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INTRODUCCION 

 

El desarrollo de las telecomunicaciones en el mundo ha alcanzado niveles que 
eran impensables hasta hace algún tiempo. Los países en desarrollo no han 
escapado del impacto de los cambios ocurridos en este sector que ha adquirido un 
enorme avance en los últimos años. 

El comercio a través de medios electrónicos constituye una nueva forma de 

estrategia empresarial que se basa en la utilización de las redes de 

comunicaciones para desarrollar actividades comerciales. En este nuevo modelo 

de transacciones de negocios, las partes involucradas interactúan y hacen 

negocios exclusivamente a través de medios como internet. 

El Comercio Electrónico amplia el alcance de una empresa, desligándola de sus 
dimensiones físicas, gracias a que equipara las oportunidades de mercado de 
pequeñas y grandes empresas. Aumenta la presencia de la empresa en el 
mercado global. Reduce los costos operativos. Le acerca a sus clientes. Mejora 
las relaciones con sus interlocutores comerciales. 

Esta nueva forma de comercio comprende todas las actividades involucradas en el 
proceso comercial, desde la fase de marketing hasta el servicio de atención al 
cliente o postventa. Sin embargo, la fase que aparece como la más impactante es 
la de la propia venta o intercambio, en la que el proveedor suministra bienes o 
servicios a un cliente a cambio de un pago, y en particular en lo que se refiere a 
órdenes de compra o pedidos, pagos o gestión de facturas. 

Los nuevos criterios de exigencias en materia de comunicación a nivel mundial y 
la introducción de Internet,  han obligado a las sociedades del mundo entero a 
disponer de los conocimientos necesarios para navegar en la red y estar al día con 
el cúmulo de informaciones que allí se manejan. 

Las transacciones comerciales a través de medios electrónicos como el internet 
van en aumento, razón por la que este plan de negocios  pretende establecer la 
forma más adecuada de implementar la comercialización de bisutería utilizando el 
internet como medio  para manejar una tienda virtual, que sea rentable. Así que se 
pondrán de manifiesto  las ventajas que internet proporciona al comercio, en 
especial de la joyería de fantasía. 

 

 

JUSTIFICACION 

 

Debido al incremento del uso de tecnología en el mundo actual, se hace necesario 

tomar en cuenta la factibilidad de integrarse a esa modalidad en lo que a negocios 



se refiere, puesto que la tendencia en cuanto al uso del internet no es sólo para 

comunicarse, sino para investigar, para estar al día de los sucesos, casi en el 

momento en el que suceden, para socializar, lo cual refleja que las nuevas 

generaciones hacen uso de él con facilidad, para ellos la era digital es casi natural.  

Lo anterior ha permitido ampliar la gama de posibilidades. Una de las posibilidades 

que aporta el uso de internet es la comodidad para adquirir bienes y servicios, de 

ahí que la comercialización aumenta conforme el uso de las nuevas tecnologías 

crece. 

Parte del Mercado interesado en la bisutería,  es económicamente  activo, lo cual  

le permite comprar bisutería y cambiarla de acuerdo a la tendencia actual de la 

moda, el estilo, los colores o las  formas. El incremento de mujeres en el mercado 

laboral, social y en círculos políticos, quienes disponen de ingresos para 

comprarse joyería, se ha visto reflejado en la elevación de la demanda de bisutería 

con diseño personalizado. Este sector del mercado, está muy familiarizado con las 

nuevas tecnologías, de ahí que internet se ha convertido en la herramienta a su 

alcance que les permita lograr la satisfacción de algunas de sus necesidades. Este 

trabajo permitirá conocer  las posibilidades de crecimiento que permite el uso del 

internet, al comercio de bisutería. 

Internet se conoce desde hace muchos años como la red de redes. Autores como 

Daniel Sánchez Navarro la define como “..una gran comunidad de las que forman 

parte personas de todo el mundo, que usan sus computadoras para interactuar 

unas con otras, y con la posibilidad de obtener información”, cabe decir además de 

que ésta es actualizada minuto a minuto. 

En la medida que la utilización de internet ha ido creciendo en sus aplicaciones, 

las empresas la han adecuado a sus necesidades inmediatas, producto de su 

alcance, las organizaciones han creado nuevas plataformas para manejar nuevas 

responsabilidades, naciendo lo llamado  E-business, representada  éste, como la 

tecnología de la Web, para ayudar a los procesos de la cadena de negocios, para 

mejorar la productividad y aumentar la eficiencia, permitiendo a las empresas y 

clientes comunicarse de manera fácil y rápida las 24 horas del día, los 365 días 

del año. 

Es evidente que el uso de la tecnología de la información transforma al individuo 

en un elemento de cambio que enfrenta nuevas formas de pensar, actualmente de 

una manera continua nacen innovaciones en Internet, presentando un mundo 

nuevo de transformaciones para la sociedad, el poder de la información está 

disponible para cada ser humano que la consulta. 

En la forma de hacer negocios tradicionales, se necesita tener  tiempo de evaluar 
y determinar costos de producción  (el costo de producción es previo a la compra, 

http://www.monografias.com/trabajos28/aceptacion-individuo/aceptacion-individuo.shtml


y existe aun cuando se considera la venta por Internet. Es decir, el producto debe 
hacerse para ambos casos, internet o tienda real, lo que cambia es la venta y la 
experiencia del usuario para comprar) además, se cuenta con pruebas antes de 
realizar una transacción de negocios. Con la aparición de Internet, todo esto 
cambia, ya que se toma en cuenta que existe un catálogo de productos el cual el 
usuario escoge según necesidades, y con tan solo incluir los números de la tarjeta 
de crédito se realiza la compra. 

En resumen Internet es el primer medio global que a través de la interconexión de 
miles de redes informáticas en todo el mundo, nos permite comunicación 
inmediata, capacidad de obtener y publicar información de la manera más sencilla 
y económica disponible para millones de usuarios tanto individuales como 
corporativos, siendo así un poderoso instrumento para establecer contactos 
comerciales y hacer negocios en el ámbito mundial sin que la distancia geográfica 
influya en los costos. 

Para la mayoría de los usuarios de Internet y especialmente para aquellos que 
hacen compras "online", pasa desapercibido el hecho de que se confía 
información de importancia, incluyendo nuestro número de tarjeta de crédito. La 
primera vez que se compra en línea, se duda de la seguridad de los sistemas y 
esta duda permanece en nuestro subconsciente cada vez que "Aceptamos" una 
nueva compra.  

Este intercambio, sólo es posible a partir del nacimiento de protocolos que 
permiten alcanzar un nivel de conexión segura. Secure Sockets Layer Protocol o 
SSL este es un ejemplo de  un protocolo de seguridad  seguro implementado en 
comercio electrónico, y el SET (Secure Electronic Transaction), que es el que 
habilita la compra, dando así el certificado al usuario.  

El logro más importante del protocolo es proporcionar privacidad y confianza entre 
las partes que se comunican.  

El comercio electrónico ha evolucionado extraordinariamente, y su ritmo de 
crecimiento acelerado, ha dejado de lado su reglamentación y normas de 
conducción, las cuales están siendo desarrolladas al mismo tiempo tanto nacional 
como internacionalmente.  Las empresas y personas deben estar informadas de 
las medidas de seguridad que rodean sus transacciones de comercio electrónico, 
a efectos de determinar la extensión de las responsabilidades legales de cada 
parte participante en la operación. 

Lo anterior pone de manifiesto que Internet sigue en desarrollo y se perfila como el 
instrumento de negocios que permitirá tener acceso a clientes que como requisito 
estén accesando a una terminal que lo conecte a la red y así poder llevar a cabo 
transacciones comerciales de todo tipo.  
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OBJETIVO  GENERAL 

 

Determinar la factibilidad económica de la comercialización de bisutería por medio 
de internet a nivel nacional considerando los diferentes factores que influyen sobre 
los negocios digitales, que incluyen el conocimiento de la red y su influencia en 
ellos, especialmente en la última década, considerando además el análisis de 
negocios  virtuales similares. 

 

OBJETIVOS  PARTICULARES 

 

1.- Realizar una Investigación de Mercado que permita conocer el atractivo de una 
tienda virtual de bisutería. 

2.- Considerar los riesgos probables de negocios por internet y su adecuado 
manejo. 

 

HIPOTESIS 

La venta de bisutería a nivel nacional por internet es rentable. 

La creciente comercialización a través de internet permitirá la implementación 
exitosa de una tienda virtual de bisutería con diseño personalizado. 

 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

¿Es rentable establecer la comercialización regional de bisutería a través de 

internet?  

El comercio a través de medios electrónicos constituye una nueva forma de 

estrategia empresarial. 

El Comercio Electrónico amplia el alcance de una empresa, la desliga de 

dimensiones físicas. Aumenta  presencia  en el mercado global. Reduce  costos 

operativos. Le acerca a sus clientes. Mejora  relaciones con interlocutores 

comerciales.  

 

 

 



Metodología 

 

La metodología a utilizar en este plan de negocios  será la propuesta por 

CONACYT, mencionando los siguientes apartados: 

 

• 1. Antecedentes Justificación  

• 2. Modelo de negocio. Ventaja competitiva  

• 3. Mercado  

• 4. Elementos de mercadotecnia  

• 5. Organización y operaciones  

• 6. Aspectos financieros  

• 7. Factores de riesgo  

• 8. Desarrollo futuro  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Justificación 

En los últimos 30 años, la mujer ha logrado insertarse y ocupar mayores espacios 

en el terreno laboral y social lo cual les ha permitido disponer de ingresos para 

adquirir diferentes tipos de bienes.  

El internet no es la excepción de este fenómeno 

En 2010, 16.2 millones de mujeres representaron el 49.3% de internautas en el 

país, el mayor porcentaje es de un rango de edad de 18 a 35 años y este 

segmento pasa un 37% mas de tiempo en el ciberespacio que los hombres 

(INEGI, 2010).  

La Asociación Mexicana de Internet  estableció que el 62% de las mujeres que 

navegan por la red (10 millones de ellas) lo hacen porque están pensando 

comprar algo.  

Un estudio (de ComScore) revelo  que también en América Latina las mujeres son 

más proclives a hacer compras online. 

El 88% de las mujeres consultadas que visitan sitios de comercio electrónico 

respondió que hacen compras en internet, mientras que entre los hombres, un 

79% respondió que sí.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



El 94% de las mujeres mexicanas que navegan en internet participan en Facebook 

y twitter, y según la agencia de investigación de mercados Oh!Panel.com mostró 

que la mitad de estas lo hace con la finalidad de comprar algo.  

En el 2010 se registro un incremento del 49% del comercio en línea en México 

alcanzando una cifra histórica de 36.5 mil millones de pesos, donde destaca el 

crecimiento de 6% de compra de ropa y accesorios respecto al 2009 (Estudio de 

comercio electrónico 2011, AMIPCI). 

Lo  anterior significa que en el 2010 el comercio electrónico de ropa y accesorios 

en México represento 2 mil 190 millones de pesos. 

Asociación Mexicana de Internet, 2010  

Esto permite pensar que la comercialización de bisutería a través del internet 

puede ser un ser un negocio factible. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Venta de Bisutería por Internet 

 

El negocio consiste en la venta de Bisutería a través de una página web en la que 

se mostraran catálogos de distintos accesorios como collares, aretes, pulseras y 

anillos, los cuales podrán personalizarse en medida, colores, dijes, entre otros, de 

acuerdo al gusto del cliente  

 

Porque una tienda en línea? 

Ventajas…  

 

 

 

 

 

 

 

 

Ventajas del modelo de negocio  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Marca 

 

 

 

 

 

 

 

 

Misión 

 

Proporcionar,  a través de internet, un estilo de bisutería personalizada mediante 

una variedad de productos distinguidos por su calidad y creatividad.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Visión 

Convertirse en la empresa identificada con  venta de bisutería por internet, 

proporcionando productos exclusivos de calidad, ofreciendo un servicio confiable a 

la mujer moderna que desea lucir diseños originales y exclusivos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

El cliente puede accesar y personalizar sus accesorios, navegar por los catálogos 

y cotizar sus accesorios y envíos  

Una vez elegidos los productos es necesario crear una cuenta con datos como 

nombre, fecha de nacimiento, domicilio, e mail  y número de tarjeta de crédito o el 

tipo de pago que se utilizara.  

Creada la cuenta se procede a hacer una revisión de los productos elegidos y el 

precio de la transacción,  el cual tendrá integrado los gastos de envío e impuestos* 

 

• Navegación por la pagina web  

• Diseño de accesorios  

• Revisión de catálogos  

• Cotizaciones  

• Creación de cuenta  

• Usuario  

• Datos generales  

• Tipo de pago  

• Selección de productos  

• Selección de productos en “carrito de  compra”  

• Confirmación de compra  

• Revisión o edición de “carrito de compra”  

• Check out   

• Pay pal  

• Deposito en cuenta  

• Tarjeta de crédito  

 

 



Competencia 

Solo en Baja California existen 2,580 negocios dedicados a venta de ropa y 

accesorios (SEDECO 2009)  

Las cuales abarcan el 85% del mercado de accesorios de belleza*  

* Elaboración propia con datos recabados de investigación de mercado  

Dada la naturaleza de este proyecto, el mercado objetivo es el comercio por 

internet  

De tal forma que se ha dividido a la competencia en dos grupos: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Enfocándose exclusivamente en competir con las empresas de venta por internet 

se estaría disputando 2 mil 190 millones de pesos  

Análisis de Factores Competitivos 

Se analizaron los siguientes factores entre la competencia directa, indirecta y la 

empresa propia. En donde a cada factor se le dio un valor y posteriormente se 

evalúo dicho valor de acuerdo a la capacidad de la competencia directa, indirecta 

y el proyecto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Muy débil = 1 

Muy fuerte = 2  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Considerando factores anteriores se realizo el siguiente análisis  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Mercado 

• Mujeres de 25 a 44 años, 

• integradas a la sociedad, 

• que destacan, trabajan, son madres, esposas o profesionistas y 

• usan las TIC’S para desenvolverse con mayor facilidad y comodidad. 

 

 

 

Nicho de Mercado 

• Mujeres de 25 a 44 años, 

• con acceso a internet, 

• capacidad económica (9 mil pesos), 

• gusto por accesorios de belleza, 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Estudio de Mercado 

Según INEGI en México hay 16.2 millones de mujeres que navegan por internet. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Solo el 7% de las mujeres que trabajan (PEA) ganan más de $ 9 mil pesos al mes 

(5 salarios mínimos)* 

* Encuesta Nacional de Empleo 2010 (INEGI)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Investigación de Mercado 

Se diseño una encuesta para conocer la opinión y tendencias de consumo de 

nuestros posibles clientes.  

Dada nuestra población se aplico la formula de muestreo aleatorio simple con un 

nivel de confianza de 95% y un margen de error de ± 5, de donde obtuvimos 384 

personas a encuestar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dicha encuesta se está aplicando a través de una pagina web especializada en 

aplicación de encuestas (surveymonkey.com)  

 

 

 

 

 



 

A continuación se muestran resultados preliminares de dicha encuesta  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Marketing mix  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Promociones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Promociones 

 

Los paquetes serán enviados a través de ESTAFETA y se entregaran en un 

periodo de 3 a 5 días hábiles  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Promociones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

* Accesorio distintivo BU: pulsera con un significado de la distinción femenina  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Estrategia de introducción al mercado  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Estrategia de introducción al mercado  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

* Accesorio distintivo BU: pulsera con un significado de la distinción femenina  

** Preferentemente que aparezcan en TV  (modelos, comentaristas de noticieros, 

empresarias, etc.)  

*** Esta campana vendrá en una etapa posterior por el costo que implica  

 

 



 

 

 

 

Proceso productivo  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Proceso productivo  

 

 

 

Se ha hecho una alianza estratégica con la empresa Mineral, piedras, plata & 

accesorios 

Empresa proveedora de materia prima para bisutería, así como la venta de estos 

accesorios  

Hace 2 años inicio con la venta de este tipo de accesorios a través de la web 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Proceso productivo  

 

La alianza consiste en que Mineral maquilara los productos de BU, debido al bajo 

costo que esto representa 

Esta alianza representa un ahorro de $ 144,000 pesos al año en costos variables*  

para BU  

Y aproximadamente $ 30,000 en inversión de mobiliario y equipo*  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

* Elaboración propia según cálculos financieros  

 

 



 

 

Equipo, instalaciones y capacidad instalada  

 

 Equipo de oficina: 

 Escritorio 

 Silla 

 Computadora 

 Impresora 

 Una estación de trabajo: 

  Mesa para engarzar 

  Silla 

   Equipo necesario: 

 Pinza para cortar 

 Pinza para prensar 

 Pinza punta plana 

 Pinza punta redonda 

 Lima 

 Bascula 

 Organizadores 

  Pallet  

 La empresa cuenta con equipo y capacidad suficiente para producir un 

pedido de hasta 50 accesorios  

 No obstante, esta capacidad se utilizara en situaciones exclusivas ya que 

es mayos factibilidad que sean producidos a través de la alianza con 

Mineral  



 

 

Ubicación de la empresa  

 

 

La empresa estará ubicada física y legalmente en el domicilio Av. Francisco 

Márquez # 658, col. Pro-hogar, Mexicali, B.C.  

En dicha ubicación se encontrara la oficina y el equipo de BU  

Dicho domicilio se utilizara para el envío de paquetes a otros estados del país  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Costos variables y fijos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Costo variable: es el costo promedio acordado con la empresa que maquilara los 

accesorios.  

Costos Fijos: los costos fijos ascienden a $133,200 pesos durante el primer año  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Punto de equilibrio  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Al vender 68 unidades (accesorios) al mes se alcanza el punto de equilibrio, es 

decir, 816 unidades en el primer año.  

Dicho punto de equilibrio es proyectado según los cálculos y condiciones 

presentadas en este análisis financiero 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Proyección de ingresos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La meta es vender 2,400 unidades (accesorios) en el primer año, (200 por mes)  

Precio promedio de venta = $299 pesos  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Estado de resultados  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La utilidad neta del primer año es de $ 19,800 pesos, debido principalmente a los 

gastos financieros, no obstante del segundo año en adelante se aprecia una 

utilidad aproximada a los 200 mil pesos. 



 

 

Flujo de efectivo  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Análisis de rentabilidad  

 

Según las proyecciones realizadas, el proyecto de bisutería personalizada por 

internet presenta una rentabilidad razonable, a partir del segundo año de 

operación.  

Principalmente por el modelo de negocio, ya que la inversión inicial ($86,000 

pesos) es recuperada en el segundo año de operaciones, además de generar una 

utilidad neta aproximada de $100,000 pesos  

La utilidad neta del segundo año de operaciones representa un 25% de las ventas 

brutas de dicho año. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 


