
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nombre del proyecto 
Blancos Susy 

 
 
 

Actividad 
Comercio al por menor de blancos 

 
 
 

Número de actividad económica: 
4631120005 

 
 
 

Fase del proyecto 
Abrir un Negocio 

 
 
 

Componente de apoyo solicitado: 
APOYO EN EFECTIVO PARA ABRIR O AMPLIAR UN NEGOCIO 

DE MUJERES 
 
 
 

Solicitante: 
GRUPO SOCIAL “Blancos Susy“ 
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ANEXO 4 

ESTUDIO SIMPLIFICADO QUE EVALUA LA CONVENIENCIA DEL NEGOCIO. 

A. CUESTIONARIO PARA ABRIR UN NEGOCIO NUEVO. 

PRIMERA PARTE: 

1. ¿Actualmente, cuál es la situación laboral de la persona física o de los 
integrantes del grupo o empresa social? 

El grupo social de que se trata se encuentra integrado por 2 mujeres, las cuales 

actualmente no cuentan con un empleo formal, sin embargo han considerado 

poner en marcha un negocio que se trata de venta de blancos por catálogo. 

 

2. ¿Cómo y porqué se formó su grupo o empresa social? 

Ante la situación por la que actualmente atraviesan las familias, se han visto en 

la necesidad de buscar su propio ingreso para sustento personal y familiar, es 

por ello que buscando una actividad que realizar, la señora Susana Margarita 

Contreras Gómez y su madre la señora Margarita Gómez Hernández decidieron 

conformar un grupo de trabajo y emprender el negocio de venta de blancos por 

catálogo. 

 

3. ¿Cuál es la razón principal por la que quieren abrir el negocio que se 
propone? 

La señora Susana Margarita Contreras Gómez ya cuenta con experiencia en el 

desarrollo de esta actividad, ya que ha realizado la misma por más de 5 años, sin 

embargo el nivel de ventas no era muy elevado debido a que no le dedicaba el 

tiempo suficiente al negocio, sino que era tomado únicamente como ingreso 

extra para la familia, sin embargo atendiendo a la experiencia en ventas se ha 

demostrado que resulta ser una actividad rentable y que existe un amplio 
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mercado para los diversos productos que se ofrecen, es así que se requiere 

conformar un grupo de trabajo de por lo menos 2 personas que puedan atender 

el negocio de tiempo completo. 

Aunado a la anterior, se sabe que hoy en día no existe mejor manera de 

asegurar un futuro que emprender tu propio negocio, y es la inquietud que 

mantienen las integrantes del grupo social denominado Blancos Susy. 

 

4. ¿Cómo surgió la idea de negocio? 

Como se ha mencionado con anterioridad, una de las integrantes del grupo ya 

cuenta con experiencia en ventas por catálogo, por lo que se ha tenido la 

oportunidad de comprobar la rentabilidad del negocio, mientras que para la 

segunda integrante representa una oportunidad de generar ingresos. 

En base a la atractividad del mercado y a la experiencia en el desempeño de la 

actividad surge la idea de conformar una sociedad en la cual puedan contribuir 

las 2 personas con sus conocimientos, capacidades y habilidades e incrementar 

con ello las ventas, constituyéndose como una empresa formal. 

 

5. ¿Qué experiencia y/o habilidades tienen en el manejo de un negocio 
como el que quieren abrir? 

Se cuenta con experiencia de por lo menos 5 años en el mercado de venta de 

productos por catálogo, en los cuales se han adquirido los conocimientos 

suficientes en el área para poder llevar a cabo de la mejor manera las 

actividades necesarias, tales como: 

v Conocimiento de los clientes 

v Conocimiento de los proveedores 

v Experiencia en el proceso de venta 
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v Administración del negocio 

v Administración de recursos 

 

 

6. De acuerdo con los siguientes temas: Ventas; Inventarios; Atención al 
cliente; Costos; Presupuesto; Contabilidad; Cómo producir mejor el bien o 
servicio que ofreceré; ¿Cuáles son sus necesidades de capacitación? 

 

Fue necesario acudir a un curso de formación empresarial impartido por el 

Centro Universitario de Incubación y Desarrollo Empresarial Campus Parral, en el 

que se abordaron temas como, planeación estratégica, mercadotecnia, 

producción, aspectos legales, recursos humanos, finanzas, etc. Con el cual los 

integrantes de la empresa pudieron adquirir tanto habilidades como herramientas 

que les son útiles para la administración del negocio. 

Sin embargo, es necesario mantenerse actualizados en temas relacionados con 

el desempeño laboral, así como administración, contabilidad y mercadotecnia. 

 

SEGUNDA PARTE 

Si venderá de manera directa al público, conteste lo siguiente: 

1. ¿Dónde y cómo venderá su producto o servicio? 

Para especificar la manera de comercialización es necesario definir 

primeramente las características de los clientes. 
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Clientes 

Personas mayores de edad con capacidad adquisitiva, pueden encontrarse en 

cualquier nivel socioeconómico debido a que los productos que se ofrecen 

cuentan con gran variedad de precios, sin embargo en base a la experiencia el 

mercado potencial se encuentra en las amas de casa, las cuales representan un 

mayor porcentaje de la clientela total. 

 

Expectativas de los clientes 

Como se trata de una manera de comercialización que se ha llevado en el 

mercado desde hace varios años atrás, los usos y prácticas de las mismas se 

encuentran muy arraigadas en la cultura de la ciudad, es por ello que dentro de 

las expectativas de los clientes es que se les brinde un producto de excelente 

calidad y con precios accesibles, los cuales puedan observar y elegir desde la 

comodidad de sus hogares, lo que les permite seleccionar los productos de una 

amplia variedad de los mismos que se muestran impresos en una revista o libro 

que detalla las características de los mismos. 

 

Comercialización 

Una vez que se ha definido el cliente y las expectativas de los mismos, se puede 

establecer la manera de comercialización de los productos. 

Se hará de manera tradicional, es decir que las integrantes del negocio 

distribuirán los catálogos entre los distintos clientes, para que ellos en la 

comodidad de sus hogares tengan la oportunidad de elegir los productos que 

requiera, y una vez que realicen su pedido les estarán llegando los productos en 

un periodo que va desde 5 hasta 10 días, así mismo se utilizará otra manera de 

comercialización, la cual consiste en mostrarle al público algunos de los 

productos que se encuentran en existencia físicamente, para que ellos puedan 
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constatar las características de los mismos y si así lo desean los puedan adquirir 

en ese mismo momento, esta manera de comercializar los productos ofrece 

principalmente 2 ventajas a comparación con la manera tradicional, la primera de 

ellas es que el cliente puede observar las características de los productos de una 

manera directa y así convencerse de hacer la compra, y la segunda es que si el 

producto se encuentra en existencia no tendrá que esperar una semana para 

poder adquirirlo y disfrutar del mismo. 

 

2. ¿Cómo fijó el precio o los precios del producto o servicio que ofrecerá? 

Debido a que se trata de ventas por catálogo, los costos y precios de los mismos 

ya vienen fijados por el proveedor de las marcas, a continuación se muestra una 

lista de ejemplo de los precios promedio de los productos que se ofrecen: 

 

PRODUCTO 
PRECIO DE LISTA 

(Promedios) 

PRECIO AL PUBLICO 

(Promedios) 

Edredón $ 724.00 $ 1,270.00 

Colchas $ 319.00 $ 560.00 

Sábanas $ 234.00 $ 410.00 

Cortinas $ 254.00 $ 445.00 

Cobertores $ 211.00 $ 370.00 

Edrecolchas $ 339.00 $ 595.00 

Varios $ 182.00 $ 320.00 
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3. ¿Cómo valora la calidad del producto o servicio que ofrecerá? 

Ya que los productos se encuentran garantizados por el proveedor, es necesario 

hacer la inspección física de la totalidad de las mercancía en el momento en el 

que se reciben, y en caso de que alguna de ellas no cumpla con las 

especificaciones señaladas o tenga algún desperfecto de fabrica, las mismas 

serán devueltas al proveedor y repuestas por un producto nuevo. 

Con ello se asegura que los productos que finalmente se venden al cliente 

cuentan con los estándares de calidad especificados. 

 

TERCERA PARTE: 

1.- Elabore y anexe una lista de los productos o servicios del negocio, 
describiendo sus características. 

 

Edredón: Productos variados en texturas, colores, tamaños, con estilos para 

adultos o niños. 

Colchas: Productos variados en texturas, colores, tamaños, en estilos para 

adultos y para niños, estampados o lisos. 

Sábanas: Productos variados en texturas, colores, tamaños, en estilos para 

adultos y niños. 

Cortinas: Productos variados en texturas, colores, tamaños, en estilos para 

vestir recamaras, cocinas o baños. 

Cobertores: Productos variados en texturas, colores, tamaños, en estilos para 

adultos y niños. 
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Edrecolchas: Productos variados en texturas, colores, tamaños, en estilos para 

adultos y para niños, estampados o lisos. 

 

Varios: Productos variados de los cuales se mantienen ventas esporádicas, tales 

como almohadas, cubre colchón, fundas para almohada, manteles, etc. 

 

2.- Elabore y anexe una descripción general de cómo producirá dichos 
productos o servicios. 

 

El proceso utilizado para llevar a cabo la venta de los productos puede variar 

dependiendo de las solicitudes de mercancías y si el producto que desea 

comprar el cliente se encuentra en existencia, sin embargo a continuación se 

muestra un diagrama del panorama general que se maneja en cada proceso de 

venta. 
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3. Elabore y anexe una descripción de las materias primas y auxiliares que 
utilizará para producir dichos bienes o servicios. 

Como se ha mencionado con anterioridad se trata de un proyecto de 

comercialización de blancos, por tal motivo las materias primas y los productos 

terminados –por así mencionarlos– son los mismos. 
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4. Elabore y anexe una descripción de dónde adquirirá dichas materias 
primas y auxiliares. 

 

Logística de Suministro de Insumos 

 

Insumo 
Nombre 

Proveedor 
Ubicación 

Tiempo en 
llegar a 

partir del 
pedido 

Nivel de 
Inventario 
para hacer 
un nuevo 

pedido 

Productos 
en General 

• Vianney 

• Concord 

• Intima 

Chihuahua, 

Chih. 

5 días 

hábiles 
Por pedido 

 

 

5.- Elabore y anexe un cálculo, para cada producto o servicio, de a cuánto 
ascenderán sus ventas anuales en cantidad e importe. 

Se realizó una investigación de mercado a través de la aplicación de encuestas 

en Hgo. Del Parral, mismas que fueron contestadas principalmente por las amas 

de casa, quienes resultan ser el consumidor principal de este tipo de productos 

para el hogar. 

 

En base a la experiencia en ventas y al estudio de mercado aplicado,  se llegó a 

las siguientes cifras. 
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Datos extras obtenidos de la investigación de mercado 
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A continuación se muestran las proyecciones de ventas en importe y cantidad de 

los próximos 5 años. 
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6.- Si es posible, anexe cartas de intención de compra de los bienes o 
servicios que ofrecería el negocio. 

 

7.- Proporcione la siguiente información sobre la inversión para el negocio: 

7.1.- Programa de Inversiones: 
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7.2 Aportaciones de otros. 

Dentro de la inversión requerida para abrir el negocio, se encuentra la 

adquisición de mobiliario y equipo, material para construcción y capital de 

trabajo, así como el lugar donde construir el local; el único apoyo solicitado es 

ante el FONAES quedando cubierto un 38.30% del total de la inversión, mientras 

que la aportación del grupo social denominado Blancos Susy cubre un 61.70%. 

 

7.3 Origen de la inversión propuesta. 

El apoyo solicitando ante el FONAES será destinado para la compra de 

mobiliario y equipo, material para construcción y capital de trabajo, mientras que 

la aportación del grupo social es con la propiedad del terreno y obra civil en la 

que se pretende construir el establecimiento. 

Se anexan al presente la documentación que comprueba la legítima propiedad 

de la aportación, así como las cotizaciones de cada uno de los elementos con los 

cuales se integró los montos contenidos en el programa de inversiones. 

 

8. Proporcione la siguiente información financiera: 

Calcule para los primeros cinco años del negocio, los siguientes indicadores 

anuales: 

v Costos variables 

v Costos fijos 

v Costo total unitario 

v Margen de contribución 

v Punto de equilibrio 

v Calculo de la “utilidad” o “perdida” anual 
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v Calculo de la utilidad como porcentaje del costo total y de la venta total 

 

Análisis de Costos 
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Análisis de Gastos 
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Estados Financieros Básicos 
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Análisis de Punto de Equilibrio en Pesos ($) y Porcentaje (%) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Valuación del Proyecto 
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Análisis Financiero 

 

Haciendo un análisis de las razones financieras y la valuación del proyecto, se 

tiene que, el proyecto puede cubrir sus pasivos circulantes en más de 8 veces 

con sus activos circulantes, dicha razón muestra un proyecto con la liquidez 

suficiente para cumplir con los compromisos a corto plazo, en cuestión de 

rentabilidad arroja porcentajes mayores al 14%, mismos que se consideran 

aceptables dentro de la evaluación financiera del proyecto, así mismo el análisis 

del valor presente neto nos muestra una cantidad positiva por un poco más de 

400 mil pesos y una TIR del 55.82%, la inversión requerida para el proyecto es 

recuperable en un plazo de dos años y muestra una relación costo beneficio del 

0.35. 

En consecuencia se concluye que se trata de un proyecto con buena liquidez, 

solvencia, capacidad de pago y margen de rentabilidad, además de un VPN 

positivo y una TIR mayor al Costo Promedio Ponderado de Capital, en términos 

generales el proyecto es financieramente viable.  
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9. Señale, en su caso, su propuesta de calendario de capitalización. 

Con base en los cálculos detallados sobre los ingresos y egresos, se incluye un 

calendario mensual de la cantidad que se podrá recuperar del apoyo que, en su 

caso, otorgue el FONAES.  
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10. Proporcione la información con respecto al número de ocupaciones del 
negocio 

 

10.1 Si el negocio es nuevo proporcione la información sobre las 
ocupaciones que generará conforme a lo siguiente: 

 

FORMATO DE CAPTURA DE OCUPACIONES GENERADAS 

TIPO DE OCUPACION 
NO DE 

PERSONAS 
 OCUPADAS 

DIAS LABORADOS 
X PERSONA AL 

AÑO 

HORAS  
LABORADAS  

AL DIA 

Trabajadores permanentes 
subordinados remunerados 

2 8 280 

Trabajadores eventuales 
subordinados remunerados 

jornaleros 
0 0 0 

Trabajadores permanentes 
subordinados sin pago 

0 0 0 

Trabajadores eventuales sin 
pago 

0 0 0 

Empleadores permanentes 0 0 0 

Empleadores eventuales 0 0 0 

Trabajadores por cuenta 
propia 

0 0 0 

Trabajadores por comisión 
o encargo 

0 0 0 

TOTAL 2 8 280 

 


