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BLOQUE 1: INTRODUCCION
1.1. Justificacion

En la actualidad el mundo de la cosmética esta adquiriendo cada vez mas
protagonismo, por el interés de la sociedad en el cuidado personal y en los
habitos de vida saludable, afiadido al rapido envejecimiento de la poblacion, que
ha llevado a una fuerte demanda de productos para prevenir el paso de tiempo,
junto con las nuevas generaciones y su manera de consumir, estan suponiendo
un cambio sin precedentes en el mundo de la cosmética.

De hecho, el cuidado de la piel ha sido y sera la linea de negocio mas
rentable del sector, con una cuota de mercado superior al 35%, segun los datos
gue recopila Statista. Como consecuencia, la industria cosmética se encuentra
al alza, ya que genera en Espafa, mas de 35.000 empleos directos, a los que
hay que afadir mas de 150.000 puestos de trabajo indirectos, tiene una
dimension aproximada de consumo, de casi 7.000 millones de euros al afio y
una exportaciéon superior a los 2.400 millones anuales, segun el Informe Sectorial
de D/A Retail 2022.

A su vez, en la actualidad, el nivel de concienciacion y respeto por el
medio ambiente ha experimentado una tendencia incremental en nuestra
sociedad, por lo que buscaremos la sostenibilidad en nuestra empresa, para
cumplir con los objetivos de la Agenda 2030.

Es analizando estas tendencias, la concienciacion medioambiental y el
cuidado de la salud, cuando se percibe una oportunidad de negocio a través de
la combinacién de ambos aspectos con la industria cosmética en una pagina
web, o en tienda fisica, en la que se facilita, informacion sobre la calidad y el
origen de los productos, y sus efectos tanto en la salud, como en el entorno
medioambiental y social, junto con el elemento diferenciador de un diagndstico
gratuito de la piel, tanto online como en tienda fisica.

Todo ello y el hecho de que los consumidores no tienen un acceso claro
y sencillo a estas funcionalidades, son las principales causas por las se decide
analizar en profundidad el sector y desarrollar “La Nia Cosméticos S.L.”

1.2. Objetivos

El objetivo del presente Trabajo Fin de Grado es la puesta en marcha de una
empresa que opera en el sector del comercio al por menor de productos
cosmeéticos mediante la apertura de tienda fisica y una pagina web donde poder
recibir pedidos online.

De esta forma, nuestro modelo se fundamentara en los siguientes principios
estratégicos:



1- Implantar el comercio en una zona comercial con escasa competencia y
que pueda satisfacer la demanda del cliente particular.

2- Potenciar el comercio a clientes particulares ofreciendo precios mas
competitivos a cambio de unas mayores ventas de unidades.

3- Potenciar la venta a través de plataformas online, e-commerce.

El desarrollo de la actividad presenta una serie de objetivos
operativos. La rentabilidad econdmica es imprescindible para la viabilidad
de la empresa y su continuacién en funcionamiento. Por otra parte, contar
con empleados que tengan la formacion requerida es fundamental para el
correcto desarrollo de la actividad empresarial. A su vez, se busca
promover su mejora como profesionales mediante formacion en términos
de la atencion al cliente. De esta manera, nos aseguraremos de que este
elemento diferenciador sea de calidad. Por otro lado, el logro del bienestar
y la satisfaccion del cliente son una prioridad en los objetivos de la
sociedad.

1.3. Metodologia

La investigacion tiene que ver con la comprension de los diferentes
fendbmenos y las cosas que suceden en nuestra vida cotidiana. Antes de tomar
decisiones importantes se requieren algunos métodos de investigacion.

Al hacer la investigacion hay dos fuentes de datos diferentes
disponibles: datos primarios y datos secundarios. Los datos secundarios es la
informacion que se encuentra en los libros, articulos, datos en linea, etcétera. En
otras palabras, es la investigacion realizada por otros. Desde éstos, el
investigador debe encontrar la informacién mas adecuada para sus propositos.

Los datos primarios, es la informacion que se encuentra por el
investigador. A si mismo, los datos primarios consisten en entrevistas,
observaciones y encuestas. Con la ayuda de los datos primarios, la informacién
recogida suele ser mas facil de explotar que en los datos secundarios, ya que de
esta manera la informaciébn se centra directamente sobre el problema de
investigacion.

Después de obtener toda la informacién necesaria se procede a
evaluar criticamente los resultados y formarse una opinién sobre el asunto.
Cuando se hace esto, es mas facil justificar la decision tomada y, posiblemente,
puede también dar lugar a nuevas investigaciones.

La metodologia para conocer mas a fondo tanto el sector de la
cosmética, asi como el sector del comercio al por menor, serd mediante la
utilizacion de diferentes fuentes de informacion secundaria: los datos
proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) y los anuarios de
Nielsen y asi como articulos publicados en revistas sectoriales.



1.4. Estructura

La estructura del Trabajo Fin de Grado consistira en nueve
apartados diferentes con sus respectivas secciones.

El apartado primero, de caracter introductorio, expone la
justificacion por la cuestion, los objetivos del presente estudio, la metodologia
aplicada para su elaboracion y la estructura del trabajo.

A continuacion, el apartado segundo, explica el andlisis del
mercado, analisis estratégico, del macroentorno (PEST), microentorno, de la
demanda y de la competencia.

Seguidamente, el apartado tercero realiza el plan de marketing,
analizando sus cuatro variables.

Después, el apartado cuarto, se muestran los recursos necesarios
para la puesta en marcha del negocio, como los recursos fisicos, equipamiento,
mobiliario, recursos humanos.

Luego, en el apartado quinto, presento un analisis DAFO de la
empresa, junto con el analisis CAME.

Posteriormente, en el apartado sexto y séptimo se presenta un
analisis y valoracion financiera de la empresa, analizando las ventas, inversion
necesaria, salarios, cuenta de resultados, balance previsional, ratios, célculo
del VAN y del TIR.

Por dltimo, en el apartado octavo y noveno se expondran las
conclusiones extraidas del Trabajo de Fin de Grado y la bibliografia empleada
en el mismo.



BLOQUE 2: ANALISIS DEL MERCADO
2.1. Caracteristicas, tamafio y evolucion del mercado.

Los centros de cosmética se encuentran comprendidos dentro del
sector del Bienestar e Imagen Personal, que abarca todos los servicios
relacionados con la mejora o modificacion del aspecto fisico y su incidencia
sobre la salud del cuerpo y de la mente.

Segun datos del estudio realizado en 2021 por Stanpa, la Asociacion
Nacional de Perfumeria y Cosmética de Espafia, el mercado de la Perfumeria
y Cosmeética tiene una dimension de consumo de 7.000 millones de euros al
afio y unas exportaciones superiores a los 2.400 millones de euros al afo.
Algunos de los datos més relevantes de dicho estudio son los siguientes:

Cada vez somos mas conscientes de la importancia de nuestra salud
de una forma integral y, en consecuencia, desde el sector se percibe una
mayor preocupacion por los productos para el cuidado de la piel, dada la
estrecha relacion de ésta con el estado emocional.

Esto se traduce en una creciente apuesta por esta categoria, que
aumentd durante los meses de pandemia y ya se sitla la primera por
volumen de negocio, bien bajo la modalidad de autotratamiento en casa o
con el progresivo regreso a unos centros de cosmeética que, poco a poco,
recuperan su actividad.

En su conjunto, esta categoria ya evoluciona con un incremento del
12% con respecto a 2020, destacando el cuidado del rostro, que crecié un
14% durante los nueve primeros meses del afio que acaba de finalizar.

Los productos cosméticos espafioles han alcanzado una enorme
reputacion a nivel mundial gracias a su excelente relacién calidad-precio y
su avanzada tecnologia, lo que explica que Espafia se haya convertido en el
segundo exportador mundial de perfumes, y se sitle entre el Top 10 de
cosméticos.

El mismo estudio concluye que, la ciudadania ha encontrado en la
cosmeética un valor de bienestar seguro en plena crisis sanitaria y se ha valido
de ella para mejorar su estado de animo y encontrar nuevas formas de
expresion, aumentando su consumo al tiempo que la sociedad lograba salir
paulatinamente de la pandemia.

2.1.1. Andlisis estratégico.
El analisis estratégico es muy importante puesto que nos ayuda a recabar

informacion y a estudiarla con el fin de obtener conclusiones. Para ello,
realizaremos un andlisis exhaustivo a varios niveles.



En primer lugar, analizaremos los factores generales del entorno que no
podemos controlar pero que, si pueden afectar a nuestro negocio, mediante el
modelo PEST (véase el libro “Analisis PESTEL: Trabajar con la herramienta
de andlisis estratégico PESTEL te permitira anticipar mejor el futuro
contexto en el que se movera tu empresa” de Pascual Parada).

En segundo lugar, estudiaremos el microentorno que afecta directamente
a la actividad normal de la empresa. Estos factores pueden y deben ser
controlados por la organizacion.

Seguidamente haremos una investigacion exhaustiva sobre la demanda y
la situacion de la competencia existente y sobre los productos/ servicios que
ofrece con el fin de valorar la viabilidad de nuestro negocio.

2.1.2 Analisis del macroentorno.

En este apartado nos centraremos en identificar un conjunto de factores
del entorno general que afectan o condicionan de forma directa o indirecta a la
empresa y que son dificilmente controlados por la misma.

En lo que respecta a Kotler y Amstrong (2017), definen el macroentorno
como las fuerzas mayores de la sociedad que influyen en el microentorno, que
moldean las oportunidades y plantean desafios para la compafia.

Para investigar cuéles son los factores del entorno general
(macroentorno)que han tenido o tienen una especial influencia, asi como para
saber qué cambios se estan produciendo y cuales de estos cambios seran mas
0 menos importantes en el futuro de la empresa y su competencia, se utiliza una
herramienta basica de andlisis llamada PEST

El andlisis PEST identifica los factores del entorno general que afectan a
las empresas, para el ambito que nos atafie dichos factores se analizan a
continuacion:

Politico — Legales:

En el marco legislativo de la Unién Europea, se han aprobado directivas
en materia de proteccidon medioambiental, eficiencia energética, libre comercio
entre los paises miembros, libre transito de personas...... etc.

En concreto, en materia energética, existe un compromiso firme para que
en las proximas décadas se evolucione en materia medioambiental hacia
tecnologias de generacion eléctrica respetuosas con el medio ambiente.

Segun comunidades autébnomas, existen ademas politicas para potenciar las
actividades empresariales emprendedoras.



Econdmicos:

En la actualidad, vivimos en un entorno que se encuentra en constante
movimiento. Econdmicamente, las secuelas del COVID-19 siguen aun
presentes. Esta pandemia ha provocado que un gran numero de empresas
deban aplicar el ERTE (Expediente de Regulacién Temporal de Empleo) o el
ERE (Expediente de Regulacion de Empleo) mandando asi a sus empleados al
paro.

La principal consecuencia de estas acciones ha sido la reduccion de los
ingresos de la poblacion. De esta manera, el cliente potencial dudara mas a la
hora de hacer una inversion en La Nia Cosméticos S.L. para una mejora cutanea.
Por otro lado, la economia alicantina destaca por contar con el turismo como la
fuente mayoritaria de ingresos.

Por otro lado, la guerra entre los paises de Ucrania y Rusia esté teniendo
efectos colaterales en el resto del mundo, en términos econémicos ha impactado
en los mercados y en la economia de los ciudadanos.

En el caso de Espafa, ha subido el precio de productos como la carne,
la barra de pan, la leche, los huevos o los cereales. Cabe destacar, que Ucrania
y Rusia son dos de los principales exportadores de este Ultimo producto, a nivel
europeo. El aceite de girasol es otro de los afectados por la guerra, Ucrania es
uno de los mayores exportadores a nivel mundial. Por tanto, también se
encareceran los productos que se elaboran o fabrican con él.

Por otro lado, la luz y los carburantes también se ven afectados en su
particular escalada de precios. Rusia es uno de los 10 principales productores
de petréleo y Europa depende del gas que proviene de este pais. A estos
productos y a los que podemos denominar “de primera necesidad”, debemos
afiadir el incremento en los alquileres o en los precios de vuelos u hoteles en
cuanto a vacaciones se refiere (Uppers, 2022).

En definitiva, la inflacién se encuentra presente, (10,5% agosto 2022 (Ine))
aumentando considerablemente los gastos de las familias provocando que, a la
hora de comprar los productos cosméticos de la Nia Cosméticos S.L., el cliente
lo piense con mayor detenimiento antes de tomar una decision.

Socio — culturales:

La poblacion espafiola sufre desde hace décadas una evolucién
demografica negativa, de tal forma que los datos de natalidad tan sumamente
bajos, la poblacion es cada vez mayor.

Se esta produciendo una gran destruccion de clase media por lo que la
riqgueza cada dia sufre una peor distribucion equitativa. La poblacién espafiola
se ha empobrecido de forma importante, se considera que en Espafa hay casi



13 millones de personas en riesgo de pobreza, lo que supone un 27% de la
poblacion.

En los dltimos afios se han producido importantes incrementos en los
impuestos que son de aplicacion al coste del KW/h del gas natural y de la
electricidad.

A nivel educativo, existe un gran desequilibrio entre el gran camulo de
titulados universitarios, el gran vacio de titulados en Formacion Profesional, y el
alto indice de abandono escolar.

Tecnoldqicos:

El gasto publico en investigacion, desarrollo e innovacion ha descendido
severamente en los Ultimos afios.

El desarrollo tecnoldgico se encuentra actualmente estancado, aunque en
algunos sectores puntuales, la iniciativa empresarial privada ha mantenido
buenos indices de desarrollo.

2.1.3. Andlisis del Microentorno.

Segun dijo el Dr. Philip Kotler en su libro "Direccion de Marketing:
Analisis, Planificacion, Ejecucion y Control” (Afo 1967) el entorno esté
dividido en dos partes: el Microentorno y el Macroentorno. ElI término
Microentorno o Microentorno de marketing hace referencia al conjunto de actores
o fuerzas mas cercanas a la empresa, que afectan de una forma mas directa y
que son parcialmente controlables por la empresa.

Este apartado analiza todos los factores propios de una empresa, es decir,
aguellos que podemos controlar en cierta medida y, ademas, a través de este
estudio, podemos conocer las fortalezas y debilidades de nuestra organizacion.
Para realizar dicho analisis estudiaremos el analisis del mercado nacional, el
publico objetivo y se realizara una evaluacion de la competencia, identificando
tanto su localizacion, como sus debilidades y fortalezas

2.1.4. Andlisis de la demanda.

El perfil de las personas que suele acudir a este tipo de establecimientos
suele corresponder a personas que se desplazan a un centro para cuidar su
imagen externa por diversos motivos

Los habitos de consumo en este tipo de servicios se han ido modificando.
Un claro ejemplo es que la edad a la que la clientela empieza a acudir a estos
establecimientos ha disminuido. Por tanto, en la actualidad hay colectivos que
antes no acudian a este tipo de establecimientos y ahora lo hacen.
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Por otro lado, también cabe destacar que el niUmero de hombres que suele
acudir a estos establecimientos ha aumentado considerablemente.

Para concretar mas la cifra de la clientela potencial, se va a enfocar en
aguellas personas que vivan en Novelda, localidad en la que se va a situar la
empresa, y que tengan una edad comprendida entre los 16 y los 65 afos.

En la ciudad de Novelda, el 31,82% de la poblacion tiene una edad
comprendida dentro del rango expuesto anteriormente, tal y como indica el
Instituto Nacional de Estadistica y la Diputacion de Alicante. Por tanto, si la
ciudad de Novelda cuenta con 25.611 habitantes, 8.151 formaran parte de la
demanda potencial de la empresa.

2.1.5. Analisis de la competencia.

Al realizar un analisis de la competencia, se han identificado dos modelos
de negocios similares al que propone la Nia Cosméticos S.L.

En primer lugar, podemos encontrar a MERCADONA situada en Avda.,
Pérez Galdds n° 1 en Novelda. El horario comercial abarca de lunes a sabados
de 09:00 a 21:30 horas, ofertando a sus clientes una atencion ininterrumpida en
su horario comercial. Su actividad principal consiste en la seccién de Perfumeria
de su empresa, el asesoramiento por un empleado de la empresa, pero sin tener
el servicio de estudio de la piel y su posterior seguimiento en el asesoramiento.

Por otro lado, el otro competidor es Drogueria — Perfumeria Royairpi, y
desarrolla su actividad en el Municipio de Novelda, situada en Calle Alcalde
Manuel Alberola 10. El horario comercial es de lunes a viernes de 09:00 a 14:00
yde 17:30 a 20:30 y los sdbados de 09:00 a 14:00. Su actividad principal consiste
en la venta fisica de todo tipo de productos de cosmética a sus clientes contando
con asesoramiento de los empleados de la tienda, pero nuevamente sin
seguimiento ni estudio previo de la piel.

A continuacion, a la hora de hablar de los puntos fuertes y débiles,
comenzaremos comentando sus precios. Royairpi, es mas barata que
Mercadona en la venta de los mismos productos cosméticos, destaca Royairpi
por tener mayor variedad de productos cosméticos y de higiene personal, por lo
tanto, el cliente tiene una mayor oferta de productos.

Por otro lado, Royairpi destaca la escasez de visibilidad tanto en redes
sociales como en internet. En este apartado MERCADONA mejora ligeramente
gracias a su cuenta de TWITTER, INSTAGRAM, su pagina web. Royairpi no
cuenta con redes sociales ni con ningun elemento identificativo, son las cuentas
personales de los clientes, los que publican los precios de los productos.

Este punto débil puede constituir un medio que la Nia Cosméticos S.L.
debe usar como elemento diferenciador, una vez se constituya la sociedad.
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Como fortaleza, se podria destacar el excelente servicio que ambas
empresas ofrecen. Esto se debe a que cualquier cliente al que se le pregunte
comenta lo contento que esta con sus productos.
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BLOQUE 3: PLAN DE MARKETING

3.1.1.-Establecimiento de precios.

Para establecer los precios de los productos se ha decidido analizar
los precios de la competencia, y establecer unos precios a una tasa vigente,
en la que la empresa basa su precio, en los precios de los competidores.
Para poder decidir, cual serd el precio mas adecuado para nuestros
productos, debemos analizar el precio unitario de los productos mas
representativos de nuestra competencia mas directa.

Tablal: Precios de la competencia
(Expresado en euros)

PRODUCTO CREMA FACIAL LIMPIADOR FACIAL PEELING FACIAL
CASMARA 32,00 € 15,00 € 15,00 €
GERMAINE DE CAPUL 56,00 € 34,00 € 30,00 €
LA MER 40,00 € 18,00 € 20,00 €
MASSADA 50,00 € 27,00 € 18,00 €
PHYTOBASE 33,00 € 15,00 € 19,00 €
SKEYNDODR 35,00 € 16,00 € 15,00 €
STAGE LINE 30,00 € 15,00 € 16,00 €

Fuente: Elaboracion propia en base a las principales distribuidoras de
producto de cosmético.

Una vez hemos analizado la competencia con los productos que se
consideran mas representativos, podemos concluir que el precio medio
unitario minimo para la crema facial, es de 39,43€, para el limpiador facial es
de 20€, para el peeling facial es de 19€.

Por tanto, como somos una empresa de nueva creacion, vamos a
poner nuestro precio minimo por debajo de la media, mas concretamente a
37,5 €,21 €, y 13,5 € respectivamente.

Para poder introducirnos en el mercado pensamos que es preferible,
en un primer momento, ofrecer precios unitarios inferiores a la media de la
competencia, ya que pensamos que serd mejor acogidos por la competencia.

3.1.2. Canales de distribucién.

Al ser un servicio que se presta, el canal no es otro que la venta directa
al/la cliente/a a través del local o a través de internet. No obstante, conviene
sefalar que los servicios prestados por este negocio tienen los siguientes
posibles de contratacion:

En primer lugar, se encuentra la venta directa a la clientela. Los/as
usuarios/as podran desplazarse hasta el centro e informarse acerca de los
servicios ofrecidos y los precios de los mismos vy, si lo desean, contratarlos.
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En segundo lugar, la venta telefénica. La empresa cuenta con un
namero de teléfono al que la clientela podréa dirigirse para recibir informacion
y contratar los servicios

Por ultimo, la empresa cuenta con una pagina web, desde la que
los/as usuarios/as podran informarse de la localizacién de la misma, los
servicios que ofrece, los precios y ademas ver fotografias de las instalaciones
y de los distintos servicios.

3.1.3. Comunicacion y promocion.
Objetivo de la comunicacion

Entrar en el mercado, fidelizar clientela.
Publico objetivo

El target de la empresa se basara en la poblacion de 16 a 65 afios de
la ciudad en la que se ubicard la empresa, en este caso Novelda y mas
especialmente en el barrio en el que se localice.

Mensaje

El mensaje que se pretende transmitir es que la empresa ofrece una
variedad de productos de cosmética, entre los que se incluye el diagndstico
previo de la piel a la compra del producto, para que los/as usuarios/as
puedan cubrir sus necesidades relacionadas con este ambito, manteniendo
unos estandares de calidad en la recepcion del servicio bastante elevados y
diferenciadores de los de la competencia.

Estrategia
Las estrategias de comunicacion van a ser las siguientes:

1. Comunicacion corporativa: La filosofia de la empresa se basa en
ofrecer diversos servicios que permitan cubrir las necesidades de
bienestar de los/as usuarios/as. El objetivo es ofrecer una imagen de
total confianza y seguridad en los servicios ofrecidos

2. Comunicacion externa: La comunicacion externa se abordara
mediante las siguientes acciones:

a. Marketing one to one. Consistente en la personalizacion de la oferta en
funcibn de las necesidades de la clientela. Ademas, se emplearan
estrategias como el establecimiento de bonos canjeables por servicios para
fidelizar a los/as usuarios/as.
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b. Marketing directo. Para ello, la empresa llevara a cabo acciones
publicitarias directas mediante:
i. Mailing. Es un tipo de marketing directo mediante el cual se envia
informacion publicitaria a través del correo electronico

ii. Registro en los principales directorios del sector y en guias de
anunciantes.
iii. Ademas, la empresa también dispondra de pagina web en la que dar
publicidad a todos sus servicios.

c. Marketing indirecto. Sera muy importante en este negocio la comunicacién
a través de las recomendaciones de terceras personas, ya que el éxito de la
empresa dependera de la calidad de los servicios prestados. Para ello se
utilizaran las posibilidades que permiten las redes sociales.

d. Marketing relacional. Se realizara principalmente mediante la asistencia a
eventos y ferias relacionados con el sector. Algunas de éstos son:

“Feria de la Belleza, Cosmética y Salud”. La imagen corporal, el cuidado de
la salud y la belleza integral son los tres ejes que rigen las actividades
expositivas y ludicas de la Feria. Este salon, abierto a profesionales y publico
en general, tiene como objetivo convertirse en referente del sector de la
cosmética y la salud en Espafa.
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BLOQUE 4: RECURSOS NECESARIOS PARA LA PUESTA EN MARCHA
DEL PROYECTO.

4.1. Recursos fisicos.

4.1.1. Infraestructuras e instalaciones.

La empresa estara situada en un local comercial, en una zona de
expansion comercial de la ciudad de Novelda. Se ha elegido esta localizacion
debido a la proximidad al mercado objetivo, la existencia de buenas vias de
comunicacién y el buen nivel de equipamiento de la zona.

El local contara con 80 m2 divididos en las siguientes areas:

Zona de recepcion, Asesoramiento y venta de productos cosméticos. Sera
la zona en la que se atendera a la clientela y se realizaran los servicios de
asesoramiento y venta. Esta zona tendra una superficie de 35 mz2.

Habitacion, en la que se realizara el servicio de diagndstico de la piel. Esta
sala contara con 25 m2.

Almacén de 10 m2 en el que se guardaran los productos y materiales
necesarios para la realizacion de los servicios.

Aseos higiénico-sanitarios. Se adecuara un aseo para el personal y otro
para la clientela. Cada uno contara con 5 m2,

La pagina web sera un factor importante, ya que permitird a la clientela
informarse de los servicios ofertados, comparar los precios, ver fotografias y
solicitar citas. La web tendrd una imagen moderna y profesional, transmitiendo
los valores de la empresa.

4.1.2. Equipamiento.

e Equipo informatico
Constara de TPV compuesto por ordenador, cajon portamonedas y
magquina de impresion de tickets y facturas.

e Mobiliario y decoracién

El objetivo debe ser conseguir la maxima funcionalidad en la distribucién
del mobiliario cuidando todos los detalles estéticos que transmitan la apariencia
de modernidad y actualidad que se le quiere aportar al negocio.

El mobiliario necesario para llevar a cabo el negocio es:
Mesa de recepcion, revistero y sillas para la zona destinada a esperar el turno,
asi como percheros para utilizar a modo de guardarropa.

Mesas de trabajo y sillas para la zona destinada a la realizacion de la
venta y asesoramiento cosmético.
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Armarios y estanterias para el almaceén.
Silla, mesa auxiliar

e Equipamiento y maquinaria

La maquinaria necesaria para el negocio es:
Maquina para diagnéstico de la piel.

4.2. Recursos humanos.
4.2.1. Estructura organizativa de la empresa.
Se diferencian 2 areas dentro de la empresa:

- Area de gerencia y comercial. En esta area de la empresa se llevaran a
cabo las tareas de gestion del negocio, gestién de los recursos, contacto con
proveedores, etc.

- Area de cosmética. Comprende todos los servicios de venta y
asesoramiento de productos ofrecidos por la empresa

4.2.2. Descripcién de los puestos de trabajo.

La empresa contara, en los momentos iniciales, con dos puestos de
trabajo:

- Gerente. La persona promotora del negocio ejercera ademas de gerente.
Serd la persona encargada del area de gestion y comercial. Ademas, ejercera
de asesora de cosmética, y también podra realizar cualquier tipo de servicio
cuando sea requerido por la clientela.

-Asesora de cosmética: Serd la persona encargada de la venta,
asesoramiento de los productos junto con la realizacion del estudio previo de la
piel.

En momentos posteriores, cuando la actividad de la empresa aumente y
con dos personas no se pueda cubrir la demanda de la clientela, se contrataran
uno/a o dos asesores de cosmética mas. También se podra contratar a un/a
administrativo/a recepcionista si el volumen de actividad lo requiriese.
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BLOQUE 5: ANALISIS DAFO

Este apartado se va a centrar en estudiar las debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades de esta empresa.

ANALISIS DAFO

DEBILIDADES

Empresa de nueva creacién, por lo
gue es desconocida para la clientela
potencial.

Recursos econdmicos escasos en el
inicio.

AMENAZAS
Coyuntura econdémica.
Amplia  variedad
sustitutivos.

Dificultad para entrar en el mercado.
Economia sumergida.

Mercado ocupado por franquicias.

de servicios

FORTALEZAS
Gran  diversidad
ofrecidos.

Trato personalizado.
Experiencia en el sector.

Capacidad de fidelizacion de la
clientela.

de servicios

OPORTUNIDADES

Nuevas tendencias.

Cuota de mercado cada vez mas
amplia.

Aumento de la esperanza de vida.
Los servicios de Bienestar e Imagen
Personal son una tendencia al alza.

Estructuras flexibles.

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos de STANPA

Una vez planteado el andlisis DAFO, voy a establecer estrategias de
diagnésticos, para lo que voy a utilizar el Analisis CAME (Corregir, Afrontar,
Mantener y Explotar):

CORREGIR LAS DEBILIDADES

Empresa de nueva creacién, por lo que es desconocida para la clientela
potencial. Para afrontar esta debilidad, la empresa llevara a cabo una estrategia
de comunicacion para dar a conocerla y, una vez que se cuente con una
determinada clientela, se deberan realizar acciones de fidelizacion de la misma

Recursos econdmicos escasos en el inicio. En los primeros meses de
actividad es necesario llevar a cabo una buena asignacién de los recursos
econdémicos, ya que para desarrollar este proyecto es necesaria una importante
inversion econdmica inicial.

AFRONTAR LAS AMENAZAS
-Coyuntura econémica. La crisis econdmica que ha afectado a la gran

mayoria de sectores también lo ha hecho con el sector del Bienestar y la Imagen
Personal. La empresa debe realizar intensivas campafias de comunicacion para
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atraer clientela y fidelizarla mediante unos estandares de calidad de acuerdo a
los precios establecidos.

-Amplia variedad de servicios sustitutivos. En la actualidad, la gama de
empresas que ofrecen servicios de cosmética es muy amplia, por lo que la
clientela podria desplazarse facilmente hacia otro tipo de establecimiento. De
nuevo, las campafas de fidelizacion de los/as usuarios/as son fundamentales.

-Dificultad para entrar en el mercado. En la mayoria de los casos, la gente
suele confiar en un centro de venta de cosmética por tradicion o por
recomendacion de familiares o amigos/as. Por ello, habra que fomentar las
estrategias de comunicacion de la empresa.

-Economia sumergida. Tradicionalmente, el sector se ha caracterizado
por tener una fuerte economia sumergida y por el hecho de que muchas
personas han ejercido la profesion sin poseer una titulacion que les capacite.
Para evitarlo, serd necesario no solo que por parte de la administracion se
refuerce la normativa reguladora, sino que la empresa ponga en valor la calidad
de los servicios que ofrece.

- Mercado ocupado por franquicias. Las pequefias empresas no
franquiciadas pueden tener problemas para ser competitivas en costes y
servicios ofrecidos. Por ello, esta empresa deberéa diferenciarse ofreciendo una
buena relacion calidad-precio y un trato inmejorable.

MANTENER LAS FORTALEZAS

-Gran diversidad de productos ofrecidos. La variedad de productos dentro
del sector de la cosmética permite cubrir una amplia gama de necesidades de la
clientela, lo que permite atraer a una mayor cuota de mercado.

-Trato personalizado. Una de las premisas dentro de la filosofia de la
empresa es el trato personalizado que se expende a cada cliente/a.

-Capacidad de fidelizacién de la clientela. La orientacion a la clientela se
considera fundamental en este ambito, por lo que la empresa velara porque se
cumpla y conseguir que los/as usuarios/as repitan sus visitas al centro.

-Estructuras flexibles. Es posible establecer unos horarios y ritmos de
trabajo dependiendo de las necesidades de la clientela y de la capacidad de
trabajo, lo que permite la realizacién de un servicio mucho mas eficiente.
EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES

-Nuevas tendencias. La empresa debe permanecer a la vanguardia de las

tendencias de cosmética que existen en el mercado para conseguir cubrir las
necesidades de los/as usuarios/as.
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-Cuota de mercado cada vez mas amplia. Aunque tradicionalmente el
publico objetivo de los centros de cosmética estaba formado por mujeres adultas,
cada vez acuden con mayor frecuencia a este tipo de centros hombres y
personas jovenes.

-Aumento de la esperanza de vida. Las personas mayores constituyen un
segmento cada vez mas numeroso y con mayor tendencia a gastar dinero en el
cuidado de su imagen personal.

-Los servicios de Bienestar e Imagen Personal son una tendencia al alza.
La preocupacion por la apariencia fisica y el bienestar personal tiene una mayor
importancia en la sociedad, lo que permite que el mercado para las empresas de
cosmeética se expanda.

-Apoyo institucional. La coyuntura econémica ha generado una elevada
tasa de desempleo. Por ello, gran parte de la inversion publica se esta
destinando a impulsar el emprendimiento y la creacién de nuevas empresas, por
lo que la empresa podra buscar ayudas y subvenciones para llevar a cabo su
actividad.
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BLOQUE 6: VALORACION FINANCIERA.

Un analisis financiero es un documento o un conjunto de documentos, que
ayudan a diagnosticar la situacion financiera de una empresa, o en caso de ser
una empresa nueva, permite simular su comportamiento financiero en el tiempo,
lo cual permite que se planifique y gestione de una forma eficiente los recursos
financieros para que el proyecto sea viable.

6.1.1. Prevision de ventas.

Para realizar una adecuada proyeccion de ventas, es necesario tomar en
cuenta cual es el mercado potencial de la empresa, el cual corresponde a 8.151
personas, de acuerdo a lo explicado en el apartado de analisis de la demanda.

Ahora bien, debido a que la competencia posee un buen nivel de venta,
para estimar un escenario medio, se considerara que esta nueva empresa, podra
abarcar el 30% del total del mercado potencial, lo cual se traduce en 2.445
clientes, por lo tanto, debido a que es el primer afio, se estimara que la cantidad
de productos a vender es de 4.890 productos, proyectando que cada uno de los
clientes del mercado potencial compre dos productos en el afio. Ademas,
anualmente, se considera un aumento de 5% en las ventas.

Asimismo, dentro de las proyecciones de ventas, se considera el servicio
de “Asesorias de belleza”, el cual corresponde a la suscripcion de clientes a la
pagina web de la empresa, donde continuamente tendran asesorias
personalizadas y actividades de capacitacion en relacion a temas de belleza, la
estimacion para este servicio sera del 90% del mercado potencial es decir 2.201
suscriptores para el primer afio. Esta suscripcion es anual y tiene un coste de 20
€.

Seguidamente, debido a lo complejo del caso, la proyeccion de ventas se
realizara considerando solo la venta de los siguientes productos:

v' Crema facial
v Limpiador facial
v Peeling facial

En el caso de la presente estimacion, se considerara que la crema facial,
corresponde al 50% de las ventas, el limpiador facial al 35% de las ventas y el
Peeling facial el 15% de las ventas, esa serd la distribucion de ventas a
considerar. Por lo tanto, la estimacion de la distribucion de ventas del primer afio
es la siguiente:
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Tabla 2. Proyeccion de ventas del afio 1

Afo 1
Proyecci(?n de Precio de venta Ingreso por
Producto ventas (unidades
de productos) del producto producto
p
Crema facial 2.445 37,5€ 91.688 €
Limpiador facial 1.712 21€ 35.942 €
Peeling facial 734 13,5€ 9.902 €
Asesorias de belleza 2.201 20,0 € 44.010 €
Total 7.091 181.541 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Es necesario considerar, ademas, que se realizara un convenio con el
proveedor, para realizar las compras de los productos durante los tres primeros
afnos bajo el mismo precio.

Asimismo, al considerar que el aumento de las ventas es de 5% anual, se
presenta ahora la proyeccion de ventas para el afio 2y 3.

Tabla 3. Proyeccion de ventas de los afios 2y 3

ARo 2
Proyeccic’_)n de Precio de venta Ingreso por
Producto ventas (unidades
de productos del producto producto
p )
Crema facial 2.567 37,5€ 96.272 €
Limpiador facial 1.797 21,0 € 37.739 €
Peeling facial 770 13,5 € 10.397 €
Asesorias de belleza 2.311 20,0 € 46.211 €
Total 7.445 190.618 €
Afio 3
Proyeccit?n de Precio de venta Ingreso por
Producto ventas (unidades
de productos) del producto producto
p
Crema facial 2.696 37,5€ 101.085 €
Limpiador facial 1.887 21,0 € 39.626 €
Peeling facial 809 13,5€ 10917 €
Asesorias de belleza 2.426 20,0 € 48.521 €
Total 7.817 200.149 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023
6.1.2. Proyeccion de inventarios

Debido a las caracteristicas de la empresa, es necesario realizar una
proyeccion de inventarios, lo cual permitirh tomar los costes de inventario e
introducirlos a la cuenta de resultados, para tener proyecciones de ingresos
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mejores estimadas. De acuerdo a lo presentado, la proyeccion de inventarios
iniciales y finales para los tres afios analizados en la tabla 3.

Es importante destacar que los precios de compra de los productos son
los siguientes: crema facial 25 €, limpiador facial 14,00 € y Peeling facial 9,00 €.

Seguidamente, se presenta la proyeccion de inventario inicial y final del
afio 2 en latabla 5, y el afio 3 en la tabla 6.

Tabla 4. Proyeccién de inventarios afio 1

Inventario Cantidad
Product inicial afio Coste del de Inventario Coste del
roducto 1(unidades de | inventario inicial |productos| final afio 1 | inventario final
producto) vendidos
Crema facial 2.500 62.500 € 2.445 55 1.375 €
Limpiador facial 1.750 24.500 € 1.712 39 539 €
Peeling facial 750 6.750 € 734 17 149 €
Totales 5.000 93.750 € 4.890 110 2.063 €
Fuente: Elaboracion propia, 2023
Tabla 5. Proyeccién de inventarios afio 2
Inventario Cantidad
Product inicial afio Coste del de Inventario Coste del
roducto 1(unidades de | inventario inicial |productos| final afio 1 | inventario final
producto) vendidos
Crema facial 2.500 62.500 € 2.445 55 1.375 €
Limpiador facial 1.750 24.500 € 1.712 39 539 €
Peeling facial 750 6.750 € 734 17 149 €
Totales 5.000 93.750 € 4.890 110 2.063 €
Fuente Elaboracién propia,2023
Continuacién de Tabla 5. Proyeccion de inventarios afio 2
Inventario final Afio 2
Total de
inventario
AT Cantidad de Inventario .Coste d?'
inicial aifo 2 X . inventario
Producto | . productos final afo final del afio
(Inventario vendidos 2 2
Inicial +
compras)
Crema facial 2655 2567 88 2194 €
Limpiador facial 1839] 1797 41 580 €
Peeling facial 807 770 36 327 €
Totales 5300} 5135 166 3.101 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023.
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Tabla 6. Proyeccion de inventarios afio 3

(Expresado en unidades de producto)

Inventario| Coste del Coste de _Total de_
A I .| Compras inventario
Producto | inicial afio | inventario . Compras |. . . . .
. afo 3 N inicial afo
3 inicial afo 3 3
Cr(?ma 88 2.194 € 2700 67.500 €] 69.694 €
facial
Limpiad
mpiador 41 580 € 1900 26.600€| 27.180€
facial
Peeli
eelng 36 327€ gso| 7.650€] 7.977€
facial
Totales 166 3.101 € 54501 101.750 €] 104.851 €
Inventario final Afio 3
Total de
!nye_ntalio Cantidad Coste del
inicial afio . ]
de Inventario | inventario
Producto |3 . - )
. |productos |final afio 3 | final del
(Inventario . ~
.. vendidos afo 3
Inicial +
compras)
Crema 2788 2696 92| 2303€
facial
Limpiad
mpiador 1941 1887 54 763 €
facial
Peeli
eelng 886 809 78| 699¢€
facial
Totales 5616 5391 224 3.765 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023




6.1.3 Inversioén

La inversion requerida para este proyecto asciende a 129.050 €, los
cuales se distribuyen entre el coste de los ordenadores, de los equipos
electronicos, el alquiler y otros elementos, como se sefialan en la siguiente tabla:

Tabla 7. Costes de inversion

Costes de inversion
Recursos Coste Total

Ordenadores 4.000 €
Otros equipos (teléfono, impresoras) 5.000 €
Alquiler 4.800 €
Permisos 1.500 €
Registro de la empresa 3.000 €
Productos 93.750 €
Marketing 15.000 €
Proteccion de datos 2.000 €
Costes de inversion 129.050 €

Coste total 129.050 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

A continuacion, se presenta el calculo de la depreciacion para los equipos de la

empresa.:

Tabla 8. Calculo de depreciacion

VALOR INICIAL

11.000 €

VALOR DE RESCATE

0€

VIDA UTIL

| 10 |

DEPRECIACION LINEA RECTA
ANO CANTIDAD A TASA DE

DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR

DEPRECIAR DEPRECIACION ACUMULADA LIBRO
1 11.000 € 10% 1.100 € 1.100 €] 9.900 €
2 11.000 € 10% 1.100 € 2.200€ 8.800€
3 11.000 € 10% 1.100 € 3.300€ 7.700€
4 11.000 € 10% 1.100 € 4.400€ 6.600€
5 11.000 € 10% 1.100 € 5.500€ 5.500€
6 11.000 € 10% 1.100 € 6.600 € 4.400 €
7 11.000 € 10% 1.100 € 7.700 € 3.300€
8 11.000 € 10% 1.100 € 8.800 € 2.200 €
9 11.000 € 10% 1.100 € 9.900€ 1.100€
10 11.000 € 10% 1.100 € 11.000 € 0€

Fuente: Elaboracién propia,

2023
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6.1.4 Fuentes de inversion.

La inversion del proyecto estara conformada por una parte de propios
recursos de los socios, y otra parte proveniente de un préstamo bancario, esta
distribucion es la siguiente:

Tabla 9. Distribucion de lainversién

Distribucion de la inversion

Inversion propia

109.050 €

Préstamo bancario

20.000 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

A continuacion, se presenta las caracteristicas del préstamo bancario, el
cual serd a un interés anual de 5% y a un plazo de cinco afios:

Tabla 10. Servicio de deuda de préstamo

Servicio Deuda con Amortizacion de Capital Fijo

Capital 20.000,00
Interés anual 5%
Plazo/afo 5
Afios Interés Anual Cuqtas q_e Amortizaciéon Saldo Capital
Capital Fijo Anual Adeudado
1 1.000,0 4.000,0 5.000,0 16.000,0
2 800,0 4.000,0 4.800,0 12.000,0
3 600,0 4.000,0 4.600,0 8.000,0
4 400,0 4.000,0 4.400,0 4.000,0
5 200,0 4.000,0 4.200,0 0,0

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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BLOQUE 7: ANALISIS FINANCIERO

7.1. Gastos

Para describir los gastos de la empresa, se inicia con la distribucién de
salarios, la cual se presenta a continuacion:

Tabla 11. Distribucién de salarios

Personal Salario mensual€ | Cantidad Total
mensual
Coordinador 1.200,00 € 1 1.200,00 €
Empleado 1.000,00 € 1 1.000,00 €
Total 2.200,00 €
Total anual 26.400,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Conviene destacar, que se estima un incremento anual de salarios de 5%,
quedando la proyeccién de salarios de la siguiente manera:

Tabla 12. Proyeccién de salarios

Salarios anuales
Ano 1 26.400,00 €
Ano 2 27.720,00 €
Afo 3 29.106,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Una vez descrita la proyeccidn de salarios se presenta la proyeccion anual
de todos los gastos, clasificados en gastos fijos y variables:

Tabla 13. Gastos totales

Gastos Afio 1 Afio 2 Afio 3
Variables
Material de oficina 200,00 € 202,00 € 204,02 €
Servicios profesionales 1.500,00€ 1.515,00 € 1.530,15 €
Mantenimiento de equipos informaticos 200,00 € 202,00 € 204,02 €
Fijos
Servicios (Luz, agua) 8.000,00€ 8.080,00€ 8.160,80 €
Marketing digital 1.500,00 € 1.515,00 € 1.530,15 €
Seguros 1.500,00€ 1.515,00 € 1.530,15 €
Mantenimiento web 500,00 € 505,00 € 510,05 €
Transporte 400,00 € 404,00 € 408,04 €
Total gastos 13.800,00 € 13.938,00 € 14.077,38 €
Gastos de personal Ano 1 Ao 2 Ano 3
Salario medio 26.400,00 € 26.400,00 € 26.400,00 €
Coste de seguridad social 8.448,00€ 8.448,00 € 8.448,00 €
Total de gastos de personal 34.848,00 € 34.848,00 € 34.848,00 €
Alquiler 4.800,00€ 5.040,00 € 5.292,00 €
Total gastos generales 53.448,00 € 53.826,00 € 54.217,38 €
TOTAL ACUMULADO 53.448,00 € 107.274,00 € 161.491,38 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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7.2 Cuenta de resultados

En este punto se presenta la cuenta de resultados, considerando los datos
expuestos hasta este punto, relacionados a las ventas y gastos de la empresa.

Tabla 14. Cuenta de resultados

Cuenta de Resultados
Afo 1 Afo 2 Afo 3

Ventas 181.541 € 190.618 € 200.149€
Inventario inicial 93.750,00 € 99.373,00 € 104.851,00€
Inventario final 2.063,00€ 3.101,00 € 3.765,00€
Variacion de existencias 91.687,00€ 96.272,00 € 101.086,00 €
Margen 89.854 25 € 94.346,31 € 99.063,23 €
Gastos de personal 34.848,00 € 34.848,00 € 34.848,00€
Alquiler 4.800,00€ 5.040,00 € 5.292,00€
Otros gastos 13.800,00 € 13.938,00 € 14.077,38 €
EBITDA 36.406,25 € 40.520,31 € 44.845,85€
Armmotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
EBIT 35.306,25 € 39420,31 € 43.745,85€
Gastos financieros 1.000,00 € 800,00 € 600,00€
BAI 34.306,25 € 38.620,31 € 43.14585€
Impuestos sobre beneficios 8.576,56 € 9.655,08 € 10.786,46 €

Resultado 2572969 € 28.965,23 € 32.359,39€

Fuente: Elaboracion propia, 2023

De acuerdo a la tabla presentada, la empresa obtiene beneficios desde el
primer afo, iniciando con un beneficio de 25.729,69 €, durante el primer afo.
segun lo expuesto los beneficios son ascendentes, de acuerdo a lo observado
en la siguiente grafica:
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Grafica 1. Cuenta de resultados

Cuenta de Resultados
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Fuente: Elaboracion propia, 2023

7.3 Tesoreria.

En cuanto al plan de tesoreria anual, este se presenta en la siguiente

tabla:
Tabla 15. Tesoreria
Plan de Tesoreria
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Saldo inicial 0,00 € 17.256,72 € 37.625,43 €
+ Beneficio 25.729,69 € 28.965,23 € 32.359,39 €
+ Armotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
+ Ampliaciones de capital 0,00 € 0,00 € 0,00 €
+ Creditos de proveedores 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
- Créditos a clientes 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
- Dividendos 2.572,97 € 2.896,52 € 3.235,94 €
- Dewoluciones de préstamos 5.000,00 € 4.800,00 € 4.600,00 €
Saldo final 17.256,72 € 37.625,43 € 61.248,88 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

En el plan anual de tesoreria, se debe tomar en cuenta, que se tendran
créditos de proveedores por 1.500 €, mientras que a los clientes se dara un
maximo de crédito de 2.000 € de acuerdo a politicas de la empresa, asimismo,
los dividendos corresponden al 10% del beneficio después de impuesto.
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7.4. Balance previsional

En el balance previsional se observa que el inmovilizado total de la
empresa corresponde a 129.050 €, por su parte se puede observar la distribucién
de este entre fondos propios (109.050 €) y préstamos bancarios (20.000 €).
Ademas, se evidencia que el préstamo bancario desciende a razén de 4.000 €
anuales.

Tabla 16. Balance previsional

BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL
Inicio Afio 1 Afio 2 Afio 3

ACTIVO

Inmowilizado 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 €
Amortizaciones 0,00 € 1.100,00 € 2.200,00 € 3.300,00 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 129.050,00 € 127.950,00 € 126.850,00 € 125.750,00 €
Cuentas incobrables 0,00 € 5.072,97 € 0,00 € 0,00 €
Clientes 0,00 € 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Tesoreria 0,00 € 17.256,72 € 37.62543 € 61.248,88 €
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 0,00 € 24.329,69 € 39.625,43 € 63.248,88 €
TOTAL ACTIVO 129.050,00 € 152.279,69 € 166.475,43 € 188.998,88 €
PASIVO

Recursos propios 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 €
Resenas 0,00 € 25.729,69 € 28.965,23 € 32.359,39 €
Resultados negativos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 20.000,00 € 16.000,00 € 12.000,00 € 8.000,00 €
TOTAL NO CORRIENTE 129.050,00 € 150.779,69 € 150.015,23 € 149.409,39 €
Proveedores 0,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Acreedores 0,00 € 0,00 € 14.960,20 € 38.089,49 €
Tesoreria negativa 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL CORRIENTE 0,00 € 1.500,00 € 16.460,20 € 39.589,49 €
TOTAL PASIVO 129.050,00 € 152.279,69 € 166.475,43 € 188.998,88 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Otro elemento a resaltar del balance previsional es que durante el afio 1
existe un total de 5.072,97 €, en cuentas incobrables, es decir, cuentas que no
pudieron cobrarse en el momento legal especifico. Por su parte en el afio 2y 3
existen deudas con proveedores debido a remodelaciones del area de trabajo.

7.5. Ratios

En cuanto al célculo de ratios, se encuentra un fondo de maniobra positivo
durante los tres afios analizados, al igual que la tesoreria. Seguidamente, en
cuanto a la liquidez, durante el primer afio es 0, lo cual indica que la empresa no
es capaz de asumir deudas a corto plazo, mientras que el segundo y tercer afio
son mayores que 1, dejando en evidencia que la empresa es capaz de afrontar
deudas a corto plazo. En relacién al punto de equilibrio, este se logra al vender
2035 articulos. En cuanto a la rentabilidad econdmica, esta inicia en 20% en el
afio 1, y culmina en 21,3% en el afio 3, es decir, la empresa aumenta su
rentabilidad anualmente.
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Tabla 17. Ratios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 TOLERANCIAS
Fondo de maniobra 22.829,69 € 23.165,23 € 23.659,39 € >0,00
Tesoreria 17.256,72 € 37.625,43 € 61.248,88 € >0,00
Liquidez 0,00 2,41 1,60 >=1
Ventas (V) 181.541,25 € 190.618,31 € 200.149,23 €
Coste variables 1.900 € 1.919€ 1.938 €
Margen (M) 179.641,25 € 188.699,31 € 198.211,04 € >CF
% de Margen s/ventas 99% 99% 99%
Costes fijos (CF) 51.548,00 € 51.907,00 € 52.279,19 € <V
Unidades vendidas 7091 7445 7817
Costes vajriables por unidad 027 € 0.26 € 0,25 €
(promedio)
Precio promedio por unidad 25,60 € 25,60 € 25,60 €
Umbral de rentabilidad 2035 2048 2062
Rotacién 1,41 1,25 1,20 >0
Margen 0,19 0,20 0,22 >0
Apalancamiento 1,00 1,00 1,10 >=1
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75
ROE 0,20 0,191 0,213 >0
ROE en% 20% 19,1% 21,3% >0

Fuente: Elaboracion propia, 2023

En cuanto al VAN del proyecto, este se ha calculado a cinco afios, dando
un resultado positivo de 37.777,37 €, asimismo, se obtiene un TIR de 10%, lo
cual indica que el proyecto es econdbmicamente viable en este escenario. El TIR
corresponde a la tasa de descuento con la que el valor actual neto (VAN) se
iguala a cero, por lo tanto, en este escenario es de 10%.

Tabla 18. VAN y TIR

Periodo Flujo de caja (1-)n  Flujos descontados
0 -109.050,00 € -109.050,00 €
1 27.829,69 € 1,05 26.504,46 €
2 30.865,23 € 1,10 27.995,68 €
3 34.059,39 € 1,16 29.421,78 €
4 3742922 € 1,22 30.793,11 €
5 40.984,39 € 1,28 32.112,34 €
VAN 37.777,37T €
TIR 10%

Fuente: Elaboracién propia, 2023



7.6. Escenario pesimista

A continuacién, se presenta un andalisis financiero, considerando un
escenario pesimista, donde se estima una disminucién de 5% de ventas en
comparacion con el escenario medio analizado.

Tabla 19. Proyeccion de ventas del escenario pesimista

(Expresado en unidades de producto)

Ao 1 - Pesimista

Precio de venta del

Producto Proyeccién de ventas producto Ingreso por producto
Crema facial 2323 375€ 87.103 €
Limpiador facial 1626 21€ 34.144 €
Peeling facial 697 13,5 € 9.407 €
Asesorias de belleza 2090 20,0 € 41.810 €

Total 6736 172.464 €
Ao 2 - Pesimista
Producto Proyeccién de ventas Precio de venta del Ingreso por producto
producto
Crema facial 2439 37,5€ 91.458 €
Limpiador facial 1707 21,0€ 35.852 €
Peeling facial 732 13,5 € 9.877 €
Aesorias de belleza 2195 20,0 € 43.900 €
Total 7073 181.087 €
Aio 3
Producto Proyeccién de ventas Precio de venta del Ingreso por producto
producto
Crema facial 2561 375€ 96.031 €
Limpiador facial 1793 21,0€ 37.644 €
Peeling facial 768 13,5 € 10.371 €
Asesorias de belleza 2305 20,0 € 46.095 €
Total 7426 190.142 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Ahora bien, considerando este nivel de ventas, la proyeccion de ingresos
para los siguientes tres afios es la siguiente:
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Tabla 20. Proyeccién de ingresos del escenario pesimista

Ao Total de ingresos
Afio 1 172.464 €
Afio 2 181.087 €
Afio 3 190.142 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Seguidamente, considerando el mismo nivel de inventarios y de gastos
anuales, calculados en el escenario medio, se presenta a continuacion la cuenta
de resultados con el nivel de ingresos pesimistas. En este escenario, los ingresos
son positivos desde el afio 1, y se observa un incremento durante los tres afios.

Tabla 21. Proyeccion de cuenta de resultados del escenario pesimista

Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ventas 172.464,19 € 181.087,40 € 190.141,77 €
Inventario inicial 93.750,00 € 99.373,00 € 104.851,00€
Inventario final 2.063,00 € 3.101,00 € 3.765,00 €
Variacion de existencias 91.687.,00 € 96.272,00 € 101.086,00 €
Margen 80.777,19 € 8481540 € 89.055,77 €
Gastos de personal 34.848,00 € 34.848,00 € 34.848,00€
Alquiler 4.800,00 € 5.040,00 € 5.292,00€
Otros gastos 13.800,00 € 13.938,00 € 14.077,38 €
EBITDA 27.329,19 € 3098940 € 34.838,39€
Armotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
EBIT 2622919 € 2988940 € 33.738,39€
Gastos financieros 1.000,00 € 800,00 € 600,00€
BAl 2522919 € 29.089,40 € 33.138,39€
Impuestos sobre beneficios 6.307,30 € 727235 € 8.28460€

Resultado 18.921,89 € 2181705 € 24.853,79€

Fuente: Elaboracion propia, 2023

En este escenario, para el plan de tesoreria, se toman en cuenta las

mismas politicas del escenario medio, lo cual deja como resultado el siguiente
flujo:
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Tabla 22. Plan de tesoreria del escenario pesimista

Plan de Tesoreria

Afo 1 Afio 2 Afo 3

Saldo inicial 0,00 € 11.129,70 € 25.065,04 €
+ Beneficio 18.921,89 € 21.817,05 € 24.853,79 €
+ Armotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
+ Ampliaciones de capital 0,00 € 0,00 € 0,00 €
+ Créditos de proveedores 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
- Créditos a clientes 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
- Dividendos 1.892,19 € 2.181,70 € 2.485,38 €
- Dewvoluciones de préstamos 5.000,00 € 4.800,00 € 4.600,00 €

Saldo final 11.129,70 € 25.065,04 € 41.933,46 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

El plan de tesoreria evidencia flujos positivos los tres afios, iniciando con
un flujo de 11.129,70 € el primer ano, y en el tercer afo se tiene una cantidad de

41.933,46 €.

En cuanto al balance previsional de este escenario, el capital de la
empresa aumenta desde 145.471,89 €, hasta 169.683 €. En el afio 1, se observa
una cantidad de cuentas incobrables por 4.392,19 €, mientras que los afos 2 y
3, existen cuentas abiertas con proveedores por 9.548 y 26.279,67 €

respectivamente.

Tabla 23. Balance previsional del escenario pesimista

BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL

Inicio Afio 1 Afio 2 Afio 3

ACTIVO

Inmovilizado 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 €
Amortizaciones 0,00 € 1.100,00 € 2.200,00 € 3.300,00 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 129.050,00 € 127.950,00 € 126.850,00 € 125.750,00 €
Cuentas incobrables 0,00 € 4.392,19 € 0,00 € 0,00 €
Clientes 0,00 € 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Tesoreria 0,00 € 11.129,70 € 25.065,04 € 41.933,46 €
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 0,00 € 17.521,89 € 27.065,04 € 43.933,46 €
TOTAL ACTIVO 129.050,00 € 145.471,89 € 153.915,04 € 169.683,46 €
PASIVO

Recursos propios 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 €
Resenvas 0,00 € 18.921,89 € 21.817,05 € 24.853,79 €
Resultados negativos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 20.000,00 € 16.000,00 € 12.000,00 € 8.000,00 €
TOTAL NO CORRIENTE 129.050,00 € 143.971,89 € 142.867,05 € 141.903,79 €
Proveedores 0,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Acreedores 0,00 € 0,00 € 9.548,00 € 26.279,67 €
Tesoreria negativa 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL CORRIENTE 0,00 € 1.500,00 € 11.048,00 € 27.779,67 €
TOTAL PASIVO 129.050,00 € 145.471,89 € 153.915,04 € 169.683,46 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Al respecto de analisis de indicadores financieros, se tienen los siguientes
resultados:

- El fondo de maniobra que posee la empresa, indica que puede hacer
frente a compromisos hasta 16.017,04 €.

- Por su parte la liquidez indica que la empresa puede responder a deudas
a corto plazo, sin embargo, se observa que existe disminucion de liquidez
entre el segundo y tercer afo.

- En cuanto al punto de equilibrio, este se logra en la venta de 2036
articulos.

- La rentabilidad financiera del proyecto indica que este incrementa desde
15% a 17,7% desde el primer al tercer afio.

Tabla 24. Ratios del escenario pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 TOLERANCIAS
Fondo de maniobra 16.021,89 € 16.017,05 € 16.153,79 € >0,00
Tesoreria 11.129,70 € 25.065,04 € 41.933,46 € >0,00
Liquidez 0,00 2,45 1,58 >=1
Ventas (V) 172.464,19 € 181.087,40 € 190.141,77 €
Coste variables 1.900 € 1.919 € 1.938 €
Margen (M) 170.564,19 € 179.168,40 € 188.203,58 € >CF
% de Margen s/ventas 99% 99% 99%
Costes fijos (CF) 51.548,00 € 51.907,00 € 52.279,19 € <V
Unidades vendidas 6736 7073 7426
Costes vzfriables por unidad 0,28 € 027€ 0,26 €
(promedio)
Precio promedio por unidad 25,60 € 25,60 € 25,60 €
Umbral de rentabilidad 2036 2049 2063
Rotacion 1,34 1,24 1,24
Margen 0,15 0,16 0,17
Apalancamiento 1,00 1,00 1,10
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75

0,15 0,150 0,177
ROE en% 15% 15,0% 17,7% >0

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Seguidamente, en cuanto al VAN y TIR del presente escenario se
presenta un VAN de 5.353,47 €, mientras que el TIR es de 2%, lo anterior indica
gue el proyecto en este escenario no es financieramente viable.



Tabla 25. VAN y TIR del escenario pesimista

Periodo Flujo de caja (1-)n  Flujos descontados
0 -109.050,00 € -109.050,00 €
1 21.021,89€ 1,05 20.020,85 €
2 23.717,05€ 1,10 21.512,06 €
3 26.553,79 € 1,16 22.938,16 €
4 29.546,55 € 1,22 24.308,02 €
5 32.703,92 € 1,28 25.624,38 €
VAN 5.353,47 €
TIR 2%

Fuente: Elaboracién propia, 2023

7.7 Escenario optimista

A continuacion, se presenta un analisis financiero, considerando un
escenario optimista, donde se estima un aumento de 5% de ventas en
comparacién con el escenario medio analizado.

Tabla 26. Proyeccidn de ventas del escenario optimista (Expresado en

unidades de producto)

Afio 1 - Optimista
. Precio de venta del
Producto Proyeccion de ventas producto Ingreso por producto
Crema facial 2567 37,5€ 96.272 €
Limpiador facial 1797 21€ 37.739 €
Peeling facial 770 13,5 € 10.397 €
Asesorias de belleza 2311 20,0 € 46.211 €
Total 7445 190.618 €
Afo 2 - Optmista
Producto Proyeccidon de ventas Precio de venta del Ingreso por producto
producto
Crema facial 2696 37,5€ 101.085 €
Limpiador facial 1887 21,0 € 39.626 €
Peeling facial 809 13,5 € 10.917 €
Aesorias de belleza 2426 20,0 € 48.521 €
Total 7817 200.149 €
Ao 3 - Optimista
Producto Proyeccion de ventas Precio de venta del Ingreso por producto
producto
Crema facial 2830 37,5€ 106.140 €
Limpiador facial 1981 21,0 € 41.607 €
Peeling facial 849 13,5 € 11.463 €
Asesorias de belleza 2547 20,0 € 50.947 €
Total 8208 210.157 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Ahora bien, considerando este nivel de ventas, la proyeccion de ingresos
para los siguientes tres anos es la siguiente:

Tabla 27. Proyeccidn de ingresos del escenario optimista

Afo Total de ingresos
Ano 1 190.618 €
Ao 2 200.149 €
Afo 3 210.157 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Seguidamente, considerando el mismo nivel de inventarios y de gastos

anuales, calculados en el escenario medio, se presenta a continuacién la cuenta
de resultados con el nivel de ingresos pesimistas. En este escenario, los ingresos
son positivos desde el afio 1, y se observa un incremento durante los tres afios.

Tabla 28. Proyeccién de cuenta de resultados del escenario optimista

Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ventas 190.618,31 € 200.149,23 € 210.156,69 €
Inventario inicial 93.750,00 € 99.373,00 € 104.851,00 €
Inventario final 2.063,00€ 3.101,00 € 3.765,00€
Variacién de existencias 91.687,00€ 96.272,00 € 101.086,00 €
Margen 98.931,31€ 103.87723 € 109.070,69 €
Gastos de personal 34.848,00€ 34.848,00 € 34.848,00€
Alquiler 4.800,00€ 5.040,00 € 5292,00€
Otros gastos 13.800,00 € 13.938,00 € 14.077,38 €
EBITDA 4548331€ 50.051,23 € 54.853,31€
Amnotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
EBIT 44 383,31€ 4895123 € 53.753,31 €
Gastos financieros 1.000,00 € 800,00 € 600,00€
BAI 43.383,31€ 48.151,23 € 53.153,31€
Impuestos sobre beneficios 10.845,83 € 12.037,81 € 13.288,33 €

Resultado 32.53748¢€ 36.11342 € 39.864,98 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023

En este escenario, para el plan de tesoreria, se toman en cuenta las

mismas politicas del escenario medio, lo cual deja como resultado el siguiente

flujo:
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Tabla 29. Plan de tesoreria del escenario optimista

Plan de Tesoreria

Afo 1 Afio 2 Afio 3

Saldo inicial 0,00 € 23.383,74 € 50.185,81 €
+ Beneficio 32.537,48 € 36.113,42 € 39.864,98 €
+ Armotizaciones 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
+ Ampliaciones de capital 0,00 € 0,00 € 0,00 €
+ Créditos de proveedores 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
- Créditos a clientes 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
- Dividendos 3.253,75 € 3.611,34 € 3.986,50 €
- Dewluciones de préstamos 5.000,00 € 4.800,00 € 4.600,00 €

Saldo final 23.383,74 € 50.185,81 € 80.564,30 €

Fuente: Elaboracion propia, 2023

El plan de tesoreria evidencia flujos positivos los tres afios, iniciando con
un flujo de 23.383,74 € el primer ano, y en el tercer afio se tiene una cantidad de

80.564,30 €.

En cuanto al balance previsional de este escenario, el capital de la
empresa aumenta desde 159.087,48 €, hasta 208.314,30 €. En el afo 1, se
observa una cantidad de cuentas incobrables por 5.753,75 €, mientras que los
afos 2 y 3, existen cuentas abiertas con proveedores por 20.372,39 y 49.899,32

€ respectivamente.

Tabla 30. Balance previsional del escenario optimista

BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL

Inicio Afio 1 Afio 2 Afio 3

ACTIVO

Inmovilizado 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 € 129.050,00 €
Amortizaciones 0,00 € 1.100,00 € 2.200,00 € 3.300,00 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 129.050,00 € 127.950,00 € 126.850,00 € 125.750,00 €
Cuentas incobrables 0,00 € 5.753,75 € 0,00 € 0,00 €
Clientes 0,00 € 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Tesoreria 0,00 € 23.383,74 € 50.185,81 € 80.564,30 €
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 0,00 € 31.137,48 € 52.185,81 € 82.564,30 €
TOTAL ACTIVO 129.050,00 € 159.087,48 € 179.035,81 € 208.314,30 €
PASIVO

Recursos propios 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 € 109.050,00 €
Resenvas 0,00 € 32.537,48 € 36.113,42 € 39.864,98 €
Resultados negativos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 20.000,00 € 16.000,00 € 12.000,00 € 8.000,00 €
TOTAL NO CORRIENTE 129.050,00 € 157.587,48 € 157.163,42 € 156.914,98 €
Proveedores 0,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Acreedores 0,00 € 0,00 € 20.372,39 € 49.899,32 €
Tesoreria negativa 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL CORRIENTE 0,00 € 1.500,00 € 21.872,39 € 51.399,32 €
TOTAL PASIVO 129.050,00 € 159.087,48 € 179.035,81 € 208.314,30 €

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Al respecto de analisis de indicadores financieros, se tienen los siguientes
resultados:

- El fondo de maniobra que posee la empresa, indica que puede hacer
frente a compromisos hasta 29.537,48 € durante el primer afio.

- Por su parte la liquidez indica que la empresa puede responder a deudas
a corto plazo.

- En cuanto al punto de equilibrio, este se logra en la venta de 2034
articulos.

- Larentabilidad financiera del proyecto indica que esta posee su nivel mas
alto en el primer afio de operaciones con 25%, en el segundo afio existe
una disminucion a 22,8% y en el tercer afio incrementa nuevamente a

24,4%.
Tabla 31. Ratios del escenario optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 TOLERANCIAS
Fondo de maniobra 29.637,48 € 30.313,42 € 31.164,98 € >0,00
Tesoreria 23.383,74 € 50.185,81 € 80.564,30 € >0,00
Liquidez 0,00 2,39 1,61 >=1
Ventas (V) 190.618,31 € 200.149,23 € 210.156,69 €
Coste variables 1.900 € 1.919€ 1.938 €
Margen (M) 188.718,31 € 198.230,23 € 208.218,50 € >CF
% de Margen s/ventas 99% 99% 99%
Costes fijos (CF) 51.548,00 € 51.907,00 € 52.279,19 € <V
Unidades vendidas 7445 7817 8208
Costos vzfriables por unidad 0,26 € 0.25€ 0,24 €
(promedioe
Precio promedio por unidad 25,60 € 25,60 € 25,60 €
Umbral de rentabilidad 2034 2047 2061
Rotacion 1,48 1,26 1,17
Margen 0,23 0,24 0,25
Apalancamiento 1,00 1,00 1,10
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75

0,25 0,228 0,244
ROE en% 25% 22,8% 24,4% >0

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Seguidamente, en cuanto al VAN y TIR del presente escenario se
presenta un VAN de 70.201,27 €, mientras que el TIR es de 19%, lo anterior
indica que el proyecto en este escenario es financieramente viable.



Tabla 32. VAN y TIR del escenario optimista

Periodo Flujo de caja (1-i)n Flujos descontados
0 -109.050,00 € -109.050,00 €
1 34.637,48 € 1,05 32.988,08 €
2 38.013,42 € 1,10 34.479,29 €
3 41.564,98 € 1,16 35.905,39 €
4 45.311,88 € 1,22 37.278,20 €
5 49.264,86 € 1,28 38.600,30 €
VAN 70.201,27 €
TIR 19%

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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BLOQUE 8: CONCLUSIONES

Considerando el objetivo general de este plan de negocio, el cual
corresponde a la puesta en marcha de una empresa, que opera en el sector del
comercio al por menor de productos cosméticos, mediante la apertura de tienda
fisica y una pagina web donde poder recibir pedidos online, se concluye de la
siguiente forma:

Al analizar el macro y microentorno de la empresa, encuentro que existen
factores que pueden afectar de forma positiva y negativamente el modelo de
negocio propuesto. Dentro de los factores que pueden impactar de forma
positiva, se encuentra el auge en la actualidad de los productos cosméticos
espafioles, los cuales han alcanzado una enorme reputacion a nivel mundial
gracias a su excelente relacion calidad-precio y su avanzada tecnologia, lo que
explica que Espafa se haya convertido en el segundo exportador mundial de
perfumes, y se sitle entre el Top 10 de cosméticos.

Ahora bien, en cuanto al &mbito geografico de accion de la empresa, esta
estara ubicada en la ciudad de Novelda. Dentro de las principales caracteristicas
de esta ciudad, destaca que el 31,82% de la poblacion tiene una edad
comprendida entre 15 y 65 afios.

En cuanto al establecimiento de precios, he considerado necesario
realizar un andlisis de los precios de la competencia y establecer unos precios a
una tasa vigente, en la que la empresa, basa su precio en los precios de los
competidores.

La localizaciéon de la empresa se encuentra en una zona de expansion
comercial de la ciudad de Novelda. He elegido esta localizacién debido a la
proximidad al mercado objetivo, la existencia de buenas vias de comunicacion y
el buen nivel de equipamiento de la zona.

En el aspecto financiero, al calcular el escenario medio, he encontrado un
VAN del proyecto, positivo de 37.777,37 €, asimismo, se ha obtenido un TIR de
10%, lo cual indica que el proyecto es econGmicamente viable en este escenario.
Por su parte, al analizar un escenario pesimista con una disminucién de 5% de
ventas, he obtenido un VAN de 5.353,47 €, mientras que el TIR es de 2%, lo cual
deja en evidencia el proyecto en este escenario no es financieramente viable.

Por su parte, al realizar el célculo de un escenario optimista, con un
aumento de 5% de ventas he obtenido un VAN de 70.201,27 €, mientras que el
TIR es de 19%, evidenciando que el proyecto en este escenario es
financieramente viable.

Por otro lado, puedo concluir que, una vez analizado el desarrollo del
Trabajo Fin de Grado, la empresa debera tener un plan de accién en caso de
gue se disminuyan las ventas y no se logre el nivel proyectado durante el primer
afo, este plan deber& establecer estrategias que deban ejecutarse para poder
mejorar el nivel de ventas.

Como linea de trabajo futuro, me planteo la expansion de los servicios de
la empresa, considerando servicios de estética.
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De manera personal, el desarrollo de este Trabajo Fin de Grado me ha
permitido conocer la importancia que tienen los disefios de planes de negocio
para nuevas empresas, debido a que permite proyectar el comportamiento de
esta y establecer lineamientos que ayudan al inicio de las operaciones de trabajo.
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RESUMEN

El presente trabajo Fin de Grado aborda el desarrollo un plan de negocio
para de una empresa de venta de productos y servicios de cosmética, ofreciendo
un apoyo constante al profesional.

El nombre comercial de la misma sera la Nia COSMETICOS SL vy los
productos que ofrecera serd por una parte la comercializacion de cosmeéticos,
junto con el servicio de asesoramiento de la piel gratuito, previo a un diagnostico
de la piel, realizado en el mismo centro e incluso se realiza el estudio de la piel
con resultado inmediato para los clientes online, mediante un el escaneo de un
cadigo QR.

Palabras clave: Asesoramiento de piel, codigo QR.

SUMMARY

This final degree project addresses the development of a business plan
for a company that sells cosmetic products and services, offering constant
support to the professional.

Its commercial name will be Nia COSMETICOS SL and the products it
will offer will be, on the one hand, the marketing of cosmetics, together with the
free skin counseling service, prior to a skin diagnosis, carried out in the same
center and The skin study is even carried out with immediate results for online
customers, by scanning a QR code.

Keywords: Skin diagnosis, QR code.
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