.08 | 97,157.54 | 101,870.81 | 107,823.27 | 148,818.25 | 157,612.00 | 169,019.73 | 181,159.38 | 195,560.64 | 211,331.44

(=) Saldo de efectivo al

final del periodo 43,080.56 | 49,375.12|52,777.08 | 97,157.54 | 101,870.81 | 107,823.27 | 148,818.25 | 157,612.00 | 169,019.73 | 181,159.38 | 195,560.64 | 211,331.44 | 146,371.59

Fuente: elaboracion propia.




