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INTRODUCCION

El objetivo general de llevar a cabo un estudio de pre-factibilidad para la
comercializacién de joyeria de plata por medio de catalogo es obtener informacion
confiable que permita sobre una base solida aceptar o rechazar el proyecto. Para
obtener esta informacion se realizé un estudio de mercado, estudio técnico,

estudio econdmico y evaluacién financiera y econémica.

A través del estudio de mercado se pudo investigar sobre el interés que pudieron
mostrar empresas ubicadas en Guatemala que se dedican a la comercializacion
de joyas de plata, de incursionar en la venta de joyas por medio de catalogo, asi
mismo se comprobd que existe un mercado insatisfecho para las joyas de plata
que la oferta no ha podido satisfacer y abre la oportunidad de poner en marcha el
proyecto.

El estudio muestra los diferentes canales de comercializacion de joyas de plata,
asi como los gustos y preferencias de las personas que las adquieren, segun
trabajo de campo realizado.

El informe esta integrado en el primer capitulo por el marco teorico, que sirve de
guia durante toda la realizacion del trabajo de campo, seguido del capitulo dos que
contiene los resultados obtenidos del estudio de mercado llevado a cabo en el mes
de junio de 2014, y finalmente el capitulo tres que contiene los resultados de los
estudios técnico, financiero y la respectiva evaluacion financiera-econémica, que

indican que el proyecto es factible y rentable.

Se realizaron proyecciones de ingresos y flujos de efectivo de cinco afios a partir

del afo 2015, asi como el estado de resultados proyectado para el mismo afio



mencionado y balance general de apertura, evidenciando la rentabilidad del

proyecto, aun siendo sometido al analisis de sensibilidad.

Finalmente se incluyen las conclusiones y recomendaciones que se le brindan al
inversor del proyecto, en la cuales de destacan los aspectos mas relevantes de los
estudios realizados, que deberan tomarse en cuenta para la puesta en marcha del
proyecto, asi como las referencias bibliograficas que sustentan la teoria aplicada
en el trabajo de investigacion y anexos que complementan y sustentan el trabajo

y las proyecciones realizadas.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1.Joyeria

Parafraseando a Fran Castmay, disefiador de joyas reconocido en Europa, en su
publicacién “Disefio de Joyeria: Un arte para el deleite de los sentidos”, afirma que
las joyas son objetos que desde la antigledad fueron utilizadas en todas las
culturas como adorno, signo de posicion social o simbolo de creencias religiosas,
las cuales eran fabricadas con diferentes tipos de materiales y metales, piedras

preciosas, piedras naturales, oro, plata, bronce, entre otros.

La joyeria se ha ido transformando a lo largo del tiempo, ya que se ha visto
influenciada por el modernismo, creatividad y originalidad de los que las disefian,
en la actualidad las joyas ya no se ven como un simbolo religioso o estatus social,
mas bien son vistas como un adorno que se adecua a la personalidad y gusto de

quien la usa.

La fabricacién de joyas en diferentes materiales en las ultimas décadas, ha
revolucionado el mercado de la joyeria, ya que abrié la oportunidad de producir y
comercializar joyas en diferentes tipos de materiales y metales a precios
accesibles, adecuandose al presupuesto y gusto de toda persona que haga uso

de ellas.

1.1.1. Metales utilizados en Joyeria
De acuerdo a publicacion del Instituto Gemoldgico Espanol, denominado
“‘Conocimientos basicos sobre joyeria”, dentro de los materiales mas utilizados

para la fabricacion de joyas se encuentran el oro, la plata y el platino.

El oro es un metal de color amarillo que mantiene su brillo durante mucho tiempo

y se mide en quilates, es un material blando que puede alearse con otros metales



como la plata, el paladio y el cobre y por ello la diferencia de colores, el contraste

de las tonalidades varia de acuerdo a la cantidad de cada metal aleado.

El platino es un metal blanco grisaceo, que puede ser aleado facilmente con cobre,

niquel, rutenio e iridio, el platino fue utilizado durante mucho tiempo, para la

fabricacion de joyas de alta calidad, hasta que aparecio el oro blanco.

La plata es un metal excesivamente blando, que necesita una técnica de trabajo

especializada por su alto nivel de oxidacion, es aleada especialmente con cobre y

para brindarle mayor dureza, en algunos casos se alea con niquel y zinc. Existen

diferentes tipos de plata, de acuerdo a la proporcion de plata incluida en la

aleacion, a continuacion detalle de los tipos existentes:

TABLA 1
TIPOS DE PLATA

Tipo

Descripcion

Plata .720

Es un tipo de plata dificil de encontrar actualmente, fue
utilizada para hacer monedas de plata en el siglo pasado, el
72% es de plata y el 28% de aleacion de otros metales.

Plata .900

Es un tipo de plata que se utiliza escasamente para joyeria por
su mala calidad, ya que tiende a ponerse obscura
rapidamente, anteriormente era utilizada para fabricar
monedas.

Plata .925

También llamada esterlina, es la que contiene el 92.5% de
plata y el resto es aleacion con otros metales, para darle
firmeza y consistencia, utilizada especialmente para la
fabricacion de joyas y monedas.

Plata .950

También llamada Britania Silver, utilizado muy poco para
joyeria debido a que es muy blanda, es utilizada basicamente
en algunos instrumentos musicales.

Plata .999

Plata Pura, utilizada especificamente para realizar monedas
de plata, ya que con los procesos tecnolégicos es posible
hacerlo, no se utiliza para joyeria ya que es muy blanda y dificil
de trabajarla, suele ponerse amarilla con el paso de los anos.

Fuente: Elaboracién

propia en base a publicaci6n de Invieta en Oro y Plata

http://www.invertirenoroyplata.com/tipos-de-plata/
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1.1.2. Historia de las joyas de plata

En la publicacion realizada por Fran Castmay, anteriormente mencionada, se
indica que la historia de la plata puede ver desde tres perspectivas diferentes: la
plata en el folklore, la plata en las ciencias, y la plata en el arte, en lo cual se incluye

la fabricacion de joyas.

La plata en el Folklore para los asirios tenia poderes, ya que cuando un hombre
deseaba embarazar a su mujer, bebia por siete noches consecutivas un vaso de

agua en el cual con anticipacion se habian depositado siete monedas de plata.

En Egipto cuando una mujer deseaba concebir un hijo varon, hablaba con un
sacerdote de la Diosa Isis y este le daba a paladear una lamina de plata para

concebir un hijo varén.

En la historia precolombina se han encontrado vestigios de que varias culturas
utilizaron este metal precioso para la fabricacion de objetos de guerra,

atribuyéndole poderes magicos.

Actualmente, la plata se utiliza en las ciencias médicas como nitrato de plata para
eliminar verrugas y para la reparacion de piezas dentales, en las ciencias quimicas
se utiliza como catalizador para reacciones de oxidacion y en las ciencias de

tecnologia e informacién para realizar algunas placas de fusion para ordenadores.

El uso de plata en el arte es especificamente para la creacidn de joyas y la
orfebreria, con la plata se puede fabricar aretes, anillos, collares, pulseras, dijes,
brazaletes, prendedores, etc. Las joyas de plata se han fabricado desde tiempos
antes de Cristo, fueron usadas por los romanos, los egipcios, los fenicios, como

adornos para resaltar su belleza y para demostrar su estatus social.



1.2Empresa

Parafraseando a Josep Alfaro y Monserrat Pina, en su libro “Empresa y
Administracion” definen la empresa como una unidad econémica de produccion en
la que se combinan factores de produccion (capital, trabajo, recursos naturales,
tecnologia, etc.), bajo la direccion, responsabilidad y control del empresario, para
producir bienes y servicios que seran vendidos en el mercado con el objeto de

obtener el maximo beneficio.

El fin de toda empresa es alcanzar los objetivos para los que fue creada. Esta
puede ser de caracter privada, individual o social, y su fin principal es obtener el
maximo beneficio reflejado en ganancias. Toda empresa tiene objetivos internos
y externos. Dentro de los objetivos internos de la empresa se pueden mencionar:
prestar un servicio o vender un bien, generar empleo y ofrecer remuneracion justa
a los trabajadores. Los factores externos pueden ser: poner a disposicion de los
consumidores productos de utilidad, calidad y garantia a un precio justo, motivando

la economia a nivel nacional e internacional.

“En Guatemala existen varias definiciones de empresa, en el Articulo 3 del Acuerdo
Gubernativo 178-2001 del Ministerio de Economia, se categoriza las MIPYMES
utilizando el “numero de empleados”; el BCIE utiliza el criterio de numero de
empleados, pero con diferentes dimensiones para cada segmento; la Camara de
la Industria (CIG) utiliza dos tipos de definiciones: una para la clasificacion de
beneficiarios de programas de apoyo (que sigue un criterio de cantidad de
empleados), y la otra para clasificar las empresas industriales (basado en activos
totales, cantidad de empleados y ventas anuales); y, finalmente AGEXPORT,

utiliza el criterio de tamafo de activos.” (9:11)



TABLA 2
Criterios para la definiciéon de MIPYMES en Guatemala

Criterio Micro Pequeia Mediana
No. De Empleados
MINECO 1a10 11a25 26 a 60
CIG 1ab 6 a 50 51 a 100
BCIE 1a10 11 a40 41 a 60
Activos Menos de Hasta
AGEXPORT Q500,000 Q1,200,000
Empleados/Ventas/Activos
CIG De 1a De 11a20 De 21a50
10 empleados. empleados.
empleado | Hasta Q300,000 | Hasta Q500,000
(empresas industriales) s. Hasta en ventas en ventas
Q60,000 anuales. anuales.
en ventas | Hasta Q500,000 Hasta
anuales. en activos. Q2,000,000 en
Hasta activos.
Q50,000
en
activos.

Fuente: Lineamientos de politica econdmica, social y de seguridad 2012-2020, CIEN Pagina 11

El criterio de clasificacibn mas comun utilizado en paises desarrollados y en
desarrollo, ha sido el numero de trabajadores que emplean las MIPYMES, en los
paises en desarrollo, ademas del numero de empleados, se usan frecuentemente

variables como el valor de los activos y el volumen de ventas.

Adicionalmente a la clasificacion proporcionada por cada una de las entidades
econdmicas en Guatemala, hay que tomar en cuenta que se pueden clasificar las
empresas en base a la actividad econémica que realiza y al segmento de mercado

que se enfoque.

De acuerdo al cddigo de Comercio de Guatemala, las empresas se clasifican de

la siguiente manera:



TABLA 3

Clasificacion de Empresas segun Cédigo de Comercio de Guatemala

Tipo de empresa

Caracteristicas

Comerciante Individual

Solo tiene un propietario.

Capital minimo para inscribirse Q2,000.
Responsabilidad limitada, es decir el propietario es
responsable con su patrimonio, por las obligaciones de
la empresa.

Puede utilizar la razén social que el propietario decida.

Sociedad Colectiva

Tiene dos 0 mas socios.

No existe capital minimo inicial.

Todos los socios responden ilimitadamente, o
determinado monto establecido al momento de inscribir
la sociedad.

La razon social de este tipo de empresa, se forma con
el nombre y apellido de uno de los socios o con los
apellidos de dos o mas de ellos, con el agrado
obligatorio de la leyenda: Y Compania Sociedad
Colectiva.

Sociedad de
Responsabilidad Limitada

Tiene como minimo dos socios.

No existe capital minimo inicial.

Tiene responsabilidad limitada, el patrimonio de la
sociedad responde a las obligaciones sociales.

La razon social puede ser: Denominacion social libre,
esta debe hacer referencia a la actividad social
principal, Razén social, se forma con el nombre
completo de uno de los socios o con el apellido de dos
0 mas de ellos, en ambos casos se debe agregar la
palabra “Limitada” o la leyenda “y Companiia Limitada”.

Sociedad Anénima

Debe tener como minimo dos socios.

El capital minimo a suscribirse es de Q5,000.00.

La responsabilidad es limitada al capital aportado.

Su razén social es de denominacion social libre, con el
agregado de: Sociedad Anénima.

Sociedad en Comandita
Simple

Debe tener como minimo dos socios.

No existe un minimo de capital inicial.

El tipo de responsabilidad que maneja es:
Comanditados, responden de manera ilimitada,
subsidiaria y solidaria a las obligaciones sociales.
Comanditarios, responden de manera limitada al monto
del capital aportado.

Fuente: Elaboracién propia en base al Cédigo de Comercio de Guatemala, Capitulos 2, 3, 4, 5, y 6.




Toda empresa tiene funciones comunes y especificas, las cuales tienen mayor o
menor importancia dependiendo del tamafno de la empresa, del producto o

actividad a la que se dedique.

TABLA 4
Funciones comunes de la empresa
Contable Consiste en reflejar el movimiento econdmico de la empresa,

las entradas y salidas de dinero.

Financiera Se trata de conseguir los fondos necesarios y asegurar su

correcta utilizacion.

Administrativa | Para controlar y planificar el proceso econémico de la empresa.

De Recursos | Consiste en gestionar todos los asuntos relativos a los

Humanos empleados.

Fuente: Libro “Empresa y Administracion”, Josep Alfaro Giménez, Pagina 32

TABLA 5
Funciones especificas de la empresa
Comercial Buscar el mercando, tanto para las compras como para las

ventas, se ocupa de las campanas de publicidad y
marketing.

De produccion Encargada de desarrollar procesos de produccion.

De investigacion Estudiar los sistemas de trabajo, que hacen mas

competitiva a una organizacion.

Fuente: Libro “Empresa y Administracion”, Josep Alfaro Giménez, Pagina 33

Las empresas también pueden clasificarse segun la actividad que desarrollan,
dentro de las cuales se encuentran: extractivas, industriales o productivas y

comerciales o de servicios.



TABLA 6
Clasificaciéon empresas segun actividad econémica

Extractivas Empresas que obtienen de la naturaleza los bienes que venden.

Industriales o | Empresas que elaboran el producto final, tras un proceso de

productivas transformacién o fabril.

Comerciales | Las empresas comerciales venden el producto acabado, adquirido
o de servicios | a sus proveedores sin que éste sufra transformaciones posteriores.
Las empresas o comercios de servicios desarrollan su actividad

economica a través de la produccion o prestaciones de servicios.

Fuente: Libro “Empresa y Administracion”, Josep Alfaro Giménez, Pagina 48

1.2.1 Empresas Comerciales o de Servicios

Parafraseando a Ana Maria Hervas Exojo, autora del libro ‘Animacion en el punto
de venta’, empresas comerciales son aquellas que se dedican a comercializar
articulos o productos ya elaborados o industrializados, llevandolos al consumidor
final o por medio de intermediarios, realizando ventas al por mayor y/o menor,
tienen como finalidad lucrar por medio de la distribucion comercial y venta de

productos.

La distribucion comercial pone en contacto a los productores y consumidores,
desde su lugar de fabricacion, hasta el establecimiento comercial, el producto pasa
por diversos intermediarios que representan las distintas fases del canal de

distribucion.

Un canal de distribucion “es un conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del

consumidor o de un usuario industrial.” (22:300)

Segun los autores Kotler y Armstrong, en su libro ‘Fundamentos de Marketing’, las
decisiones de una compafiia influyen directamente en todas las decisiones de
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mercadeo, por ejemplo, la fijacién de precios depende de si la compaiiia trabaja
con cadenas nacionales de descuento o utiliza tiendas especializadas de alta
calidad, o vende directamente a los consumidores, si una compainiia desarrolla o
adquiere nuevos productos podria depender de que encajen las habilidades de los

miembros del canal con las caracteristicas de los productos a poner en el mercado.

Regularmente la decision de los canales de distribucion implica realizar
compromisos a largo plazo con otras empresas, para lo cual se requiere que la
direccion disefie canales adecuados, tomando en cuenta el entorno de las ventas

futuro y el actual.

Los canales de distribucién agregan valor a los productos y a la compafiia que
representan, ya que al hacerlo los miembros del canal tienen el control para
mercadear eficazmente los productos y hacerlos llegar al mercado objetivo, esto
debido al grado de experiencia, especializacion y red de contactos, logrando hacer

mas que la misma empresa, ahorrando dinero en inversion de marketing.

Los canales de distribucion cuentan con niveles de canal, los cuales son “la capa
de intermediarios que realizan alguna funcion para acercar el producto y su
propiedad al comprador final” (22:302). El numero de niveles de intermediarios
indica la longitud de un canal, el canal de marketing directo no tiene niveles de
intermediarios y el canal de marketing indirecto tiene uno o mas niveles de

intermediarios.

El proyecto de comercializacién de joyas de plata por medio de catalogo, al cual
va enfocado el presente trabajo de tesis, utilizara un canal de distribucién indirecto,
ya que hara uso de intermediarios para distribuir sus productos por medio de
vendedores independientes, como el canal numero 3 de la siguiente figura, para
que ellos a su vez hagan llegar el producto a los consumidores finales.

9



FIGURA 1
Canales de distribucion de consumo e industria

Fabricants Fabricanie Fabricants Fabricanta Fabricants Fabricants
Mayorista Representantes
e del abricants 0 -
cursal de ventas
Disiribuidar Disiribuidar
el Delslitn industrial industrial

: . : Clignte Cliente Cliente
Consumidor Consumidor Consumidor e i it
Canal 1 Canal 2 Canal 3 Canal 1 Canal 2 Canal 3

A. Canales de marketing de consumo B. Canales de marketing industriales

Fuente: Kotler P. y Armstrong G. 2008. Fundamentos de Marketing. 8a. ed. Pag. 303

Para disefar eficazmente los canales de distribucién a utilizar de acuerdo al tipo
de producto es necesario realizar un analisis sobre el segmento de mercado al que
se dirige el producto, para ello existen los sistemas de distribucion multicanal,
conocidos también como canales hibridos de marketing. Los autores Kotler y
Armstrong definen los sistemas de distribucidon multicanal como “Proceso de
distribucion en el que una sola compafia establece dos o mas canales de

marketing para legar a uno o mas segmentos de clientes”. (22:307)
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A través de los canales hibridos de marketing se vende directamente al segmento
de consumidores 1, usando catalogos de venta por correo, telemarketing, e

internet y llegan al segmento de consumidores 2, a través de los detallistas.

Por medio de los canales hibridos de marketing se puede realizar marketing directo
el cual consiste en “establecer conexiones directas con los consumidores
individuales, seleccionados cuidadosamente a fin de obtener respuesta inmediata”
(22:417)

El marketing directo es mas que un canal o medio suplementario, sobre todo en
aspectos mas recientes como marketing por internet y comercio electrénico, los
cuales constituyen un modelo completo de operacion. Las principales formas de
marketing directo incluyen las ventas personas, marketing telefénico, marketing
por correo directo, marketing por catalogo, marketing de respuesta directa por

television, marketing por quioscos y marketing en linea.

e Las ventas personales constan de varias etapas que el vendedor debe
dominar, los cuales incluyen busqueda vy calificacion de prospectos,
acercamiento previo, acercamiento, presentacion y demostracion, manejo

de objeciones, cierre y seguimiento.

e El marketing telefénico implica usar el teléfono para vender directamente a

los consumidores y clientes industriales.

e El marketing por correo directo, implica enviar una oferta, un anuncio, un
recordatorio, u otro elemento de una persona localizada en un domicilio
especifico, a través de cartas, anuncios, muestras, cintas de video. Este
tipo de marketing es idoneo para la comunicacién de uno a uno, ya que

permite seleccionar el mercado meta especifico.
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e El marketing por catalogo, es el que realiza ventas a través de catalogos
impresos, en video o electronicos que se envian por correo a clientes

selectos.

e El marketing de respuesta directa por television es el que incluye anuncios
televisivos y de respuesta directa o infomerciales, y canales de compras en

casa.

El proyecto que corresponde al presente trabajo de tesis, hara uso del marketing

directo por medio de catalogo impreso y digital.

La venta por catalogo es un sistema de ventas de forma directa, es decir de
persona a persona, la cual se realiza por medio de un representante
independiente, el cual gana un porcentaje de utilidad basado en el volumen de

ventas que realice.

La empresa intermediaria disefia, ejecuta y se apoya en un programa de incentivos
para el vendedor con el objetivo de lograr un mayor volumen de ventas, entre los
cuales se puede mencionar: los premios como electrodomésticos, viajes, vales de

combustible, vales de tiendas de departamento, descuentos, etc.

Este sistema de ventas constituye una solida forma para generar ingresos para
muchas personas que no cuentan con un empleo fijo, amas de casa, estudiantes
y personas con empleos remunerados, por lo que este es un sistema de ventas
muy flexible, aceptado y exitoso para generar ingresos y contribuir con la

economia.
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1.3 Definicidon de proyecto

El presente trabajo de tesis comprende el andlisis para poner en marcha el
proyecto de comercializacion de joyas de plata por medio de catalogo, por lo que
es necesario tener conocimiento basico sobre proyectos, por lo que a continuacion

se mencionan las siguientes definiciones:

“‘Es la busqueda de una solucién inteligente al planteamiento de un problema

tendente a resolver, entre muchas, una necesidad humana.” (2:2)

‘Es un conjunto de elementos relacionados en forma ldgica, tecnoldgica y
cronoldgica, que se ejecutan en un periodo determinado, que tiene como objetivo
resolver un problema, cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidad.” (5:1),
por lo anterior se comprende que proyecto es toda serie de estrategias que se

realizan con el objetivo primordial de satisfacer alguna necesidad existente.

1.3.1 Tipos de proyectos

De acuerdo a los autores Nassir Sapag y Reinaldo Sapag, los proyectos se
clasifican segun la finalidad del estudio y segun el objeto de la inversion. Los
proyectos segun la finalidad del estudio, son utilizados para medir la rentabilidad
del proyecto, la rentabilidad del inversionista y la capacidad del proyecto. Los
proyectos segun el objetivo de la inversion tienen como finalidad evaluar la
asignacion de recursos, para generar un cambio, mejora o0 modernizacion de una

empresa ya existente.
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FIGURA 2
Clasificacion de los proyectos segun finalidad del estudio

Rentabilidad del Proyecto

Segun la finalidad del estudio Rentabilidad del Inversionista

Capacidad del pago del
proyecto

Fuente: Preparacion y evaluacion de proyectos. Sapag y Sapag.5ta. Edicion, Pag. 7

FIGURA 3
Clasificacion de los proyectos segun el objeto de la inversiéon

Internalizacion

Creacién de un

. Externalizacion
nuevo negocio

Segun el objeto

de la inversion
Proyecto de

modernizacién Reemplazo

Ampliacion

Abandono

Fuente: Preparacion y evaluacion de proyectos. Sapag y Sapag.5ta. Edicion, Pag. 7
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Un proyecto puede tener diferentes apreciaciones desde los puntos de vista
privado y social. “La evaluacién social de proyectos compara los beneficios y
costos que una determinada inversién pueda tener para la comunidad de un pais

en su conjunto.” (30:9).

Parafraseando lo que indica el Manual de Metodologia General de Identificacion,
Preparacidon y Evaluacién de Proyectos de Inversidn publica, publicado por el
Instituto Latinoamericano y del Caribe de Planificacion Econdémica y Social
(ILPES), Cepal, los proyectos se pueden clasificar de acuerdo a quién es el

impulsor del proyecto de la siguiente manera:

FIGURA 4
Clasificacion de Proyectos

Individuos u
organizaciones, con

fines de lucro e Proyectos privados

Individuos u
organizaciones, sin
fines de lucro

e Proyectos del tercer sector, como lo son
los proyectos agricolas.

Estado nacional,
provincial o e Proyectos publicos
municipal

Organismos
internacionales

® Proyectos de cooperacion internacional

Fuente: manual de metodologia general de identificacion, preparacion y evaluacion de proyectos de
Inversion Publica. Pagina 105
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Por lo anterior se comprende que los proyectos privados tienen la finalidad de

satisfacer una demanda real de un producto o servicio y con ello lucrar, por su

naturaleza la comercializacion de joyeria de plata por medio de catalogo se

encuentra en la clasificacion de proyecto privado.

De acuerdo al autor Edmundo Pimentel en su libro ‘Formulacién y Evaluacion de

Proyectos de Inversion’, los proyectos pueden clasificarse en proyectos

agropecuarios, proyectos industriales y proyectos de servicio.

Los proyectos agropecuarios son todos aquellos proyectos de inversion que
cubren el campo de la produccién animal, vegetal y pesquera. Se
caracterizan por realizar labores agricolas de siembra, cosecha y proceso
de productos como lo son: la siembra de frijol, maiz, café, azucar, etc.

Los proyectos industriales son los que se refieren a la actividad
manufacturera (transformacién de materias primas) e incluyen la actividad
minera (industria extractiva). Cuando la materia prima a ser procesada
proviene de la produccidén agropecuaria, a estos proyectos se les denomina

agroindustriales.

Los proyectos de servicio son aquellos cuyo propdsito es determinar la
conveniencia de instalar unidades de servicios de caracter personal,
profesional, técnico o institucional, incluyen a los trabajos de investigacion
de apoyo a los bienes y servicios elaborados por otras unidades
productivas. En esta categoria se incluyen proyectos turisticos,
educacionales, médicos asistenciales, electrificacion, telecomunicaciones,

transporte, etc.

Los proyectos comerciales son los que se caracterizan por su flujo de

trabajo, el cual consiste en comprar bienes y posteriormente colocarlos para
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la venta, se pueden mencionar las tiendas de ropa, zapaterias, abarroterias,

tiendas, etc.

La comercializacion de joyeria de plata por medio de catalogo es un proyecto
comercial, debido a que se comprara la joyeria al fabricante o proveedor mayorista
y posteriormente se vendera al intermediario detallista o vendedor independiente
para que él lo haga llegar al usuario final, siendo la empresa un intermediario

distribuidor de las joyas.

1.3.2 Ciclo de vida de un proyecto

Sintetizando lo expuesto por el autor Rafael Suarez Chacén, en su libro
‘Formulacién y Evaluacion de Proyectos”, el ciclo de vida de un proyecto esta
integrado por etapas sucesivas que incluyen actividades planificadas para llevarse
a cabo, siendo las fases: fase de pre-inversidon, fase de inversion y fase de

operacion.

e FEtapa de pre-inversion incluye la realizacion de estudios de mercado,
técnicos, econdmico, financieros y evaluaciones de impacto ambiental, con

el objetivo de preparar, evaluar y analizar la viabilidad de un proyecto.

e Etapa de inversidn en la cual se realizan los desembolsos de capital, fase
en la cual se llevan a cabo los estudios definitivos para poner en marcha el
proyecto, incluye las fases de financiamiento, estudios definitivos y

ejecucion del proyecto.

e Etapa de operacion es la ultima etapa en la cual ya esta en funcionamiento
el proyecto y en la cual se comienzan a percibir los ingresos derivados de
la venta de bienes o servicios, periodo en el cual se efectua el analisis de

los resultados obtenidos de las operaciones realizadas.

17



Para seleccionar los proyectos que generen mayor utilidad y beneficio para la
empresa, se debe desarrollar una serie de fases, las cuales van aumentando en
grado de profundidad, con el objetivo de obtener mayor certidumbre y confiabilidad
para la puesta en marcha del mismo. La ventaja de realizar los estudios por medio
de fases es que si en una fase se llega a la conclusion de que el proyecto no es
viable, se suspende el estudio en esa fase, sin incurrir en trabajo y gastos

innecesarios.

La etapa de pre-inversion consta de las siguientes fases: generacion y analisis de
la idea del proyecto, estudio a nivel de perfil, estudio de pre-factibilidad y estudio
de factibilidad. Para determinar la viabilidad del proyecto de comercializacion de
joyas plata por medio de catalogo, se muestra en la presente tesis un estudio en

la etapa de pre-inversion, en la fase de pre-factibilidad.

FIGURA 5
Ciclo de vida de un proyecto
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Fuente: Suarez Chacon, R. Formulacion y evaluacion de proyectos. 1a. ed. Pagina. 17
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a. Generacién y analisis de la idea del proyecto
Surge de la necesidad insatisfecha, de politicas o de la existencia de otros
proyectos, es la fase en la cual se plantea el problema, incluyendo la
importancia, magnitud, a quien va dirigido y la soluciéon a la problematica

planteada.

b. Estudio a nivel de perfil
Aca se deben estudiar los antecedentes que sirvan de base para determinar la
conveniencia y factibilidad técnico econdmico de llevar a cabo el proyecto, en
esta fase deben determinarse los costos y beneficios de implementar el
proyecto. Con la informacion obtenida en el estudio a nivel perfil, se pueden
tomar las decisiones de profundizar el estudio, ejecutar el proyecto o

abandonarlo.

c. Estudio a nivel de pre-factibilidad
En esta fase se evaluan con detalle y con mayor profundidad las alternativas
estudiadas a nivel de perfil, para ello es necesario analizar los aspectos
identificados en el nivel de perfil, especialmente los que inciden en la factibilidad

y rentabilidad del proyecto a desarrollar.

El objetivo de este estudio es mejorar la calidad de la informacion y definir
claramente todas las variables que se evaluaran en el proyecto de inversion,
dentro de estas variables se deben considerar los aspectos econdmicos,

tecnoldgicos, sociales y de riesgo.

La preparacién de este estudio, requiere la utilizacion de fuentes primarias y
fuentes secundarias, es decir se requiere la realizacion de trabajo de campo
detallado, con el fin de obtener mayor certidumbre para llevar a cabo el

proyecto.
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En la realizacion del estudio de pre-factibilidad, se debe efectuar la preparacion
técnica del proyecto y su evaluacion, en este caso primero debe plantearse el

analisis técnico y posteriormente el analisis econémico.

Los aspectos basicos que debe contener un estudio de pre-factibilidad son: el
estudio de mercado y estudio técnico que incluye el analisis administrativo y
legal de la empresa. Para determinar la rentabilidad econémica del proyecto se
deben realizar estimaciones de los montos de inversion, fuentes de
financiamiento y costos de operacién, un calendario de inversién y montos

aproximados de los ingresos e indicadores de medicion.

En el estudio de pre-factibilidad se incluye el estudio de aspectos generales del
entorno socioecondmico y analisis del mercado, identificando las principales
variables que afecten su comportamiento, como el producto, demanda, oferta,
procesos de comercializacion, precios, etc., tamario y localizacién del proyecto,
seleccion de un modelo técnico, disefio de una organizacion para las etapas
de instalacién y operacion, determinar las inversiones, costos y utilidades,

aplicando criterios de rentabilidad financiera, econdmica, social y ambiental.

En esta fase es necesario determinar el momento 6ptimo para poner en marcha
el proyecto e iniciar con las inversiones. Al concluir con el estudio de pre-
inversion en la fase de pre-factibilidad es necesario realizar un documento que
incluya los resultados de la evaluacion, indicar los aspectos del proyecto que
requieren mayor profundidad e indicar si es conveniente continuar, abandonar

o aplazar el estudio.

El estudio de pre-factibilidad se utiliza como instrumento de negociaciéon con
instituciones financieras o con inversionistas potenciales, por lo que en este

nivel no se puede incluir con precisién las fuentes de financiamiento, sin
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embargo es importante que se incluya en esta fase un analisis de sensibilidad
que permita observar el comportamiento del proyecto frente a cambios en las

variable involucradas.

Para evaluar el proyecto de comercializacién de joyas de plata por medio de
catalogo, se realizara un estudio en la etapa de pre-inversion, hasta la fase de
pre-factibilidad, el cual proporcionara informacion valiosa para poner en marcha

el proyecto.

1.4 Estudio de mercado

“Es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al publico con el vendedor
mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades
y los problemas del marketing; para monitorear el desempefo del marketing y

mejorar su comprension como un proceso.” (24:7)

“El estudio de mercado definira ciertas variables relativas a caracteristicas del
producto, demanda proyectada a través del tiempo, estacionalidad en las ventas,
abastecimiento de materias primas y sistema de comercializacion
adecuada.”(24:98)

De acuerdo a lo expuesto en la Guia Técnica de Elaboracion y Evaluacion de
Proyectos de Inversion, publicada por el Instituto Hacendario del Estado de
México, el estudio de mercado busca determinar la demanda del bien o servicio a
producir, el precio de venta, las caracteristicas del mismo y la estrategia comercial
a seguir. Se basa en estudiar, a través de métodos cuantitativos y cualitativos, los
mercados: del consumidor, del proveedor, del competidor, del distribuidor y los

bienes sustitutos.
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En base a lo anterior se deduce que el estudio de mercado implica el analisis de
informacion que facilite el conocimiento sobre quiénes son los consumidores o
clientes potenciales del producto que se pretende comercializar, identificando las
caracteristicas sobre sus ingresos, edad, preferencias, lugares donde realizan sus
compras, etc., la cantidad y calidad de informaciéon obtenida en este estudio,

determinara el éxito del proyecto.

El estudio de mercado debe tomar en cuenta la mezcla de la mercadotecnia y sus
respectivas estrategias, analizando el producto, precio, plaza y promocion, actual,
potencial y futura, para llegar al segmento de mercado que esta dirigido el
producto.

Segun Kotler la estrategia de producto es la que determina el nivel de valor que
los consumidores dan al producto, para ello se evaluan cinco dimensiones o
jerarquias de valor que los consumidores brindan a los productos, siendo estas:
beneficio central, producto basico, producto esperado, producto aumentado vy el
producto potencial.

El producto con beneficio central es aquel servicio o beneficio que en

realidad le interesa recibir el consumidor.

e EIl producto basico, son las caracteristicas minimas que se esperan tener

de un producto.

e Producto esperado, esta constituido por las caracteristicas o atributos y

condiciones que los consumidores esperan de un producto.

e Producto aumentado, es aquel que sobrepasa las expectativas de los

consumidores.
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La estrategia de diferenciacion de producto surge a través de la mejora del mismo,
dirigiendo el estudio hacia un sistema de consumo total del usuario, el cual consiste
en el modo en que el comprador adquiere y utiliza los servicios. La estrategia de
mejora de producto conlleva en primer lugar costos asociados, en segundo lugar
los beneficios aumentados se convierten con el tiempo en beneficios esperados y
factores de similitud necesarios y en tercer lugar a medida que las empresas
incrementan el precio de los productos mejorados, algunos competidores ofrecen

productos a menor precio en una version basica de producto.

FIGURA 6
NIVELES DE PRODUCTO
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Fuente: Direccion de Marketing. Philip Kotler. P4g. 372
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La estrategia de producto es una de las mas importantes ya que a través de la
implementacién de ella los productos pueden fracasar si no satisfacen los deseos,
necesidades y expectativas de los consumidores o clientes potenciales. El
proyecto que se expone en la presente tesis, consiste en comercializar joyas de
plata por medio de catalogo; la calidad, durabilidad y modernidad de los productos
a ofrecer son variables fundamentales en la estrategia del producto ya que son la

base para satisfacer las necesidades de los consumidores reales y potenciales.

Los autores Kotler y Armstrong en su obra anteriormente mencionada, indican que
la estrategia del precio incluye el analisis de la demanda de los clientes, los costos
y los precios de los competidores, las cuales son variables mas importantes al
establecer la estrategia a seguir. Los costos suponen el limite inferior del precio,
los precios de los competidores y los productos sustitutos sirven como punto de
referencia y las percepciones de los consumidores en relacion con las

caracteristicas de la oferta de la empresa establecen el limite superior del precio.

Existen seis métodos para la fijacidén de precios y determinar la estrategia a utilizar
por tipo de producto y empresa, los cuales son: fijacion de precios mediante
margenes, fijacion de precios para obtener rendimiento de la inversion, fijacion de
precios basada en el valor percibido, fijacion de precios basada en el valor, fijacion

de precios basada en la competencia y fijacion de precios mediante subastas.

La estrategia de precios es una de las tareas mas compleja y dificil para
desarrollar, ya que esta intimamente unida al valor de uso y de cambio que los
consumidores le den, la clave para determinar el precio de un producto es entender

el valor que los consumidores perciben en él.

Uno de los conflictos mas frecuentes en la fijacion de precios se da cuando se

utilizan canales de distribucion con intermediarios y no existen estrategias o
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politicas de precios y descuentos que regulen la fijacion del precio para cliente

final.

FIGURA 7
Métodos para la fijacion de precios

Fijacidon de precios

. ’ e Costo + margen estandard.
mediante margenes

Fijacion de precios para
obtener rendimiento de
la inversion

e Calcular del precio en base a la tasa de
rendimiento esperada sobre la inversion.

Fijacion de precios
basada en el valor
percibido

e Establecer precios sobre el valor que los
consumidores den a los productos.

e Cobrar precios relativamente bajos por
una oferta de gran calidad a clientes
leales.

Fijacidon de precios
basada en el valor

Fijacidon de precios
basados en la
compatencia

e Establecer precios en funcién de los
precios de la competencia

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro “Direccién de Marketing”. Philip Kotler.

El proyecto de comercializacion de joyas de plata por medio de catalogo, pretende
mostrar un método definido de fijacion de precios y descuentos proporcionados a
los intermediarios o vendedores independientes, con el objetivo de regular y

estandarizar los precios que se ofreceran al publico.
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De acuerdo a los autores Kotler y Armstrong en su obra antes mencionada, la
estrategia de distribucion basicamente se refiere al hecho de acercar los productos
a los consumidores finales, con el objetivo de que satisfagan sus necesidades y
estén a su alcance sin que ello implique incremento en los precios. La estrategia
de distribucion que se pretende utilizar en el proyecto es por medio de
intermediarios, los cuales estan constituidos por los vendedores independientes,
quienes promocionaran las joyas a los consumidores finales, haciéndolas llegar
hasta su vivienda o lugar de trabajo, sin que ellos tengan que ir en busca del
producto, ni que se tenga que incrementar el precio. Las comunicaciones de
marketing son “el medio por el cual una empresa intenta informar, convencer y
recordar, directa o indirectamente, sus productos y marcas al gran publico. En
cierto modo, se podria decir que las comunicaciones de marketing representan la
voz de la marca y posibilitan el didlogo y la creacion de relaciones con los

consumidores” (22: 575)

Por lo anterior se deduce que las estrategias de comunicacion de marketing
determinaran el éxito o fracaso de una empresa, ya que a través de ellas se
informa sobre el uso o nuevas aplicaciones de un producto, se recuerda la
existencia de los mismos y se persuade la compra del publico a través de las
caracteristicas y beneficios que este ofrece.

Segun los autores Kotler y Armstrong en la obra ya mencionada, las adecuadas
comunicaciones de marketing estimulan el deseo de compra y la efectividad de los
comerciales mediante exhibidores, demostraciones, exposiciones y diversos
esfuerzos de venta no repetitivos, actua como un estimulante directo que ofrece
valores e incentivos adicionales del producto a revendedores o consumidores y se
ve reflejado en el porcentaje de participacion de mercado de los clientes que
compran los productos. De acuerdo a la publicacion virtual de la revista

‘Entrepreneur’, existe una guia que toma en cuenta la cantidad y tamafio de los
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competidores, y la similitud de los productos para determinar la cuota de mercado

que una empresa puede alcanzar.

TABLA 7
Guia de aproximaciones de participacién de mercado
¢ Qué tan grandes ¢, Qué tantos ¢ Qué tan similares | ;Cual parece
son sus competidores son sus productos a ser su
competidores? tiene? los suyos? porcentaje?
1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%
2 Grandes Algunos Similares 0-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0.5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0.5%-5%
6 Grandes Uno Diferentes 10%-15%
7 Pequefios Muchos Similares 5%-10%
8 Pequefos Algunos Similares 10%-15%
9 Pequenos Muchos Diferentes 10%-15%
10 Pequerios Algunos Diferentes 20%-30%
11 Pequefios Uno Similares 30%-50%
12 Pequenos Uno Diferentes 40%-80%
13| Sin Competencia | Sin Competencia Sin Competencia 80%-100%

Fuente: http://www.soyentrepreneur.com/como-desarrollar-tu-plan-paso-a-paso.html

Para llevar a cabo el estudio de mercado en el proyecto de comercializacién de

joyeria de plata por medio de catalogo, sera necesario investigar la demanda de

las joyas de plata, lo cual consiste en estudiar el perfil del consumidor al cual esta

dirigido el producto, asi como estudiar la oferta, la cual esta compuesta por todas

las joyerias o tiendas de departamento que vendan joyas de plata, tomando en
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cuenta el tipo de comercializacion, precios ofrecidos, tipos de promocion y canales

de distribucion utilizados.

La metodologia de investigacion que se utilizara, sera a través del muestreo
probabilistico estratificado, el cual se define de la siguiente manera “técnica de
muestreo probabilistico que usa un proceso de dos pasos para dividir a la
poblacién en subpoblaciones o estratos” (24:348) Las variables de estratificacion
deben tener una relacién estrecha con las caracteristicas de interés para obtener
una muestra mas representativa y confiable. Resumiendo a Marcela Benassini, en
su publicacion titulada ‘Introduccion a la Investigacion de Mercados, un enfoque
para América Latina’, indica que para obtener resultados confiables es necesario
que se determine la muestra a la cual se requiere hacer el estudio, para ello es
importante conocer si la poblacion es finita o infinita y establecer la formula
adecuada a utilizar, para el presente informe de tesis se utilizara la formula donde

se conoce a la poblacion utilizando la férmula siguiente:

N*zz*p*q
n=
d?+(N—1)+z2xpxq

Doénde:

n="?

N=poblacién

z= nivel de confianza

p= probabilidad a favor
g= probabilidad en contra
d=error de estimacion

1.5Estudio técnico
“Sirve para hacer un analisis del proceso de produccion de un bien o la prestacion
de un servicio. Incluye aspectos como: materias primas, mano de obra,

maquinaria necesaria, plan de manufactura, inversién requerida, tamafio y
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localizacion de las instalaciones, forma en que organizara la empresa y costos de

inversion y operacion.”(5:25)

FIGURA 8
Partes que conforman un estudio técnico

Analisis y determinacion de la localizacidn 6ptima
del proyecto

Analisis y determinacion del tamano éptimo del

proyecto
N/
Analisis de la disponibilidad y el costo de los
suministros e insumos
N

Identificacion y descripcidon del proceso

Determinacion de la organizacién humanay \/
juridica que se requiere para la correcta operacién
del proyecto

Fuente: Baca Urbina, G. Evaluacion de proyectos. Pag. 85

De acuerdo al autor Gabriel Baca Urbina, en su obra ‘Evaluacion de Proyectos’, el
objetivo del estudio técnico operativo es determinar la viabilidad de fabricar un
producto, analizar y determinar el tamafio optimo del proyecto, la localizacion
Optima, los equipos, las instalaciones y la organizacion requerida para la
produccion. Este estudio comprende el analisis y determinacion del tamano éptimo
de la planta, la determinacion de la localizacion éptima de la planta, la ingenieria
del proyecto y el analisis administrativo, es decir, todos aquellos factores que
contribuiran con la produccion del bien o servicio.
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El analisis administrativo debe incluir politicas, procedimientos, estructura
organizacional, estrategias, y aspectos legales necesarios para obtener mayores
beneficios en la etapa de operacidon. Se debe obtener informacion sobre las leyes
que regularan las operaciones de la empresa, requisitos para realizar los tramites
en el Registro Mercantil, Registro de la Propiedad, Superintendencia de

Administracion Tributaria SAT y obligaciones laborales.

Debido a que el proyecto de comercializacion de joyas de plata por medio de
catalogo es de caracter comercial, se debera contemplar la inscripcién de la
empresa en la SAT y Registro Mercantil, con el objetivo de adoptar una personeria

juridica que le permita operar legalmente.

Al estudio técnico también se le llama estudio operativo o de ingenieria, ya que a
través de él es factible responder las interrogantes de ddénde, cuanto, cémo,

cuando y con qué producir los bienes o servicios del proyecto.

Debido a que se trata de un proyecto de comercializacién, no incluye procesos
productivos, sin embargo incluye procesos para la revision, etiquetado y empaque
de joyas. El estudio técnico para la comercializacion de joyas de plata, debera
contemplar la localizacién 6ptima del proyecto, tamafio y distribucion de la planta
arquitectonica que ocupara el proyecto, mobiliario y equipo, definicion de procesos
para el empaque, etiquetado, almacenamiento y despacho de las joyas, ya que

éstas se compraran a granel.
Parafraseando a los autores Jay Heizer y Barry Render en su libro ‘Principios de

Administracion de Operaciones’, indican que existen cuatro métodos de evaluacion

para determinar la localizacién del proyecto.
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e El método de calificacion de factores, el cual toma en cuenta factores
criticos de una forma objetiva que facilitan la toma de decisiones,
especialmente aquellos que poseen costos dificiles de evaluar.

e El método de analisis del punto de equilibrio de la localizacién, es en el cual
de forma matematica y grafica se hace un analisis de costo-volumen,

realizando una comparacion econémica de cada alternativa de localizacion.

e Elmétodo de centro de gravedad, es el que se utiliza para encontrar la mejor
localizacion de un solo centro de distribucion que surtira a varios puntos de

venta o tiendas.

e El modelo de transporte es el que se utiliza para definir la mejor ubicacion
tomando en cuenta varios puntos de suministro y varios puntos de destino,

con el objetivo de minimizar los costos de produccion y de transporte.

El método de calificacion de factores es el que se utilizara para evaluar la
estrategia de localizacion del proyecto, ya que a través de él se pueden evaluar

multiples factores objetivamente, lo que permitira identificar costos.

El método de calificacion de factores consta de seis pasos para obtener los

resultados de la evaluacién, los cuales son:

Desarrollar una listado de factores relevantes o factores criticos de éxito.
2. Asignar un peso a cada factor de acuerdo a la importancia que cada uno

tenga con relacién a los objetivos del proyecto.

Desarrollar una escala por factor.

Calificar cada factor de localizacidén haciendo uso de la escala desarrollada.

Multiplicar la calificacion por los pesos de cada factor y totalizar los puntos

para cada alternativa de localizacion.

31



6. Realizar un analisis y presentar una recomendacion basada en la
calificacién de mayor puntaje, pero considerando los resultados de los

enfoques cuantitativos.

1.6 Estudio Econémico

Sintetizando al autor Baca Urbina, en su obra antes mencionada, sefala que el
estudio econdmico tiene como finalidad determinar el monto de los recursos
econdmicos necesarios para llevar a cabo el proyecto, esta informacion se puede

obtener una vez se haya realizado un estudio hasta la fase técnica del proyecto.

El estudio economico o estudio de costos, es uno de los estudios de mayor
relevancia en la evaluacion de proyectos, debido a que a través de este estudio se
determina los costos totales, la inversion inicial, proporcionando una vision general

de los ingresos y egresos en relacion a la inversion inicial del proyecto.

La realizacion del estudio econdmico tiene como base los estudios de mercado y
técnico, ya que proporcionan informacion para determinar el capital de trabajo
necesario, cuadros de inversion, fuentes de financiamiento y planes de
amortizacion, que contribuyen en la toma de decision para poner en marcha el

proyecto.

Por el tipo de proyecto, que es la comercializacion de joyeria de plata por medio
de catalogo, es primordial determinar el capital de trabajo, la inversién inicial, el
financiamiento y la forma de pago, con el objetivo de proyectar el stock de joyas y

recursos necesarios para iniciar operaciones.

1.6.1  Capital de trabajo
El capital de trabajo esta constituido por los recursos econémicos necesarios para

que pueda iniciar operaciones una empresa, contempla la adquisicion de materia
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prima o producto terminado para la comercializacion, mano de obra, gastos

administrativos y operativos para empezar a trabajar el proyecto.

El capital de trabajo es una inversion inicial, sin embargo existe una diferencia
fundamental con relacion al activo fijo y diferido, ya que los activos fijos y diferidos
pueden recuperarse por la via fiscal a través de la depreciacion y la amortizacion,

y la inversion en capital de trabajo no puede recuperarse por este medio.

La inversidn inicial esta integrada basicamente de tres grandes rubros, los cuales

se muestran en el siguiente cuadro:

TABLA 8
Estructura cuadro de Inversion
l. Inversién Fija

e Terrenos XXX
e Construcciones XXX
e Maquinaria y Equipo XXX
e Muebles y enseres XXX
e Accesorios XXX

Total XXX

Il. Inversion Diferida

e (astos de estudios XXX
e (astos de constitucion XXX
e Patentes XXX

Total XXX

lll.Capital de trabajo

e Efectivo XXX
e Insumos XXX
Total XXX

INVERSION TOTAL XXX

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.
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Una vez establecido el capital de trabajo necesario para iniciar el proyecto, es
preciso analizar las fuentes de financiamiento que utilizara el proyecto para llevarlo

a cabo.

1.6.2 Fuentes de financiamiento

Fuentes de financiamiento son todas las fuentes monetarias que se van a utilizar
para la ejecucion del proyecto. Pueden ser internas o externas, las internas son
las que provienen de recursos propios de la empresa, es decir aportaciones de
socios, venta de acciones, venta de activos, etc., las fuentes externas son las que
se obtienen a través de terceras personas y mediante la cual se adquieren deudas
en instituciones bancarias y mediante préstamos y sobre el cual se deben cancelar

el capital mas la tasa de interés a cobrar.

Para poder realizar el estudio financiero de un proyecto, es necesario conocer las
tasas de interés aplicables y con ello poder determinar al costo de adquirir un
préstamo. El interés simple es el que se determina en base al saldo de capital y

varia de acuerdo a las amortizaciones o abonos a capital efectuados.
Por ejemplo, una empresa adquiere un préstamo de Q200,000, con una tasa de

interés del 15% por un periodo de 5 afios, haciendo abonos a capital de Q35,000

los primeros dos anos, Q45,000 el tercer y cuarto ano, y al quinto afio el saldo final.
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CUADRO 1
Cuadro de amortizacién de deuda
Interés Simple

ARO Interés | Amortizacién| Total a Pagar Saldo

0 Q200,000
1 Q30,000 Q35,000 Q65,000] Q165,000
2 Q24,750 Q35,000 Q59,750 Q130,000
3 Q19,500 Q45,000 Q64,500 Q85,000
4 Q12,750 Q45,000 Q57,750 Q40,000
5 Q6,000 Q40,000 Q46,000

Totales Q93,000 Q200,000 Q293,000

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Una vez realizados los calculos del interés a cancelar, se procede a realizar el
calculo del costo real del préstamo, el cual se obtiene de dividir la cantidad total
del interés a cancelar dentro del total del préstamo recibido.

Intereses Q93,000 46.50%
Préstamo Q200,000

El costo real del préstamo en esta opcion de Q200,000 es de 46.5%

La amortizacion a través de cuotas niveladas, es la que se da a través de la
cancelacion de la deuda por medio de pagos iguales, en el cual el interés se va
calculando sobre saldo adeudado, ya que la cuota incluye intereses y abonos a
capital, en la medida que se reduce el saldo a capital, bajan los intereses y los

abonos a capital incrementan.

Para poder establecer la cuota anual a cancelar, se debe aplicar la siguiente

férmula:

35



iy

Fuente: Formulacion y Evaluacién de Proyectos de Inversiéon, Edmundo Pimentel, Pagina 161

Donde
M= Capital
|=tasa de interés

N=anos

Tomando los datos del ejemplo anterior, en el cual se adquiere un préstamo de
Q200,000.00, a una tasa de interés del 15%, las cuotas niveladas quedarian de la

siguiente manera:

CUADRO 2
Cuadro de amortizacion de deuda
Cuota Nivelada

Afo Cuota anual | Intereses |Amortizacion| Saldo
0 Q200,000
1 Q59,663 30,000 29,663 170,337
2 Q59,663 25,551 34,112 136,225
3 Q59,663 20,434 39,229 96,995
4 Q59,663 14,549 45,114 51,882
5 Q59,663 7,782 51,881 0
Totales Q178,989 Q75,984 Q103,005

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Intereses Q75,984 37.99%
Préstamo Q200,000

El costo real del préstamo en esta opcion de Q200,000 es de 37.99%
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1.6.3 Tasa de retorno minima aceptada

De acuerdo al documento ‘Guia para la Preparacion y Evaluacién de Proyectos,
con un enfoque administrativo’, de la autora Ménica Casia, para poder realizar
adecuadamente un estudio econdmico es necesario calcular la tasa de
rendimiento minima aceptada o TREMA, que es la tasa minima que el inversionista
esta dispuesto a recibir por la inversion. Para calcular la TREMA se toman en

cuenta las siguientes variables:

Tasa Libre de Riesgo = Tasa Lider + tasa de inflacion interanual
Costo de capital = Tasa promedio ponderada activa del sistema bancario nacional
Estimacion de riesgo= Tasa de interés de bonos del tesoro emitidos por el

Gobierno de Guatemala.

1.6.4 Costo de Capital Promedio Ponderado
El Costo de Capital Promedio Ponderado o CCPP es la suma de las fracciones
relativas de las fuentes de endeudamiento y de capital contable. Para calcularlo

se utiliza la siguiente formula:

(Fraccion de capital propio) * (Costo de Capital Propio)
(Fraccién de deuda) * (Costo de capital de la deuda)

> = Costo de capital promedio ponderado

Una vez realizado el calculo de la tasa de interés bancaria que se debe pagar, es
importante realizar el calculo del costo bancario que representara para la empresa;
el costo bancario se calcula restando a la tasa de interés bancaria, el porcentaje
de ISR correspondiente y vigente a la fecha de calculo, se calcula con la siguiente

férmula, la cual fue extraida del mismo documento mencionado anteriormente.

CB =i (1)
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CB = Costo bancario
i = tasa de interés
1 = constante

t = Tasa de impuesto sobre la renta

Ejemplo de aplicacion costo bancario, utilizando el costo bancario con cuota

nivelada del caso anterior.

CB=0.15(1-0.28) = 0.15(0.72) =0.108 * 100 = 10.8%
El costo bancario para esta opcion es de 10.8%
Continuando con el ejemplo, se plantea el caso de un proyecto que sera financiado
el 25% con un préstamo bancario y el 75% sera con fondos propios. La TREMA

que esperan los inversionistas es del 30%.

CUADRO 3
Costo de Capital Promedio Ponderado

Aportacion | TREMA CCPP

Inversionistas 0.75 0.30 0.225
Préstamo 0.25 0.108 0.027
0.252

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

El costo de capital promedio ponderado para este ejemplo, es de 25.2%, que es
el rendimiento minimo aceptado para que el proyecto pueda cubrir los intereses
bancarios y la TREMA de los inversionistas.

1.6.5 Punto de Equilibrio
Segun lo expuesto por el autor Baca Urbina, en su obra antes mencionada, el

punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual se cubren exactamente todos
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los costos y gastos. Se consideran los ingresos, como el producto vendido por su

precio es decir:

Ingresos =P * Q
Identificando a los costos fijos como CF y los costos variables como CV, donde los
ingresos se igualan a los costos totales. Los costos variables siempre son un
porcentaje del costo de las ventas, de acuerdo a la autora Monica Casia, por lo

cual el punto de equilibrio se define de la siguiente manera:

P.E. en unidades = Costo Fijo Total

Precio venta unitario - costo variable unitario

GRAFICA 1
PUNTO DE EQUILIBRIO

Ingresos y costos

Ingreso " p——
g \ ~%_'Beneficio neto

Punto de equilibrio

7 Costo total

v
- -

Costos variables

|
| '
! /_,/ . Costos fijos

o : |

Unidades producidas y vendidas

Fuente: Evaluacién de Proyectos, Gabriel Baca Urbina, Pag. 173
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Como un ejemplo del célculo del punto de equilibrio se menciona lo siguiente: Una
empresa panificadora produce donas, sus costos fijos mensuales en alquiler del
local, panaderos, personal administrativo, agua y luz son Q.10,000, por cada dona
producida gasta Q3.00 (Ingredientes, empaque, etc.) y el precio de venta es de
Q5.00

CF= Q.10,000
CVU= Q3.00
Precio de Venta Q.5.00

Aplicando la formula:
P.E. enunidades = Q.10,000 = 5,000 donas mensuales
Q.5.00 - Q3.00

La empresa panificadora tendra que producir 5000 donas mensuales, para cubrir

tanto sus costos fijjos como sus costos variables, lo que se comprueba asi:

Ingreso por venta Q.25,000 (5 * 5,000)
(-) Costo variable total Q.15,000 (3 * 5,000)
(=)  Margen de contribucion  Q.10,000
(-) Costo fijo total Q.10,000

(=) Ganancia en operacion Q. 0.00

1.6.6 Estados de Resultados Proforma

Segun el autor Baca Urbina, los estados de resultados proforma o proyectados,
son la base para calcular los flujos netos de efectivo y consecuentemente realizar
la evaluacién econdmica. La técnica mas empleada y sencilla para la elaboracion
del Estado de Resultados Pro Forma es el Método Porcentual sobre las Ventas, el

cual consiste en estimar las ventas para luego establecer el costode
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los bienes vendidos, costos de operacidon y gastos de intereses, etc., todos en

forma de porcentaje de las ventas proyectadas.

TABLA 9
Estructura de Estado de Resultados Proforma
Flujo Concepto
+ Ingresos

- Costo de produccion

= Utilidad en ventas

- Costos de Administracion

- Costos de ventas

Costos financieros

= Utilidad antes de impuestos
- Impuestos

= Utilidad neta

Fuente: Elaboracion Propia, en base a Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina. 52. Ed.

TABLA 10
Estructura de Balance General de apertura
Activo Pasivo

Activo circulante Pasivo circulante

e Valores e inversiones a corto plazo e Deudores y cuentas

e Inventarios varias por pagar

e Cuentas por cobrar

e Sub-total
Activo fijo Pasivo fijo

e Equipo de produccion Préstamos

e Equipo de oficinas y ventas
e Terreno y obra civil

e Sub-total
Activo diferido Capital
e (astos de estudio
e (astos de constitucion
e Patentes
Total de Activos Pasivo + capital

Fuente: Fuente: Elaboracién Propia, en base a Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina.
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TABLA 11

Estructura del Flujo de Efectivo Operativo Proyectado
Flujo Concepto

+ Ingresos

- Costo de produccion

- Costos de Administraciéon

- Costos de ventas

= Utilidad antes de impuestos

- Impuestos

= Utilidad neta

+ Depreciaciones y amortizaciones

= Flujo neto de efectivo (FNE)

Fuente: Elaboracion Propia, en base a Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina.

En el proyecto de comercializacion de joyas de plata por medio de catalogo, se
pretende contemplar la cantidad de dinero necesaria para iniciar operaciones, asi
como la adquisicion de un inventario minimo de joyas para comercializar durante
un tiempo determinado, mientras se posiciona en el mercado y genera ingresos

suficientes por las operaciones realizadas.

1.7 Evaluacién Econémica y Financiera
Es la ultima etapa del estudio de pre-factibilidad, implica el analisis de dos métodos
en los cuales un método toma en cuenta el cambio en el valor del dinero en el

tiempo y el otro método no lo toma en cuenta.

Dentro de los métodos de evaluacién econémico-financiera que toman en cuenta
el cambio en el valor del dinero en el tiempo se mencionan: el valor presente neto
(VPN) el cual “es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial.” (2:213) y la tasa interna de rendimiento (TIR)
que “es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial,

o tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero.”(2: 216)

De acuerdo a la autora Monica Casia en su obra antes mencionada, el objetivo del

meétodo que no toma en cuenta el cambio del valor del dinero en el tiempo es
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determinar la rentabilidad, el periodo promedio de inversion y el nivel de
endeudamiento del proyecto. Las técnicas utilizadas para esta evaluacién son: la
tasa de rentabilidad o tasa promedio de retorno, el periodo de recuperacion de la
inversion y la razén de endeudamiento, las cuales son aplicables sobre los flujos

netos de efectivo operativos proyectados.

a) Tasa de rentabilidad o promedio de retorno
Para su calculo se divide el flujo de efectivo promedio dentro de la inversion

inicial y luego se multiplica por 100, mediante la formula:

TPR= ENP * 100
I
Donde:
TPR= Tasa promedio de retorno %

FNP= Flujo neto promedio

I= Inversion
Ejemplo:
Ainhos Flujo Neto
1 Q.3,000
2 Q.6,000
3 Q.9,000
4 Q.12,000
5 Q.15,000
Total Q.45,000

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Monto de inversion: Q.25,000
Se procede a sumar los flujos netos de efectivo y se divide dentro de la
cantidad de afios: Q45,000 /5 =Q9,000
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b)

Se aplica la formula:
TPR= Q9,000 = 036 * 100 = 36%
Q.25,000

Después de realizar los calculos de logré determinar que para una inversion
inicial de Q25,000, con flujos promedio de Q9,000, la tasa promedio de
rentabilidad es de 36%.

Periodo de recuperacion

Se define como el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial a
través de los flujos netos operativos de efectivo, descontando la inversion
inicial de los flujos de efectivo proyectados. Para ello se aplica la siguiente

férmula:

PRI = Inversién
Flujos de efectivo

Ejemplo:

La inversién inicial de un proyecto es de Q200,000 y la proyeccién de
utilidades netas es de Q50,000.

PRI = Q200,000 = 4
Q. 50,000

El periodo de recuperacion de la inversion de Q200,000 con utilidades
proyectadas de Q50,000 es de 4 afios.

Para determinar en periodo de recuperacion con flujos de efectivo

desiguales se realiza de la siguiente manera:
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Ejemplo:

Ainhos Flujo Neto
Inversion Q25,000
1 Q.3,000
2 Q.6,000
3 Q.9,000
4 Q.12,000
5 Q.15,000
Total Q.45,000

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un

enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Inversién -  flujos de efectivo

Q25,000 -Q3,000- Q.6,000 -Q9.000 =Q.7,000

Para los primeros tres afios se recuperan Q18,000, quedando pendiente de
recuperar Q.7,000 para el cuarto afio, como el flujo de efectivo del cuarto

afo es mayor al monto de recuperacion se calcula de la siguiente manera:

Q.12,000------- 360 dias
Q.7,000-------- x dias = 210 dias

210/ 30 dias mes = 7 meses

Esto indica que el periodo de recuperacioén por la inversion de Q25,000 es

de 3 anos 7 meses.

Razon de endeudamiento
La autora Mdénica Casia en su obra antes mencionada, define la razén de
endeudamiento como la que mide la aportacion de activos de los

acreedores en la empresa, e indica que el porcentaje comunmente
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d)

aceptado es del 33%, y mientras mayor sera la cantidad aportada por
acreedores, mayor es la cantidad de dinero que pertenece a terceras
personas y se utiliza para generar utilidades para la empresa. Para calcular

esta razon, se utiliza la siguiente formula:

Razén de endeudamiento = Total pasivo * 100
Total activo
Ejemplo:

Una empresa con activos totales de Q200,000 y pasivos totales de
Q60,000, determinar la razén de endeudamiento.

Razoén de endeudamiento = Q. 60,000 * 100 = 30%
Q.200,000
De acuerdo a los calculos realizados, se logré determinar que el proyecto

esta siendo financiado en un 30% por terceras personas. Ahora bien, con
respecto a las técnicas que si toman en consideracion el cambio del valor
del dinero a través del tiempo, para un analisis econdmico se aplican las

siguientes:

Valor Actual Neto
“El valor actualizado de la corriente total de ingresos netos se define como
la suma de los valores actuales de los flujos anuales previstos, descontados

a la tasa de rentabilidad minima exigida” (28:211)". Férmula:

VAN = > FNEA (-) Inversion

Donde FNEA = Suma total de los flujos de caja descontados

Para saber si se acepta o se rechaza el proyecto, de acuerdo al resultado

del VAN, se realiza en base a los siguientes criterios de decision:
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TABLA 12
Criterios de Decision sobre Valor Actual Neto

Resultado Decisidn
>0 Se acepta
=0 Se evalua alternativa
<0 Se rechaza

Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez se tengan los flujos netos de efectivo se debera aplicar un factor

de actualizacion a través de la formula siguiente:

FA = 1/ (1+r)
Donde:

1= numero constante
r= TREMA o CCPP

n= periodo o afno

Como ejemplo de aplicacion se menciona el siguiente: Para iniciar un
proyecto se requiere la inversion de Q100,000 y se han proyectado los flujos
netos de efectivo para 5 afos de la siguiente manera: Q40,000.00,
Q.45,000.00, Q.50,000.00, Q@55,000.00, Q.60,000.00, con una TREMA DE
15%.

CUADRO 4
Cuadro flujos netos proyectados
F.A.(15%)
ANO FNE 1/ (1+r)" FNEA

1 Q40,000 0.8696 Q34,783
2 Q45,000 0.7561 Q34,026
3 Q50,000 0.6575 Q32,876
4 Q55,000 0.5718 Q31,446
5 Q60,000 0.4972 Q29,831

Q162,962

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, de la autora Ménica Casia.
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Se aplica la formula:
VAN =Q162,962 — Q100,000

Q.62,962

De acuerdo a los resultados obtenidos para el calculo del VAN, se logro
determinar que los flujos netos de efectivo actualizados y descontados de
la inversién inicial, generan un VAN positivo de Q62,962, por lo que se

acepta el proyecto, ya que cubre la TREMA del 15%

TIR

Siempre citando a la autora Ménica Casia en su libro antes mencionado, la
TIR es la tasa de interés real que genera un proyecto en cierta cantidad de
periodos y es la que iguala la suma total de los flujos descontados a la

inversion inicial.

Para calcular la TIR se utiliza la siguiente férmula:

VAN (+)

TIR= R+ (R2—R1)
(VAN +) — (VAN -)

Donde:

R= Tasa inicial de descuento

R1= Tasa mediante la cual se obtiene un VAN positivo
R2= Tasa mediante la cual se obtiene un VAN negativo

VAN (+)=  Valor actual neto positivo
VAN (-)= Valor actual neto negativo

Para poder obtener el VAN negativo, se hace a prueba y error sumando
puntos porcentuales a la tasa de descuento original hasta que la tasa de
descuento utilizada genera un VAN negativo.
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Para tomar la decision de aceptar un proyecto o no, en base a los resultados

obtenidos de la TIR, se utiliza la siguiente tabla de criterios.

TABLA 13

Criterios de decision segun resultados de la TIR
Resultado Decision
TIR > TREMA Se acepta

TIR = TREMA Se evalua alternativa

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Continuando con el ejemplo anterior en la que se invierten Q100,000 al afio
con una TREMA del 15%, se procede a realizar el calculo de la tasa de

descuento que genere VAN negativo de la siguiente manera:

CUADRO 5
Cuadro de flujos netos proyectados con la nueva tasa de descuento
F.A.(38%)
ANO FNE 1/ (14r)" FNEA

1 Q40,000 0.7246 Q28,986
2 Q45,000 0.5251 Q23,629
3 Q50,000 0.3805 Q19,025
4 Q55,000 0.2757 Q15,165
5 Q60,000 0.1998 Q11,988

Q98,794

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Aplicando la férmula para determinar el VAN negativo:
VAN = Q98,794 — Q100,000 =-Q1,206.00

Con la nueva tasa de descuento del 38%, se genera un VAN negativo de
Q1,206.00, con esta informacion se procede a aplicar la féormula para

encontrar la TIR.

49



f)

Q62,962

TIR= 15 + (38-15)
Q.62,962 — (-1,206)

Q62,962

TIR= 15 + (23)
Q.64,118

TIR=15  +(23)(0.981970)
TIR = 15 + 22.58
TIR = 37.58%

De acuerdo a los resultados obtenidos en el calculo de la TIR, se logro
determinar que el proyecto logra cubrir el 15% solicitado por los
inversionistas y que adicionalmente genera 22.58 puntos porcentuales
arriba de lo requerido por los inversionistas, por lo cual se acepta el
proyecto.

Relacion Beneficio Costo

Es el método utilizado para evaluar un proyecto a través los ingresos
generados por venta y los costos generados durante un periodo, en donde
al realizar los calculos y el resultado es mayor a uno, se considera aceptable
ya que demuestra que los ingresos son superiores a los costos que

obtendra. Para calcularlo se utiliza la siguiente formula:

RBC = VA Ingresos Brutos
VA Costos y/o Gastos Brutos

Doénde:

VA Ingresos Brutos: Valor actual de los ingresos por ventas
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VA Costos y/o Gastos Brutos: Valor actual de los costos y/o gastos

Para tomar la decisién de aceptar o rechazar un proyecto basado en los
resultados obtenidos de la relacion beneficio costo se utiliza los siguientes

criterios de decision:

TABLA 14
Criterios de decision de la Relacion Beneficio Costo

Resultado Decision
(B/C >1) Se acepta
(B/IC=1) Se evalua alternativa
(B/C <1) Se rechaza

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Ejemplo:
En un proyecto en el que se invirtieron Q75,000, se tiene informacién de los
ingresos y los costos o gastos incurridos en un periodo, una trema del 15%,

se desea conocer la relacion beneficio costo del proyecto.

CUADRO 6
Ingresos y Costos o Gastos por afo
Ano Ingresos Costos / Gastos

1 Q25,000 Q10,000
2 Q30,000 Q15,000
3 Q35,000 Q20,000
4 Q40,000 Q25,000
5 Q45,000 Q30,000

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.
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Con la informacién proporcionada se procede con los calculos de los

valores actualizados.

CUADRO 7
Ingresos y Costos o Gastos con valores actualizados
Ingresos |Costos/Gastos
Ano | Ingresos | Costo/Gasto | F.A. (15%) | Actualizados | Actualizados

1] Q25,000 Q10,000 0.8696 Q21,739 Q8,696

2| Q30,000 Q15,000 0.7561 Q22,684 Q11,342

3| Q35,000 Q20,000 0.6575 Q23,013 Q13,150

4| Q40,000 Q25,000 0.5718 Q22,870 Q14,294

5| Q45,000 Q30,000 0.4972 Q22,373 Q14,915
Q112,680 Q62,397

Fuente: Elaboracion Propia, en base a la Guia para la Preparacion y Evaluacion de Proyectos, con un
enfoque administrativo, autora Ménica Casia.

Con los datos obtenidos se procede a aplicar la férmula:
RB/C = Q112,680 / Q62,397 = 1.8058

De acuerdo a los resultados obtenidos de la relacion beneficio- costo, se
acepta el proyecto ya que logra cubrir todos los gastos y costos del proyecto

y por cada quetzal invertido se obtienen 0.80 centavos extras.

d) Analisis de sensibilidad
De acuerdo a Julio Cesar Porteiro en su libro ‘Formulacion y Evaluacion de
Proyectos de Inversion’, se indica que el analisis de sensibilidad es el que
toma en cuenta variables que repercuten econémica y financieramente en
un proyecto, como por ejemplo: aumento de los costos, reduccion de la

cuota de mercado, disminucion en las ventas, etc.

Para realizar el estudio de sensibilidad se sugiere tres posibles escenarios,

el escenario optimista, el escenario real y el escenario pesimista, en los
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cuales se puede tomar en cuenta los cambios que ocasionan una o varias

variables en cuanto a los efectos causados sobre el VAN y la TIR.

La evaluacién econdémica proporciona certidumbre al inversionista para poner o no
en marcha el proyecto de comercializacion de joyas de plata por medio de
catalogo, este estudio evalua los beneficios que podria esperar el inversionista a

largo plazo.
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CAPITULO I
DIAGNOSTICO DE SITUACION ACTUAL
2. Metodologia de la investigacion
Para llevar a cabo la presente investigacion, se realizd un analisis poblacional,
con el objetivo de determinar el tamafio 6ptimo de la muestra que fuese

representativa del mercado objetivo que pretende alcanzar el proyecto.

Se utilizé proyecciones de poblacién por ubicacion geografica, sexo y edad,
basadas en el censo poblacional realizado en el ano 2002, por el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), con lo cual fue posible obtener informacién
confiable sobre la poblacion total que conforma el mercado objetivo respecto a
la edad y ubicacion geografica. De acuerdo a informacién recopilada el tamafo
de la poblaciéon por edad, sexo y ubicacion geografica esta conformado por
926,463 mujeres econdmicamente activas de 18 a 59 afos de edad, que viven
en el perimetro de la ciudad de Guatemala. Una vez establecido el tamafo de
la poblacion segmentada por edad, sexo y ubicacion geografica, fue necesario
segmentar la poblacion de acuerdo a nivel socioeconémico al que pertenece,
para ello se utilizd los resultados del estudio sobre niveles socioecondmicos
presentado el 29 de noviembre de 2013, por la Unidn Guatemalteca de
Agencias de Publicidad (UGAP).

TABLA 15
Niveles socioeconémicos de Guatemala
Nivel Porcentaje de la Ingreso mensual promedio
Socioeconomico poblacion
econémicamente
activa
AyB 1.8% Q.61,000
C1,C2,C3 35.4% De Q.11,000 a Q25,000
D1yD2 62.8% A partir del salario minimo a Q.7,200

Fuente: Estudio Niveles Socioeconémicos, UGAP, 29 de noviembre 2013.




El proyecto esta dirigido a los niveles socioecondmicos D1 y D2, quienes
perciben ingresos mensuales promedio de hasta Q7,200.00; en base a la
informacion obtenida se logré determinar que la poblacién que conforma el
mercado objetivo con relacion a nivel socioeconomico esta integrado por
581,819 mujeres, tomando en cuenta como base lo expuesto por el INE y
UGAP.

La metodologia de investigacion utilizada fue del método probabilistico,
estratificado por edad, sexo, ubicacién geografica y nivel socioeconémico,
utilizando la formula de poblacién finita, con 95% de confiabilidad y 5% de error,
con 50% de probabilidad afirmativa y 50% probabilidad negativa del uso del
producto o servicio, donde:

N*zz*p*q
n =
d?x(N—1)+z2xp*q

Dénde:

n="?

N=poblacién

z= nivel de confianza

p= probabilidad a favor
g= probabilidad en contra

d=error de estimacion

581,819%(1.96)%%(0.50)*(0.50)

n= (0.05)2%(581,819—1)+(1.96)2%(0.50)*(0.50) =384

La autora Benassini en su libro ‘Introduccién a la Investigacion de Mercados,
Enfoque para América Latina’, indica que en los estudios de mercado es
frecuente y comun utilizar el 95% de confiabilidad y 5% de error, motivo por el

cual se utilizaron estos datos para la aplicacion de la formula.
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Segun el resultado del calculo de la muestra, se entrevist6 a 384 mujeres
comprendidas entre las edades de 15 a 59 afnos de edad, de niveles
socioeconomico D1 y D2, con ingresos promedio de hasta Q7,200, con el
objetivo de conocer los gustos y preferencias sobre el uso de joyas de plata.
Las entrevistas se realizaron en Centro Comercial Tikal Futura, ubicado en
zona 11, Centro Comercial Santa Clara, ubicado en Barcenas Villa Nueva,
Centro Comercial el Frutal, ubicado en zona 5 de Villa Nueva y Centro
Comercial Metrocentro, ubicado en Villa Nueva, en el mes de junio de 2014.

Adicionalmente se realiz6 un estudio a empresas dedicadas a la
comercializacidon de joyas de plata en la ciudad de Guatemala y se entrevisto a
vendedoras independientes de joyas de plata, con el objetivo de conocer la

caracterizacion del mercado de dichos productos.

Afortunadamente se cuenta con personas conocidas laborando en empresas
que se dedican a comercializar y distribuir joyas de plata, por lo cual se realizd
el estudio en cinco empresas, teniendo acceso a entrevistar al gerente general

de una de ellas, y obtener informacion confiable del negocio de las joyas.

Adicionalmente se visitaron las joyerias ubicadas en los centros comerciales
mencionados donde se entrevistd a los consumidores finales, con el objetivo
de obtener informacién sobre la manera en que se comercializa la plata en

puntos de venta al detalle.
2.1Resultados encuestas realizadas a los consumidores

Los resultados obtenidos en el trabajo de campo realizado en el mes de junio

de 2014, se presentan a través de graficas como se muestra a continuacion:
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GRAFICA 2
¢ Qué edad tiene?

51.82%

22.92%

20.31%
4.95%

g0,

15a24 25a34 35 a44 45a59

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014.

De las 384 personas entrevistadas el 20.31% (78) tienen entre 15 a 24 anos,
el 51.82% (199) tiene entre 25 a 34 aios de edad, el 22.92% (88) tiene entre
35y 44 afnos y el 4.95% (19) tiene mas de 45 afos de edad.

El mayor porcentaje de personas se encuentra concentrado entre las
edades de 25 y 34 afnos, y en menor cantidad las personas arriba de 45

anos de edad.
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GRAFICA 3
¢ Trabaja actualmente?

No 20.31%

Si 79.69%

ENo BSi

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 79.69% (306) de las personas entrevistadas trabajan actualmente, tienen
capacidad econoémica para adquirir joyas de plata, y el 20.31% (78) se

encuentran desempleadas.
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GRAFICA 4
¢ Cual es su profesion?

50.00%

44.77%

45.00%

40.00%

35.95%

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%

15.00%
11.11%

. i

Secretaria Perito Bachiller Maestra

10.00%

5.00%

0.00%

Fuente: Elaboracion propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que si laboran (306) el 91.83% (281)
trabajan en oficinas, desempefiandose como secretarias, bachilleres o
peritos contadores; el 8.17% (25) trabaja en colegios o escuelas publicas,

desempenandose como maestras.
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GRAFICA 5
¢Cuales son sus ingresos promedio mensuales?

Titulo del grafico

40.00% 36.60%

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
12.75%
15.00%
9.48%
10.00% 6.86%
5.00% '
0.00%
Q.3,000 a Q4,001 a Q.5,001 a Q6,001 a Q7,001 a
Q4,000 Q.5,000 Q6,000 Q.7,000 Q8,000

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las personas entrevistadas que laboran (306) el 83.12% (255)
tienen ingresos mayores a Q5,000 mensuales, y el 16.34% (51) tienen ingresos

por debajo de ese monto.
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GRAFICA 6
¢Usa joyas de plata?

Si 69.01%
No 30.99%

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las personas entrevistadas (384), el 69.01% (265) utilizan joyas de
plata y el 30.99% (119) indicd no preferirlas, porque utilizan joyas y accesorios

de otros materiales, como el oro, fantasia fina y bisuteria.
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GRAFICA 7
¢Si no usa joyas de plata, de qué material usa?

Oro 27.73%
Bisuteria 31.09%

Fantasia Fina 41.18%

= Oro = Fantasia fina = Bisuteria

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas que no usan joyas de plata (119), el 41.18% (49) utilizan
fantasia fina, el 31.09% (37) accesorios de bisuteria ya que son accesorios de
menor precio que la plata y son mas seguros de utilizar por las condiciones de
inseguridad que se viven en el pais y el 27.73% (33) joyas de oro porque

consideran que el material es de mejor calidad y no les produce alergia.
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GRAFICA 8
¢Donde acostumbra comprar sus joyas de plata?

80.00%

73.96%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

13.96%
12.08%

10.00%

0.00%
Joyeria Vendedor independiente Otro

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata (265), el 73.96%
(196) indic6 comprar sus joyas de plata por medio de vendedores
independientes, las cuales ofrecen las joyas en sus lugares de trabajo o
residencia, mostrando los productos fisicamente, el 13.95% (37) personas
compra en joyerias y el 12.08% (32) personas compran sus joyas en mercados

de artesanias.
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GRAFICA 9
¢éCon qué frecuencia compra joyas de plata?

41.51%

26.79%
13.21%
l 9.43% :
1 mes 2 meses 3 meses 6 meses Un afio

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas que utilizan joyas de plata (265), el 41.51% (110) indico

que mensualmente compran una joya de plata, el 26.79% (71) compra cada
ano, el 13.21% (35) compra cada dos meses, el 9.43% (25) compra cada tres

meses y el 9.05% (24) compra cada seis meses, todo aproximadamente.
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GRAFICA 10
¢éPor qué motivo compra joyas de plata?

Regalo 20.00% Uso personal 80.00%

= Uso personal = Regalo

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que utilizan joyas de plata (265), el 80%
(212) indic6 que compran joyas de plata para uso personal y el 20% (53)

compran para regalar.
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GRAFICA 11
¢ Qué joyas de la siguiente lista son las de mayor preferencia?

22.01%

18.11%
13.96%
12.96%
10.94% I
Anillo Aretes Aretes Argollas Cadenas Pulseras Dijes

Cortos Largos

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Los productos de mayor preferencia de las 265 personas entrevistadas que

usan joyas de plata son: los anillos, las argollas y los aretes cortos, los cuales

representan un 56.60% de los productos evaluados, seguidos de las pulseras,

las cadenas, los aretes largos y dijes.
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GRAFICA 12
¢ Qué es lo mas importante para usted al comprar una joya de plata?

45.03%

40.75%

14.21%

Precio Calidad Disefio y empaque

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas que usan joyas de plata (265), el 45.03% (120) indicé que
lo mas importante al comprar una joya de plata es la calidad, el 40.75% (108)

indico que el precio y el 14.21% (37) el disefio y empaque de la joya.
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GRAFICA 13
¢, Como prefiere las joyas?

55.47%

44.53%

M Lisas M Con piedras o perlas

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata (265), el 55.47%
(147) indico tener preferencia por las joyas de plata lisa, sin adornos o piedras;
el 44.53% (118) indico que prefieren joyas con adornos, que si tengan piedras

o perlas.
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GRAFICA 14
¢ Si prefiere joyas con piedras o perlas que color prefiere?

34.75%
26.27%
13.56%
10.17%
5.93%
5.08%
2.54%
1.69% '
Colores de Blanco Rosado Celeste Rojo Negro Verde Azul

moda

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata y las prefieren con
piedras o perlas (118) el 34.75% (41) indico que les gustan las joyas que tengan
colores de moda, el 65.25% (77) las prefiere con los siguientes colores: blanco,

rosado, celeste, rojo, negro, verde y azul.
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GRAFICA 15
¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por un anillo?

60.00%

30.57%

9.43%

100 a 300 301 a 400 401 o mas

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las personas entrevistadas que utilizan joyas de plata (265), el
30.57% indico que estarian dispuestas a pagar entre Q100 y Q300 por un anillo,
el 60% indico estar dispuestas a pagar entre Q301 y Q400 por la misma joya y

el 9.43% indico estar dispuesta a pagar mas de Q400 por un anillo.
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GRAFICA 16
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por un par de aretes cortos?

82.26%

13.96%

3.77%

100 a 150 151 a300 301 o mas

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que utilizan joyas de plata (265), el 82.26%
indico que estarian dispuestas a pagar entre Q100 y Q150 por un par de aretes
cortos, el 13.96% indico estar dispuestas a pagar entre Q151 y Q300 por la
misma joya y el 3.77% indicé estar dispuestas a pagar mas de Q300 por un par

de aretes.
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GRAFICA 17
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por un par de aretes largos?

63.77%

36.23%

100 a 150 1512300

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata (265), el
36.23% de las personas entrevistadas indicd que estarian dispuestas a

pagar entre Q100 y Q150 por un par de aretes largos y el 63.77% indico

estar dispuestas a pagar entre Q151 y Q300 por la misma joya.
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GRAFICA 18
éCuanto estaria dispuesta a pagar por un par de argollas?

41.89%
22.26%
15.85%
13.96%
6.04%
100 a 150 151a200 201a250 251a300 301 a 400

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata (265), el
41.89% indic6 estar dispuestas a pagar entre Q100 y Q150 por un par de
argollas, el 22.26% entre Q151 y Q200, el 15.85% entre Q201 y Q250, el
13.96% entre Q251 y 300 y el 6.04% entre Q301 y Q400.
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GRAFICA 19
¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por una cadena?

60.00%

53.21%

50.00%

40.00%

29.81%

30.00%

20.00%

15.85%

10.00%

1.13%
I

100 a 150 151 a 300 301 a500 500 o mas

0.00%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas que utilizan joyas de plata (265), el 29.81% indicé estar
dispuestas a pagar entre Q100 y Q150 por cadena, el 53.21% entre Q151 y
Q300, el 15.85% entre Q301 y Q500 y el 1.13% indicé pagar mas de Q500 por

una cadena.
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GRAFICA 20
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por una pulsera?

47.92%
38.87%
10.94%
2.27%
100 a 150 151 a300 301 a500 500 o mas

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas que utilizan joyas de plata (265), el 38.87% indico estar
dispuestas a pagar entre Q100 y Q150 por una pulsera, el 47.92% entre Q151
y Q300, el 10.94% entre Q301 y Q500 y el 2.27% indico estar dispuestas a

pagar mas de Q500.
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GRAFICA 21
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por un dije?

80.00%

72.08%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

23.77%

20.00%

10.00%

3.40%

- 0.75%
——

100 a 150 151 a300 301 a 500 500 o mas

0.00%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las personas entrevistadas que utilizan joyas de plata (265), el
72.08% indic6 estar dispuestas a pagar entre Q100 y Q150 por un dije, el
23.77% indico estar dispuestas a pagar entre Q151 y Q300 por dije, el 3.40%
entre Q301 y Q500 y el 0.75% dispuestas a pagar mas de Q500.
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GRAFICA 22
¢ Conoce alguna empresa que venda joyas por catalogo?

53.91%

46.09%

Si No

Fuente: Elaboracion propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las personas entrevistadas (384), el 46.09% (177) indico conocer
empresas que venden joyas por catalogo, el 53.91% (207) restante indico no

conocer empresas que vendan joyas por este medio.
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GRAFICA 23
¢Mencione el nombre de la empresa que ha visto vende joyas por

catalogo?
38.98%
22.03%
20.90%
6.78% 6.78%
I 4.52%
Avon Esika Cyzone Multiplaza Agora Cracco

Fuente: Elaboracion propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que indic6 conocer empresas que venden
joyas por medio de catalogo (177), las empresas que tuvieron mayor
recordatorio de marca en sus mentes fueron Avon con 38.98% Esika con
20.98%, Cyzone con 22.03%, Multiplaza con 6.78%, Agora con 4.52% vy
Cracco con 6.78%. Es importante mencionar que en algunos casos las

entrevistadas dieron el nombre de mas de dos empresas.
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GRAFICA 24
¢ Si tuviera la oportunidad de comprar joyas de plata por medio de
catalogo compraria por este medio?

Si 58.87%

No 41.13%

= Si = No

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que usan joyas de plata (265) el 41.13%
(109) indico que no estarian dispuestas a comprar joyas de plata por medio de
catalogo ya que los productos no se ven igual en la fotografia en cuanto a
tamano y forma, desconfian de la calidad y porque una vez realizado el pedido
ya no tienen opcidén de decir que no quieren el producto, aunque no cumpla con
sus expectativas. El 58.87% (156) de las personas indicé estar dispuestas a
comprar joyas por este medio, ya que lo han hecho y no han tenido

inconveniente con las joyas.
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GRAFICA 25
¢ Con qué frecuencia le gustaria se actualizara el catalogo?

90.00%

80.00% 78.11%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

15.47%

10.00%
5.66%

Mensual Trimestral Semestral Anual

0.00%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas entrevistadas que utilizan joyas de plata y estarian
dispuestas a comprar por medio de catalogo (156) el 78.11%, indicd que el
catalogo deberia de renovarse mensualmente, el 15.47% trimestralmente, el
5.66% semestralmente y al 0.75% anualmente.

80



2.2Resultados de entrevistas realizadas a empresas comercializadoras
de joyas de plata
De las empresas distribuidoras a las que se tuvo acceso directo (6), se tuvo la
oportunidad de entrevistar personalmente al gerente general de una de ellas, y
a través de visitas y llamadas telefonicas a otras empresas distribuidoras y
comercializadoras (9) de joyas de plata ubicadas en el area metropolitana en
centro comerciales como: Centro Comercial Tikal Futura, Centro Comercial
Santa Clara, Centro Comercial El Frutal y Centro Comercial Metrocentro, se

logré obtener la siguiente informacion:

GRAFICA 26
¢ Cuantos anos tiene de funcionar la empresa?

40.00%

20.00% 20.00% 20.00%

Menos de 5 afios Menos de 10 afos Menos de 15 afos Menos de 20 afos

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
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Del total de empresas entrevistadas (14) El 20% de las empresas entrevistadas
indicé tener menos de 5 afos de experiencia en la distribucion de joyas de
plata, un 20% indic6é tener menos de 10 afios en el mercado, un 40% indico
tener menos de 15 afos en el mercado y un 20% indico tener menos 20 afios

de experiencia en el mercado de las joyas.

GRAFICA 27
¢ Qué le motivo a iniciar con el negocio de ventas de joyas de plata?

Producto altamente
cotizado
33%

Alta rentabilidad
34%

Producto no pasa de
moda
33%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014



Las empresas distribuidoras entrevistadas (5) coinciden en que los motivos
para iniciar el negocio de la venta de joyas de plata fueron: producto altamente
demandado, que no pasa de moda y que genera grandes utilidades, de hecho
los propietarios de dos empresas entrevistadas indicaron que ellos se iniciaron
en el negocio siendo vendedores intermediarios, y que a través de la
experiencia y conocimiento visualizaron una oportunidad de iniciar su propio

negocio siendo distribuidores mayoristas.

GRAFICA 28
¢Realizé algun estudio de pre-factibilidad para poner en marcha el
negocio?

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
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De las empresas distribuidoras entrevistadas (5), el 80% de ellas indicé no
haber realizado ningun estudio previo a iniciar el negocio de venta de joyas de
plata, ya que en base a su experiencia personal y ver los resultados de otras
empresas exitosas, tomaron la decision de adquirir joyas y convertirse en

distribuidores mayoristas.

El 20% restante, indicd haber realizado un estudio pero incompleto, ya que
basicamente se concentré en las personas que podrian convertirse en sus
distribuidores y en la competencia. No se obtuvo informacién de proveedores,

ni implicaciones fiscales y legales.

GRAFICA 29
¢ Qué riesgos hubiera evitado si hubiera realizado un estudio de pre-
factibilidad?

No ser aceptada en
el mercado

Desconocer precios 7%
de mercado de joyas
31%

No saber que

productos les gustan

a los clientes
31%

No saber cuales son

los productos de

mavyor preferencia
31%

B No ser aceptada en el mercado

H No saber que productos les gustan a los clientes
H No saber cudles son los productos de mayor preferencia

B Desconocer precios de mercado de joyas

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
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Las empresas distribuidoras entrevistadas (5) estuvieron de acuerdo al indicar
que de haber realizado un estudio previo a iniciar el negocio de joyas de plata

se hubieran evitado muchos de los problemas que han enfrentado.

Uno de los mayores riesgos que indicaron es no ser aceptado en el mercado,
como un ejemplo que menciondé un directivo de las empresas, se tuvo
oportunidad de conocer al propietario de una empresa que comenzo a vender
joyas de plata y por desconocimiento de cdmo operar este tipo de negocio no

fue aceptada en el mercado, teniendo que cerrar operaciones.

Otro de los riesgos es no conocer los gustos y preferencias de los
consumidores, ya que al no tener conocimiento suficiente se adquieren
productos que no van de acuerdo a la cultura guatemalteca y no se venden,
por consiguiente genera pérdida, ejemplificando una empresa que compré
cierta cantidad de joyas muy cotizadas y utilizadas en medio oriente, pero que
en Guatemala no pudieron ser vendidas, aun estando a precios de liquidacion.

El riesgo de no saber cuales son los productos que tienen mas demanda hace
que se compre en mayor cantidad los productos menos vendibles y en menor
cantidad los productos mas vendibles, lo que genera problemas para cubrir la
demanda de los clientes y genera mala percepcion de la empresa, porque
nunca tiene suficiente inventario de los productos mas vendidos y para poder
recuperar la inversion tiene que vender a precio de costo los productos de
menor venta con el objetivo de deshacerse de ese inventario, y como es sabido,

todo inventario genera costos de mantenimiento.

El desconocimiento de los precios promedio del mercado de las joyas ocasiona

que se ofrezcan joyas a un precio muy alto y por consiguiente no se logre
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alcanzar los planes de venta establecidos o por el contrario vender a un precio

muy bajo que no se cubra presupuesto de los gastos fijos ni genere utilidad.

Todo esto se ha aprendido a través de la experiencia, después de afos de
estar trabajando en el negocio y aunque han tenido éxito, aseguran que si
tuvieran la oportunidad de iniciar nuevamente el negocio, realizarian estudios
previos como lo son los estudios de pre-factibilidad para poder minimizar
riesgos, tener mas confianza de lograr el éxito y evitarse una serie de

problemas financieros.

GRAFICA 30
¢ Como planifica la compra de joyas para stock?

Consultando a los
vendedores
17%

Sin planificacién
16%

Analizando los
productos de alta
demanda del
proveedor
17%

Analizando
productos mas
vendidos
50%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
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El 50% de las empresas entrevistadas indicaron que para contrarrestar los
problemas de sobre stock, y evitar comprar productos que no se vendan,
analizan los productos mas vendidos, llevan datos estadisticos de los
productos que tienen mas demanda y en base a ello compran, realizan una
orden por cierta cantidad y cada dos o tres meses segun lo permita el flujo de

efectivo realizan las compras.

El 50% restante de las empresas realizan sus compras sin planificacion, viajan
directamente al exterior del pais a buscar proveedores y compran de acuerdo
a lo que el proveedor les sugiere o consideran que pueden vender. También
consultan a sus vendedores intermediarios sobre los productos que creen ellos
tienen mas demanda, no manejan datos estadisticos en cuanto a tipo de

producto vendido, solamente en unidades e ingresos monetarios.

GRAFICA 31
¢ Tiene distribucion a nivel nacional?

80.00%

20.00%

Si No
Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
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Solo el 20% de las empresas distribuidoras entrevistadas (5) indicé tener
distribucién a nivel nacional y el 80% restante no, ya que concentra sus

operaciones en el area metropolitana.

GRAFICA 32
cVende joyas por catalogo?

Vende por catalogo
21.43%

Vende joyas plata
método tradicional
78.57%

H Vende joyas por catdlogo? MSi ®H No

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las empresas distribuidoras y comercializadoras de joyas de plata
(14) el 21.43% de las empresas entrevistadas indico vender joyas de plata por
medio de catélogo y el 78.57% indicé que las ventas las realiza por el método

tradicional a través de puntos de venta y vendedores independientes.
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GRAFICA 33
¢ Cual ha sido el motivo por el cual no se ha decidido vender joyas de
plata por catalogo?

35.71%
28.57%
21.43%
14.29% '

Incrementa gastos de Incrementa los costos Incrementa costos para No lo he considerado
ventas en contratacion para disefiar e imprimir  la logistica de despachoy
de personal catalogo, actualizar distribuciéon de pedidos
pagina web

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las empresas distribuidoras y comercializadoras de joyas de plata
que actualmente no venden por catalogo (11), el 14.29% indicé que no ha

explorado la posibilidad de vender joyas de plata por medio de catalogo, ya que
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al hacerlo, tienen la idea de que se incrementaran sus gastos de venta, ya que
tendrian que contratar personal para que le dé seguimiento a las actividades

que conlleva la recepcion y despacho de pedidos.

El 21.43% indican que no se han decidido, ya que incurririan en costos por
disefio e impresion de catalogos, y seria muy complicado definir qué productos
colocar en el mismo, tomando en cuenta que es un producto que tiene mucha

rotacién y variacion en los disefios, que le impedirian satisfacer la demanda.

El 35.71% indicé que al vender por medio de catalogo tendrian que aumentar
sus costos operativos para la logistica de recepcion y despacho de pedidos,
tendrian que contratar una empresa que se dedique a la entrega de pedidos o
bien adquirir un vehiculo propio para esta actividad, debiendo presupuestar

gatos de combustible, mantenimiento y seguridad.

El 28.57% no ha considerado la opcion de vender por catalogo, no le han
tomado tanta importancia, ya que se sienten cdmodos con los ingresos que
actualmente perciben de la venta. Todas las empresas entrevistadas que
actualmente no venden joyas de plata por medio de catalogo (11) coinciden en
que al hacerlo sospechan que estarian disminuyendo sus utilidades, pero en

realidad no han efectuado ningun estudio al respecto.
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GRAFICA 34
¢ Estaria dispuesto como empresa a compartir sus utilidades con

vendedores intermediarios al vender joyas de plata por medio de
catalogo?

Si 100.00%

No 0.00%

HSi mNo

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de empresas entrevistadas (11) que aun no venden joyas de plata por
medio de catalogo, el 100% indicé que si estarian dispuestos a compartir sus
utilidades con vendedores independientes, si eso implica incrementar el

volumen de ventas actual y tener expansion a nivel nacional.
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De hecho no tendrian inconvenientes con compartir utilidades, ya que
actualmente lo hacen, ellos (las empresas) proporcionan un margen de
ganancia sobre el precio de venta final de la joya, el cual oscila entre un 35% y
un 50% aproximadamente. Indicaron que el margen de ganancia puede variar,
ya que ellos proporcionan un precio de referencia, sin embargo es el vendedor

quien decide al final si lo incrementa o lo disminuye.

GRAFICA 35
¢ Se ha incrementado la venta de joyas al vender por catalogo?

100.00%

0.00%

Si No

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las empresas entrevistadas que ya venden por catalogo (3), el
100% indicd que las ventas se han incrementado al comercializar joyas por

este medio, lo cual ha generado mayor ganancia por volumen de venta y les
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ha permitido dar a conocer la marca y posicionarse en el mercado a través del
material impreso, ya que desde que iniciaron la venta por medio de catalogo,
los esfuerzos por encontrar personas interesadas en vender ha disminuido, y
se ha incrementado la comunicacion de forma voluntaria de personas que han

visto el catalogo y estan interesadas en afiliarse al programa de venta.
Consideran que a través de la venta por medio de catalogo se llega a mas
personas, dan a conocer sus productos y su marca de manera efectiva y sobre

todo les permite obtener mayores ganancias e incrementar su capital.

GRAFICA 36
¢Hace cuanto tiempo vende por catalogo?

33.33% 66.67%

1 afo 2 afios

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 33.33% de las empresas entrevistadas y que distribuye joyas de plata por
medio de catalogo indico tener un ano de estar vendiendo por este medio y el

66.67% indico tener dos afos en el negocio por medio de catalogo. Indicaron
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gue es un negocio rentable, con riesgos como todos, pero que a pesar de tener

poco tiempo en el mercado se consideran empresas con éxito.

GRAFICA 37
¢Tienen garantia las joyas?

Si 20.00%

No 80.00%

ESi ENo

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 20% de todas las empresas entrevistadas (14) indicaron que dan garantia
sobre desperfectos de fabricacion sobre las joyas que venden, por consiguiente
tienen cambios, siempre y cuando sea por el mismo producto y mismo estilo,
el 80% de las empresas indico que las joyas no tienen garantia y no hay
cambios, ya que al hacerlo se incrementaria el porcentaje de pérdida de
producto, por lo que las personas que adquieren las joyas deben revisar muy

bien el producto al momento de comprarlo.
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GRAFICA 38
¢Las joyas tienen cambio por diseiio o color?

100.00%

0.00%

Si No

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 100% de las empresas entrevistadas indicd que las joyas no tienen cambios
por disefio o color, ya que esto afectaria significativamente el control de

inventario que actualmente utilizan.

2.3Resultados de entrevistas realizadas a vendedoras independientes de

joyas de plata

Como parte de la investigacion se entrevistd a personas que se dedican a
vender joyas de plata de forma independiente, para obtener ingresos extras,

son amas de casa o0 poseen un trabajo fijo.

Por medio de entrevistas realizadas a siete personas que se dedican a este
negocio, el conocimiento personal y amistad con ellas, se logré obtener los

siguientes resultados:
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GRAFICA 39
¢Hace cuanto tiempo vende joyas de plata?

42.86%

28.57%

14.29% 14.29%

1a5afios 6 a 10 afios 11 a 15 afios 16 a 20 afios
Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
El 14.29% de las vendedores independientes entrevistadas indico tener menos
de 5 afos de vender joyas, el 28.57% de las personas indicé tener menos de

10 afos, el 14.29% indicé tener menos de 15 afos, y el 42.86% indicod tener

menos de 20 afios vendiendo joyas de plata.
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GRAFICA 40
¢ Qué tipo de joyas son las que mas vende?

57.14%

42.86%

Lisa Con piedras o perlas

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 57.14% de las personas entrevistadas que venden joyas de pata, indicaron
que las joyas que mas se venden son las joyas lisas sin ningun adorno y el

42.86% de las personas indicé que prefieren joyas con piedras o perlas.
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GRAFICA 41
¢De la siguiente lista, cual es la joya que mas vende?

17.95% 17.95% 17.95%
15.38% 15.38%
10.26%
l 5.13%
Anillo Aretes Cortos Aretes Largos Argollas Cadenas Pulseras Dijes

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Las joyas mas vendidas segun las respuestas proporcionadas por las
vendedoras independientes son anillos, aretes cortos y argollas con un 17.95%,
seguido de las cadenas y pulseras con un 15.38%, los aretes largos con un
10.26% y los dijes con 5.13%.
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GRAFICA 42
¢En qué época del ano vende mas?

25.00%
20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%
Dia del carifio Dia de la madre Bono 14 Graduaciones Navidad

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Las vendedoras independientes coincidieron en que en los meses de mayor
venta durante el afio son febrero para el dia del carifio, mayo para el dia de la
madre, julio para el bono 14, noviembre para las graduaciones y diciembre por

época navidenfa.
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GRAFICA 43
¢ Coémo vende la plata?

Por pieza
42.86%

Por peso
57.14%

B Porpeso M Por pieza

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de las vendedoras independientes entrevistadas (7), el 42.86% indico
que venden las joyas de plata por pieza y el 57.14% las venden por peso.
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GRAFICA 44
A qué precio vende el gramo de plata lisa?

50.00%

25.00% 25.00%

Q.45 Q.50 Q.55

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de vendedoras independientes que venden joyas de plata por peso (4)
el 25% indicé que el gramo de plata lisa lo vende en Q45.00, el 50% lo vende
a Q50.00 y un 25% lo vende a Q55.00.
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GRAFICA 45
A qué precio vende el gramo de plata con piedras o perlas?

50.00%

25.00%

25.00%

Q.60 Q.90 Q.120

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de personas independientes que venden joyas de plata por peso, el
25%, indicd que el gramo de plata con piedras o perlas lo vende en Q60.00, el
25% lo vende a Q90.00 y el 50% lo vende a Q120.00.
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GRAFICA 46
¢Cuales son los ingresos o ganancias mensuales por venta de joyas de

plata?

57.14%

14.29% 14.29% 14.29%

1,000 a 3,000 3,001 a 6,000 6,001 a 9,000 9,001 0 més

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014
Del total de las vendedoras independientes de joyas de plata entrevistadas (7), el
14.29% indic6 que mensualmente percibe ganancias entre Q1,000 y Q3,000, el

57.14% vende entre Q3,001 y Q6,000, el 14.29% vende entre Q6,001 y Q9,000 y
el 14.29% mas de Q9,000.00

103



GRAFICA 47
;Doénde compra las joyas de plata para vender?

100.00%

0.00%

Localmente Internacionalmente

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 100% de las vendedoras entrevistadas indicO que adquiere las joyas

localmente.
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GRAFICA 48
¢ Qué descuento o ganancia le ofrece el proveedor?

45.00%
42.86%

40.00%
35.00%
30.00% 28.57%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%

14.29% 14.29%
25% 35% 40% 50%

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Del total de vendedoras independientes de joyas de plata (7), el 42.86% indico
que reciben el 25% de ganancia sobre las joyas, el 28.57% indicé que recibe
el 35%, el 14.29% indic6 que reciben el 40% y el 14.29% indic6 que recibe el

50% de ganancia.
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GRAFICA 49
¢El proveedor le ofrece un incentivo de venta adicional al descuento?

120.00%

100.00%

100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0.00%

0.00%
Si No

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

La totalidad de las vendedoras independientes entrevistadas indico que los
proveedores no tienen un plan de incentivo para motivar incrementar las
ventas, ya que lo unico que ofrecen es el descuento sobre el precio final de la

joya.
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GRAFICA 50
¢El proveedor le ofrece garantia sobre las joyas?

85.71%

14.29%

Si No

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 14.29% de las vendedoras entrevistadas indico que las empresas que
distribuyen joyas de plata dan garantia sobre las joyas, la garantia cubre algun
desperfecto de fabricacion, no cubre la caida de piedras o perlas y el 85.71%

no dan garantia.
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GRAFICA 51
¢ Qué opciones de pago le ofrece el proveedor?

71.43%

28.57%

Crédito Contado

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 28.57% de las vendedoras entrevistadas indicdé que el proveedor ofrece
facilidades de crédito y el 71.43% indicé que deben realizar la compra al

contado.
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GRAFICA 52
¢ Qué formas de pago le acepta el proveedor?

80.00%

71.43%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

28.57%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

0.00%
Efectivo (depdsito bancario) Tarjeta crédito Cheque

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

Las formas de pago aceptada son: efectivo a través de depésito bancario

el 71.43% y tarjeta de crédito el 28.57%; no aceptan cheques.
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GRAFICA 53
¢A cuantas personas aproximadamente vende joyas de plata mes

ames?

57.14%

28.57%

14.29%

0.00%

a—

1a10 11a25 26a50 51a100

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 14.29% de las personas entrevistadas, indicaron que tienen entre 11 y 25
clientes a los que les venden joyas de plata mes a mes, el 57.14% tienen entre
26 y 50 clientes y el 28.57% entre 51 y 100 clientes.
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GRAFICA 54
¢ Cuanto invierte en promedio cada cliente mes a mes en una joya de
plata?

57.14%

28.57%

14.29%

Q200 Q300 Q400 Q500

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 57.14% invierte por cada joya de plata mensualmente Q300.00, el
28.57% invierte Q400.00 y el 14.29% invierte Q500.00 por joya.

111



GRAFICA 55
¢ Estaria usted dispuesta a vender joyas de plata por medio de catalogo?

Si71.43%

No 28.57% /

ESi mNo

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 71.43% de las vendedoras entrevistadas indicé estar dispuestas a vender

joyas de plata por medio de catalogo y el 28.57% no le interesa.
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GRAFICA 56
¢ Por qué estaria usted dispuesta a vender joyas de plata por medio de
catalogo?

60.00%

40.00%

Es mas facil y seguro Todas las empresas de catalogos dan premios

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

De las vendedoras entrevistadas que estarian dispuestas a vender joyas de
plata por medio de catalogo, el 60% indicié que es mas facil y seguro vender
por ese medio, ya que no tienen que transportar las joyas fisicamente. El 40%
indicé que estaria dispuesta a vender por catalogo, ya que a su criterio, todas
las empresas de catalogo tienen un plan de incentivo y reconocimiento por

ventas.
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GRAFICA 57
éPor qué no estaria usted dispuesta a vender joyas de plata por medio
de catalogo?

50.00% 50.00%

En catadlogo no se mira igual Por desconfianza a la calidad

Fuente: Elaboracioén propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

De las personas que indicaron que no estan dispuestas a vender joyas de plata
por medio de catalogo, el 50% indicé que en catalogo no se ven igual las joyas,
y el otro 50% indic6 no tener confianza en la calidad de las joyas.

114



GRAFICA 58
¢ Con qué frecuencia le gustaria se renovara el catalogo?

40.00% 40.00%

20.00%

21 dias 30 dias 45 dias

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo de campo realizado en junio 2014

El 40% de las vendedoras que estarian dispuestas a comprar joyas de plata
por medio de catalogo, indicé que les gustaria que se renueve el catalogo cada
21 dias, otro 40% indicé que cada 30 dias, y el 20% restante indicdé que cada
45 dias.

La informacion obtenida en el trabajo de campo, mediante el cual se entrevisto
a consumidores de joyas de plata, a empresas distribuidoras y vendedoras

independientes, sirve de base para llevar a cabo el estudio de pre-factibilidad
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para la creacién de una empresa que se dedique a la comercializacion de

joyeria de plata por medio de catalogo.

2.4 Anidlisis de la oferta

En la ciudad de Guatemala existen joyerias que se encuentran posicionadas
en el mercado de las joyas de plata por su excelente calidad, distincion y
exclusividad. Las mas identificas en el estudio de mercado son: Joyas Miguel
Angel, Industrias de la Riva, Joymas, Cracco, Abby, La Plateria y La Joyeria.

Sin embargo se pueden adquirir joyas de plata en kioskos, mercados
artesanales, vendedores independientes y por catalogo a precios mas
accesibles.

Los competidores directos para el proyecto de comercializaciéon de joyas de
plata por medio de catalogo son: Avon, Agora, Multiplaza, Cracco, Lebel, Esika,
Cyzone y Plata Galeria, quienes promocionan sus ventas por medio de

catalogo impreso y virtual.

2.5Analisis de precios

Los precios de las joyas varian de acuerdo a su peso, caracteristica, disefo, y
tipo de piedra, sin embargo el precio venta de cada gramo de plata sin adorno
oscila entre Q40.00 y Q60.00 el gramo, dependiendo la procedencia,

consistencia, calidad y lugar de venta, promediando Q50.00 por gramo.

Es importante mencionar que los precios de venta de las joyas son fijados por
pieza, para lo cual toman en cuenta el peso de la joya y le afiaden valor por el
tipo de piedra y disefo, variables que no han sido considerados en este estudio

para facilidad en la realizacion de calculos y en su analisis.
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La bisuteria y articulos de fantasia pueden ser adquiridos desde Q5.00 hasta
Q300.00 dependiendo el lugar de la compra y la calidad de los mismos, el
precio depende basicamente el punto de venta en que se realice la compra.
Las variables que afectan el precio son: incremento de los costos de
produccion, el tipo de cambio, incremento de los costos de transporte por alzas

al combustible y sus derivados.

2.6 Analisis de comercializacion
En Guatemala, la venta de joyas de plata se realiza en puntos de venta, y

vendedores independientes.

Una de las caracteristicas de la comercializacién de plata en punto de venta es
que las empresas importan o fabrican sus joyas y venden al detalle, no pagan
altas comisiones por ventas, sin embargo sus costos operativos son mas altos,
debido a que tienen que cubrir los sueldos y salarios de las personas que
atienden los puntos de venta, la parte de publicidad y promocion requieren mas
esfuerzos e inversién y se limitan a ciertos segmentos de mercado. Las formas

de pago aceptadas son: en efectivo, cheque o tarjeta de crédito.

La otra forma de comercializar joyas es a través de los vendedores
independientes, quienes llevan consigo las joyas y las muestran para la venta
inmediata o por medio de catalogo. La caracteristica de la venta de joyas de
plata sin catalogo es que las empresas distribuidoras, ofrecen una ganancia del
100% sobre el valor de cada joya, la compra minima para obtener estos precios
es de Q2, 000.00, pueden adquirir el producto pagando en efectivo, cheque o
tarjeta de crédito con el recargo de un 8%, sin embargo se tiene la opcion a
crédito después de pasados seis meses de la primera compra. Las empresas
distribuidoras generalmente no ofrecen cambios ni garantia por las joyas,

motivo por el cual los vendedores tampoco ofrecen cambios ni devoluciones.
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Las ventas realizadas por este medio normalmente son al crédito, siendo el
intermediario quien da facilidades de pago al consumidor final. Las ventas por
medio de catalogo, se caracterizan porque los vendedores reciben desde un
20% hasta un 35% de descuento sobre el precio de catalogo, dependiendo del
volumen de compra, la forma de pago es anticipado y tienen un plan de

incentivos por campana.

Las empresas que distribuyen los catalogos tienen montos minimos de compra,
los cuales oscilan entre Q350.00 y Q500.00 para obtener el descuento
anteriormente mencionado, sin embargo para que el pedido sea despachado
sin costo adicional, debera realizar una compra minima de Q1,000.00, de lo
contrario debera cancelar el valor correspondiente al transporte. Es necesario
que las personas se afilien a la empresa y paguen una cuota de inscripcion y
catalogos, el precio varia de acuerdo a la compaiiia en la que se afilie, el cual
va desde Q100.00 hasta Q199.00.

Las ventas que se realizan por medio de catalogo tienen un periodo de vigencia
de veintiun dias promedio por campafa, es decir tienen veintiun dias del mes
para ofrecer los productos y los siete dias siguientes es para colocar y

despachar el pedido.

2.7 Analisis de los proveedores

De acuerdo al estudio realizado y las entrevistas hechas a las empresas
distribuidoras, se pudo determinar que existe una cantidad ilimitada de
proveedores de joyas de plata en México, China, Tailandia y Estados Unidos,
sin embargo para efecto del presente informe, se tomaron en cuenta solamente
cinco proveedores, los cuales a solicitud de los empresarios entrevistados no
se revelara informacioén de los mismos, ya que la consideran confidencial y

temen que algun inversionista pueda aprovecharse de esos datos.
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TABLA 16

Cuadro comparativo proveedores joyas de plata

Descripcion | Proveedor | Proveedor | Proveedor | Proveedor
Estados México China Tailandia
Unidos
Tipo de Plata 0.925 Plata 0.925 | Plata 0.925/
producto / Bafo de / Bafo de Bafo de
plata/ Bano | Plata 0.925 | plata/ Bafo | plata/ Bafio
de oro de oro de oro
Fantasia Fantasia Fantasia
fina fina fina
Unidad de
medida Gramo Gramo Gramo Gramo
Minimo de
No.de | = | s 50 por 100 por
piezas cbdigo cédigo
Compra
minima inicial | $1,000.00 $500.00 $3,000.00 $2,000.00
Descuento Si Si Si Si
por volumen
Formas de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de
pago credito y credito y credito y credito y
Trasferencia | Trasferencia | Trasferencia | Trasferencia
bancaria bancaria bancaria bancaria
Facilidades 30% al 30% al
de pago 100% 100% entregar entregar
anticipo anticipo ordeny ordeny 70%
70% al al embarcar
embarcar
Tiempo de
entrega 48 Horas 48 horas 48 horas 48 horas
Tiempo de
garantia Solo Solo Solo Solo
fabricacion | fabricacion | fabricacion | fabricacion
Aceptan
devoluciones No No No No
o0 cambios
Amplioy
surtido stock Limitado Limitado No Si

Fuente: Elaboracion propia, en base a entrevistas realizadas a empresarios
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Los proveedores procedentes de China y Tailandia ofrecen los servicios de
disefo personalizado de joyas, es decir que una persona puede crear un disefo
y colocar el logo o marca de su empresa; el pedido minimo para fabricar un
disefio personalizado es de 100 articulos, y unicamente debera enviar el costo
por la elaboracion de moldes que incluye la elaboracion de artes, placas y la
garantia de exclusividad para ese producto, este costo oscila entre $65.00 y
$100.00.

Los tiempos de entrega son en promedio cuarenta y ocho horas después de
haber recibido el pago, siempre y cuando tengan las joyas en stock, de lo
contrario, el tiempo de entrega podria demorar hasta treinta dias una vez

recibido el anticipo y la orden de compra.

El precio promedio por gramo de plata es $1.85, tomando como referencia los
cinco proveedores analizados. A continuacion se ilustra de manera muy

general las caracteristicas de cada uno de los proveedores analizados.

2.8 Analisis del mercado

Debido a que no pudo encontrarse estudios sobre la comercializacion de
joyeria de plata en Guatemala, se buscé informacién en el Ministerio de
Energia y Minas sobre la produccion anual de plata en Guatemala, y por medio
del anuario estadistico minero de los ultimos cinco afos, se logré establecer
las importaciones y exportaciones de plata en Guatemala, la cual en su mayoria
sirve para la fabricacion de joyas.
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CUADRO 8
Produccidon nacional de plata

Ano Onzas Troy Venta en Quetzales

2009 4,110,116 Q.510,541,099
2010 6,245,035 Q.1,065,771.028
2011 8,769,794 Q.2,335,532,444
2012 6,576,608 Q.1,594,367,114
2013 8,550,261 Q.1,469,789,356

Fuente: Elaboracion propia, en base a informacion obtenida en el Ministerio de Energia y Minas.

Esta informacion obtenida permite tener cierta idea sobre la cantidad de joyas
que pueden fabricarse con la plata producida a nivel nacional, pero es muy
vaga ya que no se encuentran mas datos especificos. Se observa que de los
anos 2009 al 2011 la produccion fue aumentando, sin embargo, a partir del afio

2012 hasta el afio 2013 existid un descenso monetario en dicha produccion.

Adicionalmente por medio del Banco de Guatemala se logré determinar las
importaciones y exportaciones de metales preciosos, piedras preciosas y joyas
de fantasia (no pudo obtenerse datos concretos sobre produccién nacional).
Las exportaciones de metales, piedras preciosas y joyas de fantasia han
revelado aumentos de los afios 2009 al 2010, incluso las piedras y metales
preciosos siguieron aumentando para el afio 2011. Sin embargo, ya para el afio
2012 y 2013 se marcé un fuerte descenso en piedras y metales preciosos, y en
el rubro de joyas de fantasia a partir del afio 2011 el dato es de cero. En lo que
respecta a manufacturas de metales y piedras semipreciosas, desde el afo
2009 hasta el afio 2013 las exportaciones siempre fueron en descenso.
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CUADRO 9
Exportaciones 2009-2015
Montos expresados en US Délares

Ano Piedras y metales | Joyas de Manufacturas de
preciosos fantasia metales y piedras
semipreciosas
2009 345,542,454 337 37,042,156
2010 523,666,141 439 32,070,112
2011 941,631,399 0 23,321,493
2012 612,930,482 0 25,609,936
2013 482,676,093 0 20,952 575

Fuente: Elaboracion propia, en base a informacion obtenida en Banco de Guatemala.

A pesar de que las importaciones de metales y piedras preciosas para la
fabricacion de joyas han disminuido, tal y como lo muestra el cuadro 25, en los
ultimos afos han incrementado la importacion de joyas de fantasia y joyas

fabricadas de metales y piedras semipreciosas.

CUADRO 10
Importaciones 2009-2015

Montos expresados en US Délares

Ainho Piedras y metales Joyas de Manufacturas de metales

preciosos fantasia y piedras semipreciosas
2009 25,726,405 104,641 20,954,006
2010 20,416,616 53,132 23,101,219
2011 11,018,119 92,222 22,907,796
2012 3,923,074 99,477 38,673,882
2013 1,979,979 100,687 36,314,747

Fuente: Elaboracion propia, en base a informacion obtenida en Banco de Guatemala.

Con la informacién presentada anteriormente podria deducirse que en
Guatemala, en la comercializacion de joyeria de plata, prevalece la produccion
extranjera, es decir, que la mayor parte de estas joyas no sean producidas

localmente sino que sean importadas.
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2.9Demanda actual

De acuerdo a la ultima informacion publicada por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE), se logro establecer que la poblacion total de la ciudad de
Guatemala esta conformada por 3,306,397 personas, el 48.84% (1,614,844)
esta integrado por hombres y el 51.16% (1,691,553) por mujeres de todas las

edades.

De la poblacion femenina en la ciudad de Guatemala el 54.77% (926,423) son
mujeres comprendidas entre las edades de 15 a 59 afos de edad, de las cuales
el 62.80% (581,819), pertenecen al nivel socioeconémico D1y D2, las cuales

representan el mercado objetivo al que esta dirigido el proyecto.

Con la informacion obtenida a través del trabajo de campo y la informacion
documental obtenida a través del INE y UGAP, se pudo estimar la demanda

actual de joyas de plata de la siguiente manera.

CUADRO 11
Estimacion demanda actual de compradoras de joyas de plata
Poblacion mercado Porcentaje de personas Demanda
objetivo que usan joyas de plata actual
581,819 69.01% 401,513

Fuente: Elaboracion propia, en base a informacion obtenida en INE y trabajo de campo.

Por medio del estudio de campo realizado, se infiere que 401,513 personas de
sexo femenino, utilizan joyas de plata en la ciudad de Guatemala, las cuales

constituyen la demanda actual.

La informacion recopilada a través del estudio de documentos, entrevistas a
consumidores finales, empresarios y vendedores independientes, proporciona

suficiente informacién de relevancia para realizar una propuesta para la puesta
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en marcha del proyecto, los hallazgos mas relevantes encontrados se

encuentran en el cuadro que se presenta a continuacion.

TABLA 17
Hallazgos relevantes encontrados en la investigacion realizada
No. Hallazgo Gréfica
1. | EI 69.01% de las personas entrevistadas usan joyas de plata, 6
existe alta demanda de joyas.
2. | ElI 73.96% de las personas entrevistadas indicaron comprar sus 8
joyas de plata por medio de vendedor independiente.
3. | EI 58.87% de las personas que utilizan joyas de plata, indicaron 24

estar dispuestas a comprar por medio de catalogo, el cual esta
integrado por 236,371 personas (cuadro 19)

4. | EI 80% de las empresas entrevistadas, que se dedican a 28
comercializar joyeria de plata, no realizaron estudio de pre-
factibilidad para el negocio.

5. | Los riesgos que hubieran evitado al realizar un estudio de pre- 29
factibilidad, no cerrar negocios, no tener pérdidas por sobre stock
0 precios bajos, 0 no tener ventas por precios altos.

6. | El 40% de las empresas entrevistadas venden joyas de plata por 32
medio de catalogo.
7. | EI 100% de las empresas estarian dispuestas a compartir sus 34

utilidades con vendedores intermediarios, porque de hecho ya lo
hacen al otorgar un margen de ganancia sobre el precio de venta

publico.
8. | EI 80% de las empresas no ofrecen garantia sobre las joyas, 37
solamente el 20% ofrece garantia por desperfectos de
fabricacion.
9. | La época del afio en que las joyas tienen mas demanda son: dia 42
del carifio, dia de la madre, bono 14, graduaciones y Navidad.
10.| La forma de vender las joyas de plata es por pieza y por peso. 43
11.| El proveedor ofrece un margen de ganancia para los vendedores 48

intermediarios desde 35% hasta 50% de descuento sobre el
precio de venta publico.

12.| Las empresas que venden joyas de plata, no ofrecen incentivos 49
adicionales a los vendedores independientes para motivar el
incremento de ventas.

13.| EI 71.43% de las personas entrevistadas que se dedican a 55
vender joyas de plata de manera independiente indicaron estar
dispuestas a vender joyas de plata por medio de catalogo.

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA COMERCIALIZACION DE JOYAS
DE PLATA POR MEDIO DE CATALOGO

3.1 Definicién del producto

El producto consiste en comercializar joyas de plata por medio de catalogo, uno
impreso y uno virtual a través de pagina web. El catalogo impreso se realizara en
papel couche de 50 gramos, impreso a full color, tendra una medida de 8 2" x 117,
integrado por 16 paginas numeradas, incluida la portada y contraportada, en la
portada llevara: logo de la empresa, numero de campana y fecha de vigencia. La
contraportada tendra informacion de la empresa, correos electronicos y numeros
de teléfono del departamento de ventas y servicio al cliente. El catalogo tendra

vigencia de 30 dias. El costo de elaboracion del catalogo es de Q30.00.

FIGURA 9
Disefio de catalogo

Portada Contraportada

8‘yzll

Nombreﬁm‘}esa: N
Direccién:

Campafia 01-2015 Teléfonos:

Email:

Fuente: Elaboracion Propia. Junio 2014



3.2Demanda potencial

Basado en informacion obtenida en el trabajo de campo, se logré establecer que
401,513 personas que usan joyas de plata, de las cuales al realizar inferencia se
determind que el 58.87% de las personas estarian dispuestas a comprar joyas por
medio de catalogo, constituyendo estas ultimas la demanda potencial de clientes

del proyecto.

CUADRO 12
Clientes potenciales para el proyecto
Personas que usan Porcentaje probable de Clientes
joyas de plata personas dispuestas a potenciales
comprar por catalogo
401,513 58.87% 236,371

Fuente: Elaboracion propia, en base a informacion obtenida en INE y trabajo de campo.

Debido a que el proyecto tiene grandes y muchos competidores con productos
diferentes, el rango de participacion de mercado sugerente seria de 0.5% a 5%,
(ver Tabla No. 7 “Guia de aproximaciones de participacién de mercado” incluida
en el capitulo anterior) sin embargo, por tratarse de un proyecto nuevo, se estimé
en un escenario realista tener una cuota de participacion de mercado inicial de
1.5%, ya que es un producto altamente demandado, con incremento de 1% anual

hasta contar con un 5% de participacion después de transcurridos cinco afios.

CUADRO 13
Participacion de mercado proyectada

Ano | Porcentaje de participacion
2015 1.5%
2016 2.5%
2017 3.5%
2018 4.5%
2019 5.0%

Fuente: Elaboracién propia, en base a lo expuesto en el parrafo anterior.
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Con la informacion anterior y bajo el supuesto de que las personas (en este caso,
consumidoras finales) por lo menos habran de realizar la compra mensual de una
joya del catalogo y en base a los resultados obtenidos en el trabajo de campo,
sobre la preferencia a cierto tipo de joyas, se procede a realizar el calculo de las

joyas necesarias para iniciar el proyecto.

Para lograr establecer la cantidad mensual de joyas de plata que se debe comprar
para la venta, se multiplico la cantidad de clientes potenciales por la cuota de
mercado que se pretende abarcar, es decir 236,371 personas * 1.5 de cuota de
mercado, y dio como resultado 3,546 personas, de las cuales se estima realicen

una compra mensual.

Por ejemplo de las 3,546 personas que se pretenden atender, el 22.01% (780)
tienen preferencia sobre los anillos, es decir que 780 personas prefieren los anillos
de plata respecto a otras joyas, para realizar el calculo se multiplicd el numero de
personas por el porcentaje de preferencia (3,546 * 22.01% = 780) y asi
sucesivamente se realiz6 el mismo calculo con cada una de las joyas mencionadas

en el cuadro siguiente.

CUADRO 14
Proyeccién mensual demanda por preferencia y gramos
Total de .

personas que se Porcentaj_e Numero de Gramos
pretende atender | Tipo de Joya preferencia personas demandados
Anillo 22.01% 780 4,823
Arete Corto 16.48% 584 1,701
Arte Largo 10.94% 388 1,467
3546 Argolla 18.11% 642 2,399
Cadena 12.96% 460 2,083
Pulsera 13.96% 495 1,949
Dije 5.53% 196 1,482

3,546 15,903

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién recopilada en trabajo de campo.
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Para determinar la cantidad de gramos necesaria en cada tipo de joya, se procedio
a realizar el calculo tomando en cuenta la cantidad de personas que prefieren
cierto tipo de joya y relacionarlo con el porcentaje de preferencia en cuanto a

precios de la misma joya.

Por ejemplo para estimar la cantidad de gramos necesaria respecto a los anillos,
se tomo en cuenta que de las 780 personas que prefieren anillos, 238 personas
estarian dispuestas a pagar Q200 por cada anillo, con esta informacién se
procedidé a dividir el precio que estarian dispuestas a pagar dentro del precio
promedio de venta por gramo mencionado con anterioridad, es decir: Q200 / Q50
= lo que da como resultado 4 gramos los cuales son multiplicados por la cantidad
de personas = 954.36 es decir 954 gramos de plata en anillos de Q200, con un
peso de cuatro gramos cada uno. Y asi sucesivamente para cada uno de los

precios en los diferentes tipos de joya.

CUADRO 15
Demanda de anillos en gramos y unidades
Personas
que Porcentaje de Gramos
prefieren | preferencia en No. De Precio X Total
anillos | cuanto a precio | personas |Promedio| precio |Gramos
30.57% 238| Q200.00 4 954
780 60% 468 | Q350.50 7.01 3,281
9.43% 74| Q400.00 8 588
4,823

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.
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CUADRO 16

Demanda de aretes cortos en gramos y unidades

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.

Personas que
prefieren Preferencia en No. De Precio Gramos | Total
aretes cortos | cuanto a precio |personas| Promedio | x precio | Gramos
82.26% 480 Q125.00 2.5 1,201
584 13.96% 82 Q225.50 4.51 368
3.77% 22 Q300.00 6 132
1,701

De las 584 personas que prefieren aretes cortos, el 82.26% prefieren aretes de un
precio promedio de Q125.00 por par.

CUADRO 17
Demanda de aretes largos en gramos y unidades
Personas que Porcentaje de
prefieren preferencia en No. De Precio |Gramos x| Total

aretes largos | cuanto a precio |personas|Promedio| precio | Gramos
388 36.23% 141 Q125.00 2.5 351
63.77% 247 Q225.50 4.51 1,116
1,467

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.

De las 388 personas que prefieren aretes largos, el 63.77% de las personas
prefieren aretes con un precio promedio de Q225.00 por par.

CUADRO 18
Demanda de gramos de plata en argollas
Personas que | Preferencia en

prefieren cuanto a No. De Precio | Gramos | Total
argollas precio personas |Promedio| x precio | Gramos
41.89% 269| Q125.00 2.5 672
22.26% 143| Q175.50 3.51 502
642 15.85% 102 Q225.50 4.51 459
13.96% 90| Q275.50 5.51 494
6.04% 39| Q350.50 7.01 272
2,399

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.
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De las 642 personas que prefieren argollas, los mayores porcentajes de

preferencia se concentran en los precios de Q125 y Q175 por cada par.

CUADRO 19
Demanda de cadenas en gramos y unidades

Personas que |Preferenciaen No. De Precio Gramos | Total
prefieren cadenas | cuanto a precio |personas | Promedio | x precio | Gramos
29.81% 137 Q125.00 2.5 343
460 53.21% 245 Q225.50 4.51 1,104
15.85% 73| Q400.50 8.01 584
1.13% 5| Q500.00 10 52
2,083

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.

De las 460 personas que prefieren cadenas el mayor porcentaje se encuentra
ubicado en Q225.50 por cadena.

CUADRO 20
Demanda de gramos de plata en pulseras
Personas que Preferencia en No. De Precio | Gramos | Total
prefieren pulseras | cuanto a precio |personas| Promedio | x precio | Gramos
38.87% 1921 Q125.00 2.5 447
495 47.92% 237 Q225.50 4.51 994
10.94% 54| Q400.50 8.01 403
2.27% 11 Q500.00 10 104
1,949

Fuente elaboracion propia en base a informacién recopilada en trabajo de campo.

De las 495 personas que prefieren pulseras, los mayores porcentajes de
preferencia en cuanto a precio se concentran en los precios entre Q125 y Q225.50.
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CUADRO 21

Demanda de gramos de plata en dijes

Personas que |Preferencia en No. De Precio | Gramos | Total
prefieren dijes |cuanto a precio | personas |Promedio| x precio | Gramos
72.08% 141 Q125.00 2.5 829
196 23.77% 47| Q225.50 4.51 493
3.40% 7| Q400.50 8.01 125
0.75% 1| Q500.00 10 35
1,482

Fuente elaboracion propia en base a informacion recopilada en trabajo de campo.

De las 196 personas que prefieren dijes, el 72.08% de las personas prefieren dijes

con un valor promedio de Q125.

3.3Plan de comercializacion

Para comercializar joyas de plata por medio de catdlogo se hara uso de la
estrategia de diferenciacion, la cual consistird basicamente en ofrecer garantia
sobre desperfectos de fabricacion, garantia de los materiales de las joyas y en el
disefio de un empaque atractivo, el cual incluira un test de laboratorio indicando la
consistencia de materiales de la joya, un pano limpiador y un instructivo para
almacenaje y cuidado de las joyas. Dichas caracteristicas no son observadas

comunmente en los productos que ofrece la competencia.

El plan de comercializacion para el proyecto contempla la contratacién de dos
coordinadoras de venta, las cuales realizaran trabajo de campo promoviendo los
productos y se presentaran una vez a la semana a oficinas para informar de los
avances y el reclutamiento de 140 mujeres de los municipios de Mixco, Villa Nueva,
zonas 11, 7, 12 y 21, que deseen obtener ingresos extras, mediante la venta de
productos por catalogo, a las cuales se les proporcionara un catalogo gratuito
inicialmente para dar a conocer el proyecto, promover las joyas y capturar el pedido

de por lo menos treinta joyas cada una.
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El plan de comercializacién contempla 140 vendedores intermediarias con 30
clientes cada una, las cuales se estima compraran por lo menos una joya mensual,
es decir que se preveé tener una venta mensual de 4,200 joyas mensuales (140*30=
4,200). Se realizara una reunién mensual para el lanzamiento de campana,
distribucion de catalogos, presentaciéon de nuevos productos, presentacion de
incentivos de venta y recepcion de pedidos, la reunién de ventas tendra una
duracion maxima de dos horas, durante la cual podran disfrutar de una refaccién

y participar en sorteos de producto.

FIGURA 10
Estructura del plan de comercializaciéon

Administrador

Coordinadora
de Venta

Coordinadora

de Venta

Mixco Zonas11ly7 Villa Nueva Zonal1l2y?21
(35) (35) (35) (35)
J | | |
Clientes Clientes Clientes Clientes
(30) (30) (30) (30)

Fuente: Elaboracion Propia. Junio 2014

Se contempla la asignacién de un margen del 25% de descuento sobre el precio
de venta publicado en el catalogo, se desarrollara un plan de incentivo que
contempla la entrega de regalos desde pequefos electrodomésticos hasta linea
blanca, de acuerdo al desemperfio de ventas, asignando un 5% sobre las ventas

para este rubro.

132



En cada campana las asesoras de venta tendran la oportunidad de adquirir un
producto de nuevo lanzamiento para la proxima campana, con un descuento
adicional para que puedan promoverlo y al venderlo puedan tener mejor margen

de ganancia.

Inicialmente las reuniones de ventas se llevaran a cabo en las oficinas, sin
embargo al tener mayor captacion de vendedoras se proyecta disponer de un
salén para estas actividades. La recepcion de pedidos se hara en la reunién de
ventas, sin embargo las personas que no puedan asistir, podran enviar su pedido
via correo electronico o depositarlo en el buzdn de recepcion de pedidos localizado
en oficinas centrales. El pedido sera despachado ocho dias después de haber
recibido la orden y confirmacion de pago por medio de depdsito bancario o pago

con tarjeta de crédito.

La vigencia de cada campafia sera de 30 dias, tiempo durante el cual las
vendedoras pueden adquirir los productos directamente en la oficina de venta o

bien a través del despacho del pedido solicitado en su fecha.

Para lanzamiento de campafia, se hara uso del marketing digital, a través del envio
de correo electrénico y marketing impreso utilizando afiches y catalogos.

Al colocar un pedido por la cantidad minima de Q1,250.00, se les enviara un
catalogo sin costo, pudiendo adquirir a precio de costo catalogos adicionales. La
forma de pago sera de contado a través de depdsito bancario y tarjeta de crédito.

El pedido sera distribuido por medio de empresas que se dedican a la entrega de
paqueteria en Guatemala, quienes cobran por cada entrega en los municipios y
zonas de la capital desde Q29.00 por un paquete de libra (segun sondeos
realizados via telefénica a las principales empresas que se dedican a la
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paqueteria), el precio puede variar de acuerdo a la ubicacion de la entrega, sin
embargo con una negociacion previa con el proveedor el costo podria disminuir en

un 20%, dependiendo del volumen de entregas contratadas.

3.3.1 Demanda de los productos en el tiempo

Las joyas de plata, son productos que se venden en cualquier época del afo, sin
embargo, existen fechas del ano en las que el producto tiene mayor demanda, por
lo que es necesario definir esos periodos para contemplar la adquisiciéon de mas

stock y poder satisfacer la demanda.

Los meses de mayor demanda son: febrero, mayo, julio, noviembre y diciembre,
para lo cual es necesario realizar una inversién mayor de capital durante los meses
de enero, abril, junio, octubre y noviembre, con el objetivo de contar son suficiente

stock para los meses de mayor venta.

3.4Estudio Técnico

3.4.1 Localizacién geografica y distribucion de planta arquitecténica

Para determinar la localizacion optima del proyecto, se tomd en consideracién
aspectos cuantitativos y cualitativos que contribuiran al éxito del proyecto,

generando mas captacién de clientes y bajos costos de operacion.

Los aspectos considerados para tomar la decisién fueron: costos de alquiler y
mantenimiento, alto trafico peatonal, accesibilidad desde varios puntos de la
ciudad, seguridad en la zona, disponibilidad de parqueos, cercania a comercios de

similar actividad econémica, bancos, restaurantes y servicios publicos.

Para evaluar el método de localizacion del proyecto se utilizé el método de
evaluacion por factores, las zonas que se ha tomado en cuenta para la evaluacion
son: zona 1, zona 4 y zona 9 de la ciudad capital, ya que son zonas que reunen

las condiciones para la ubicacion del proyecto a desarrollar.
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Previo a realizar la evaluacién de la localizacion geografica, se elaboré un cuadro
con los puntos asignados y el peso porcentual de cada variable estudiada,
determinados todos a criterio del investigador, los cuales se detallan a

continuacion.

TABLA 18
Escala de evaluacién de factores
Aspecto a 1 2 3
evaluar Punto Puntos Puntos
Costos de | Arriba de Q7,001 Entre Q5,001 y | Entre Q2,500 vy
alquiler Q7,000 Q5,000
Accesibilidad | Desde algunas | Desde muchas | Desde todas las
zonas de la|zonas de la|zonas de Ia
ciudad. ciudad. ciudad. Parada
Parada de | Parada de | de transporte
transporte publico | transporte publico a una
a mas de tres|publico a dos o | cuadra.
cuadras. tres cuadras.
Seguridad No cuenta con | Solo cuenta con | Cuenta con
guardia de | camaras de | camaras de
seguridad, ni | vigilancia vigilancia y
camaras de guardia de
vigilancia. seguridad
Parqueos No hay paqueo | Parqueos Parqueo propio
cerca. cercanos a una
o dos cuadras.
Cercanias a | No hay servicios | Servicios Servicios
servicios bancarios cerca. bancarios bancarios en el
bancarios cercanos lugar.

Fuente: Elaboracion propia. Trabajo de campo junio 2014.
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CUADRO 22
Método calificacion de factores para localizacion del proyecto

F'a .ctores Peso o Zona | Calificacion | Zona | Calificacion | Zona | Calificacion
criticos de |. .

éxito importancia| 1 ponderada 4 ponderada 9 ponderada
Costos de 0.30 3 0.90 3 0.90 2
alquiler 0.6
Accesibilidad 0.20 3 0.60 1 0.20 1 0.2
Seguridad 0.20 2 0.40 2 0.40 3 0.6
Parqueos 0.15 2 0.30 2 0.30 2 0.3
Cercania a
servicios 0.15 2 0.30 2 0.30 2
bancarios 0.3

TOTAL 1.00 2.50 2.10 2.00

Fuente: Elaboracion propia. Trabajo de campo junio 2014.

Los resultados obtenidos del analisis indican que la localizacién éptima para ubicar
el proyecto es la zona 1, ya que es la que obtuvo mayor calificacion ponderada al

momento de ser evaluada en comparacién con las zonas 4 y 9.

En zona 1, los costos promedio de alquiler oscilan entre Q3,500.00 y Q5,0000,
mas cuota de mantenimiento, especificamente en el edificio Plaza Vivar, el cual
tiene locales disponibles en alquiler, cuenta con una ventaja competitiva para la
empresa, ya que en el tercer nivel del edificio, se encuentra ubicado un centro de
venta de “Scentia”, empresa dedicada a la venta de cosméticos por medio de

catalogo, lo cual vuelve mas atractiva la ubicacion.

Una alternativa mas de alquiler de oficina esta en edificio Real del Parque, el cual
tiene locales disponibles; dicho edificio también tiene como inquilinos a “AVON?,
empresa comercializadora de cosméticos por medio de catalogo, ubicado su

centro de venta en el tercer nivel.
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Para el presente proyecto se ha decidido escoger el edificio de “Plaza Vivar”. Las
condiciones para alquilar una oficina, es realizar un contrato de por lo menos seis

meses y anticipando una cuota de alquiler en concepto de depdsito.

FIGURA 11
Localizaciéon geografica del proyecto
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Fuente: https://www.google.com.gt/maps/@14.640869,-90.512529,15z

La distribucion fisica de la oficina del proyecto, estara conformada por una bodega,
una oficina para gerencia, una para mercadeo y ventas, una para contabilidad,

area de recepcion, area de comedor y servicios sanitarios.
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El local cuenta con dos oficinas, comedor, servicios sanitarios y un ambiente
abierto en la parte de enfrente, por lo que sera necesario realizarle algunas

modificaciones para adaptarlo a las necesidades del proyecto.

FIGURA 12
Distribucién de planta local a alquilar

Fuente: Elaboracion propia, elaborado en Visio version 2013.

El costo para realizar los arreglos y adecuar la oficina al proyecto es de
aproximadamente Q5,800, para lo cual se han contactado a tres empresas

especializadas en el area de construccion, siendo ésta la oferta mas econdémica.

Para determinar la cantidad de mobiliario y equipo que se requiere para iniciar
operaciones, se tomd en consideracion el tamafio del proyecto y la cantidad de

personal que laborara en él.
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Para la oficina del propietario, se necesitara un escritorio ejecutivo, una silla
ejecutiva, una computadora, una impresora, una estanteria y una credenza-

archivo.

Para el area de recepcion se utilizara, el médulo secretarial, una silla secretarial,
una computadora, una planta telefénica, un juego de sillas de espera; para el area

de sala de sesiones se utilizara una mesa y seis sillas.

Para las coordinadora de venta se utilizara dos laptop, las cuales estaran ubicadas

en la sala de sesiones-

Para el contador se necesitara un escritorio, una silla secretarial y una

computadora de escritorio.

CUADRO 23
Mobiliario y equipo a utilizar en proyecto
Cantidad Descripcion Sub-total Total

2 Escritorio gerencial Q2,500| Q5,000
1 Silla ejecutiva Q1,800 Q1,800
1 Modular recepcién Q2,800 Q2,800
2 sillas secretarial Q399 Q798
1 Credenza-archivo Q1,295 Q1,295
1 Armario-estanteria Q1,250 Q1,250

Juego sillas espera 5
L et Q1,650 Q1,650
1 Juego para sala de Q3,197 Q3.197

conferencias
1 Frigobar Q1,097 Q1,097
1 Microondas Q695 Q695
1 Planta telefénica Q2,500 Q2,500
5 Computadoras Q3,899 Q19,495
1 Impresora Q2,380 Q2,380

Q43,957

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimientos del proyecto.
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3.4.2 Analisis administrativo

Basicamente el andlisis administrativo esta conformado por la estructura
organizacional de la empresa y las personas necesarias para llevar a cabo el
proyecto, incluye los descriptores de puesto y los procesos operativos necesarios

para el éxito del mismo.

3.4.21 Estructura organizacional
La estructura organizacional inicial para el proyecto, estara conformada por el
propietario de la empresa (que fungira en un inicio como administrador), una

recepcionista, un contador y dos coordinadoras de asesoras de venta.

El contador, administrador y recepcionista tendran salarios fijos, y las
coordinadoras de asesoras de venta tendran un salario base mas bono de

productividad generado por ventas.

FIGURA 13
Organigrama Funcional

Administrador

Coordinadoras
Asesoras de Venta

(2)

Recepcionista Contador

(1) (1)

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2014.
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Para que el desarrollo del proyecto se lleve a cabo con éxito, es importante definir
las funciones y responsabilidades de cada una de las personas que formara parte

de la estructura organizativa de la empresa.
A continuacion descripcion técnica de los puestos de trabajo dentro de la

organizacion: Administrador, recepcionista, contador y coordinadoras de asesoras

de venta.
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TABLA 19
Descriptor de puesto administrador

Cadigo Puesto Nombre del Puesto Empresa
GG 001
Fecha actualizacién: Administrador XXX
Junio 2014

Subordinados

Recepcionista-Contador-Asesoras de venta

Funcién del puesto
Disefar las estrategias, politicas y programas a seguir para asegurar el
éxito empresarial. Supervisar la gestion comercial, operativa, administrativa

y financiera de la empresa,

Descripcion del puesto
Realizar negociaciones con proveedores e instituciones financieras.
Asegurar la rentabilidad de las operaciones realizadas.
Planeacién y desarrollo de la fuerza de ventas
Desarrollo y capacitacion de la fuerza de ventas
Medicion y evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas.
Monitoreo del ambito comercial y administrativo de Ventas.

Seguimiento al prondstico y presupuesto de ventas

@ Nk wbd-=

Asegurar la mezcla de productos que maximicen la rentabilidad

Perfil del puesto
1) Licenciado en Administracién de Empresas
2) Experiencia de cinco afios en puestos similares

3) BilingUe Inglés-Espariol

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimientos de proyecto.
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TABLA 20
Descriptor de puesto recepcionista

Caédigo Puesto Nombre del Puesto Empresa
R002
Fecha actualizacién: Recepcionista XXX
Junio 2014

Jefe Inmediato

Administrador

Subordinados
N/A

Funcién del puesto
Asistir al propietario en todas las actividades, especificamente en las

relacionadas con las de promocion y ventas.

Descripcion del puesto
Asistir al administrador (propietario).
Asistir a las asesoras de venta.
Preparar y despachar pedidos de asesoras.

Llevar registro y control de base de datos de clientes.

o K 0N~

Otras tareas que le sean asignadas.

Perfil del puesto
1) Secretaria Bilingle
2) Dos afios de experiencia en ventas directas y ventas por catalogo.

3) Estudios universitarios en administracion de empresas o mercadeo.

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimientos de proyecto.
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TABLA 21

Descriptor de puesto contador general
Caédigo Puesto Nombre del Puesto Empresa
CG 003
Fecha actualizacion: Contador General XXX
Junio 2014

Jefe Inmediato

Administrador

Subordinados
N/A

Funcién del puesto
Llevar registro contable de todas las operaciones realizadas en la empresa,

asegurar el cumplimiento de los compromisos fiscales, de la empresa.

Descripcion del puesto
1. Registrar las operaciones contables y presentar el pago de impuestos
ante SAT.
Realizar el pago de ndbmina de personal.
Realizar tramites de importacion.

Realizar los pagos de impuestos y aranceles.

o > 0N

Administracion de cuentas por cobrar y cuentas por pagar.

Perfil del puesto
1) Perito Contador registrado
2) Estudios en Administracion de Empresas o Auditoria

3) Tres afios de experiencia como contador general

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimiento de proyecto.
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TABLA 22
Descriptor de puesto coordinadora de asesoras de venta

Cédigo Puesto Nombre del Puesto Empresa
AV 004
Fecha actualizacién: Asesoras de Venta XXX
Junio 2014

Jefe Inmediato

Administrador

Subordinados
N/A

Funcién del puesto
Implementar las estrategias disefiadas por el administrador (propietario),
incrementar la participacion de mercado y volumen de ventas, por medio de

la captacion de mayor numero de clientes.

Descripcion del puesto
Realizar apertura mercado.
Reclutar vendedoras independientes por catalogo.
Capacitar y dirigir reuniones de campana de ventas.
Dar seguimiento y emitir reportes de venta por campana.

Ser intermediario entre la empresa y las vendedoras independientes.

o a0 bk wh =~

Alcanzar la meta de venta, aplicando estrategias de motivacion.

Perfil del puesto
1
2
3
4

5) Habilidad y liderazgo para motivar y dirigir personal.

) Licenciado en Administracion de Empresas, Maestria en Mercadeo
) Sexo Femenino

) Bilingue Inglés-Espaniol

)

Tres afos de experiencia en ventas directas y ventas por catalogo.

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimiento de proyecto.
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3.4.2.2 Descripcion procesos operativos

El proyecto requiere la asignacion de un area especifica para llevar a cabo los
procesos de revision, etiquetado y empaque de joyas, por lo que el area de bodega
es el area designada para estas actividades.

Debido a que las joyas se recibiran a granel es necesario revisar cada joya al
momento de recibirlas, para evitar despachar joyas con defectos de fabricacion o

sucias.

Los aspectos a considerar en la revision de joyas son los cierres en las cadenas,
pulseras y aretes: con respecto a las joyas que tengan piedras, se debera revisar
el color y buen estado de las mismas. Una vez revisadas, se empacaran y
etiquetaran, y posteriormente se trasladaran a la estanteria donde permaneceran

para despacho.

El empaque estara conformado por una caja de acuerdo al tipo de joya, llevara la
marca impresa en la parte de arriba y en la parte inferior, llevara una etiqueta con
descripcion y codigo de la joya, asi como los cuidados necesarios para el uso y

cuidado de las mismas.
La impresion de etiquetas se realizara en una impresora laser, utilizando el cédigo

de origen del proveedor, lo cual contribuira a tener un mejor control en la

administracion del inventario, la recepcion y despacho de mercaderia.
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FIGURA 14
Flujograma del proceso
Revision, empaque y etiquetado de joyas

Se reciben las joyas
en bodega
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proveedor g sucia. o : piedras, color,
o limpieza.

No dafiaday
limpia

Si esta sucia se
limpia

Empacalajoya

Se etiqueta la joya

Se almacena

Fin del proceso

Fuente: Elaboracion propia, trabajo de campo junio 204, elaborado en Visio version 2013.
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3.4.23 Aspectos legales

Por tratarse de una empresa de comercializacién de joyas de plata por medio de
catalogo, la empresa sera regulada por el Cédigo de Comercio, Codigo Tributario,
Caodigo de Trabajo y Reglamento del Instituto Guatemalteco de Seguridad Social,
IGSS.

La empresa debera inscribirse bajo la figura juridica de sociedad andonima y bajo
el régimen tributario sobre las utilidades de actividades lucrativas, asi como en el
registro del padron de importadores. Al estar inscrita en estas dependencias, la
empresa adquiere obligaciones tributarias que debera cumplir como lo son el pago
del impuesto al valor agregado IVA correspondiente al 12% y el Impuesto sobre la
renta ISR, correspondiente al 25%.

Por tener mas de tres empleados, la empresa esta obligada a inscribirse en el
Instituto Guatemalteco de Seguridad Social IGSS, debiendo aportar la cuota
patronal de 10.67%, INTECAP 1% e IRTRA 1%, asi mismo registrar el libro de
salarios en el Ministerio de Trabajo (MINTRAB).

Los servicios notariales para llevar a cabo la inscripcion de empresa, tramites
legales, fiscales y administrativos que conlleva el proyecto tienen un costo de
Q.15,800.00; se anexa al presente informe cotizacidén por servicios profesionales

del abogado.

3.5Estudio Financiero
3.5.1 Capital de trabajo
El capital de trabajo esta integrado por el costo de adquisicion de las joyas, gastos
administrativos y gastos de ventas estimados para dos meses, ya que se estima
que en dicho tiempo el proyecto probablemente aun no generara los suficientes
beneficios, por estar iniciando.
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Se realiza la proyeccion mensual de joyas, para el primer aino con una cuota de
mercado de 1.5%, porcentaje que ya se ha explicado anteriormente. El costo de
adquisicidon de las joyas contempla el costo por gramo de plata, el costo del flete,
el costo de seguro y el arancel del 15% que se debe pagar por la importacion de
las mismas. A continuacion se muestra cuadro con el detalle de los costos por

adquisicidon para mercaderia para stock.

CUADRO 24
Costos de adquisiciéon mensual de joyas de plata en gramos
Rubro Cantidad

Gramos de joyas de plata 15,903
Costo unitario en délares $1.85
Costo total en ddlares $29,420.55
Costo de Flete $613.20
Costo de seguro fijo $2.70 + 0.90

por cada $100 arriba de $300.00 $265.50
Costo CIF $30,299.25
Tipo de cambio Q7.841076
Costo en quetzales Q237,931
Arancel 15% Q35,690
TOTAL Q273,216

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimiento de proyecto.

Los gastos administrativos contemplan los salarios del personal, cuota patronal de
IGSS, IRTRA, INTECAP, alquileres, mantenimiento, servicios generales, energia

eléctrica, papeleria y utiles.

El presupuesto mensual de administracion asciende a la cantidad Q33,402, sin
embargo para establecer el efectivo necesario para iniciar operaciones (capital de
trabajo), la provision de prestaciones laborales para los primeros dos meses no se

ha tomado en cuenta, por lo que el presupuesto de administracion necesario para
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los primeros dos meses sera de Q, 57,182.00 (Q33,402 - 4,811 = 28,591, lo cual

es multiplicado por 2).

CUADRO 25
Presupuesto mensual de Gastos de Administracion
Rubro Monto |Cantidad| Total

Salario Administrador Q10,000 1 Q10,000
Salario Contador General Q3,500 1 Q3,500
Salario Recepcionista Q3,000 1 Q3,000
Cuota Patronal IGSS Q2,091 1 Q2,091
Provision prestaciones laborales Q4,811 1 Q4,811
Alquileres Q4,500 1 Q4,500
Energia Eléctrica Q1,000 1 Q1,000
Servicio telefénico e internet Q2,000 1 Q2,000
Gastos varios y de mantenimiento Q500 1 Q500
Papeleria y utiles Q2,000 1 Q2,000

Q33,402

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimiento de proyecto.

El presupuesto mensual de gastos de ventas, contempla el pago de salarios del
personal de ventas, gastos de publicidad, gastos de distribucion, comisiones sobre
ventas y bono de productividad, todo lo cual asciende a la cantidad de Q277,976,
sin embargo, al igual que en el area administrativa, para determinar el efectivo
necesario (capital de trabajo) para el presupuesto de gastos de ventas de los
primeros dos meses no se han tomado en cuenta la provisiéon de prestaciones
laborales, pago de comisiones sobre ventas, bono de productividad, e incentivos
de ventas, ya que estos rubros dependeran basicamente del volumen de ventas,
que probablemente en esos primeros dos meses sea bajo; adicionalmente se tiene
contemplada la cantidad de Q4,500 en concepto de depdsito de alquiler del lugar
que ocupara el proyecto, por lo que para los primeros dos meses de operaciones
se necesitaran Q35,650.00 (Q5,200 + Q659 + Q1,516 + Q2,200 + Q6,000 =
Q15,575 * 2 = Q31,150.00 + Q4,500 = Q35,650)

150



Las comisiones sobre ventas proyectadas de Q198,788 son equivalentes al 25%

sobre los ingresos mensuales generados por la venta de 15,903 gramos de plata,
expuestos en el cuadro 29, a Q50.00 cada gramo (15,903 * Q50.00 = Q795,150 *

25% = Q198,788).

El bono de productividad correspondiente al 3% sobre los ingresos generados por
venta de Q795,150, (Q795,150 * 3%), ascienden a la cantidad de Q.23,855.

El incentivo sobre ventas correspondiente al 5% sobre las ventas,(Q.795,150 *

5%), ascienden a la cantidad de Q Q39,758.00

CUADRO 26
Presupuesto mensual de Gastos de Ventas
Rubro Monto |Cantidad Total

Salario Asesoras de Venta Q2,600 2 Q5,200

Cuota patronal IGSS Q329 2 Q659

Provision prestaciones laborales Q1,516 1 Q1,516

Gastos de distribucion (100 entregas*Q.22.00) Q2,200 1 Q2,200

Gastos de publicidad (200 catalogos * Q.30.00) Q6,000 1 Q6,000

Comisién por ventas 25% (Q795,150*25%) Q198,788 1 Q198,788

Bono productividad sobre ventas 3%

(Q.795,150 *3%) Q23,855 1 Q23,855

Incentivo de ventas 5%

(Q795,150 * 5%) Q39,758 1 Q39,758
Q277,976

Fuente: Elaboracion propia, en base a requerimiento de proyecto.

Una vez definido el capital de trabajo y teniendo la informacién sobre la inversion

fija y diferida, se procede a estructurar el cuadro de inversion inicial, la cual sera

necesaria para poner en marcha el proyecto.
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CUADRO 27
Cuadro de Inversion

l. Inversién Fija

Equipo de cdémputo Q24,375
Mobiliario Q19,582
Total Q43,957
Il. Inversién Diferida

Gastos de Estudios Q5,000
Gastos de Constitucion Q15,800
Gastos de Instalacion Q5,800
Total Q26,600
lll. Capital de trabajo

Gastos administrativos y de ventas

para 2 meses, incluye cuota de Q89,800
depdsito de local

Stock de joyas para la venta 2 Q546,431
meses

TOTAL Q636,231
Inversion Total Q706,788

Fuente: Elaboracion propia, junio 2014.

3.5.2 Fuentes de financiamiento
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La inversidn inicial para el proyecto de comercializacion de joyeria de plata por
medio de catalogo asciende a la cantidad de Q.706,788, de los cuales los
inversionistas aportaran Q270,396 (38.25%) y deberan solicitar un préstamo
bancario por los restantes Q436,392 (61.75%).

El 61.75% de la inversion inicial sera financiada por medio de un préstamo
bancario, por lo que se evaluaron las distintas opciones presentadas por los
bancos del pais. El banco que ofrece una mejor tasa de interés es Banco Agricola
Mercantil, con una tasa de 16.25% de interés anual, cuota nivelada para un plazo




de cinco afios. Se adjunta como referencia cotizacion de Banrural, quien tiene una

tasa mayor a la analizada.

CN= Q436,392 * _ 0.1625
1-(1/1.1625)"5

Q134,056

Al realizar los calculos para el financiamiento bancario, se determin6 que la cuota

nivelada para los proximos cinco afos sera de Q.134,056

CUADRO 28
Financiamiento bancario
CUOTA

ANO ANUAL INTERESES | AMORTIZACION SALDO
0 Q436,392
1 134,056 70,914 63,143| 373,249
2 134,056 60,653 73,403 | 299,846
3 134,056 48,725 85,331| 214,515
4 134,056 34,859 99,198| 115,317
5 134,056 18,739 115,317 0

Q233,889 Q436,392
Fuente: Elaboracion propia, junio 2014.
Intereses Q233,889 * 100 = 53.59% /5 =10.72%

Q436,392

Con la opcion de préstamo bancario analizada, con BAM, el costo real del
préstamo con una tasa acumulada de cinco afios es de 53.59 y tasa anualizada
de 10.72%, lo que significa que se debera pagar un total de intereses de Q233,889
por cinco anos.
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3.5.3 Tasa de retorno minima aceptada (TREMA)

Para determinar la tasa de rendimiento minima aceptada sobre la inversion
(TREMA), es necesario conocer ciertos elementos que la conforman, como la tasa
lider, la tasa de inflacion, tasa de interés promedio ponderada y la tasa de riesgo

0 pais.
CUADRO 29
Integracion TREMA
Comercializacion joyeria de plata por medio de catalogo
Descripciéon Tasa Fuente
Tasa lider 4.50% Anexo 9
Tasa de inflacidon 3.45% | Anexo 10
Tasa de interés promedio ponderada 16.0% | Anexo 11
Tasa de riesgo pais 7.60% | Anexo 12
Total 31.55%

Fuente: Elaboracion propia, septiembre 2014.

Con la informacion anterior, se logré determinar que la tasa de rendimiento minima

aceptada por el inversionista para el presente proyecto es de 31.55%.

3.5.4 Costo de capital promedio ponderado
Como se indico anteriormente el proyecto tendra dos fuentes de financiamiento,
una interna y una externa, para lo cual es necesario realizar el calculo del costo

bancario y con ello obtener el calculo del costo de capital promedio ponderado.

La tasa de interés bancaria es deducible del impuesto sobre la renta, segun el
articulo 21, de la seccion Il de la ley del Impuesto sobre la Renta, del 25% a partir
del 2015. Conociendo la tasa de interés que cobrara el banco y el porcentaje de
ISR, es posible calcular el costo bancario que representara para el proyecto, a

través de la siguiente férmula:

Costo de capital bancario = i*(1+T)* 100
Costo de capital bancario = 0.1625 * (1-0.25) = 0.1218 = 12.18%
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El costo bancario del proyecto es 12.8% y la tasa de interés minima aceptada por
el inversionista es de 31.55%, con esta informacion se procede a calcular el costo

de capital promedio ponderado como sigue:

CUADRO 30
Costo de capital promedio ponderado
Aportacion
en Costo Costo

Financiamiento| quetzales | Aportacién % Capital ponderado
Propio Q270,396.00 0.3825 0.3155 0.1207
Bancario Q436,392.00 0.6174 0.1218 0.0752
Total Q706,788.00 0.1959

Fuente: Elaboracion propia, septiembre 2014.

El costo de capital promedio ponderado para el presente proyecto es de 19.59%,
el cual sera el rendimiento minimo aceptado para poner en marcha el proyecto y

sera la que se utilice para la actualizacion de flujos netos de efectivo operativos.

3.5.5 Depreciaciones y amortizaciones
La inversion fija del proyecto esta afecta a un porcentaje de depreciacion anual
correspondiente al 20% para mobiliario y 33.33% para equipo de cémputo, la cual

se puede apreciar en el cuadro siguiente:

CUADRO 31
Detalle de depreciaciones
%

Descripcion Valor depreciacion Valor
Equipo de cémputo Q24,375.00 0.3333] Q8,124.19
Mobiliario Q19,582.00 0.20| Q3,916.40

Total Q12,040.59

Fuente: Elaboracion propia, septiembre 2014.
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La inversion diferida estd sujeta al calculo de amortizacion sobre gastos de

constituciéon y gastos de instalacion de un 20% anual, es decir, lo correspondiente

a 5 afnos.
CUADRO 32
Detalle de amortizaciones
%
Descripcion Valor Amortizacion| Valor
Gastos de estudios Q5,000.00 0.20|Q1,000.00
Gastos de constitucion |Q15,800.00 0.20]Q3,160.00
Gastos de instalacion Q5,800.00 0.20|Q1,160.00
Total Q26,600.00 Q5,320.00

Fuente: Elaboracion propia, septiembre 2014.

3.5.6 Determinacion de los ingresos

La cantidad estimada mensual de venta de joyas de plata en gramos es de 15,903
gramos (cuadro 29), es decir que para el aino 2015 se estima vender
aproximadamente 190,836 gramos de plata (15,903 * 12), teniendo incremento de

1% anual, respecto al afio anterior.

Tomando en consideracion que los clientes potenciales son 236,371, se estima
vender 3,546 joyas equivalente a 190,836 gramos de plata, se estimo incremento
de 1% anual respecto al afio anterior, el cual fue calculado en gramos es decir para
el segundo afio 190,836 gramos mas el uno por ciento equivalente a 192,744

gramos y asi sucesivamente.

A continuacion se muestra cuadro de ingresos anuales durante los proximos cinco

anos.
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CUADRO 33
Ingresos anuales expresados en quetzales

Incremento
por
participacion | Gramos | Precio por
Anho mercado de plata gramo Total Ingresos
2015 1.50% 190,836 Q50.00 Q9,541,800
2016 2.50% 192,744 Q50.00 Q9,637,218
2017 3.50% 194,672 Q50.00 Q9,733,590
2018 4.50% 196,619 Q50.00 Q9,830,926
2019 5% 197,602 Q50.00 Q9,880,081

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

3.5.7 Integracion de los egresos

Los egresos estan constituidos por los costos del producto, los gastos

administrativos y gastos de ventas.

Los costos de adquisicidon del producto fueron calculados en base al crecimiento
anual del 1%, manteniendo estable el precio de venta del producto, los costos de

flete y seguro sin variacion, sin embargo el tipo de cambio seria el que cambiaria

a lo largo de los cinco afos, documento anexo con calculos proyectados.
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CUADRO 34
Costos de adquisicidn joyeria de plata en gramos periodo 2015-2019

Rubro 2015 2016 2017 2018 2019

Gramos de joyas

de plata 190,836 192,744 194,672 196,619 197,602
Costo unitario en

délares $1.85 $1.85 $1.85 $1.85 $1.85
Costo total en

dolares $353,046.60 | $356,577.07 | $360,142.84 | $363,744.27 | $365,562.99
Costo de Flete

0.04 por gramo $7,633.44| $7,709.77| $7,786.87| $7,864.74| $7,904.06
Costo de seguro

fijo $2.70 + 0.90

por cada $100

arriba de $300.00 $3,179.70| $3,211.89| $3,243.97| $3,276.39| $3,292.76
Costo CIF $363,859.74 | $367,498.73 | $371,173.68 | $374,885.40 | $376,759.81
Tipo de cambio Q7.8411 Q7.8002 Q7.8058 Q7.8026 Q7.7940
Costo en quetzales | Q2,853,061 | Q2,866,564 | Q2,897,308 | Q2,925,081 | Q2,936,466
Arancel 15% Q427,959 | Q429,985| Q434,596| Q438,762 Q440,470
TOTAL Q3,281,020 | Q3,296,548 | Q3,331,904 | Q3,363,843 | Q3,376,936

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

El presupuesto de gastos administrativos y de ventas, fueron elaborados tomando

en cuenta una tasa promedio de inflacién del 5%, (Anexo documento), motivo por

el cual afo con afo se incrementd el 5% en salarios, alquileres y servicios

generales.

La provision de prestaciones laborales, contempla el pago de Aguinaldo, Bono 14,

Indemnizacién, cada uno de 8.33% respecto al salario nominal y vacaciones de

4.17%.
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CUADRO 35
Presupuesto anual de Gastos de administracion

Total

Rubro 2015 2016 2017 2018 2019
Salario
Administrador 120,000 [ Q126,000 | Q132,300|Q138,915|Q145,861
Salario Contador
General 42,000 Q44,100 Q46,305| Q48,620| Q51,051
Salario
Recepcionista 36,000 | Q37,800 Q39,690 Q41,675 Q43,758
%‘gtsa Patronal 25087 | Q26,341| Q27.658| Q29.041| Q30493
Provision
prestaciones
laborales 57,732 Q60,619 Q63,650| Q66,832 Q70,174
Alquileres 54,000 Q56,700 Q59,535| Q62,512 Q65,637
Energia Eléctrica 12,000 | Q12,600| Q13,230| Q13,892 Q14,586
Servicio telefénico
e internet 24,000 | Q25,200 Q26,460 Q27,783| Q29,172
Gastos de
\r;?i“;sen'm'e“m y 6,000 | Q6,300 Q6,615| Q6,946| Q7,293
Papeleria y Gtiles 24,000 | Q25,200 Q26,460 Q27,783| Q29,172

400,819 | 420,860 | 441,903 | 463,998 | 487,198

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

El presupuesto de ventas incluye la contratacién de dos coordinadoras de venta,
la elaboracion de 200 catalogos para ser entregados a 140 vendedoras
independientes, quedando 60 catalogos disponibles para personas que deseen

adquirir catalogos adicionales.

Se ha proyectado la contratacion de cien entregas, pago de comisiones, bono de
productividad y cinco por ciento sobre el ingreso de ventas, destinado a incentivos

por ventas, lo cual incluye refaccién, compra de premios y elaboracion de trifoliares

para promover los incentivos.
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CUADRO 36

Presupuesto anual de Gastos de Ventas

Rubro 2015 2016 2017 2018 2019

Salario Asesoras de

Venta Q62,400 Q65,520 Q68,796 Q72,236 Q75,848

Cuota patronal IGSS Q7,906 Q8,301 Q8,716 Q9,152 Q9,610

Provision de

prestaciones

laborales Q18,192 Q19,102 Q20,057 Q21,060 Q22,112

Gastos de

distribucion (100

entregas*Q.22.00) Q26,400 Q27,720 Q29,106 Q30,561 Q32,089

Gastos de publicidad

(200 catalogos *

Q.30.00) Q72,000 Q75,600 Q79,380 Q83,349 Q87,516

Comisidén por ventas

25% Q2,385,450 | Q2,409,305| Q2,433,398 |Q2,457,732| Q2,470,020

Bono productividad

sobre ventas 3% Q286,254 Q289,117 Q292,008 Q294,928| Q296,402

Incentivo sobre

ventas 5% Q477,090 Q481,861 Q486,680 Q491,546 Q494,004
Q3,335,692 | Q3,376,525| Q3,418,140 | Q3,460,563 | Q3,487,602

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

3.5.8 Punto de equilibrio

Una vez conocidos los costos fijos y los costos variables se procedié a realizar los

calculos correspondientes para encontrar el punto de equilibrio anual en unidades

y monetario.

Los costos fijos incluyen el costo de seguro fijo, gastos de administracion, gastos

de venta, depreciaciones y amortizaciones, los cuales ascienden a la cantidad de

Q605,098.76

El costo variable esta integrado por el valor de adquisicion de las joyas de
Q3,280,998,(Q3,281,020-21.17),

productividad e incentivo de ventas.

mas comisiones sobre venta,
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CUADRO 37
Determinacion Punto de Equilibrio para primer ano de operaciones

Costos fijos Descripcion
Q21.17 (fijo)

Costo de seguro ($2.70 fijo * 7.841 tipo de cambio) Cuadro 34

Gastos de

Administracion Q400,819 (fijo) Cuadro 35
Q186,898 (fijo)

Gastos de (Q3,335,692- Comisiones Q2,385,450- Bono

\Ventas productividad Q286,254- Incentivo de ventas Q477,090)| Cuadro 36

Depreciaciones Q12,040.59 (fijo) Cuadro 31

Amortizaciones Q5,320 (fijo) Cuadro 32

Total Q605,098.76 (fijo)

Precio de Venta Q50.00

Costo Variable

unitario Q33.97

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

Para determinar el costo variable unitario se procedio a dividir Q.6,429,792 dentro
de 190,836 gramos dando como resultado Q33.69.

Q3,280,998 Adquisicion joyas (cuadro 34 menos seguro Q.21.17)
Q.2,385,450 Comisiones sobre venta (cuadro 36)

Q 286,254 Bono de productividad (cuadro 36)

Q 477,090 Incentivo de ventas

Q.6,429,792 Total

Aplicando férmula Q. 605,098.76 = 37,099.86

Q50.00-Q33.69

Verificacion punto de equilibrio:

Ingreso por venta
(-)  Costo variable total

Q.1,854,993.00
Q. 1,249,894.28

(37,099.86 * Q50.00)
(37,099.86 * 33.69)

(=) Margen de contribucién  Q.605,098.76
() Costo fijo total Q.605,098.76
(=) Ganancia en operacion  Q.0.00
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GRAFICA 59
Punto de Equilibrio para el primer aino de operaciones
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Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en el trabajo de campo junio 2014.

3.5.9 Estados financieros del proyecto

Los estados financieros del proyecto, estan integrados por el Estado de

Resultados Proyectado, el Balance General de Apertura y los Flujos de efectivo.

El estado de resultados proyectado, muestra las cantidades estimadas percibidas

por las ventas de plata, los gastos administrativos y de ventas que se incurriran en

el primer afo de operaciones del proyecto.

El estado de resultados proyectado, refleja ingresos por venta de Q9,541,800, de

los cuales el 34.39% representan el costo de ventas, generando una utilidad en

ventas equivalente al 65.61%.
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CUADRO 38
Estado de Resultados Proyectado

Ingresos Q9,541,800 100%
Costo de ventas Q3,281,020 34.39%
Utilidad en ventas Q6,260,780 65.61%
Gastos operativos

Costos de Administracion Q400,819 6.40%
Costos de Ventas Q3,335,692 53.28%
Costos Financieros Q70,914 1.13%
Depreciaciones Q12,041 0.19%
Amortizaciones Q5,320 0.08%
Utilidad antes de

impuestos Q2,435,994 38.91%
Impuestos (25%) Q608,998.60 25.00%
Utilidad neta Q1,826,996 75.00%

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

De la utilidad en ventas correspondientes a Q6,260,780, los gastos de
administracion representan el 6.40%, los gastos de ventas el 53.58%, los costos
financieros 1.13%, las depreciaciones 0.19% y las amortizaciones el 0.08%, con
una utilidad antes de impuestos de Q2,435,994, equivalentes al 38.91%.

De los cuales el 25% corresponden a impuestos quedando una utilidad neta de
Q.1,826,996, equivalente al 75%.

El balance general proyectado muestra a detalle las cuentas de activo y pasivo
con las que finalizara el proyecto a diciembre de 2015, las cuentas de activo
ascienden a la cantidad de Q.2.470,641, las cuentas de pasivo estan integradas

por el préstamo a largo plazo con un saldo de Q373,249.00.
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CUADRO 39
Balance General Proyectado

ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos Q1,897,542
Inventario Q519,633
Total activo circulante Q2,417,175
Activo Fijo

Mobiliario y Equipo Q24,375
Depreciacion mobiliario y equipo acumulada -Q8,124
Equipo de Computo Q19,852
Depreciacion equipo de computo acumulada -Q3,916
Total activo fijo Q32,186
Activo Diferido

Gastos de Estudios Q5,000
Amortizacion gastos de estudios acumulada -Q1,000
Gastos de Constitucion Q15,800
Amortizacién gastos de constitucién acumulada -Q3,160
Gastos de instalacion Q5,800
Amortizacién de gastos de instalacion -Q1,160
Total Activo diferido Q21,280
TOTAL ACTIVO Q2,470,641
PASIVO

Pasivo a largo plazo )
Préstamos Q373,249
TOTAL PASIVO Q373,249
CAPITAL

Aportacion socios Q270,396
Utilidad acumulada Q1,826,996
Capital social Q2,097,392
Pasivo + capital Q2,470,641

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

En los flujos de efectivo, se incluye la provision de prestaciones laborales en las

que incurrira el proyecto a lo largo de los cinco anos proyectados.
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CUADRO 40
Flujos de efectivo operativos proyectados

2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos
Ventas Q9,541,800 Q9,637,218 | Q9,733,590| Q9,830,926 | Q9,880,081
Egresos
Costo de ventas Q3,281,020 | Q3,296,548 | Q3,331,904| Q3,363,843| Q3,376,936
Gastos
Administrativos Q400,819 Q420,860 Q441,903 Q463,998 Q487,198
Gastos de ventas Q3,335,692 Q3,376,525| Q3,418,140| Q3,460,563| Q3,487,602
Depreciaciones Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Total Egresos Q7,034,891 Q7,111,293 Q7,209,307 | Q7,297,640 Q7,360,972
Utilidad antes de
impuesto Q2,506,909 | Q2,525,925| Q2,524,284| Q2,533,286| Q2,519,109
ISR 25% Q626,727.26 | Q631,481.20 | Q631,070.89 | Q633,321.41 | Q629,777.13
Utilidad después
de impuesto Q1,880,182 Q1,894,444 | Q1,893,213| Q1,899,964 | Q1,889,331
Ajustes
Depreciaciones (+) Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones (+) Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Flujo de efectivo Q1,897,542| Q1,911,804 Q1,910,573| Q1,909,201| Q1,898,568

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

3.6

Evaluacion Financiera-Econdmica

La evaluacion financiera econdémica es la fase del proyecto en la cual a través de

los célculos y analisis que se realizan se determina la viabilidad y éxito del proyecto

a lo largo del tiempo.

3.6.1 Tasa de rentabilidad o promedio de retorno

La tasa de rentabilidad o promedio de retorno resulta de sumar los flujos netos de

efectivo y obtener el promedio de los mismos durante los cinco afos,

posteriormente se divide el promedio dentro de la inversion inicial.
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CUADRO 41
Flujos netos de efectivo

Ao Monto

2015 Q1,897,542
2016 Q1,911,804
2017 Q1,910,573
2018 Q1,909,201
2019 Q1,898,568
Total Q9,527,688
FNP Q1,905,538

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

El flujo neto promedio asciende a la cantidad de Q1,905,538 y la inversion inicial a
Q.706,788, aplicando la férmula queda de la siguiente manera:

TRP = (FNP/)100
TRP = (Q1,905,538) = 270%
Q.706,788

Después de realizar los calculos correspondientes se determind que para la
inversion de Q.706,788 y con flujos promedio de Q1,905,538 para los cinco afos,
la tasa promedio de rentabilidad es del 270%

3.6.2 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion se calcula dividiendo la inversion dentro
de las utilidades netas generadas, para el presente proyecto como se tienen flujos
netos de efectivo desiguales, se procede a restar de cada flujo el monto de
inversion. Como el flujo neto de efectivo es mayor a la inversién se procede a

realizar regla de tres para calcular el tiempo exacto de recuperacion:
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Q1,897,542 - 360 dias = 134.09 dias /30 = 4 meses 14 dias
Q.706,788  -——-——-—-- x dias

El periodo de recuperacion de la inversion del proyecto es de cuatro meses,
catorce dias, lo cual demuestra que es un proyecto sumamente rentable ya
que la inversién se recibe en durante los primeros seis meses de

operaciones.

3.6.3 Razén de endeudamiento
La razén de endeudamiento del proyecto se calcula dividiendo el total de pasivo,
respecto al total de activo multiplicado por 100, se procede a realizar los calculos

de la siguiente manera:

Total pasivo = Q.436,692 =61.78%
Total activo = Q.706,788

La razén de endeudamiento del proyecto es del 61.78%, lo cual indica que el
proyecto esta siendo financiado en un 61.78% de los activos con deuda, lo cual

representa un riesgo.

3.6.4 Valor Actual Neto

Para obtener los resultados del valor actual neto del proyecto, se utilizaran los
flujos de efectivo proyectados para cinco anos, utilizando la tasa de descuento o
CCPP de 19.59%, calculada con anterioridad, sobre una inversion inicial de
Q706,788
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CUADRO 42
Cuadro flujos netos proyectados

ANO FNE F.A.(19.59%)| FNEA
1 Q1,897,542 0.8362| Q1,586,707
2 Q1,911,804 0.6992| Q1,336,761
3 Q1,910,573 0.5847| Q1,117,067
4 Q1,909,201 0.4889| Q933,409
5 Q1,898,568 0.4088| Q776,161
Q5,750,104

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Al aplicar la formula se obtiene el valor actual neto como sigue:

VAN= Q5,750,104 — Q706,788 = Q5,043,316

Los flujos netos de efectivo actualizados con una tasa de 19.59%, ascienden a la
cantidad de Q.5,750,104 y la inversion inicial es de Q706,788, de acuerdo a los
calculos realizados, los flujos netos de efectivo actualizados al afo cero,
proporcionan un VAN positivo de Q.5,043,316 positivo, por lo cual se toma la
decision de aceptar el proyecto ya que cubre el costo de capital promedio

ponderado de 19.59% y aun genera ganancia.

El VAN es un método facil de calcular que a su vez proporciona predicciones utiles
sobre el valor del dinero en los proyectos de inversion, ya que presenta la ventaja

de tener en cuenta los vencimientos de los flujos de efectivo del proyecto.

La principal ventaja del VAN es que se pueden homogenizar los flujos netos de
caja en un mismo tiempo y reduce a una unidad de medida comun, cantidades de
dinero generadas o aportadas en diferentes momentos, adicionalmente permite
incluir flujos de efectivo positivos y negativos, sin que ello cambie los resultados

finales.
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3.6.5 TIR
Una vez se establecio el VAN positivo, se procede a realizar el calculo del VAN

negativo, para poder establecer la tasa interna de retorno del proyecto.

CUADRO 43
Cuadro flujos netos proyectados
ANO FNE F.A.(269.59%) FNEA

1 Q1,897,542 0.2706 Q513,418
2 Q1,911,804 0.0732 Q139,960
3 Q1,910,573 0.0198 Q37,845
4 Q1,909,201 0.0054 Q10,232
5 Q1,898,568 0.0015 Q2,753

Q704,208

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Al aplicar la formula se obtiene el siguiente resultado:

VAN = Q.704,208 — Q.706,788 = (Q.2,580)

Con una tasa de actualizacion de 269.59%, la sumatoria de los flujos de efectivo
ascienden a la cantidad de Q704,208, menos la inversion inicial de Q706,788, se
genera un VAN negativo de Q2,580.00. Una vez realizados los célculos del VAN

positivo y VAN negativo, se procede a realizar el calculo de la TIR.

C Q.5,043,316

TIR= 19.59 + (269.59 —19.59)
Q.5,043,316 — (-Q2,580)

TIR= 19.59 + 250 Q.5,043,316
Q.5,040,736
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TIR = 19.59 + 250 (1.00051183)

TIR = 19.59 + 2501279575

TIR =269.72%

De acuerdo a los calculos realizados se logré determinar que la TIR es de

269.72%, por lo tanto logra cubrir el costo de capital promedio ponderado de

19.59% y teniendo excedente de 250.13%, por lo que se recomienda continuar la

implementacion y ejecucion del proyecto.

3.6.6 Relacion Beneficio Costo

Para poder establecer la relacion beneficio costo del proyecto, es necesario

actualizar los ingresos y los costos o gastos utilizando la tasa de costo de capital

promedio ponderado de 19.59%.

CUADRO 44
Ingresos, Costos y Gastos actualizados

COSTOS

) F.A. INGRESOS IGASTOS
ANO | INGRESOS | Costo/Gasto|(19.59%) | ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
1] Q9,541,800 Q7,030,412 0.8362 Q7,978,761 Q5,878,763
2| Q9,637,218 Q7,106,815 0.6992 Q6,738,480 Q4,969,186
3| Q9,733,590 Q7,204,828 0.5847 Q5,690,998 Q4,212,491
4| Q9,830,926 Q7,297,061| 0.4889 Q4,806,345 Q3,567,537
5| Q9,880,081| Q7,360,392| 0.4088 Q4,039,114 Q3,009,031
Q29,253,699 Q21,637,008

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Con las actualizaciones obtenidas se procede a aplicar la formula de la

relacion beneficio costo.

RBC =

Q29,253,699=
Q21,637,008

1.3520
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De acuerdo a los célculos realizados, se logré determinar que la relacidon beneficio
costo es de 1.35, por lo que los ingresos actualizados cubren todos los costos y

gastos actualizados generados por el proyecto.

3.6.7 Analisis de sensibilidad

Una vez realizado el estudio econdmico y financiero es recomendable realizar un
analisis sobre las variables que podrian afectar el proyecto y ante las cuales el
proyecto es sensible y corre riesgo de no ser exitoso.

Para llevar a cabo el presente analisis de sensibilidad se han tomado en cuenta
dos variables, las cuales seran analizadas de manera individual, para establecer
el efecto que tendra sobre el proyecto, siendo ellas la disminucién de la cuota de
mercado a 0.5% y el incremento de costos en un 25%, manteniéndose las demas

variables constantes. Para ello se han elaborado los flujos de efectivo.

De acuerdo a los ajustes realizados en los cuales se muestra disminucién en la
cuota de mercado a 0.5%, se puede observar que el proyecto es muy sensible
ante estas variaciones, ocasionando que solamente en el primer afio tenga

utilidades, y pérdidas en los afios posteriores.

Este es uno de los factores que los inversionistas deben tomar en cuenta, ya que
al reducirse la cuota de mercado, el proyecto podria fracasar y tener pérdidas
monetarias, por lo que de poner en marcha el proyecto, los inversionistas, deben

procurar mantener una cuota de mercado arriba a 0.5%.
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CUADRO 45
Flujo de efectivo operativo

Analisis de sensibilidad disminucion en la cuota de mercado a 0.5%

2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos
Ventas Q3,180,600 | Q3,212,406 | Q3,244,530 | Q3,276,975| Q3,293,360
Egresos
Costo de ventas Q1,093,673 | Q1,098,849| Q1,110,635| Q1,121,281 | Q1,125,645
Gastos
Administrativos Q400,819| Q420,860 Q441,903| Q463,998| Q487,198
Gastos de ventas | Q1,236,496 | Q2,100,603 | Q2,500,401 | Q2,731,246 | Q3,164,497
Depreciaciones Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Total Egresos Q2,748,349 | Q3,637,673 | Q4,070,299 | Q4,325,761 | Q4,786,576
Utilidad antes de
impuesto Q432,251| -Q425,267| -Q825,769 | -Q1,048,786 | -Q1,493,216
ISR 25% Q108,063 Qo Qo Qo Qo
Utilidad después
de impuesto Q324,189 | -Q425,267| -Q825,769|-Q1,048,786 | -Q1,493,216
Ajustes
Depreciaciones (+) Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones (+) Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Flujo de efectivo Q341,549 | -Q407,906| -Q808,408 | -Q1,039,549 | -Q1,483,980

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Después de realizar los célculos para obtener los flujos de efectivo operativos en
el escenario en el que la participacién de mercado es de 0.5%, se procede a

realizar los calculos para obtener el valor actual neto de los mismos.

A continuacion detalle:
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CUADRO 46
Cuadro flujos netos proyectados

ANO FNE F.A.(19.04%) FNEA
1 Q341,549 0.8401 Q286,920
2 -Q407,906 0.7057 -Q287,856
3 -Q808,408 0.5928 -Q479,239
4 -Q1,039,549 0.4980 -Q517,694
5 -Q1,483,980 0.4183 -Q620,817
-Q1,618,686

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

VAN= Q.-1,618,686 —Q.706,788 = Q.-2,325,474

El valor actual neto en el escenario con una cuota de mercado de 0.5% es de
Q.2,325,474 negativos, lo cual demuestra que el proyecto es sumamente sensible
ante la variable cuota de mercado. Debido a que el valor actual neto es negativo,
no se procede a realizar los calculos para estimar la TIR, ya que el proyecto

demuestra pérdidas desde el inicio y el valor del dinero en tiempo se pierde.
El segundo escenario se muestra incremento de costos de ventas, gastos

administrativos y gastos ventas en un 25%, manteniendo los precios y el

porcentaje de participacion de mercado sin cambios a lo largo del tiempo.
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CUADRO 47

Flujo de Efectivo Operativo
Analisis de sensibilidad incremento en Costos de Ventas y Gastos
Administrativos y de Ventas en un 25%

2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos
Ventas Q9,541,800 | Q9,637,218 | Q9,733,590 | Q9,830,926 | Q9,880,081
Egresos
Costo de ventas Q4,101,274 | Q4,120,685 | Q4,164,879 | Q4,204,803 | Q4,221,169
Gastos
Administrativos Q501,023 Q526,074 Q552,378 | Q579,997 Q608,997
Gastos de ventas Q3,573,252 | Q3,618,330 | Q3,664,325|Q3,711,271| Q3,741,997
Depreciaciones Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Total Egresos Q8,192,911 | Q8,282,450 | Q8,398,944 | Q8,505,309 | Q8,581,401
Utilidad antes de
impuesto Q1,348,889 | Q1,354,768 | Q1,334,646 | Q1,325,618 | Q1,298,680
ISR 25% Q337,222 Q338,692 Q333,662| Q331,404| Q324,670
Utilidad después de
impuesto Q1,011,667 | Q1,016,076 | Q1,000,985| Q994,213 Q974,010
Ajustes
Depreciaciones (+) Q12,041 Q12,041 Q12,041 Q3,916 Q3,916
Amortizaciones (+) Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320 Q5,320
Flujo de efectivo Q1,029,027 | Q1,033,436 | Q1,018,345|Q1,003,450 Q983,246

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Se procede a realizar el flujo de efectivo y posteriormente se realizan los célculos

para determinar el VAN positivo y VAN negativo, posteriormente se procede a

realizar los calculos de la TIR.
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CUADRO 48
Cuadro flujos netos proyectados

Escenario incremento de gastos y costos

ANO FNE F.A.(19.59%) FNEA
1 Q1,029,027 0.8362| Q860,463
2 Q1,033,436 0.6992| Q722,593
3 Q1,018,345 0.5847| Q595,402
4 Q1,003,450 0.4889| Q490,587
) Q983,246 0.4088| Q401,965
Q3,071,010

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

VAN= Q.3,071,010 —Q.706,788 = Q.2,364,222

Los flujos netos de efectivo actualizados en el escenario de incremento de gastos
y costos, ascienden a la cantidad de Q.3,071.010, proporcionando un VAN positivo
de Q.2,364,222

CUADRO 49
Cuadro flujos netos proyectados

Escenario incremento de gastos y costos
ANO FNE F.A.(144%) FNEA

1 Q1,029,027 0.4098 Q421,732
2 Q1,033,436 0.1680 Q173,582
3 Q1,018,345 0.0688 Q70,101
4 Q1,003,450 0.0282 Q28,310
5 Q983,246 0.0116 Q11,369

Q705,094

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

VAN= Q.705,094 —-Q.706,788 = 1,694
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Con una tasa de actualizacion de 144%, la sumatoria de los flujos de efectivo
ascienden a la cantidad de Q.705,094 y generan un VAN negativo de Q.1,694.00

Aplicando la formula se obtiene lo siguiente:

2,364,222

TIR= 19.59 + (144 -19.59)
Q.2,364,222— (-Q1,694)

TIR= 19.59 + 124.41 Q.2,364,222
Q.2,362,528

TIR = 19.59 + 124.41 (1.000717029)
TIR =19.59 + 124.49
TIR =144.08%

La TIR generada en el escenario de disminucion de ventas es de 144.08%.

Una vez que se han realizado los calculos correspondientes tomando en cuenta

las variables que hacen sensible al proyecto, se logroé determinar lo siguiente:

CUADRO 50
CUADRO COMPARATIVO VAN Y TIR
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Escenario Real 2.5% Pesimista 0.5% Pesimista
participaciéon de participacion Incremento Gastos
mercado mercado y Costos 25%
VAN Q.5,750,104 (Q.2,325,474) Q.2,364,222
TIR 269.72% Incierto 144.08%

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.
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GRAFICA 60
VARIACIONES DE LATIR
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Variaciones TIR

300.00%

269.72%
250.00%

200.00%
150.00%

100.00%
78.01%

50.00%

0.00%
Escenario proyectado real Incremento 25%

«=@==\/ariaciones TIR

Fuente: Elaboracion propia, en base a datos obtenidos en trabajo de campo, junio 2014.

Se puede observar que en circunstancias muy pesimistas, como reducir la cuota
de mercado a 0.5%, el proyecto no seria rentable, ya que solamente genera
pérdidas en los cinco afios proyectados, es importante tomar en consideraciéon que
de continuar con la puesta en marcha el proyecto, se debe enfocar en tener una

participacion de mercado mayor a 0.5% para no tener pérdidas.

En el segundo escenario con el incremento sustancioso en costos y gastos de un
25%, el proyecto sigue siendo rentable y sostenible a lo largo de los afos, por lo
cual se recomienda continuar con los tramites respectivos para poner en marcha

el proyecto.
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1.

Conclusiones
Los motivos por los cuales no se ha comercializado joyeria de plata por
medio de catalogo es porque las empresas que actualmente comercializan
plata consideran que incrementaran sus costos de venta, disefio e
impresion de catalogo, costos de logistica y porque no lo han considerado
aun, sin embargo, comparten sus utilidades con vendedores intermediarios
a quienes les proporcionan un margen de ganancia de acuerdo al volumen

de venta.

Los riesgos de invertir en una empresa que se dedique a comercializar joyas
de plata por medio de catalogo, sin que realice un estudio de mercado es
de que a pesar de que exista un mercado insatisfecho, las joyas no sean
del agrado de los consumidores, ocasionando que éstas no sean vendidas,
acumulando inventario, el cual posteriormente no se pueda vender ni a
precio costo y por consiguiente tengan pérdidas monetarias y de clientes,

que incluso los lleve hasta cerrar las empresas.

Para minimizar los riesgos de invertir en una empresa dedicada a la
comercializacién de joyeria de plata por medio de catalogo es necesario
realizar un estudio de pre-factibilidad, para evaluar técnica, econémica y
financieramente el proyecto, ya que con los resultados obtenidos se tiene
mayor certeza de éxito del proyecto. Los resultados obtenidos en el
presente estudio de pre-factibilidad indican que el presente proyecto si es
viable y rentable, porque generara una TIR de 269.72% con un VAN positivo
de Q.5,750,104, para lo cual sera necesario invertir Q.706,788, los cuales
se recuperaran en los primeros cuatro meses de operaciones, y para que la
empresa no tenga pérdidas y pueda cubrir sus gastos operativos durante el
afno 2015, tendra que vender 109,343,49 gramos de plata. Asi mismo con

el estudio de sensibilidad realizado se evidencia que el proyecto es
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sumamente sensible ante la reduccién de la cuota de mercado a 0.5%, que
si no se toma en cuenta el proyecto podria fracasar, asi mismo un segundo
escenario en el cual se incrementan los gastos y costos en un 25% el

proyecto continua siendo rentable.
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1.

3.

Recomendaciones
Al inversionista iniciar la busqueda de personas que deseen y puedan
vender joyas de plata por medio de catalogo y que tengan experiencia
previa en este tipo de venta, a fin de que funjan como vendedores
intermediarios y con los cuales pueda compartir cierto porcentaje de
ganancia, ya que es un proyecto rentable que ofrece la oportunidad de
incrementar la cuota de mercado, posicionamiento de marca e incremento
de ventas, que a su vez genera grandes utilidades que hacen rentable y

sostenible el proyecto a lo largo de los afos.

Utilizar los resultados del presente estudio de pre-factibilidad, en el cual se
muestra un estudio de mercado en el que se aprecian los gustos y
preferencias de joyas de los consumidores, tomando en cuenta las
tendencias de moda y la cultura para poner a la venta productos exitosos y

adquirir joyas par stock de la preferencia de los consumidores.

Al inversionista utilizar los resultados del presente estudio de pre-factibilidad
y realizar los tramites correspondientes poner en marcha el proyecto, asi
mismo iniciar los tramites administrativos para la obtencion del préstamo
bancario, con el objetivo de disponer del capital para la inversion inicial, ya
que el presente estudio ha evaluado técnica, econdmica y financieramente

el proyecto con total satisfaccion.
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ANEXO 1

Universidad de San Carlos de Guatemala
Facultad de Ciencias Economicas
Escuela de Administracion de empresas

Encuesta No.

Obijetivo: Obtener informacion que permita conocer gustos y preferencias de
los consumidores de joyeria de plata, y establecer la aceptacion de
comercializar joyas por medio de catalogo.

Informacion general:

Edad: 15-24[ ] 25a34 [J 35-44 ] 45-59 (]

Zona donde reside: Ocupacioén:

1. Trabaja actualmente S{_] No[]

. Cual es su profesion?

. Cuéles son sus ingresos mensuales?

Q3,001 a Q4,000
Q4,001 a Q5,000
Q5,001 a Q6,000
Q6,001 a Q7,000
Q7,001 a Q8,000

Otros, especifique

. ¢Usa joyas de plata?

Si D No D ¢ Por qué?

Si su respuesta es positiva pase a la pregunta 6.

. ¢Sino usajoyas de plata, de que otro material usa?
Oro D Fantasia fina D Bisuteria [_]

Otro
. Dénde acostumbra comprar sus joyas de plata?

Joyeria Vendedor independiente Otro
. Con qué frecuencia compra joyas de plata?

Mensual Bimensual Trimestral
Semestral Anual

. Porqué motivo compra joyas de plata?

Uso personal Regalo Otro
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9. Qué joyas de la siguiente lista son las de mayor preferencia?
Anillos  [] Aretes pegados  [_] Aretes largos [_]

Argollas [_] Cadenas ] Pulseras ]
Dies [} Otra

10..Qué es lo mas importante para usted al comprar una joya de plata?
Siendo 1 el mas importante y el 3 de menor importancia.

Calidad [] Precio [] Disefio y empaque
11.Como prefiere las joyas?
Lisas Perlas Piedras

12.Si prefiere joyas con piedras o perlas qué color prefiere?

13.Cuanto estaria dispuesta a pagar por un anillo?

14.Cuanto estaria dispuesta a pagar por un par de aretes cortos?

15.Cuanto estaria dispuesta a pagar por un par de aretes largos?

16.Cuanto estaria dispuesta a pagar por un par de argollas?

17.Cuanto estaria dispuesta a pagar por una cadena?

18.Cuanto estaria dispuesta a pagar por una pulsera?

19.Cuanto estaria dispuesta a pagar por un dije?

20.Conoce alguna empresa que venda joyas por medio de catalogo?
Si No
Cual
21.Si tuviera oportunidad de comprar jouyas de plata por medio de

catalogo, compraria por este medio?
Si No Porqué?

22.Con qué frecuencia le gustaria se actualizara el catalogo?

Mensual Trimestral Semestral Anual
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ANEXO 2

Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de San Carlos de Guatemala @
Escuela de Administracion de empresas .

Entrevista a empresarios
Entrevista No.

Obietivo: Obtener informacion sobre el negocio de joyas de plata en el
mercado guatemalteco, en el dmbito empresarial.

. Cuantos afios tiene la empresa de funcionar?

Qué le motivo a iniciar con el negocio de venta de joyas de plata?

Realiz6 algin estudio de pre-factibilidad para evaluar poner en marcha el
negocio?

Queé riesgos hubiera evitad si hubiera realizado un estudio de pre-
factibilidad?

Cdémo planifica la compra de joyas para stock?

Tiene distribucion a nivel nacional?

Vende joyas por catalogo?

Cual ha sido el motivo por el cual no se ha decidido a vender joyas de plata
por catalogo?

Estaria dispuesto como empresa a compartir sus utilidades con
vendedores intermediarios al vender joyas de plata por medio de catalogo?

10.Se han incrementado las ventas de joyas al vender por catalogo?
11.Hace cuanto tiempo vende por catalogo?

12.Tienen garantia las joyas?

13.Las joyas tienen cambio por cambio o color?



ANEXO 3

Universidad de San Carlos de Guatemala
Facultad de Ciencias Econdémicas
Escuela de Administracion de empresas

Entrevista a vendedores intermediarios

Entrevista No.

Objetivo: Objetivo: Obtener informacion sobre el negocio de joyas de plata
en el mercado guatemalteco, a través de vendedores intermediarios.

Hace cuanto tiempo vende joyas de plata?

Qué tipo de joyas son las que mas vende?

De la siguiente lista, cual es la joya que mas vende?

En qué época del afio vende mas?

Coémo vende la plata?

A qué precio vende el gramo de plata lisa?

A qué precio vende el gramo de plata con piedra o perlas?

Cudles son sus ingresos 0 ganancias mensuales por venta de joyas

de plata?

9. Doénde compra las joyas de plata para vender?

10.Que descuento o ganancia le ofrece el proveedor?

11.El proveedor le ofrece un incentivo de venta adicional al descuento?

12.El proveedor le ofrece garantia sobre las joyas?

13.Qué opciones de pago le ofrece el proveedor?

14.Qué formas de pago le acepta el proveedor?

15.A cuantas personas aproximadamente vende joyas de plata mes a
mes?

16.Cuanto invierte en promedio cada cliente mes a mes en una joya de
plata?

17.Estaria usted dispuesta a vender joyas de plata por medio de
catalogo?

18.Porqué estaria dispuesta a vender joyas de plata por medio de
catalogo?

19.Por qué no estaria dispuesta a vender joyas de plata por medio de
catélogo?

20.Con qué frecuencia le gustaria se renovara el catalogo?
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ANEXO 4
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ANEXO 5

[MPRESOS

Guatemala, 2 de Octubre de 2015
Sra. yesenia callejas

L)
\“‘Q‘.
Y Y LT

Presente

Segun su requerimiento le cotizamos 10 sig

500 Catalogos tamario carta 28 pag interiores y caratula, impresos a fullcolor en
papel coushe mate, disefo incluido
Q. 18,000.00
1,000

Catalogos tamafio carta 28 pag interiores y caratula, impresos a fullcolor en
papel coushe mate, diseno incluido

Q. 29,000.00

TIEMPO DE ENTREGA 30 DIAS CALENDARIO

En espera de sus apreciables 6rdenes me suscribo

Att. Edwin Leonel Ramirez

14 Avenida “B” 9-77, Colonia Lomas de Cotié Zona 3 de Mixco Tel.: 2441-4511



ANEXO 6

~ Cargo Expreso - Justoat X - a

L c

web.cargoexpreso.com/7PAG

5 [ P
Cq rgo A Somos Sewicios Preguntas Frecuentes Contacto Agencias
expreso

Resultado de la Cotizacion

Tarifa:

Su envio llegara: Al siguiente dia habil.

Solicite su recoleccion llamando al PBX 24744444 o presione en el enlace a continuacion:

= e

- g

[ Céleulo de Tarifa

IS

€« C [ ws.guatex.gt/Tarificado

0.
GUA = Calculo de Tarifa

A TUDESTING ... Sexmiw -

Municipio de Origen:

GUATEMALA CAPITAL v

Municipio de Destino

GUATEMALA CAPITAL v
Tipo de Envio:
Sobres Cobertura Extraordinaria
Paquetes
Peso (Lbs) - El precio indicade comesponde al peso
Total a Pagar individual por caja y no conselidade. Estas
1 tarifas aplican para paquetes dnicamente,
Q.27.00 cualquier atro tipe de articule debe consultarse
al Deparfamento de Ventas
Limpiar Imprimir

Darzchos Reservados

= | @ S0
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ANEXO 7
R———

1 SHEILA VANESSA TOLEDO CORONA
ABOGADA Y NOTARIA

Guatemala, 6 de junio de 2014

Senora

Yesenia Carolina Véliz Argueta
Guatemala, Ciudad

amitacion, autorizacion e
OCIEDAD ANONIMA, en 12

con
00,000.00. Dentro de los
de la documentacién

{\ COIntinuacién a usted presento cotizacion para faccionamiento, tr
Inscripcion de la entidad juridica denominada —S
cual el Administrador Unico y Representante Legal sera el senor (a)

un capital autorizado de 500,000.00, capital suscrito y pagado inicial de Q1
montos indicados se incluyen gastos y honorarios. El tiempo de entrega
debidamente inscrita es de aproximadamente 3 meses.

Escritura Constitutiva 8,100.00
Nombramiento como Administrador Unico y

Representante Legal 2,300.00

Patente de Comercio de Sociedad 1,700.00

Patente de Comercio de Empresa 1,700.00

Aviso de Emision de Acciones 1,000.00
Titulos de Acciones 1,000.00

Sin otro particular agradezco la atencion prestada a la presente y quedo a la espera de su confirmacién
para iniciar la tramitacién a la brevedad posible y poder cumplir con sus expectativas empresariales

Atentamente, —

SHEILA VANESSK R oomom,

ABOGADA Y NOTAR A



ANEXO 8

CRIEDEN7ZAS

1/2



BLANCO LG TAL

TOIE | MO0 TOSTAOOR NEaRO _-w_nmm asose

|
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ANEXO 9

| Utilice'los controles rojos con &l mouse para madificar el detalle
del Crédito. Los resultados seran calculados automaticamente.

BANCO AGROMERTANTIL
Cuota Nivelada Mensual : Q.10,670

Detalle del Crédito
Monto Préstamo Q.436,392 Coitar
Tasa de Interés 16.25% anual
Plazo 5 Afios | ~

[olniha it it i v i e s

Plan de Pagos Estimado - Vista anual Cambio 3 vizta mensusl

. Saldo Interés Capital saldo
A0 ynicial Pagado Pagado Final

1 436,302 66,461 61,582 374,810 .
2 374810 55674 72370 302,440
3 302,440 42,997 85046 217,394
4 217,394 28,100 99,944 117,450
5 117,450 10,593 117,450 0
%
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BANRURAL

1 amige que te syuds a crecer

PRESTAMOS

Monto

Q. 436,392.00

Plazo en Afios

Gastos Q. 1,500.00
Tasa Nominal 24.00%
TAE 24.20%
__J
e
436,392.00
1 11,979.62 | 7.893.28 4,086.34 4,086.34 | 432,305.66
2 11,979.62 || 7,819.36 4,160.25 8,246.59 | 428,14541
3 11,979.62 | 7,744.12 4,235.50 12,482.09 || 423,909.91
4 11,979.62 || 7,667.51 4312.11 16,794.20 || 419,597.80
5 11,979.62 | 7,589.51 4,390.11 21,18431 | 415,207.69
6 11,979.62 || 7,510.10 4,469.51 25,653.82 || 410,738.18
7 11,979.62 || 7429.26 4,550.36 3020418 || 406,187.82
8 11,979.62 || 7,346.96 4,632.66 34,836.84 || 401,555.1 6-'
9 11,979.62 | 7,263.16 4,716.45 39,553.29 | 396,838.71
10 11,979.62 || 7,177.85 4,801.76 44,355.05 || 392,036.95
1 11,979.62 || 7,091.00 4,888.62 49,243.67 3‘%;14%11:
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BANRURAL

£l amigo qus ta syuds & crecer

12 11,979.62 7,002.58 4,977.04 54,220.71 MZ‘;RZ, 171.29
13 11,979.62 6,912.55 5,067.06 59,287.77 377,104.23
14 11,979.62 6,820.90 5,158.71 64,446.48 371,945.52
15 11,979.62 6,727.60 5,252.02 69,698.50 366,693.50
16 11,979.62 6,632.60 5,347.02 75,045.52 361,346.48
17 11,979.62 6,535.88 5,443.73 80,489.25 355,902.75
18 11,979.62 6,437.42 5,542.20 86,031.45 350,360.55
19 11,979.62 6,337.18 5,642.44 91,673.89 344,718.11
20 11,979.62 6,235.12 5,744.50 97,418.39 338,973.61
21 11,979.62 6,131.21 5,848.40 103,266.79 333,125.21
22 11,979.62 6,025.43 5,954.19 109,220.98 327,171.02
23 11,979.62 5,917.73 6,061.88 115,282.86 321,109.14
24 11,979.62 5,808.09 6,171.53 121,454.39 314,937.61
25 11,979.62 5,696.46 6,283.16 127,737.54 308,654.46
26 11,979.62 5,582.81 6,396.80 134,134.35 302,257.65
27 11,979.62 5,467.11 6,512.51 140,646.85 295,745.15
28 11,979.62 5,349.31 6,630.30 147,277.15 289,114.85
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BANRURAL

Que te syudas a aecer

29 11,979.62 5,229.39 6,750.23 154,027.38 282,364.63
30 11,979.62 5,107.29 6,872.32 160,899.70 275,492.30
31 11,979.62 498299 6,996.63 167,896.33 268,495.67
32 11,979.62 4,856.44 7,123.18 175,019.51 261,372.49
33 11,979.62 4,727.60 7,252.02 182,271.53 254,120.47
34 11,979.62 4,596.42 7,383.19 189,654.72 246,737.28
35 11,979.62 4,462.88 7.516.74 197,171.45 239,220.55
36 11,979.62 4,326.92 7,652.69 204.824.15 231,567.85
37 11,979.62 4,188.50 7,791.11 212,615.26 223,776.74
38 11,979.62 4,047.58 7,932.04 220,547.30 215,844.70
39 11,979.62 || 3,904.11 8,075.51 228.622.81 | 207.769.19
40 11,979.62 3,758.04 8,221.57 236,844.38 199,547.62
a1 11,979.62 || 3,609.33 8,370.28 245214.66 || 191,177.34
42 11,979.62 || 3,457.94 8,521.68 253,736.34 | 182,655.66
43 11,979.62 || 3,303.80 8,675.82 262,412.16 | 173,979.84
44 11,979.62 || 3,146.87 8,832.74 27124490 | 165,147.10
45 11,079.62 || 2,987.11 8,992.50 280,237.40 | 156,154.60
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BANRURAL

€1 amigo aue te ayuds & cracer
46 11,979.62 2,824.46 9,155.16 289,392.56 146,999.44
47 11,979.62 2,658.86 9,320.75 298,713.31 137,678.69
48 11,979.62 2,490.27 9,489.34 308,202.65 128,189.35
49 11,979.62 2,318.64 9,660.98 317,863.63 118,528.37
50 11,979.62 2,143.89 9,835.72 327,699.36 108,692.64
51 11,979.62 1,965.99 10,013.63 337,712.99 98,679.01
52 11,979.62 1,784.86 10,194.75 347,907.74 88,484.26
53 11,979.62 1,600.47 10,379.15 358,286.89 78,105.11
54 11,979.62 1,412.73 10,566.88 368,853.77 67,538.23
55 11,979.62 1,221.60 10,758.01 379,611.79 56,780,2T|
56 11,979.62 1,027.02 10,952.60 390,564.38 45,827.62
57 11,979.62 828.91 11,150.71 401,715.09 34,676.91
58 11,979.62 627.22 11,352.39 413,067.48 23324.52
59 11,979.62 421.88 11,557.73 424,625.22 11,766.78
60 11,979.62 212.83 11,766.78 436,392.00
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ANEXO 10

BANCO DE GUATEMALA

BOLETIN DE PRENSA

LA JUNTA MONETARIA MANTIENE EN 4.50%
LA TASA DE INTERES LIiDER DE POLITICA MONETARIA

La Junta Monetaria, con base en el analisis integral de la coyuntura externa e interna, luego de haber

conocido el Balance de Riesgos de Inflacién, decidié mantener en 4.50% la tasa de interés lider de
politica monetaria,

La Junta Monetaria, en el ambito externo, consider6 que las proyecciones de crecimiento econémico
mundial siguen mostrando que el proceso de recuperacion contintia, especialmente en las economias
avanzadas, aunque moderadamente., Asimismo, tomé en cuenta que los precios internacionales de las
materias primas que afectan la inflacion en el pais (petréleo, maiz amarillo y trigo), continGian reflejando
una tendencia a la baja.

La Junta Monetaria, en el ambito interno, enfatizé que el desempefio de la actividad econdmica en 2014
continia siendo consistente con la estimacién anual de crecimiento del PIB (3.3% - 3.9%), lo que se
refleja en el dinamismo de algunos indicadores de corto plazo como el IMAE, el volumen de comercio
exterior y las remesas familiares. Subrayo que el ritmo inflacionario total a agosto, se ubico en 3.70%,
valor que se encuentra dentro de la meta de inflacién de mediano plazo (4.0% +/- 1 punto porcentual).
La Junta Monetaria manifestd que continuard dando seguimiento a la evolucién de los principales
indicadores econémicos, tanto internos como externos, que puedan afectar la tendencia general de los
precios, asi como a los prondsticos y expectativas de inflacién para adoptar oportunamente las acciones
que contribuyan a mantener una trayectoria de la inflacion cercana a la meta de mediano plazo.

Guatemala, 24 de septiembre de 2014

Con rezago de un mes, se publicara un resumen de los argumentos vertidos en cada sesion de
Junta Manetaria en la que se decida acerca de Ia tasa de interés lider de politica monetaria, el cual
podré consultarse en el sitio Web del Banco de Guatemala (www.bangquat, gob.g¥).



ANEXO 11

19572016
Www.banguat.gob.ginc/ver.aspid=/estaecoist/sr005

Busqueda persenalizada por: Coogle

BANCO DE GUATEMALA

Portaga Pagina antenor - Descargar en formate Excel

Guatemala, mayo 19 de 2016 English version

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
NIVEL REPUBLICA
Base diciembre de 2010=100
PERIODO: 2010 - 2016 ¥

VARIACION

VARIACION | VARIACION | VARIACION
PERIODO inoice  |'NTERMENSUAL |\ TeRANUAL |ACUMULADA |PROMEDIO
1 2 3 4l

Ayuda

Diciembre

hitp/Awww.banguat.gob.guinc/ver.asp?id=/estaecalsr/sr 005
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19672016

www.banguat.gob.glinc/ver.aspTid=/estaeca/sr/sr005

Diciembre
=

Enero E 114.97 : 0.25 E 4.14 E 0.25 : 414
Febrero E 115,20 E 0.20 E 3.50 E 0.45 E 3.82
Marzo | 11548 E 0.23 5 3.25 : 0.68 5 3.62
Abril 5 115,68 5 0.19 5 3.27 : 0.87 D 35
|Mayo | 11504 | 0.22 Y R T
Junio E 116.56 i 0.53 E 3.13 E 1,64 E 3.42
Julio P72 0.57 3 3.41 : 2.22 P a4t
Agosto Py 0.42 E 3.70 E 2,65 P s
Sepliembre E 117.78 E 0.05 E 3.45 i 2.70 : 3.45
Qctubre s 7.96 ] 0.15 5 364 | 2.86 : 347
Noviembre : 118.19 : 0.19 :» 3.38 : 3.06 L a4
Diciembre R -0.11 : 2.95 : 2.95 : 342 |
2015
Enero E 117.64 E -0.36 E 2,32 E -0.36 E 2,32
Febrero R viaoTh 0.31 : 2.44 | 004 i 238
Marzo iaze 0.21 : 243 5 017 i 240

hitp:/Awww banguat.gob.gtinciver.asp?id=/estaeco/sr/sr005
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19/
52016 www.bangual gob.gUinciver. aspid=lestaecalsrisr 005

| 0.34 : 244
020 246
0.37 . ' 245
0.51 I 243
0,07
003} 23
0.50 : 2.31
047 ] 2.33
0.43 s 2.39
2016
Enero E 122.79 : 0.9 :
Febrero : 123.05 : 0.21 :
123.30 0.20
123.51 : 0.17

a{ Para realizar el empalme del perlodo enero de 2010 a marzo de 2011 con el nuevo indice base
diciembre 2010 a nivel republica, se ha tomado como base el indice a diciembra 2010=100, por
medio de la aplicacién de la siguiente fdrmula:

Indice =Im* (Ib/Imb )
donde

Im = Valor del indice de base 2000 del mes a empalmar

Ib = Valor del indice de la nueva base

Imb = Valor del indice de la base 2010 durante el mes en que se tiene la nueva base 100, en este
caso serd el valor a diciembre 2010.

1/ Tasa de variacion del indice del mes en examen con respecto al mes anterior.
2/ Tasa de variacion del indice del mes en examen con respecto al mismo mes del aio anterior.

3/ Tasa de variacién del indice del mes en examen respecto a diciembre del afo anterior.
4/ Comparacién entre el promedio que el indicador ha alcanzado en los meses transcurridos del
afio, respecto al promedio del mismo periodo del afio anterior,

afio, respecto al promedio del mismo periodo del afio anterior,

Fuenle: Inslituto Nacional de Estadistica (INE).

i~/ Portada (-] P4gina anterior 'S Sublr *)Usuarios Intemos |

El Banco de Guatemala no solicita ningin tipo de informacién a sus visitantes en linea. ni guarda informacion <o seguinvento de lus pdginas visitadas
Es libre la reproduccidn de los articulos, gréficas y cifras que figuren en aste Sitio Wabd, sienpno que so mencione la fuente.

Derechos reservados Banco de Guatemala

hitp:/iwww.banguat.gob. gt/inc/ver.asp?id=/estaeca/sr/sr005
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Superintendencia de
Bancos de Guatemala

TASAS PROMEDIO
PONDERADA DE
CARTERA DE CREDITOS

MONEDA NACIONAL

Al 30/09/2014

ANEXO 12
A

TRABAJAMOS PARA PROMOVER LA ESTABILIDAD Y CONFIANZA EN EL SISTEMA FINANCIERO SUPERVISADO

»» Informacién Dinamica

%

EMPRESARI
EMPRESARIAL AL HIPOTECARIO
MICRO PARA
INSTITUCIONES BANCARIAS MAYOR MENOR CONSUMO | CREDITO VIVIENDA
EL CREDITO HIPOTECARIO
NACIONAL DE GUATEMALA 9.58 10.78 16.46 23.01 9.75
INMOBILIARIO, S. A. 11.03 12.8 29.91 17.48 10.93
DE LOS TRABAJADORES 8.2 16.65 24.99 13.59 13.31
INDUSTRIAL, S. A. 7.66 9.58 16.06 21.3 9.41
DE DESARROLLO RURAL, S. A. 8.48 12.73 16.59 16.95 14.3
INTERNACIONAL, S. A. 8.34 10.99 31.67 10.45
REFORMADOR, S. A. 7.56 9.56 17.07 18.43 10.47
CITIBANK, N.A., SUCURSAL
GUATEMALA 11.62
VIVIBANCO, S. A. 9.03 12.13
FICOHSA GUATEMALA, S. A. 10.69 12.19 55.99 16.17 12.2
PROMERICA, S. A. 11.05 13.36 42.71 21.62 13.39
DE ANTIGUA, S. A. 27.35 37.21 38.54
DE AMERICA CENTRAL, S. A. 6.72 8.33 26.62 8.64 8.39
CITIBANK DE GUATEMALA, S.
A. 8.63 11.79 46.42 15.81 9.32
AGROMERCANTIL DE
GUATEMALA, S. A. 7.44 9.99 31.72 13.07 8.76
G&T CONTINENTAL, S. A. 7.63 12.96 15.72 22.51 9.93
DE CREDITO, S. A. 12.41 14 24.02 22.41 12.56
AZTECA DE GUATEMALA, S.
A. 16 79.48 179.43
SISTEMA BANCARIO 7.81 11.97 26.33 21.39 10.91
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Superintendencia de
Bancos de Guatemala

TASAS PROMEDIO
PONDERADA DE
CARTERA DE
CREDITOS

MONEDA EXTRANJERA

Al 30/09/2014

» Informacion Dinamica

TRABAJAMOS PARA PROMOVER LA ESTABILIDAD Y CONFIANZA EN EL SISTEMA FINANCIERO SUPERVISADO

) o

EMPRESARIAL | EMPRESARIAL HIPOTECARIO

INSTITUCIONES MICRO PARA
BANCARIAS MAYOR MENOR |CONSUMO | CREDITO | VIVIENDA

EL CREDITO

HIPOTECARIO

NACIONAL DE

GUATEMALA 8.33 8.07 6

INMOBILIARIO, S. A. 8.32 8.78 17.02 9

DE LOS TRABAJADORES 7.46 7.99 13.43 9.1

INDUSTRIAL, S. A. 5.67 7.34 9.71 14.94 7.51

DE DESARROLLO

RURAL, S. A. 6.55 7.82 14.5 21.11 7.3

INTERNACIONAL, S. A. 6.1 7.51 17.15 7.46

REFORMADOR, S. A. 5.94 7.61 13.89 5.71 8.01

VIVIBANCO, S. A. 9.24

FICOHSA GUATEMALA,

S.A. 7.05 8.64 21.67 7.88

PROMERICA, S. A. 7.32 8.32 26.67 7.57

DE ANTIGUA, S. A. 35.56

DE AMERICA CENTRAL,

S.A. 5.36 7.11 17.88 7.25 7.7

CITIBANK DE

GUATEMALA, S. A. 5.21 7.36 32.84 13.25 8

AGROMERCANTIL DE

GUATEMALA, S. A. 5.98 9.22 27.02 30.75 7.77

G&T CONTINENTAL, S.

A. 5.97 7.81 8.14 4.17 8.15

DE CREDITO, S. A. 10.33 11.72 18.43 12 11.16

SISTEMA BANCARIO 5.85 7.98 20.04 15.95 7.68

2/3




Superintendencia de
Bancos de Guatemala

TASAS PROMEDIO

TRABAJAMOS PARA PROMOVER LA ESTABILIDAD Y CONFIANZA EN EL SISTEMA FINANCIERO SUPERVISADO

>>» Informacién Dinamica

%

PONDERADA DE CARTERA DE
CREDITOS
MONEDA NACIONAL
Al 30/09/2014

MONTO DEL CREDITO '(0) ‘(1) '(2) '(3) '(4) '(5) '(6) '(7) '(8) '(9)
HASTA 5,000 50.36| 17.6| 26.25| 21.89| 21.05| 22.37| 40.28| 25.15| 33.47| 21.31
DE MAS DE 5,000 HASTA 25,000 349 | 18.66| 27.05| 20.66| 26.34| 18.35| 25.21| 23.46| 28.27| 22.95
DE MAS DE 25,000 HASTA 50,000 | 24.59| 18.15| 12.38| 19.68| 18.36| 15.15| 22.62| 17.56| 21.6| 20.43
DE MAS DE 50,000 HASTA
100,000 21.91 17| 14.92| 16.5| 12.32| 15.04| 19.26| 13.23| 14.71| 16.36
DE MAS DE 100,000 HASTA
500,000 16.12 | 15.27| 10.69| 12.83| 11.9| 13.46| 14.67| 12.24| 11.51| 12.86
DE MAS DE 500,000 HASTA
1,000,000 9.59| 12.66| 10.62| 10.87| 10.81| 11.3| 11.54| 11.14| 9.63| 103
DE MAS DE 1,000,000 HASTA
5,000,000 9.24| 10.85| 9.68| 9.29| 10.55| 10.22| 9.84 9.7 9.2| 9.35
DE MAS DE 5,000,000 HASTA
10,000,000 85| 885 7.99| 11.81| 9.57| 855| 7.35| 852| 8.87
DE MAS DE 10,000,000 7.52| 7.89| 7.39| 7.21| 747| 7.44| 7.32| 9.87| 7.51| 8.25
SISTEMA BANCARIO 23.49| 12.94| 8.18| 8.14| 7.67| 9.84| 11.21| 12.12| 8.16 9.4
TASAS PROMEDIO PONDERADA
DE CARTERA DE CREDITOS
MONEDA EXTRANJERA
Al 30/09/2014

MONTO DEL CREDITO 0 | '@ | '@ [ '6) | '@ | G |6 | '@ | '8 | "9

HASTA 5,000 33.82| 33.51 0 22| 35.76| 18.43| 27.22| 457 31.23| 30.53
DE MAS DE 5,000 HASTA 25,000 33.25| 40.96 24| 16.69 24| 18.24| 17.21| 35.42| 25.87| 26.03
DE MAS DE 25,000 HASTA 50,000 | 31.65| 32.81 5| 12.61| 572 14.19| 11.56| 1592| 22.3| 17.9
DE MAS DE 50,000 HASTA
100,000 28.27 9 5/ 932| 871| 938| 10.24| 9.93| 2096| 10.3
DE MAS DE 100,000 HASTA
500,000 106| 7.67| 661| 774 593| 7.81| 802| 6.93 9.8 9.1
DE MAS DE 500,000 HASTA
1,000,000 781| 7.16| 5.72| 6.71| 6.51| 7.94 75| 7.68| 7.49| 7.85
DE MAS DE 1,000,000 HASTA
5,000,000 7.45| 7.04 76| 6.67 6.5| 7.55 68| 7.19| 6.91| 7.28
DE MAS DE 5,000,000 HASTA
10,000,000 7.11| 6.99 5.83| 6.73| 7.14| 6.19| 6.68 6.6 6.9
DE MAS DE 10,000,000 6.09| 6.05| 6.11| 5.35| 593| 6.06| 5.82| 6.01| 5.89| 5.15
SISTEMA BANCARIO 10.76 | 6.15 64| 547| 595| 6.33| 6.34| 6.27| 6.06| 5.53

313




ANEXO 13

Go b] erng da Guqfemqlo Direccién de Comunicacién Social
Ministeria de Finanzas Poblicas

Comunicado No. 20
13 de mayo de 2014

Ministerio de Finanzas Publicas concluye
exitosa colocacién de Bonos del Tesoro

El Ministerio de Finanzas Piblicas concluy6 de forma exitosa este martes 13 de mayo la
colocacion de Bonos del Tesoro de la Repablica de Guatemala, correspondientes al ejercicio

fiscal 2014, autorizada mediante Decreto No. 30-2012, del Congreso de la Repuiblica.

Durante la jornada, la demanda por Bonos del Tesoro alcanzé un monto de Q378.22 millones
y US$20.63 millones, lo cual reflej6 la confianza de los inversionistas por estos instrumentos

financieros.

La adjudicacién de los titulos-valores se distribuyé de la siguiente manera; para las series
emitidas en Quetzales del 13/09/2021 (7 afios) con una tasa de corte de 6.9638%, la serie del
15/05/2024 (10 aios) con una tasa de corte de 7.5001%, y la serie del 23/05/2029 (15 afios)

con una tasa de corte de 7.6000%, mientras en la serie US$ del 20/09/2021 no se adjudicaron

posturas.

[ EN QUETZALES T T
' [ | Preciode | Precio Ta.sa .de ‘ Ta?a f’e
‘ VEFNE(;:I‘:E?ME'I'O ; CUPON i Monto ! Corte ; Ponderado Re::gl’etzto R:::::::::o
| 13/09/2021 [ 6.6250% |  230,220,00000 | 98.0800 | 983320 €9c38% | 5.9193% |
| 15/05/2024 | 7.1250% | 108,000,00000 | 97.3935 | 976775 7.5001% | 7.4587%

23/05/2029 [ 7.5000% | 39,800,00000 | 99.1131 | 991131 7.6000% | 7.6000% .
T e T =l 3 P 1 4
[ EN DOLARES T
I 20/09/2021 [ a.8750% | T | — ~
: e T b o5

Con los resultados de este evento se alcanza un monto adjudicado de Q8,335.2 millones,
durante el perfodo comprendido del 4 de febrero al 13 de mayo de 2014, y se agota la

disponibilidad de estos instrumentos financieros.

8°. Avenida 20-65. zona 1 + PBX: 2322-8888 = EXT. 11150 « wwrw.minfin.gob.gl

www.guatemala.gob.gt
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ANEXO 15
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