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INTRCDUCCION,

Actualmente es de gran necesidad el que exista un me
dio para la supervivencia, y aGn lo es mSs si se cuenta -
con la independercia del mismo.

Se vive en un mundo lleno Je contrariedades y a la -
vez de dudas; un mundo gque cada vez y a medida que pasa el
tiempo se torna mis diffcil y en el cual cada vez, es mis-
complicado cbtener ese modo de vivir que sea el adecuado y
satisfactorio a las necesidades que surgen. Es por esto, -
que en esta fpoca, a pesar e su dificultad que nos presen
ta, se busca cada vez con mayores deseos el lograr la inde
pendencia; es decir, el realizar el trabaje por cuenta pro
pia, dada la dificultad que existe para conseguir un buen-
empleo en las grandes cmpresas.

Ahora bien, dicha independencia, s6lo se lograri si-
el individuo cuenta con la iniciativa suficiente para lle_
var a caho la apertura de un negocio propio.

Desde luego, debe contarse con los recursos suficien
tes ya sean de fndole econdmico, materiales y humanos, pa_
re poder poner en prictica dicha iniciativa.

No toda persnna puede lograrlo, ya que adem8s de la-
iniciativa y leos recursos anter mencionados, se necesitan-
los conocimientos y la capacidad adecuada para poder lograr

el €xito en los negonrios.



Es asf como se concluye, que la persona id6nea para-
realizarlo es el administrador de empresas, que cuenta con
los atributos antes mencionados.

Por 1o anterior, he decidido realizar la presente in
vestigacifn, en la cual estudio y analizo todos los pasos=-
que considero necesarios para la implantacién de un nuevo-
negocio y en especvial al de una distribuidora de llantas.

Por otro lade, cabe mencionar que considero como = =
acertada la decisién de crear un nuevo negocio ya que a la
vez, se puede convertir en mi sostenimionto: ademis de que
serf tambifn una fuente de bienes y servicios para la po, -
blaci6én, asf{ como una forma dc generar empleos.

He decidido el establecimiento de una distribuidora-
de llantas en la ciudad de Colima, Colima, por las razones
anteriores y las que a continuacibn se menclonarn en los-

capftulos subsecuentes del presente estudio.



CAPITULO I.

INVESTIGACION DE MERCADOS.



INVESTIGACION DE MERCADOS.

En este primer capftulo, trataré de dar un enfoque -
més o menos claro, de lo gue es la investigacién de merca_
dos y los usos que la direccién de negocios le ha dado.

Considero que cs el primer paso a seguir para deci_-
dir el establecimiento y el tipo dec el negocio y por su_ -
puesto, su adecuada ubicacisn.

La investigacifn de mercados cs toda aquella reunién,
registro y anflisis de todos los hechos acerca de los pro_
blemas que se relacionan con la transferencia y venta de -
bienes y servicios del productor al consumidor.

Podemos decir también, gue la investigacién de merca
dos no s6lo es toda aquella béGsqueda y recoleccidn de da_-
tos que nos proporcionan una base sflida para poder ini_ -
ciar un negocie, sino que también toma parte importante en
el desempefio y desarrollo del mismo.

Es por esto, que la investigacién de mercados es am_
pliamente utilizada por la direccién de los negocios, aun_
que en pafses como México esto no se lleve a cabo en su to
talidad.

La investigaci6n de mercados ayuda a la determina_ -
cibn de los okjetivos del negocio, los cuales deben de es_

tar acordes al mercado donde nos vamos a desarrollar.



Es tambi&n una orientacibn para el negocio en el sen
tido en que la empresa, sin esa orientacién no podrd lle_ -
var a cabo sus actividades y no podr8 valorar los recursos
de que dispone.

La investigacibn de mercados es auxiliar de la direc
cién de negocios en la creacibn de cstrategias, tales como
canales de distribucibn, polfticas, el producto mismo, la-

1fnea del producto, la publicidad y la fijacidn de precios,

A) Tipo de mercado y competencia.

En cuanto al tipo de mercado y competencia de la zo_
na de estudio, encontramos que dicha zona es un buen merca
do potencial, ya gue en la misma se encuentran localizadas
también la compstencia y creo gue en vez de perjudicarnos-
nos bepeficiarfa.

Ademls de esto la avenida de Las Plamas es bastante-
transitada por todo tipo de vehfculos, desde autombviles -

chicos hasta camiones de gran tonelaje.

B) Investigacibn del producto.

pPara la investigacibén del producto gue més consumo =
tiene, se realizb una encuesta sobre las llantas que mis -
se venden por parte de la competencia que ya se encuentra-
localizada en la wisra avenida. Adem&s se obtuvo informa_-

ciébn de la matriz localizada en la calle Grillermo Prieto-



.‘i £75, En consecuencia se concluy6é que la llanta con mayo_
res fndices de venta fue la de automévil..

Asf es como decidimos acondicionar nuestro local, -
con mayor capacidad para awtomSviles y a la vez un almacén

con lac mismas cualidades.

C) Caracterfsticas y usos del producto.

Creo que ha sido muy acertada la decisién de estable
cer una distribuidora de llantas, ya que este producto es-
empliamente aceptado, sobre todo por tratarse de la Marca-
B.F, Goodrich Euzkadi, ademis de que el negucio se encon_-
trard localizado sobre una avenida muy transitada como lo-
es la de Las Palmas,

Este producto es corocido por la gran mayorfa de los
consumidores, ademfis de gran calidad con la que cuenta el
mismo. Refiriéndonos al precis, ertos van acordes a la ca_
lidaé del mismo, como lo dire el lema de esta Companfa - -
“Cussta pero vale". Es por ello que la persona que conoce-
y ha puesto en prueba esta llanta, opina que es de gran s¢
guridad y confortabilidad,

El consumidor que nos visite no podr& convertir su -
"Pinto"” en un "Porsche", con s6lo una visita a la tienda -
de llantas, pero si es posible lograr una sorprendente - -
transformacién en cuanto a seguridad y confortabilidad, en

su automovil,camicneta o camién.



El producto que pretendemos vender ha sido sometido -

a ocho pruebas de Aesempefio, compitiendo con las mejores -

marcas de llantas del munde, Las pruebas se realizaron en-

la pista de pruebas de Chrysler en Chelsea Michigan. Se -

utilizaron automéviles tanto de traccién delantera como -

trasera., Las ocho prucbas consistieron en: agarre en scco;

agarre en mojado; maniobrabilidad en seco, maniobrabilidad

en nojado; frenado en seco; frcnado en mojado; velocidad =

de pista y fremado dando vuelta. Lkl puntaje acumulado de -

cada marca de llanta basado cn las ocho pruebas antes men_
cionadas arroj6 como resultados que nuestra marca de 1lan_
ta tuvo el mis alto de los puntaje< sobre las ntras marcas,
aunnue por pocn de diferencia.

Con lo‘an+erior pretendo dar a conocer que el produc
to ren el que pretendo trabajar se trata de una marca reco
nocida en tedo el mundo por su calidad, lo cual da més se_
quridad de obtener el éxito esperado con el establecimien_
to del negocio,

Hablando un poco mds a fondo sobre el producto mismo,
creo importante dar a conocer a las tres partes principales
de las gue consta una llanta: cejas, armazén y banda de ro
daje.

Las cejas son el Gnico medio por el cual la llanta -
se sujeta al rin.

El armaz6n es la estructura de capas ahuladas (una o



varias), textiles o de acero, dentro del cual se colnca o-
no la cfmara, ya sea que se trate de llanta con o sin céma
ra respectivamente, La céimara es el sistema tubular que -
mantiene el aire a presién determinada y que sirve para re
sistir la caxga.

La banda de rodaie consta de dos componentes a saber
la corona y el bajo piso o base.

La corona, disefiada para resistir el desgaste, dar -
traccién y agarre a la carretera, asf{ cumo para realzar la
estética de la llanta,

El bajo piso o base, dicefado para dar méxima adhe_-
rencia al armazbn; asi como para dismiuuir el calor duran_
te el servicio,

La compaiifa Hulera Zuzkadi, S.A., ha sido la pionera
en los adelantos mis relevanies de la industria llantera -
nacional en las 9ltimas décadas, y uno de los adelantos ==
que introdujo, fue la construccién de la llanta Radial, la
cual representa pava el consumidor una comprobada econemfa
de combustible, mayor duracién, seguridad en el manejo, =

mis renovadas y finalmente menor costo por kilémetro,

D} Demanda presente y futura del producto,
Si damcs un vistaso al nivel de creciriento de la pg
blacibn Gltimamente, rdpido nos damos cuenta de que, aun_

cue ha sido mener el crecimiento gue anteriormente, en --



otros afes, de tndos modos resulta impresionante. Si al -~
mismo tiempo pensamos que la mayorfa de la poblacién nece_
sita un medio de transporte y que en muchas de las veces,~
cuenta con un vehfcule propio para satisfacer sus necesida
des de transporte, y cuando no es posible ello hacen uso ~
de un servicio de transporte como lo son los camiones. To_
do lo anterior lo menciono para poder dar a entender con =
mayor amplitud mi idea. £n tanto que exista mayor necesi_-
dad de transporte por parte de la poblacién y dada la fal_
ta de modernizacifn de los medios de transporte en nuestro
pafs, como los existentes en otros pafses vomo Japén, creo
que la llanta tiene una Jemanda tanto presente como futura
hasta cierto punto asegurada.

Ademfs de lo mencionado con anterioridad, es conve_ -
niente mencionar, gue la Jocalizacién del negocio, es bas_
tante buena desde mi punts de vista, ya que la Avenida de-
Las Palmas tiende a ser afin mis traficada de lo gue es ac_
tualmente, ¥y no e§lo per los habitantes de esta ciudad si_
po también por los vacacionistas o visitadores, ya que es-

una de las entradas a la ciudad de mayor trifieco.



CAPITULO II.

INICIACION DEL PROYECTO.



INICIACION DEL PROYECTO,

ina vez que se ha realizado la investigacién de merca
dos, vista en el capftule anterior y de la cual se obtuvo-
la informaci6n necesaria para tomar la decisién de estable
cer una distribuidora de llantas, a pesur de que en la rea
1idad fue sdlo para otorgar mis seguridad a la decisién -
que ya con anterioridad se habfa tomado, procederé ahora a
estudiar la iniciacién de mi proyecto,

Primeramente, para la iniciacibn del negocio se debe-
comenzar por la estimacién glebal del negocio que se propo
ne lanzar y la primera medida que s¢ debe tomar y estudiar
es el origen de la idea, es decir, qui&a la ha creadoc o -
quién es el patrocinador de la misma, hasta llegar a su co
nocimiento. Tratdndose de mi proyecto, la persona que (uvo
la iniciativa en esta idea fui yo, o sea fui el gue di6 =~
nrigen a la idea, ¥ el patrocinador de la misma viene a -
ser mi padre, guien cuenta con el depbsito de llantas B.F.
Goodrich Euzkadi, en la civdad de Colima.

Lo antericr salvard mucho tiempo y dinero en las in_-
vestigactiones posteriores o subsecuentes, pues es evidente
que dependerd en considerables proporciones el éxito que -
tenga el negocio, de la forma 2n que se haya originade la-
idea para iniciar Jdicha empresa. En mi caso como lo expli_

qué anteriormente creo goe es factible pensar que no se me
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presentar8 ning@n problema al proseguir con el proyecto,

En la aprecizcibén global de un negocio, una de las ca
racterfsticas mis importantes es la magnitud que determina
das organizaciones pueden alcanzar, es decir, el grado de-
desarrollo a que una determinada clase de empresa puede =
llegar; considerando sobre todo quc en cste desarrollo tie
ne fuerza indudable la condicibn general del mercado donde
debe operar la negoriacién.

No es por casualidad que algunas empresas alcanzan ==~
cierto grado de desarrollo y otras no.

Ciertos negocios requieren determinado tamafio y deter
minado grado de desenvolvimiento para otorgar a sus Inver_
sionistas la méxima productividad y eficiencia.

& especializacibn y divisién del trabajo es factor -
importante en el desarrollo de una empresa.

En un pegueno establccimiento dotado de un gran nime_
ro de operarios y obrerss, cada uno de Estos tendrd funcio
nes de las mis heterogéneas y s5lo asf poder lograr tener-
un alto grado de dosarrolls. El carfcter de los productos:
es también de primera importancia para determinar el desa_
rrollo y tamasio que debe de darse a un negocio.

Los productos cuya demanda es constante y que ademds-
no estén sujetos a la demanda local =on los jue estdn lla_
mados a lograr el &xito a corto plazo.

Es indispensable pues, al proyectar un negocin, fijar
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el alcance de su posible desarrollo i no se guiere expo_-
nerlo a un completo fracaso.

Respecto a los asociados, los negocios pueden estable
cerse por la voluntad de un hombre o como resultado de un-
contrato entre dos o mis individuos o ya sea entre el esta
do y los particulares.

Un individuo que posee el capital total y los medios-
necesarios para establecer un negocio, no exije mis que su
voluntad para dar principio a sus operaciones.

Otro factor importante, os la posibilidad de conse_ -
guir crédito ¢ foudos ajenos para el desarrollo del nzgo -
cio, lo gque en la actvalidad se esti complicando cada vez-
mis, debido a las elevadas tasas de interés que los bancos
estdn otorgando. Al estudiar en detalle la forma de finan_
ciamiento deberé&n hacerse los cliculos y las investigacio_
nes necesarias del negocio en este aspecto; pero desde que
un negecio comienza a estimarse es preciso tener por lo -
menos un punto de vista general sobre las posibilidades de
crédito.

Una de las partes mfs dicffiles para iniciar un nego_
cio es el de conseguir los clementos administrativos o per
sonal competente para manejar la empresa. Es necesario con
tar con la contratacifn de personal obrero y administrati_
vo que garantice la buena gerencia y trabajo en la negocia

cibn. Creo que respecto a este punto considera afin mis im_
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portance la buena seleccidn del personal administrativeo, -
puesto que en un momento dado ellos se encargardn en buera
medida de la contratacibn del personal obrero. Debe de ha_
cerse esto en base a las cendiciones de poder pagarlo y re
munerarlo convenientemente ¥y a la vez evitar favoritismos-
entre ¢l personal para que no sea deficiente en su trabajo.
Por Gltimo debe estudiarse la clase de cuntrataciones y la
intervencibén de la autoridad pfGblica en materia de trabajo
y previsifn social.

Respecto a las posibilidades de &xito en relacibn con
lac utilidades de la empresa, leos cflculos deben hacerse -
en forma conservadora evitando asi todo optimismo infunda_
do.

En resfimen, tres son los pasos gue tomo como esencia_
les para la iniciacibn de un negocio:

1).- La investigacién, el estudio de ios orfgenes y -

elementos diversos que componen el negocio en -

proyecto.

2) .- Ajuste y coordinacibn, es decir la paulatina y -
sucesiva realizacién de las partes o factores =~
que constituyen el negocio, uniendolas y ajustén

dolas para dar forma real y activa al negocio.
3).- Financiamiento, o sea el cilculo y adquisicibn -
de los fondos y créditos necesarios para poner -

el negocio en operacién,
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A). Giro Pripcipal del negocio.

Un proyecto lo pudemos defipir como =1 conjunto de an
tecedentes gue permiten juzgar las ventajas y desventajas-
que presenta la asignacibn de reucursos econbmicos llamados
también insumos, a un centro o unidad productora, donde sc
rdn transformados en determinados bienes o servicios,

5i se decide llevar a cabo la iniziativa, se entra en
la etapa de realizaci6n del proyecto, y el mismo pasa a --
ser el conjunto de antecedentes y planes que permitan mon_
tar el negocic o unidad productora.

Tomando en cuenta la definicifn anterior, los antece_
dentes que tenga en este caso para la iniciacifn de este -
negocio son las investigaciones realizadas en la zona de -
estudio, que me permitieron juzgar ventajosamente que es -
necesario e¢l establecimiento de una distribuidora de llan_
tas en dicha zona. En mi casc también se tiene que tomar -
en cuenta la necesidad de la matriz, o sca el depésito de-
llantas, de crecer en otras zonas de la ciudad. En fechas-
anterjores la casa matriz sec habfa dedicado a buscar posi_
bles futuras localizaciones de alguna sucursal o distribui
dora, y resultf ser 1a mcior zona la actualmente seleccio_
nada como mis apta; s6lo que anteriormen%e no sc contaba -
con leos recursos econdmicos para su establecimiento,

El neqgocio llevari el nombrz de "GUIA LLANTAS", S5,A,.-

DE C.v,, situada en la avenida de Las Palmas o tamhién lla
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mada Carlos de la Madrid, en la salida a la carretera a --
Manzanillo y Jiquilpan en la ciudad de Colima, Colima.

El giro principal del negocio que se tomar& para ser=
plasmado en el acta constitutiva serf como a continuacién-
se muestras compra-venta, comisién y distribucién de 1llan_
tas, cfimaras y corbatas de toda clase de vehfculos vy maquj
narias; el servicio de montaje y desmontaje, alincacién y-
balanceo de llantas; el mantenimiento y reparaci6én de moto
res de toda clase de vehiculos automotrices asf como de to
das sus partes; la ejecucidn de todos los actos y la cele_
bracién de todos los contratos que se requieren para la -

realizacién de los fines anteriores.

B), Estudio de prefactibilidad.

Los estudios de prefactibilidad consisten en la obten
ci6n de informacién sobre rercados, Inversiones y costos,-
para poder formar un juicio preliminar sobre algunas propo
siciones de negneins,

asf mismo, segGn la magnitud e importancia de la pro_
puesta negocizcién, los estudios de prefactibilidad pueden
ser hechos por especiclistas o elahorados por los propios-
interesados, que en cualquier case nacesitan tener una - -
idea de los costos y posibles ganacias, antes de tomar una
decisibn nue involucre invertir y constituir legalmente -

una negociaciébn. Estd claro gue alin as{ existen posibilida
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des de un fracaso en el negocio, pero al menos estas se re
ducen con el estudio de prefactibilidad, y de los resulta_
dos que arroje el mismo se basard la decisibn de los inver
sionistas.

Es indudable que para la realizacién de cualquier pro
yecto de inversién, dehe de existir como antecedente por -
lo menos un estudio de prefactibilidad hecho por los inte_
resados 0 a solicitud de ellos, Tambi&n es frecuente gque -
esos estudios de prefactibilidad se elaboren en grupo v =
después sean sometidos a la consideracifn del inversionis_
ta, lo rue invierte en cierta forma el mecanismo y tiene -
implicaciones importantes en la psicologfa de la promoeién.

Los estudios de prefactibilidad son concretos aplica-
dos a un lugar determinado, ¢ sea se realizan para un pro_
yecto en particular y se refieren al grado en que puede -
ser o no factible el establecimiento de un negocio determi
nado, mientras que los estudios generales que pueden utili
zarse como patrones con el mismo propésito sc han denomina
do perfiles.

Los elementos de que consta el estudio de prefactihi_
lidad son: C&lculos de inversiones, gastos y presupuestos-
generales y prondsticos de ventas; los cdlculos se verdn -
en el capftulo 1V, referente a los elementos del proyecto~

de inversién,
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Cc) Perfil ipdustrial,

Cabe nacer notar la diferencia entre un estudio de- -
prefactibilidad y un perfil industrial, entendiendo por es
te Gltimo como los estudios generales que pueden utilizar_
se como patrones con los mismos propbsitos que los estu | -
dios de prefactibilidad.

Estos perfiles industriales contienen informacibn so_

bre los siguientes aspectos:

1.~ Activo fijo

2.~ Inventarios

3,~ Mano de obra

§,- Produccién anual
5,- Insumos

6.~ valor agregado

Dentro de la parte relativa a los activos fijos, se -
tienen los valores del terreno y las obras y adaptaciones-
de los edificios, la maquinaria y el equipo, herramienta e
instrumentos, el {los)vehfculo(s) y el mobiliario.

En cuanto a los inventarios, la informacién se presen
ta para materias primas y otros materiales, productos en =
proceso y productos terminadocs, reporténdose también el da
to de inventarios normales en porcentajes y los valores ac
tuales.

Raspecto a la mano de obra, se incluye el nfimero de -
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técnicos de varios niveles, asi como los obreros califica_
dos, semicalificadus y no calificados, agrupados en tres -
categorfas: los de administracién, produccién directa y -~
los de actividades auxiliares,

La produccién anual se da en cantidad y en valor, re_
portindose tambifn sobre utilizacibn de la capacidad insta
lada y las condiciones fue deben aprovecharse Integramente.

Los insumos se subdivider en siete grupes: agua y - =
energfa, materiales para produccibn, materiales de ompague,
materiales y servicios para el mantenimiento, trabajos de-
mawullacisn, materiales utilizados en las actividades auxi
liares y servicios diversos, '

Respecto al valor agregado, este se presenta desglnég
do en sueldas y salarios, prestaciones, depreciacién, pa_-

gos por arrendamientos de epquipo, impuestos y utilidades.



CAPITULO 111

ASFECTOS LLGALES.
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ASPECTOS LEGALES.

Todo negocio existente en la actualidad, asf sca éifg
rente su giro principal, requierec contar con las licencias
Y permisos correspondientes para poder puner en funcifn y-
realizar las operaciones que dicha negociacién pretenda --
llevar a cabo.

En este capftulo, tratar los aspectos correspondien_
tes en cuanto a lo legal de la distribuidora de llantas, -
es decir, las Secretarlas que tiene que visitar para obte
ner su respectivo permiso o licencia,

Con mucha frecuencia e inadvertidamente al andar por-
algunas calles de "X" ciudad, nos cncontramos con diferen_
tes negocios: almacenes de ropa, zapaterfias, restaurantes,
talleres, distribuidoras de llantas, consultorios de m&di_
cos, ingenieros, contadores, y otros muchos mis; todos los
propletarios de esos negocios son contribuyentes de impues
tos locales y federales, Yy en una u otra forma los duefios-
tienen que cumplir con obligaciones y requisiteos fiscales=-
y no fiscales con determinada Secretarfa o dependencia gu
bernamental.

Pero no todos, por el hecho de ser comerciantes o con
tribuyentes tienen las mismas obligaciones o responsabili_
dadns con respecto a las leyes y reglamentos que controlan

el comercio en general.
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Segfin 1a actividad que se explota en el negocio, ta -
ller, industria o despucho, serdn las leyes y Ieglamentos-
gue se tengan que observar, estas en mayor o menor grado -
para algunos gires o actividades, la Ley es mie exigente.

Con respecto a las oficinas o dependencias del gobier
no que intervienen en los negocios, algunas de estas son -
generales para todos los negocios, y otras s5lo intervie_-
nen segfin el giro o actividad de la empresa.

Para la creacifin como lo es en este caso particular -
de una Sociedad An6nima, la cual sucede después de que se-
han reunido un grupo de personas y han acordado formar una
sociedad para dedicarse a "X" actividad. Aprobada entre -
los candidatos o socios la idea, se recurre a un Notario -
pGblico "X", para que éste clabore lo pactado y le dé for_
ma legal mediante escritura la protocolice y tramite el rg
gistro de ella en el Registro PGblico de la propiedad, sec
cién de Comercio y asf{ tenga validez necesaria.

Los estatos de la estructura de la sociedad no pueden
ser a capricho de los socies, tiencn que estar apegados a-
lo que maica la Ley, se tienen que cumplir con los requisi
tos para poderse constituir,

1)Asf, si se trata de sociedad andnima (S.A,), sefala -
que tenga cinco socios como mfnimo, que se aporte ya sea -
en especie o en efectivo un capital no menor a $25,000.00~-

y que de el capital que se haya acordado aportar por cada

. R 3 M, Da il,MSxico - -
1} i\ﬁhgx;opg;?nﬁg y F. y Octavio Calvu M. Darecho Mercantil,México
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uno de los socios, que cuando menos se exhiba el 20% del -
capital al momento de su constitucién [Artfculo 89 de la -
tey de Sociedades Mercantiles},

Respecto a los cinco socios y a los $25,000.00 de ca-
pital es el minimo de que habla la Ley. En la actualidad -
no es suficiente ese capital, menos para un negocio en so_
ciedad; es muy poco,

Cn este asunto la Ley resulta obsoleta, no esztd adap_
tada a nuestra época y si tomamos como base ese capital -
que se sefal6 con anterioridad, cualguier negocic sin ser-
sociedad lo tiene fAcilmente; no alcanza ni para gastos de
Notario y tramitaci6n de apertura y pago de derechos y 14 _
cencias.

El socio o los socics cuando van a solicitar al Nota_
rio P@blice sus servicios para formular su escritura cons_
titutiva, le deben de proporcionar los elementos {(datos) =~
recesarios: nombre completo de cada uno de los socios, su~
domicilio particular, estado civil, registro federal de -~
contribuyentes, nacionalidad, profesidn o actividad, impor
te de la aportaci6én a la sociedad de cada uno, el giro o -
actividad (al referirse a este aspecto es importante gue -
se le pida al Notario PUblico gque ponga lz2 actividad o gi_
ro extensa para no tener que modificar la escritura cons_-

tantemente cuando se quiera ampliar o medificar la activi_

dad}.
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Esos pzquenos olvidos cuestan, desde lotario, tramita
cién y pago de licencias a donde proceda,' por eso, e€s que
algunos Notarios PGblicos,en la escritura constitutiva - -
usan t8rwinos después de enumerar todo lo que se supone va
a ser su giro o actividad, tales palabras soii las siguien_
tes: anexos, conexocs y similares, con eso amplia su giro -
en forma considerable,

Asf como ese caso, sucede tambifin con el capital que-
aparece en el acta constitutiva, cuando este no se propor_
ciona adecuwado a las necesidades futuras, es decir, que es
poco para los requerimientos necesarios e inmediatos, ¥ el
resultado por no preveer eso es que después de seis u ocho
meses © mis, el capital ya no funciona por lo pequefio que-
es,

Se puede corregir eso afadiendo a la Sociedad AnSnima
el hecho de que es de Capital Variable {(C.v.), de hecho mu
chas Sociedades AnGnimas en la actualidad lo est8n haclen_
do asf, quedando las siglas S.A. de C.V.

Respecto a la fecha en gue se desea el cierre del - -
ejercicio o de balance, se le dice al Notario PGtlico cuan
do se derea, si no se hace asi, &1 mismo pone normalmente-
que el primer ejercicio sea de la rfecha de apertura al 31-
de Diciembre y los siguientes, del 1°. de Enero al 31 de -

Dicienmbre.

Esa fecha de cierre re ha convertido en costumbre sin
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ser muchas veces conveniente, pues provoca que se acumulen
en los despachos contables muchos trabajos, sobre todo en=-
los filtimos dfas de Diciembre y los tres primeros meses -
del afio siguiente, de tal manera que no quieven sab=2r ni -
como se llaman los cuntadores por lo mucho de trabajo que-
se tiene en esa fecha.

También las oficinas de gobierno en lo que toca a re_
cepcib6n de declaraciones anuales, esti peor.

Para evitar esos conflictos y mis, se le pide al Nota
rio PGblico que el cierre del ejercicio sea el afio do aprr
tura, sin que necesariamente sea 21 afo natural. No perju_
dica en nada y sin embargo si ayuda mucho.

Sobre el tipo de acciones, estas son nominativas, los
impuestos so%re las utilidades que obtiene la sociedad y -
que las entregan a los secins, el tramitamiento de pago de
impuestos del socio que recibe las utilidades o dividendos,
1o estd reglamentando del artfculo 120 2l 124 de la Ley del
Impuesto Sobre la Renta.

Estas acciones, para no hacer muchas cuando el capital
de la sociedad es muy grande, se elaboran tftulos que ampa
ran 50, 109 6 mds acciones, teniendo precaucién de hacer -
algunas con el valor de accién, para gue ce pueda dar cam_
bio, digamos unas 10 6 20 segln sea el czsa.

Tocante a las acciones, se pueden mandar a hacer en -

una imprenta, o si se prefiere, se compran machotes de ac_
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ciones gue existen en el mercado, con tndos jJue deben lle
var (Articulo 125 de la Ley de Sociedades Mercantiles).
Siguiendo con los datocs gue se le proporcionan al No_
tario PGblico para gque formule la escritura, se le indica
ré guienes serén los representantes o dirigentes de la so_
ciedad; dos cuando menos: el administrador o comisario, sg
gln sea la necesidad y magnitud de la sociedad,
El nombre que se Je asigne a la sociedad, debe ser ~
nueve, es decir,que no exista otra sociedad cor ese mismo-
nombre, porgue de lo contrario, lo rechaza la Secretarfa -

de Relacicnes Exteriores.

4} Cémara de Comercio e Industriaa

e acuerdo con los estatutos, todo comerciante o in_-
dustrial debe de inscribirse en la cémara gue le correspon
da de acuerdo con su giro o actividad y pagar su cuota aho
con afio.

Hay empresas que por su actividad pertenecen & la Ci_
mara de la Industria de la Transformacifn; otras a la Céma
ra de Comercio; algunas a la C8mara del Cemento; algunas -
otras a la Céimara del Calzado, pero en este caso de la Uis
tribuidora de Llantas, perteneceri a la CSimara de Comercio.

El comerciante o industrial, al hacer la apertura de-
su negocio, sea sociedud o persona fisica, tiene gue re_ -

1} abrahawm Olguin Jiménez. CObligaciones Fiscales 1986,
{México 198G} Cap. 3°. Pag. 3.
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gistrarse en la Cinara de Comercio o de la Industria de la
Transformacidn segfin sea el caso y pagar su cuota afio con-
afio, La base para calcular la cuota,, casi sicmpre sobre el
monto del capital que manifiesta el contrihuyente a Hacien
da o Ustadistica, o también lo que marrguen las escrituras-

como lo es en oste caso.

B) Secretarfa de Comercio.

Cn esta secretarfa el comerciante o industrial tiene-
gue cumplir con algunas obligaciones; autorizar bisculas,-
metros y en general objetos de medir y pesar. Si el instru
mento de medir o pesar se compra nuevo, casi todas las - -~
tiendas gque lo exgenden lo dan autorizado, pero si no, la-

autorizacién se gestiona a principio de =2fo.

C} secretarfa de Programacifn y Presupuesto,

En esta direccibn se tramitan los registros para f£i_=-
nes estadisticos y asf se cumple con lo que ordena el art{
cule 8°, de la Ley de Informacifén Ectadfctica y Geograffa.

Los que tienen obligacién de cumplir este registro -
son entre otros: las empresas, establecimientos industria_
les, comerciales, agropecuarios, los dedicados a la venta-
dn bienes y servicios as{ como las sociedades y asociacio_
nes civiles, etec., este mismo artf{culo indica la obliga_ ~

2idn de revalidar el registro afio con afio.
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Una vez que se ha dado notificacién de apesrtura a la-
Direcci6n de Ustadfstricas, debori presentar afio con afc =

sus jnformes cvorrespondientes al ejercicio anterior.

D) Instituto Mexicano del Seguro Social.

Al abrir una f&brica, comercio o rualguier negociv, -
si el contribuyente tiene trabajadores, estos deberdn de -
registrarse o darse de alta, que es lo mismo en el lnstitu
toe Mexicano del Seguro Social, para eso, primero se presen
ta el zviso de inseripcidn patronal, ya sea sociedad o per
sona ffsica, el registro se hace en formas que existen ya-
impresas y que proporciona el Instituto Mexicano del Segu
ro Social.

Si es sociedad, llenar8 la forma indicada y la firmn_
ré de preferencia, alguno de sus representantes, el admi_-
nistrador o gerente; al presentar el aviso se acompafia una
copia simple de escritura de la sociedad, para que anoten-
en el segureo social el nfmero de &sta, fecha de constitu_-
cibén, nombre y nimero de notario y los representantes de =
la sociedad, esta copia normalmente la devualven en segui_
da.

Es importante sefialar que para dar de alta a los tra_
bajadores la Ley en su artfculo 19 (Ley del Seguro Social)

exige 5 dfas miximo después de la alta del patrén para dar
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de alta a los trabajadores.

E) Secretarfa de Haciendn y Crédito Piblico.

Se comiensa por dar el avigo a la ofinina Federal de-
Hacienda,

La solicitud se presenta en el formato HRFC-] que son
las que se utilizan para dar de alta a los contribuyentes-
mayares, meneres, honorarics, arrendamiento en toda la Re_
pliblica Mexicana, as{ como para toda clase de sociedades -
y asociaciones civiles de cualquiera de la que se trate.

agencia ¢ subalterna reci
be este trimite,

Respecto al plazo para presentar el aviso debe ser =
dentro del mes siguiente,

Junto con el avisc de epertura se presenta para su -
autorizaciér, libros de contabilidad, entre los que se en
cuentran: A) Diarie: B) Mayor: C) Inventarios y Balances,~
cuando menos, u hojas sueltas si se va a llevar sistema me
canizado.

8i se trata de una sociedad, en su apertura ademis de
lo indicado con anterioridad, agragard 3 libros: el de Ac_
tas, el de Registro de utilidades y el libro de acciones =
nominativas o registro de invarsiqgés en acciones.

La autorizacidén de estos lihros se hace en el momento

en el que se registra el negocid, en este casv la Distri -
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buidora de Llantas "Guia Llantas",

F) Secretarfa de Salubridad y Asistencia.

Es el cvticulo 272, de la Ley General de Salud, el --
que hace mencifn de que negocios son los que requieren 1i_
cencia sanitaria, son entre otros los establecimientos in_

dustriales, comerciales y de servicios.



CAPITULO 1IV.

ELEMENTOS DEL PROYECTO DI INVERSION.
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Blementos de los proyectos de inversin.

Un proyecto de inversi6n se puede definir como el con
junto de antecedentes que permiten juzgar las ventajas y =
desventajas que presentala asionacifn de recursos cconémi_
cos llamados también insumos a un centro o unidad producto
ra donde serdn transformados en determinados bienes y ser_
viecios.

5i se decide llevar a cabo la iniciativa, se encuen_-
tra en una 2tapa de realizacién, y el proyectn pasa a ser-
el conjunto de antecazdentes y planes que permiten montar-
aguella unidad productora.

En todo proyecto existe una fase llamada técnica y --
otra llamada cconfmica, que estin fntimamente ligadas y ~--

que se condicionan.
Etapas del proyecto:

1.~ Seleccibén de los proyectos.

2.~ Preparacifn de anteproyectos que rermitan justifi
car la asignacifn de recursos para estudios que -
sean m&s avanzados,

3.- Elaboracibn de anteproyectos que permitan determi
nar relaciones entre las realizaciones que sean ~
posibles,

4.~ Calificacibn de prioridades entre leos proyectos -

estudiados.
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5.- Preparacifn de los gque serfn los proyectos fina_-
les.

6,- Montaje de las nuevas unidades productoras o lacs=-
necesidades para operacién del negocio.

7,=- Poner en marcha el funcionamiento normal de las -

unidades producteras.
Los elementos de los proyectos son:

a}.- Presvpuesto de inversién,
b).- Presupuesto de gastos de fabricacién.
c).~ Proecupuesto de operacién,y

d) .- PronSstico de ventas.

A continuacién daré un nosgueio de lo que son cada uno
de ellos y en detalle aplicados a la distribuidora de llan_
tas.

El presupuestc de inversifn es aquel gque nos muestra-
detalladamente el monto total o el desembolsa total en di_
nerc que se tiene que llevar a cabo para poder poner en =
marcha 2l negoric gue se pretende establecer, en lo que se
refiere a maquinaria, equipo e instalaciones,

El presupuesto de inversién de la distribuidora de -
llantas "Gufa Llantas", lo podemns ver al fipal del capitu

lo.

El presupuesto de gastos de fabricacifn, aunque en -
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este caso particular no se realiza puesto que se trata de-
un negocio en el cual no sc fabrica ninglin artfculo, sino-
gue s&lo se¢ proporciona un servicio; es aguel que incluye-
gastos tales como la mano dc obra de fabricacién directa--
(sueldos y salarics, materia prima) y otros conceptos ta_-
les como energfa elécrrica, gas, mantenimiento de maquina_
ria y equipo, seguro social e INFONAVIT, de los trabajado_
res ademds de la depreciacifn de la maquinaria,

E) presupuesto de operacién es aquel gue incluye deta
1lladamente los gastos de administracifa los gastos de ven_
ta y en otros casos los gastos de fabricacién.

Estos elementos constituyen el presupuesto total de =
gastos de fabricacidn.

Los gastos de administracién son aquellos en que se -
incurre por motivos propios de la administraci6n de una en
tidad.

Se clasifica como gastos de administracifn todos los-
yastos erogados pnr motive de la operacién de la funcibn -
financiera del negocio.

Los gastos de venta son aquellos en que se incurre --
por motivo de la operacién de la funcién finarciera de ven
tas.

Usado en plural, lo anterior se refiere al conjunto -
de gastos de este género o al nombre convencional de la -

cuenta de resultados deudora que lo registra.
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El presupuesto de operacién de la distribuidora de --
llantas "Gufa Llantas", se puede ver al final de este capf
tulo.

Ahora analizaré el pronbstico de ventas, que es la -
relacibn de todas aquellas ventas que se tienen programa_-
das para un negocio, y que se pueden llevar a cabo tanto -
diariamente, mensualmente, como anualmente en un negocio.

Principalmente debe darse mayor importancia a distin_
guir o sefialar cual va a ser el monto total de las ventas
en un ano de operaci6n y asf conocer si el negocio puede-
resultar rentable o no.

El pronéstico de ventas de la Distribuidora de Llan_

tas se muestra al finalizar este capfitulo,



PRESUPUESTO DE INVERSION.

CCONCEPTO

Terreno
Construccisn

Equipo de reparto

MAQUINARIA Y LQUIPO

Rampas hidroneumiticas de

4 toneladas
pesmontador COATS
Compresor de 175 1lbs
Mesa de alineacibn completa
Balanceador electrénico
Impulsor: auto

camibn
Balanceador de luz
Caleculadoras
Miquina de escribir
Caja registradora
Escritorios
Sillas de recepciGn
Archiveros
Teléfono con 3 extensiones

Cnfriador de agua

CANTIDAD

TOTAL

5'000,000
7'500,000
3'800,000

41000,00v
1'800,000
14100,000
1'000,000
1'000,000
160,000
240,000
300,000
230,000
460,000
100,000
420,000
85,000
100,000
360,000
60,000
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CPNCEPTO

Instalacibn luz
HERRAMIERTA

Gasto de pztfn 2 tons,
Gato de patin 10 tons,
Mesa de trabajo
Tornillo

Despeqgador

Motor con cepillo para
raspar

Motor para inyectar agua

con manguera

Llave de cruz

Pistola de aire: auto
camién

Marro de hule

Carretilla para parchar

Caja de llaves y equipo

CANTIDAD

TOTAL
450,000

120,000
170,000
60,000
80,000
90,000

70,000

90,000
25,000
65,000
120,000
15,000
60,000
180,000

29'350,000
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PRZSUPUESTO DE OFERACION.

Gastos de Administracién

Sueldos

T.M.5.85.

INFONAVIT

1% sobre remuneracién
Luz v fuerza
Teléfono

Papelerfia

Honorarios

Aguinaldos

TOTAL

Gastos de venta

Ssueldo

I.M.5.8.

INFONAVIT

1% sobre remuneracién
Luz y fuerza

Teléfono

Papelerfa

Propaganda y publicidad

Fletes y acarrcos

6'210,000
464,796
196,842

62,100
90,000
39,960
61,800

11080, 000

287, 500

——

8'582,998

4'252,500
524,790
222,234

42,528
30,000
39,960
40,500
198,000
88,800
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HMuntenimiento de activo fiio

Varios

TOTAL

264,100

57,000

5,820,312
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PRONOSTICO DE VENTAS
DE
"GUIA LLARTAS,5.A. DE C.Vv."

{ en miles )

CONCEPTO{Tipo de llanta) UNIDADES TOTAL(3)
Radial 4,750 237'500
Convencional 1,425 29'925
Camioneta 1,900 123°500
Camidn 760 1254400
Industrial 285 65550
Agricola 3go 30400
TOTAL $ 9,500 $ 6124272
SERVICIOS UNIDAD TOTAL (5)
Alineaci6n 950 5'706

Balanceo 5,000 4'000

TOTAL

5950 $ 9'706
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CAPITULO V.

LOCALIZACION DEL NEGOCIO.
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localizacidn del Negocio.

A} Ubicacifn del regocio

En el capftulo I, hice un breve anilisis en lo refe_
rente a la localizacidn cdel negocio, llegando a tomar por
decisifn final 1a de establecer la Distribuidora de Llan_
tas "Gufa Llantas", en la Ciudad de Colima, Colima, en la
Avenida de las Palmas tambi&n llamada Carlos de la Madrid;
salida a la carretera de Manzanillo y Jiquilpan.

Considerando el lugar como el mejor de los posibles -
a seleccionar, denido al gran nfmero de vehfcvlos que tran
sitan por ella.

En la hoja siguiente se muestra el lugar en donde se-

encontrard localizada la Distribuidora de Llantas.

B) Ubicaci6n de la zona de influencia.

Se entiende por zona de influencia, como aguella zona
en donde el producto puede tener una penetcacifn en el mer
cado; tomando como punto a partir la Distribuidera de Llan
tas, el alcance que pucda tener ésta en cuanto venta al -
pliblico, parece ser que esta zona representa un mercado po
tencial bastante amplio, el cual lo esti akarcando la com_

petencia, sin gue nuestra marca tenga alguna participacién,
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Habiendo tomado la decisibén de establzcer una Distri_
bujdora de Llantas en esta zona y con la ‘localizacifn ya -
antes mencionada, en la ciudad de Tolima, Col,, fijaré aho
ra cual es su radio de acci6n de la misma, es decir, cual-
va & ser la zona de influencia del negccio.

Esta zona de influencia es bastante grande en lo que=-
respecta al nimero de vehfculos que transitan por la avenj
da de las Palmas, donde se cncuentra localizado el negocio,
asf como también son muy transitadas las avenidas que se -
encuentran localizadas muy cercanas a la primera avenida.

Como se puede observar en el mapa donde se epcuentra-
localizada la Distribuidora de Llantas, la zona de influen
cia es bastante amplia en lo que acontece al nfimero de ve *
nfculos que transitan por la avenida y en las avenidas cer

canas.

C) Ubicacién de la competencia,

Pactor muy importante para la iniciacién de cualquier
proyecte o negocio es sin duda alguna, el de determinar -
con exactitud la ubicacidn que tiene la competencia,

Bien se puede afirmar que sin competencia, no existi_
rfan los negocios, ni las grandes industrias y que todo se
rfa un caos al haber un s6lo negocio del mismo ramo.

Esto no as posible, cualquier negocio, cualquier rama

de la industria tiene competencia, por mis pequefio que sea.
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Es por esto, due aquf anali.oré la ubicacién de la -~
competencia en lo que respecta a una Distribuidora de Llan
tas de la marca B.F. Goodrich Euzkadi,

En primer lugar analizaré el nombre que he escogido «
para el negocio, con el cual se identificard y es el si_ -
guiente "Gufa Llantas",

Este nombre lo escogf por el hecho de que no cXircte -
otro igual dentru de la rama, ni siguiera otro gue se le -
parezca, considerando este factor como punto importante pa
ra el impacto gue el negocio pueda tener, ademfs del cono_
cimiento que ya tiene el piblico sobre el producto que se-
ofreceréd.

Creo que dicho nombre puede ser de buen impacto y dar
buena imdgen al neqgocio dentro de la poblacién.

Una vez analizado el nombre y hebiendo constatado de-
gque no existe otvo igual ni que se le parezca, proseguirée-
ahora a ver la ubicacibén que guarda la competencia, en lo-
gue toca a la lecalizacibén de otros negocios del mismo ra_
mo, al que se pretende establecer.

Fs de notarse a simple vista, con tan solo dar un pe_
quefio pasec por 12 avenida de las Palmas que existen va_ -
rios negocios de entre los cuales algunos pertenecen a la-
competencia.

Ceme lo indiquéd anteriormente existen varios negocios

de la competencia y creo que esto no nos perjudica sino -
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gue en un momento dade nos bereficia, lo finico que creo si
nos puede afectar un poco en contra es gue la competencia=-
ya cventa con varios afos ahf establecida, por lo que creo
es un punto a favor de ellos.

Ahora bifn, no sélo la ubicacifn vercana de otros ne_
yocios representa una comnpetencia, se deben de analizar =
otros negocios del mismo tipo en cuanto a su radio de - -
accibén, svs redes de distribuci5n y su alcance ya sea lo_-
cal o nacional.

As{ prede observarss que en la ciudad de Colima, exis
ten varias distribuidoras de llantas, de gran variedad de-
marcas y de las cuales algunas son muy conocidas, pero es_
te tipo de negccio es e¢n el cual la clientela que en oca_-
siones parece perfectamente definida hacia un tipo de mar_
ca, o un negocio en particular,muchas veces lo cambia ya -
sea por el producto o por el servicio gue en alguna oca_ -
sisn no les fue de su agrado.

En la siguiente hoja se puede observar donde se en_ -

cuentra localizada la competencia,
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D} Canales de Distribucibn,

Antes gue nada mencionaré guf es un canal de distribu
cifn: es la ruta tomada por la propiedad de las mercancfas
A medida que estas se mueven del productor al consumidor -
final,

En una Distribuidora de llantas, primeramente el dis_
tribuidor visita al depSsito, o sea =1 gerente de la dis_-
tribuidora levanta un pedido seqfin las existoncias en ese-
momento y después el depbsito hace entrega de esa mercan_-
cfa al distribuidor.

Los pasos a seguir son:

Una vez llegada la mercancfa, se revisari con la fac_
tura la mercancfa que entre al almacén en donde se c¢lasifi
card y se le dars el acumodo de acuerdo al mevimiento que-
tenga cada tipo de llanta,tendr§ un lugar dentroc de los =~
aniqueles, dependiendo como se dijo anteriormente del tipo

de medida Ae llanta que se trate.

E) Disponibilidad de insumos.

Tudo negocio debe de tener disponibilidad de insumos-
para poder iniciar operaciones,

Entendiendo por insumos, todos aguellos recursos gue-
hacen posible el funcicnamiento de tcdo negocio, zome san:

mano de okra, materia prima y otros.
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En cuanto a la mano de obra, que cn este capftulo se_
rfan los trabajadores que harfn el servicio de montaje, -
desmontaje y otros. La distribuidora de llaptas contard -
con una persona encargada de los servicios de alineazién,-
otra para el balanceo que a la vez también montard y des_-
montard llaptas y un meclnico con su ayudante. Ep el servi
cio de montaje y desmontaje hahrd otras dos personas.

En la oficina se encontrard un wvendedor, que por lo -
pronto a la vez serd el encargado del negocio para el ind_
cio, asf como también una secretaria y la cajera.

Algunos otros factores localizacionales que nos permi
ten uwhicar el negocio en la zcna mis adecuada son:

¢Cufintos negocics del mismo tipo existen?

¢Qué artfculos venden mis los negocios cercanos?

¢Cxiste en la zona negocios gue atraen la atencidn del

cliente?

Estas y muchas preguntas mis se pueden hacer con res-
pecto al andlisis de la vona.

Todos estos factores sun importantes para la correcta

ubicaciSn del negocio.

F) Transporte.

La distribuidora de llantas, estard ubicada en una 2o
na no muy poblada pero con unas vfas dz cormunicacién y --

acceso bastante comodas.
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Transitan por la avenida diferentes tipos de vehicu -
los, desde pequefos autombviles hasta grahdes camiones, -
que llegan a la ciudad.

El negocio contard con estacionamiento accesible para
varios vehfculos, aproximadamente 7 en servicio y otros 7-
u 8 fuera del mismo, haciendo mucho mis cbmoda la llegada-
al local,

La empresa contard con un vehfculo para la distribu -
vifn del producto, mismo que se utilizar& para surtir el -

negocio cuando asf{ lo requiera.



CAPITULO VI.

INSTALACIONES F1SICAS,
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INSTALACTIONES FISICAS.

Aspecto muy importante para cualquicr negorio as el -
de las instalaciones con gue debe contar para poder operar
con eficiencia,

Toda negocio debe contar con una instalacién adecuada
seglin sea el giro y el tipo del mismo.

En este capftulo proporcionaré una idea de lo gque una
distribuidora de llantas necesita en cnanto a sus instala_

ciones fisicas,

A) Edificio.

En primer té&rmino, se debe buscar contar con un edifl
cioc con las dimensiones y caracteristicas necesarias para-
la instalacién del negocio. En este caso, el edificio de -
la distribuidora de llantas “"Gufa Llantas”, serd construf
do de acuerde a las nacesidades de la misma, para poder -
asf operar satisfactoriamente, y proporcionasr un servicio-
cémode a la clientela,

Se adguirird un terreno gue al parccer, como se dijo-
anteriorrente tiene una ubicacién perfecta, y cuenta con =
dimensiones apropiadas y aprobadas por la compaifa Hulera=
Euzkadi.

El terreno seleccionado comn el apropiade tiene como-

dimensiones las sciguientes: 25 meiros de frente por 38 me_
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tros de fondo; terreno en el cual ser§ construido el edi -
ficio de una sola planta con un tamafio normal y hasta cier
to punto amplio para operar.

' £l plano del terreno se puede apreciar en la siquien_
te hoja.

El interior del edificjio y la distribucién ffsica del-
mismo se encuentra dentro del apartado (C}, donde se loca_
liza el plano de la distribuvidora de llantas.

De acuerdo a 1o que la companifa Hulera Euzkadi esta_-
blece, respecto a las caracterf{sticas que deben de cumplir
los locales "EUZKADI RADIAL T/A", a continuacién se mencio

nan, sc¢ da un listado de las mismas:

1. Nficina.- Debe de tener cristales en sus costados-
en lugar de hardas de concreto, ladrillo
u otro material, con chbjeto de mantencr-
hajo supervisién las &reas de servicio,-
asf{ como exhibir adecuadamente llantas,-

rines y accesorios, etc.

2, Pisos oficina.- Debe colocarse losetas vinfcolas -
Euzkadi, en el color que vaya de acuerdo

con la decoracién.

3. Paredes exteriores.- Se establece ladrille aparen_

te o color marrén (pintura vinflica) en-

1) compafifs Hulera Euzkadi, Revista (Noviembre de 1982).
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el casu de locales antiguos, con el obje
to de reducir al mfnimo los costos de -

mantenimiento por este concepto.

4, Techado.- El plafbn debe ser color oro paja No, 41,
ya que al iguzl que el concepto antericr,
reduce al minimo los costos de manteni_-
miento (la l4mina debe ir colocada por -
1a parte inferior de la estructura, altu

ra 4,50 metros).

5. Antrepecho.- [e establece antepecho de limina Pin_-
tre, pintada color oro paja No. 41, cali
bre 26, tipe R72 6 R101, guedando los ca
nales verticalmente colocados.

E]l ancho del antepecho puede variar de =
acuetdo a las dimehsiones del loral y se
rin especificadas en cada caso. El ante_
pecho deberd de tener un marce de l&mina
de 0.10 centimetros de ancho, de color ~

azul holandés de pintura Internaecional.

G. Ventanerfa y postes.- Deben ser pintados de color-
narvén en el caso de locales antiguos, -
sugiriéndnse colocar ventanerfas de alu_
ninio en las oficinas de nuevos locales.

7, Bodega abierta {con proteccifn).~- En caso de utili
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zor malla ciclénica, debe ser pintada --

esta de color amarillo 'trfinsito.

8., Areas de servicio.~ Deken delimitacse con franjas-
de 0.20 centimetros de ancho pintadas en

el piso, en color amarillo tré&nsito.
Las normas indicadas anteriormente se complementarin-
con las que a continuacidn se harf mencién.
Datos gencrales para la construccién de nuevos loca_-
les:

Areas de servicio.Z)

a) Debomos contar con una drea para colorar estratégi
camente los aparatos, desmontadores, impulser, pla
tos, gatos hidriulicos de patfin, etc., su medida -
serf de 1,50 a 2.00 metros de anchn por el largo =
que sea necesario de actuerdo a las &reas de servi_
cio que tengamos, .arcando esta Srea con una fran_

ja pintada en el piso.

b) Fara caleular el nGmero de freas de servicio de au
tomovil, cada uno debé}ﬁ tener una supevficie de -
3.50 metros de ancho por 6.00 metios de largo, mar
cando esta frea con una franja pintada en al piso.

Area de servicio de camién 3.75 metros de anchu,

¢) Companfiz Hulera Euzkadi, Revista (Febrero 1984).
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Mesa de alineacibn para auto y camioneta,

El drea de la mesa de alineacién deberi tener 4.00 me
tros de ancho, por 6.00 metros de largo, las especifi
caciones de la fosa las proporcionard el proveedor --

del equipo.

Mesa de alineacién para camién, camioreta y auto.

El &rea de mesa Ce alineacifn deberd tener 5 metros -
de ancho por 6.00 mctros de largo, las especificacio_
nes de la fosa deberfin ser proporcionadas por el pro_

veedor del equipo.

Anuncios.
En el caso de contar con la autorizacibn de el anun_-
cio luminoso(s}, para identificacifn en letra de - -~

block EUSKADI RATGIAL T/A, se necesitarf lo siguiente:

letra de block alto de lémina pintro
tamafio
0.90 cms. 2,00 mts.

largo minimo de

faldén

24,00 mts.

Cahbe hacer notar que la instalacién de las letras de-

block, postes, mantenimiento, licencias, etc., corre_
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rSn por cuenta del distribuidor.

Anuncio vertical: se recomienda instalar al inicio de

la construceibn

Este G)timo anunciv se puede observar en la siguiente

hoja, asf como también sus iustrucciones.
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B) Seleccién del equipo.

De acuwerdo a investigaciones realizadas en distribui_
doras de llantas de la misma marca, asi como tawbién en ==
las de la competencia y apegandome a los requerimientos -
' que para tal efecto proporciona la Compaiifa Hulera Euzkadi,
encontré que para la instalaciSn adecvada de la distribui_
dora de llantas "Gufa Llantas" se necesita una larga lista

de equipo especial eiatre los cuales se encuentran los si_-

guientes:
kampas hidroneumfticas, (5)
Desmoatadores, (2)
Compresor, (1)

Mesa de alineacion com

pleta, 1)
Balanceador electrbnico y
balanceador de luz,

Impulseor: camién y auto,

Mesa de trabajo,

Tornillo,

Despegador de }lantas,

Mctor con cepillo para raspar,
Motor para inyectar agua a los
tractores,

Pistola de aire para auto ¥y

camidn,
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Llaves de cruz {3}
Marro de hule {2)
Cajas de herramienta {2)

carretilla pava parchar, etc.

Todo este eguipo es muy necesario para la adecuada --
operacidn del negocio, y que el servicio que se ofrezeca -
sea de excelente calidad y brinde el mejor gusto al pdbli_
cn consumidor,

Tombién es necesario contar con una camioneta de re_-
parto ngue st utilizari para mandar mercancfa a nuestros =~
clientes mayores, y se encargarid de rreoger llantas en el-
depdsito para llevarlas a la distribuidora de llantas, =-=-
"Gufa Llantas",

Para el equipo de transporte, se contard con una ca_
mioneta NISSAN Pick Up, por ser la que proporciona up ma_
yor servicio a un meaor costo.

Toda esta seleccién e equipe y maguinaria asf como--
herramienta soi: muy importantes para lograr un buen funcio
namiento y operacifn del negocio y para legrar su objetivo

principal.

C) bPistribucién fisica del negocio.

Como anteriormente mencioné que el terreno sobre &l -
cnal se edificard la distribnidora de llantas tiene un to_

tal de 952 metros cuzdrados, distribuldas en 25 metros de-
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frentg por 38 metros de fondo
' ARhora bien, ¢Cémo se distribuirdn esos 950 m.cvadra_~
dos en el negocio?.

La respuesta es la siguiente:

El total de metrcs construidos con techaco de ldmina-
serdn de 440 mectros cuadrados, dentro do los cuales se en_
cuentran ubicados los siguientes puntos; la oficina, el -
4rea de desmontadores y rampas, la bodega, los bafios de o_
ficina y para Yos trabajadorcs de servicio y donde se loca
lizar& =l servicio de alineacién y afinacién,

Las dimensiones de los conceptos anteriores los men_-

cionaré a continuacida.

La oficina,~ Ccupar§ un espacio total de 54 metros -
cuadrados, distribuidos en 9 m. de fren-
te por 6 metros de fondo. Cahe aclarar -
que dentro de este terreno se encuentran

ubicados los bafics,

Area de desmontadores.- Tiene como dimensifn total 42
metrns cuadrados, repartidos en dos me_-
tros de fondo por 21 matrss de frente. -
En este espacio se localizarin los des_-
montadores, el equipo de balanceo y lo -
necesariu parc hacer el cambio de llan_-

tas y 21 parchado de las mismas.



57

Area de rampas.- Cuenta csn un total de 26 metros cua
drados, con un frente de 21 metros -
con un fondo de 6 metros. Se coloca_
rén cinco rampas, propercionando un-
espacio suficiente entre cada una de
ellas y asf ccmo tambi&én un lugar pa

ra el compresor.

Bodega o almacén.- Con suficiente espacio para almace
nar un nimero adecuado de llantas, -
la podega tiene un total de 64 me_ -
tros cuadrados, distribuidos en 8 me
tros de frente por B metrus de fondo.
En este mismo espacic se guardarin -
las herramientas como llaves de cruz
pistclas de aire as{ como también -

las herramientas utilizadas por la -

alineacién y afinacién.

Bafios para trcbajadores de frea de -
serviciu.- Estos se localizan zn lo-
gte constituye la parte trasera de -
la oticina, justo at(8s de los hafios
de la oficina, tendrén dos me:ros de

iondo por 9 metros de ancho,

Mesa de alineacibn.- Para poder operar con eficiencia



58

¥ proporcionar el mejor servicio al-
cliente, se opt6é por situar la mesa-
de alineacibn asf como su rampa en -
un espacio de 136 metros cuadrados,=-
de los cuales 17 metrns son de fron_
te y B metros de fondo. En este mis_
mo lugar se encontrari el equipo ne_
cesario para proporcionar el servi_-

cic de afinacién.

D) Capacidad de almacenamients.

Tndo negoric deber& contar con una capacidad de almice
namiento considerable, segfin sca el producto que se ofrez
ca ademis de el movimiento que este mismo ocupe en el ne_
gecio.

En mi caso, la distribuidora de llantas "Gufa Llan_ -
tas", serd capaz de almacenar mercancfa suficicnte y age_
cuada, a las necesidadzs de la misma, ademfs do contar -
con las ventajas de la cercanfa al depésito de llantas -

{DepSsito Colima),

E! Estacionamierto.
Es de buen impacto y de mucha comcdidad para el pbli
co consumidor que el negocio cuente con la €facilidad y am

plitud de estacionamiento y as{ brindar el mejor servicio
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y las mejores comodidades al pfiblico consumidor.

Es por esta razfn que la distribuidora de llantas ---
"Gufa Llantas", contarf con un amplio ertacionamiento, agc
cesible ¥y con capacidad parz 8 vehfculos sin contar los =
gue puedan estar dentro del Srea do servicio y de alinea_
clén, Jo cual darfz un total de )6 vehfculo:z. Este esta_-
cionamiento se encontrar& Jistrinuido; para tres vehfcu_~
los frente a la oficina del negocio, ¥y 5 més en el &rea -
de serviecio donde no se encuentran lecalizadas las rampas.

En el plano de la distribuidora de llantzs so puede -
apreciar perfectamante el Srea de estacionamiento este -
mismo contar8 con una extensidn de 393 metros cuadrados,-

distribuldos como se mencion$ anteriosmente.
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Av. Las Pamas.




CAPITULO VII.

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS.
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ASPECTOS ADMINISTRATIVOS.

A) Planescién Administrativa,

Es importante gue el Gerente General sea sofisticado-
sobre la planeacién, porquec a la larga es 81 v s6lo €1, -
guien elaborard los planes para el negocio.

Debido a que con frecuencia es &1 también el fundador
de la empresa, es natural que &1 mismo plance el futuro -
de la compafifa.

La falta de recursos humanos ¥y financieros impiden el
establecimiento de un departamepco de planeacidén como los
que existen en muchas grandes empresas.

Cualquicr planeasibn nque se realiza tiende a quedar -
encerrada en la mente del gerente.

Estudiando un poco mis a fondo la planeacifn obtendre
mo3 que esta cousiste en fijar el curse concret: de - -
accién que ha de secguirse, estableciendo les principiors -
qgue habrén de orientarlo, la secuencia de operaciones pa_
ra realizarlo y las determinaciones de tiempos y dec nme_
ros pecesarias para su realizacién.

Goctz, estudioso de la administracién, ha dicho, que=-
planear es "hacer que ocurran cosas que, de ctro modo, no
habrfan ocurvide". Equivale a trazar los planes para fi_-
jar dentro de ella ruestra futura accién.

La planeacién es tan importante, como hacer porque:
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a).- La eficiencia, obra de ordan, no puede venir al

ecaso,-de la improvizacién;

b} .~ Asf como en la parte dinfmica lo central es di_-
rigir, en lz meclnica ¢l centro es planear. Si -
administrar es "hacer a través de otros", nccesi
tamos primero hacer planes sobre la forma como -

esa forma habrd de coordinarse;

c).- El pbjetivo serfa infecundo, si los planes no lo
detallaran, para que pueda ser realizado {ntegra
y eficazmente;

d).- Todo plan tiende a ser econbmice, desgraciadamen
te no siempre lo parece, porgque todo plan consu_
me tiempo, que por o disctante de su realizacién,
puede apcrecer innecesario e infecundo;

e).~ Tode control es imposible llevarlo & cabo, si no
se compara con un plan previo. Sin planes se tra
baja a ciegas.

Las técnicas para formular los planes y para presen_-

tarlos, explicarlos, discutirles, etc., suelcn ser las -
mis abundantes y diveissificadas dentro de todas las eta_-

pas de la aduinistracién.

La razén en obvia; hay casi tantas técnicas como for_

mas diversas dc planes.
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Sin embargo, las m&s usadas son quizi las siguientes:

‘aj,- Manuales de objetivos, polfticas departamenta_ -

les, etc,
b) .~ Diagramas de proceso y de fiujo,
¢}.- Gr&ficas de Gantt.

d).- Presupusstos financieres, no financieros y pro_-

néstivus,

Como se comentd anteriormente, la planeacifin se lleva
a cabo en huena forma sélo en empresas que, tienen gran -
des dimensiones tanto en el mercado como en su tamafo £f_
sicamente. En pequeflas empresas por lo general, la planea
cifn toma un papel mfnimo dentro de la misma pero, ¢C6mo-
rcmper las barreras para la planeacién en las emprasas -
chicas?, primero debemos examinar de cerca las principa_-
les caracteristicas de un pequefio negocio.

En seguida debemos analizar la forma en que estas ca_
racterfsticas iphiben el proceco de planeacifn en la pe_=
quena empresa, y, finalmente debenos tomar en considera -
cifén algunos métodns para eliminar o por lo menos reducir
lus obsticuloc para planear, que existen en las empresas-
chicas.

En la empresa chica, el tiempo que tienc disponible -
el gerente para planear, le corresponde una prime muy al_

ta.
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La gerencia de pequefios negocios tiene que adminis_ -
trar todas las &reas funcionales o cosi todas, que exis_-
ten en una organizacién grande,

Dehido al tamafo que tiene un pequefio negocin no per_
mite siquiera contratar una percona para zada funcibn. Es
raro encontrar una empresa chica con un gran cuerpo admi_
nistrativo,

rdem8s lo mds probable es gre el gerente general haya
tenido muy poco entrenamiento en la funcién de plancacin.

Una razén muy importante es gue con frecuencia les ge
rentes generales de una empreca peguefia son sus fupdado_-
res.

Las cualidades que hacen falta para iniciar w.a nueva
empresa no incluyan necesariamente una habilidad para pla
near. Bl factor clave es mis bien, e¢n el caso de la compa
fifa con orientacién tecnolégica, cierta hehilidad téenica
de ingenierfa,

Raras veces se elige al presidente de una empresa chi
ca, por su habilidad para planear, Sin embargo, en una em
presa grande los gerentec, con frecuencia si se seleccio_
nan por su habilidad pare planear.

En una empresa peguefia, ademds el impacto de los pro_
blemas inmcdictos se agudiza por la muy comlina escases de-
recursos.

Ahora que ya existen los mercados de capital azbundan_
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tes no hace mucho tiempo, muy pocas compaifas pequefias -
tienen excedentes de capital. .

En esencia, las limitaciopes financiearas de una peque
ha cmpresa plantean un severo problema ae asignacién de ~
recursas ¥y, esto requiere tiempo y talentu administrativo,

Esta asignacidn del tiempo depende de la actitud del-
peguolio cmpresario hacia el futuro. Esto e¢s de importan -
cia para el tema, ya que la planeacién involucra profunda
mente las consideraciones sopre el futurc y aguf las acti
tudes del pequefip empresario son un poco paradbjicas,

Por una parte, el gerente de un pegueio negocic tiene
muaho incentivo para concretirse sebre el future de su =
compaiifa.

Cn la mayorfa 8e loe casos el futuro a largo plazo es
lo que brindard los rendimicntos materiales de importan_-
cia,

Pocas empresas chicas gozan de grandes utilicades, -
sino hasta muchos anos despufs de su inicio,

Tag veilidades también se correlaciouan &lgo con el =~
crecimiento,y a la vez toman ticmpo.

Por otra parte, el crecimiento de wn peguciio neguciv-
probablemente serd un proceso hastante penoso, durante el
cual habr& muchos reveses. Las probabilidades de éxito, -

si se harne una apreciacién cazconable, tal vez no sean mu_

chas.
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El fequefiz empresario tipicamente sc sicnte a capri_-
cho del mercado, incapacitado para ejercer ningfin control
sobre el futuro de la industria,

En una empresa jéven, la folta de experiencia operati
va acentfia el gran sentimiento de incertidumbre sobre el-
futuro.

Tendencias en la planeacifn.

Para la pequciia empresa el planear significa luchas a
hrazo partido coitra las tremendas incertidumbres sobre -
las cuales parece tentr muy poco control.

Naturalmente dicha planeacifn se hace a la sombra de-
un temor inherente de que las convlusiones que puedan sur
gir ser&n un tanto cecepcionantes.

Existen otras restricciones mis tangibles para la pla
neacidn, Se ha visto como la lucha por 1la supervivencia -
diaria en las pequefas ccapanfas consume toda la atencibn
que pudiera dedicarse a la planeacifén. Pero sin hacer pla
nes, existe el peligro de que la empresa sobrestime la -
atencin que requieren las crisis inmediatas. De este ao_
de, la misme falta de planeacibn precipitarfa una serie -
contfnua de pequeiios incidentes que de otra manera podrfan
haberse evitado, o cuando menns habrfa sido de menor impor
tancia.

Otra de las tendencias en la planeaci/n en las empre_

sas pequeias ws jue Gnicamente se preocupan por el corto-
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plazo.

Por supueste tanto el temor pov harer planes coms su-
informalidad contribuyen a esto. Y es cierto que en muchas
compaifas pequefas los cambios ocurren tan ripidamente y~
de una manera tan extensa, que realmeate no puede ser - ~
fructfferpo planear cuidadusamsnte con mds de uno o dos -~
ahios de anticipacifn, ademés de la sitvacifn actual en ol
aspecto econfimico tan cambiante, es casi imposible pla_ ~
near a mis de un ajec.

Tal vez pueda incrementarse la frecuencia de la pla_~
neacifn en una pequena empresa, m&s que alargar el lapso-
de tierpo que cubre la planeacibn.

Puede ser mis importante revisar les planes de la em
presa cada tres o seis meses para dos afios después, que -
revisar los planes cada afic para cinco afios mis tarde.

Pero como estén las cosas actualmente, la planeacifn-
en la empresa chica se utiliza pricticamente para sacarla
de un aprieto momentfneo més que para evitar futuras difi
cultades, Esto por supuesto intensifica la reduccidn de -
la escala de tiempo que cubre la planeacidn en una empre_
sa pegquefia.

El proceso de plapeacién es continuo; es una activi_-
dad del gerente gue nunca termina,

En casi toda planexcifn estf inherente vierta especu_

lacién, puesto que usualmente existen variables en la ma_



68

yorfa de las 8reas y no se dispone de hechos completos, -
Pero estas variables d=ber evaluarse razonablemente, desa
rrollando el mejor plan con base en la informacidn dispo_
nible. No obstante, el plan es provisional y sujeto a re_
visién y enmiendas a medida que se conozcan nuevos hezhos
y sean revaluadas las variables. En tanto el plan se pone
en vigor, los ajustes ¥y condiciones cambiantes que tienen
lugar requieren modificacicnes sobre una base un tanto -
contfnua.

Los planes qu: preoporcionan las mayores contribueio -
nes a la administraci6n deberén cubrir ciertas estipula -

ciones. Entre las mis importantes: H

1) El plan aebe ser sencillo y f§cil de comprender,

2) Engrane el plan a las necesidades de quienes lo =~

—

pondr&n en préctica,
3) Subraye la selectividad en el plan.

Ponga meticulosidad.

-

Proporcione una ventaja visible a la de uno de los

n

participantes en el plan.
6) Mantenga el plan flexible.

Pars firalizar con este aspecto tan importante en cl-

1) George R.Terry,Principios de Administracifn., México,197%,P4g.197.
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Progorcionaré algunas ventajas y limitaciones yue se-
le atribuyen a la planeacién. ’

En primer lugar mencionaré alguna de las ventajias de-
la planeacibn, comenzando con jue la planeacién puede in_
dicar la necesidad de camhios futuros en ias artividades-
que cCesarrolle la empresa,

La pregunta ¢Qué sucederfa?..., son contestadas por -
la planeacién,

La planeaci6én ayada al gerente a lograr su verdadera-
condicién de gererte. Lo capacita para a’ministrar los -
asuntos que tiere a la mano, en vez de permitir que tales
asurtos se diluyan y sean la negacifin de sus esiuerzos.

Pesde el punto de viste administrativo, la planeacién
d4 una vista panordmica, impulsa todo ¢l proceso de traba
jo en forma clara y completa,

En opinién de muchos gerentesn, la plgneacién permite-
aprovechar mejor los recursos de una empresa.

Me Jorzr las operaciones de un departamento, puede ci_
tarse comp oira de las veptgjas de la planeacifn.

La planeacién también ofrece una base para el control,
va que establece los puntos de partida y de terminacién
de las actividades,

La planeacifn como funcién fundamental de la adminis_

traciGn, es esencial, pero existen limitacionec pricticas

para su uso.
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Hay qée argqumentar en contra de la planeacién harien-
do mencifn dc que su costo ercede de las verdaderas utilji
dades, en algunas ocasiones.

Otra de las limitaciones 7ue re oponc a la existencia
de la plancacifn, se debe a lag barreras psicolGgicac, la
mis importante de las cuales es rque la gcnte se interesa-
mis en el presente que en el futuro.

También opinan algunos estudiosos de la administra_ -
cifn, que la planeacibn paraliza la ipiciativa de los em_
pleados y que para los dirigentes os como una "camisa de-
fuerza" que no le deja libertad de accién.

Otros afirman que la planeacién retarda la accién.

Una de las pis fuertes limitaciones, ¥y que en nuestro
pafs se da con mayor frecuencia, consiste en la crecncia-
de que los mejores resultados se cbtienen por medio dz ha
cer las cosas "as{ nomas", con improvisacién.

A la larga, y de acuerdo a mi rpinién, creo que quie_
nes actfian con poca o ninguna planeacién, empleen més - -
tiempo v esfuerzo en la realizacién del trahajo, que ague

lleos que planean las actividades futuras.
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B) ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Primeramente hablaré del significado que tiene la pa_
labra "organizaci6n®, la cual debu aplicarse a los esfuer
208 de dus o T8s personas; s¢ le ha definido de nunerosas
mareras. Por ejemplo se le ha llamado un sistema de comu_
nicacidn, un medio para la resolucién Ade problemas y un =
recurso para facilitar l: toma de decisiones.

Organizacifn es todo lo anterior, pero para fines - -
précticos se puede definir cumo, un proceso pava determi_
nar que es lo que debe hacerse para lograr un fin dado, -
dividiendo las actividades en segmentos lo suficienteren_
te pequefios para que puedan ser desempefiades por una per_
sona y, suministrando los medios para la zoordinacibn de-
dichas actividades a tal modo que no se desperdicien es_-
fuerzos y que los miembros de la empresa no interfieran =
unos con otros.

Como consecuencia, s¢ puede afirmar que, sin una bue_
na organizacibn, ninguna empresa puede funcionar adecuada
mente, hacia la bfisqueda y el logro de los cbjetives da_-
dos.

Asf es cumo toda empresa requiere de una pertecta di_
visibn y coordinacién del trabajo.

Hablando un poco m&in de teorfa en lo gue concierne a=-

organizacién, creo necesario exponer una serie de defiri_
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ciones completas de varios autores reconocidos por su al_
tu conocimiento en cuanto a organizacién.

Terry define la organizacién diciendo: "es el arregle
de las funciones que se estiman necesarias para lograr un
objetivo, y una indicaci6n de la autoridad y la responsa_
bilidad asignadas a las personas que tienen a su cargo la
ejecucién de las funciones respectivas"

1,"e1 proceso de cambiar el

Sheldon la considera como:
trabajo que los individuos o arupos deben efectuar, con -
los elementos necerarios para la ejecucién, de tal manera
gque las tareas que asi se ejecuten secan los mejores me_ -
dics para la aplicacibn eficicente, sistemftica, positiva=-
y coordinada de loz esfuerzos disponibles".

Petersen v Plowman dicen: "es un método de dis_-
tribucifn de la autoridad y de la responsahbilidad y sirve
para cstablecer canales précticos de comunicacién entre -
los grupos.

Despufs de leer las definicicones anteriormente expueg
tas, considcro que se facilitar8 mis el entendimiento del
términc organizacibn.

A continuvaribn proporcionaré algunos datos con los =
que trato de dar a entender el porque de la importancis -
de la organizacifén en una empresa.

1) Agustfn Reyes Pouce. Administracifn de Empresas, Teoria
y Préctica. México 1966. Pdg. 211,
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La organizacifn vor ser el elemento final del aspecto
tebrico, complementa y lleva hasta sus iltimos detalles -
todo lo que la previszién y plareacibn han sefalado respec
to como debe ser una empresa.

Tan grande es la importancia de la organizacidn, que-
en algunas ocasiones ha hecho perder de vista a muchos au
tores que no es sino una parte de lu administracibn, dan_
do lugar a que la contrapongan esta Gltima como si la pri
mera representara lo tebrico y lo cienti{fico y la segunda
lo préctico y empirico.

Tiene también gran importancia por constituir el pun_
to de enlace en los aspectos tebricos, que Urwick llama -
de meclnica administrativa, y los aspectos prictices, que
¢l mismo autor consce bajo la determinaciébn o denomina_ -
cién de dinfnica “lo que debe ser" y "lo que es", respec_
tivamente.

De ahf que muchos, al hacer el estudio de la organiza
cifn prolonguen su campo hasta los aspectos gue correspon
den a la intagracifn, reclutamiento, celeccién, introduc_
cién y afin desarrollo de los trabajadores y jefes.

La estructura organizacicnal puede considerarse como=
el marco en el cuul se desempefian las tareas de una empre

sa dada, y es el objetivo de los esfuerzos de la oiganiza

cibn
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Qrganigrana,

Los sistemas de organizacibn se representan en formas
intuitivas y con objetividad en los llamados organigra_ -
mas, conocides tambifn como cartas o grificas de organiza
cibén,

Un organigrama es la representacibén yréfica de la es_
tructura de una empresa, en donde se especifican las re_-
des de autoridad y comunicacién forral que deben existir-
dentro de la misma,

Un organigrama consiste en liojas o cartulinas en las-
que cada puesto de un jefe se representa por un cnadro =
que encierra ¢l nombre de un puesto, (y en ocasioncs de -
quien lo ocupa), representéndose por la unién de los cua_
dros mediante lfneas, los canales de szuteridad y respunsa
bilidad.

Estos filtiros instrumentos Je organizacién ros reve -

lan:
1.- La divisién de funciones
2,=- Los niveles jerfrquicos
3,- Las lfneas de autoridad y responsahilidad
4,- Los canales formales de comunicacién
5.= Lz naturaleza lincal o staff del departamento

6.~ Los jefes de cada grupe de empleados, y
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7.- Las relaciones que cxisten entre los diverscs = -
puestos de la empresa y en cada departamento o =

seccidn,

Los organigramas pneden scr verticales, horizontales,
circulares y escalares. Cada uno de ellos ticne sus res_-
pectivas ventajas y desventajas, adopténdose el que mis -
convenga a la organizacidn.

El tipo de organigrama yue se utilizar§ para estable_
cer la organizacifn en la Distribuidora de llantas "Guia-
Llantas", es el vertical, el cuai se describiri a conti_-
nuacibn.

En los organigramas verticales, cada puesto subordina
do 2 otro sc representa por cuadros en un nivel inferjor,
ligado a aquel por ifneas que representan la comunicarifn
ce responsabilidad y autoridad. De cada cuadro del segun_
do nivel se sacan 1lfneas que indican la comunicacién de -
auteridad y responsabilidad a los puestos que dependen de
&1 y asf sucesivamente.

Algunos autores acostumbran poner al margen, en la al
tura correspondiente, la clase de nivel zdministrativo: -
Alta administraci6n, administracién intermedia o adminis_
tracién inferior. A veces separan estos niveles jerfrqui_
cos con lfneas punteadas.

Las cartas de organizacibn verticales tiene las venta

jas de:
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a)},.- Ser las mis usadas y, por lo mismo, tfcilmente -

comprendidas.

b).- Indicar en forma objetiva las jerarqufas del rer

sonal,

Coro desventaja tienen, en cambio que se produce el -
llamsdo efecto de “triangulacifn®, ya que, después de dos
niveles, es muy diffcil indicar los puertos inferiores, -
para lo cual sc requerird hacer cartas muy alargadas,

El arganigrama dec la distribuidora de Llantas "Gufin -

Llantas" se puede ohservar en la siguiente hoja.



ORGANIGRAMA ACTUAL DL

“GU1A LLANLAS,S.A. DE C.V.

ACCIONISTAS
GLRENTE
SECRETARIA
1
CONTADOR
r——'l——l VENDEDOR
CAJERA COBRADOR
TRABAJADOR DE VELADOR ALMACENISTA

PATIO SERV.

CHOFER

L
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Contratacibn, Reclutamiento y Seleccibn de Personal.

Unu de los aspectos mis importantes dentro de la admi
nistraciSn de una empresa es la secleccifn y reclutamiento
de personal seguidu posteriormente por la contratacién y-
entrapamiento.

Aqu{ se contempla en el sentido de que como empresa -
nueva se depe iniciar la estabilidad interna siendo gue -
en principio se establezca una politica administrativa re
lativa a gue tenga en cuenta el programa de entgenamiento
del personal apto, de tal modo gue &) mismo escé oispues _
to en un momento aado 4 asumir respousabilidades adiciona
ies tan pronto el negucio lo demande.

Lsta misma polftica est8 encaminada a preveer y anti_
cipar riesgos en cuanto al persenal en situvaciones relati
vas a sueldos, ausencias, promociones, vacaciones, etec. -
Esto pues se debe estudiar cautelosamente,

También es conveniente, a medida que los recursos de-
la empresa lo permitan, llevar a cabo programas de entre_
namiento para la superacibn del personal pues esto puede-
mejorar en gran forma el servicio al cliente, en cuanto -
a atencién se refiere. Es prudente proporcionar cursos o-
pliticas con el personal para que este trate de mejorar -
y con ello se proporcione un mejor servicio a la cliente_

la.
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El procedimiento para 1a contratacién se lleva a cabo

BSTA TES% w9 mepe "
Nt

por el llenade dec una solicitud de empleb, para cl reclu_
tamiento del mismo se utilizan anuncios en peri6dico, en-
la radio, empleados de la misma empresa pueden sugerir a-
alguna persona, 2 etc.

Se realiza una entrevista personal preliminar en la -
cual se analizan las cualidades, aspiraciones y caracte_-
risticas de los entrevistados.

Ver si efectivamente cumplen con los requisitos para-
que se le cite a otra entrevista en la cual se le explica
r&n las funciones para que as{ mismo realize el llenado -
de la solicitud.

De ser aprobada dicha solicitud se le hablari para -
gque ocupe el puesto dentro del departamento o drea que le
sea asignada.

A grandes rasgos, lo que se¢ pretende obtener como re
sultado al tener una buena seleccién y contratacién de -
personal, serf el de mantener y conservar una buena im&_-
gen de la distribuidera de llantas, proporcionando un - =
buen servicio, mantenimiento del lugar, un orden de todo=-

y procurar la satisfaccifn completa por parte del clien_-

te.

2) Chruden y Sherman, Administracién de Personal, México-
1971, P&g. 115.



NOMBRE DEL PUCSTO:
UBICACION:

FECHA:

REPORTA A;

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:

1.~

2.=

3.~
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Cajera

Gufa Llantas,S.A.de €.V,

20 de Sept. de 1986,
Contador.

Llevar el control de las en
tradas y salidas tanto de -
efectivo como de crédito -
del negocio, operando para-
el efecto una miquina regig

tradora.

Registrar entradas y sali_-
das de efectivo asf como -
los cobros a crédito y las-

devoluciones.
Elaborar certes de caja.

Pedir efectivo en moneda -
para tener merralla, para-

que no le falte cambio.

Realizar la limpieza de su

caja registradora.

5.~ Conservar su fondo de caja

chica.

6.=- Elaborar reporte diariamep

te,sobre el yovimiento de ingre

so0s, depbsitos, etc.
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NOMBRE DEL PUESTO: Gerente
UBICACION: Gufa Llantas,$.A, de C.V,
FECHA; 20 de Septiembre de 1986
REPORTA A: Consejo de accionistas.
DIRIGE O SUPERVISA A: Vendedor

Cajera

Secretaria

Cobrador

Velador

Chofer

Trabajadores de patio de servi

cl0o.

CONTACTOS PEZRMANENTES
EXTERNOS: Clientes especiales

Gerente de depbsito

DESCRIPCION GENERICA: Administrar las operaciones co
merciales, financieras y admi_
nistrativas de la empresa; to_
ma las decisiones y coordina -
todas las actividades necesa_-
rias para el desarrollo del ne

gocio,

DESCRIPCION ESPECIFICA: l.~-Dirige los esfuerzos de todo -
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el personal del negocio.
Coordina los clementos humanos

y materiales del negocio.

Supervisa las operaciones de -

prestacién de servicios.

Organiza las diferentes activi

dades y funciones del negocio,

Formula las polfticas de la em
presa, bajo las cuales deben -
realizarse las operaciones de-

la misma.

Negocia con los diferentes pro
veedores la compra de acceso_-
rios para vehfculos, asf{ como-

con el gerente del depSsito.

Atiende a los clientes impor -

tantes.

El gerente serf el Gnico respon
sable de la toma de decisiones,
con la méxima autoridad dentro-~

del mismo.



NOMBRZ DEL PUERSTO:
UBICACION:
FLCHA

REPORTA A:

DIRIGE A:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:1,~-
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CONTADOR,

Gufa Llantas,S.A. de C.V.
20 de Septiembre de 1986.
Consejo de accionistas.

Gerente.

Secretaria
Cobrador y

Cajera

Es la perscna encargada de lle
var el control sobre las opera
ciones realizadas por la empre
sa. Revisar que la contahili_ -
dad del negocio se lleve a ca_

bo perfectamente.

Revisar y corregir cuande sea-
necesario las operaciones dia_

rias de la empresa.

Llevar control sobre los 1i_ -
bros contables y sociales a --

gue estd obligada la empresa.

Hacer el pago correspondiente-

de impuestos en que se incurra.

Hacer revisiones a la cajera,-~
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secretaria y cobrador, para ve

rificar su buen cumplimionto.

Presentar estados contables al
gerente y al consejo de accio_
nistas cada vez que se requie_

ra.



NOMBRE DCL PUESTO:
UBICACION;
FECHA:

REPORTA A:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:1.-
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Vendedor

Gufa Llantas,S5.A. de C.V.
20 de Septiembre de 1986.
Gerente

Secretaria

Vender nuestro producto y acce
sorios dentro del estableci -
miento y fuera de el, procurap
do el buen trato al cliente y-
haciendo recomendaciones sobre
el buen uso de la llanta y- -~

otros.
Vender el producto y sus accesg
rios.

Elaborar nota de salida de alma

cen.

Pasar a la secretaria el pedido

para que se elabore la factura.

Pedir al gerente autorizacién -

sobre descuentos especiales.

Proporcionar recomendaciones -

sobre el uso del producto.



86

Asesorar al cliente,

Si es venta a crédito verifi_-

car que sea sujeto de crédito.

Tratar al cliente de tal forma
que este Gtlimo quede conforme
y complacido por el servicio y

el producto,

Acordar con el gerente sobre -

el objetivo deseado.
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UBICACION;:
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REPORTA A:

LE REPORTA:

DESCRIPCION GENZRICA:
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Secretaria

Gufa Llantas,S.A. de C,V,
20 de Septiemhbre de 1986 v
Gerente

Contador

Cobrador

Chefer

Reproduce a minuina con ortograffa
y limpieza escritos, transcribe a-
m&quina, cartas, escritos y otro -
tipo de documentos. Adem8s funje -

como auxiliar del contador,

DESCRIPCION ESPECIFICA: 1.-Llabora facturas

Maneja su archive

Recibe correspeondencia

Elabora depSsitos

Chequeo de papeles

Elabora cheques

Contesta tel&fono

Lleva registro de la cobranza del

dfa.
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UBICACION:
FECHA:

REPORTA A:

DCSCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:

1.~
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Cobrador,
Gufa Llantas,S.A.de C.V,
20 de Septiembre de 1986
Gerente y

Contador,

Es la persona encargada de

acudir a el domicilio del - ==
cliente para cobrar este con =
la empresa, asf{ como también -
hacer la entrega de la documen

tacisn correspondiente,

Recibir de la secretaria las -

facturas a cobrar.

Acudir al domicilio del clien_

te para cobrar la factura,

En caso de no obtcner pago en-
la fecha establecida, hacerlo-
notar ya sea a la secretaria o

al gerente,

Llevar control sobre los co_ -

bros.
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FECHA:
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DLSCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA;

2.~
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Velador
Gufa Llantas,S.,A, de C,V,
20 de Septiembre de 1986.

Gerente

Realizar la labor de vigilan_-
cia durante la noche, recorrien
do las &reas de la empresa, ha

ciendo el aseo del pegocio,

Vigilar el establecimiento en-
sus horas de trabajo.

Realizar la limpieza de ofici_
nas y &reas de servicio,
vigilar al personal que entra-
y sale despufs de las horas de
trabajeo,

Cerrar puertas.

Contestar el tel&fono en sus «~

horas de trabajo.

Prender y apagar anuncio lumi_

nosv a sus horas establecidas.
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UBICACION:

FECHA:

REPORTA A:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION LSPECIFICA:

90

Almacenista
Gufa Llantas,S.A. de C.V.

20 de Septiembre de 1986

Gerente

Secrectaria

Es el trabajador encargado de=-

llevar el control del almacén,

Controlar entradas y salldas -
de almacén.

Vigilar el orden de la mercan_
cfa en los estantes.

Realizar la entrega de mercan_
cfa mediante la documentacién-
establecida.

Llevar registro de los movi_ -
mientos ejecutados diariamente.
Hacer reportes, relacionando -
la mercancfa que se c¢ncuentra-
en el almacén.

En caso de que existan faltan_
tes en almacén, elaborar pedi_
do y pedir autorizacién del -

mismo,



NOMBRE DEL PULSTO:
UBICACION:
FECHA:

REPORTA A:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPLECIFICA:

1.-
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Chofer
Gufa Llantas, S.A. de C.V,
20 de Septiembre de 1986

Gerente

Es la persona encargada de-
operar una camioneta para -
el transporte de la mercan_
cfa del negocio, tanto para
distribuirla como para abas

tecerse,

Verificar el funcionamiento

y limpieza del vehfculo,

Operar la camioneta hasta el
lugar en donde recoja o en_

tregue mercancia.

En el momento de recibir o-
entregar mercancfa, verifi_
car documentacién con el -

producto.

Llevar correspondencia a co

rreo o telégrafos.

Atender encargos que sean -

necesarios para el buen fun
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cionamiento de la empresa.

En caso de no tener trabajo
a realizar, ayudar a los -~
trabajadores de patio de --
servicio a desahogar su tra

hajo,



CAPITULO VIII,

RSPECTOS FINANCIEROS.
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ASPECTOS FINANCIEROS

A. Estados Financieros.

Los estados financieros son aquellos documentos que-
nos muestran cifras relativas a la obtencifn y aplicacién
de recursos monetarios, como son el balance y el estado -
de pérdidas y ganancias.

El balance es un estado contable que muestra la si_-
tuacién financiera de una empresa a una fecha determina_-
da, Se compone de tres grandes capftulos: Activo (todo lo
que la empresa tiene més 'lo que debe), Pasivo (tedo lo --
que la cmpresa debe), y capital (la diferencia entre el -
activo y el pasivol),

El estado de pérdidas y ganacias es aguel gue mues -
tra los ingresos, egresos y las utilidades o pérdidas ob_
tenidas como resultado de las operaciones realizadas en -
un perfodo determinado.

Ademfs también se encuentra el estado de flujo de -
efectivo, elemento muy importante sobre todo como lo es -
en este caso, al realizar un proyecto de inversibn.

En el b se muestran todes los ingresos y egresos -
que posiblemente se den en un perfodo determinado. Es im_

portante sefialar que dentro del estado de flujo de efecti

1) Roberto W. Johnson,Administracién Financiera, M&xico =~
1971, Pig. 197,
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vo no se incluyen depreciaciones, debido a que no es real
mente una salida de efectivo.

El perfodo de cobranza ser§ de 30 dfas y el total de
las ventas es dividido en ventas de contado y de crédito.
Tomando como criterio de base que de acuerdo a la matriz-
en Colima, el 40% del total de las ventas serf de contado
y el 60t restante ser§ de ventas de crédito, como ya se -
sefialé con un plazo de 30 dfas,

El balance general, el estado de pérdidas y ganan_ -

cias y el flujo de efectivo de "Gufa Llantas, S.A. de C.-

V." se proporcicnan al final del capitulo,

B. Fuentes de financiamiento.

Las fuentes de financiamiento son medios de los que-

se valen las cmpresas para recalizar sus operaciones.

El capital que se aporta para iniciar una empresa --
puede ser propic o individual, por préstamos bancarios, -
ete.

El capital propio o individual es el que aportan los
socios de una empresa, los duefios de la misma en este ca_
so particular de la distribuidora de llantas el capital -
se compone de las aportaciones de los socios.

Los préstamos bancarios, ¢s por demis hahlar acerca-
de ellos., Cn esta &poca el hecho de obtener un préstamo -
significa pagar unos intereses altisimos ademis de la di_

ficultad para obtenerlo.



"GUIA LLANTAS, S.A. DC C.V.*
Flujo de efectivo que comprende el afio de 1987

Ingresoss Febrero Marzo l,\m—n Maya Junio Julio Agostd
saldo Inicial en bancos 750,000,00 14'892,510,00  22'725,180,00 34'536,565.00 48'655,820,00 56'347,231.00  72,308,218.00  83'379,480,00
Cobranza contado 14'489,305.00 15'447,368.00  19'847,364,00 - 24'357,728.00 20'167,570.00 26'358,567.00 24'785,885.00 23'973,937,00
Cobranza Crédito 21'734,707.00  23'171,052,00 29'771,047.00 36'536,592.00 30'251,354,00 39,537,851,00  37'178,827,00
Por servicios 580,000,00 -685,000.00 715,000,00 790,000.00 730,000.00 741,000,209 745,000.00 740,000, 00

Total Ingresos 15'919,805.00  52'759,585.00 ~ 66'458,596.00.. B9°'405,340.00  106'089,982.00  113'698,152,00 137'376,954.00 145'277,242.00
EGRESOS
Compras Prod. terminado 28'979,610.00 30'894,736.00 39'694,730.00 48'715,456.00 40'335,139.00 52'717,134.00 49'571,770,00
* GASTOS DE ADMON. .
Sueldos 460,000.00 460,000.00 460,000.00 460,000.00 460,000,00 460,000.00 575,000.00 §73,000.00
.5.8. 34,429.00 34,929.00 34,429,00 . 34,429,00 34,429.00 34,429.00 43,037.00 43,037.00
Infonavit s 14,581,00 14,581.00 14,581,00 ° 14,581,00 14,581.00 14,581.00 18,226.00 13,226.00
1% sobre remuneracién 4,600.00 4,600,00 4,600.00 4,600.00 4,600.00 4,600.00 5,750.00 3,750.00
Luz y fuerza 13,750.00 13,750.00 13,750,00 13,250.00
Tel6fono 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000,00 3,660.00 3,660,00
Papelerfa 4,800.00 4,800,00 4,800,00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 5,500,00 3,500, 00
Honorarios 80,000.00 80,000.00 80,000,00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 100,000.00 103,000.00
Aguinaldos
* GASTOS DE VENTA
Sueldos 315,000.00 315,000.00 315,000, 00 315, 000,00 315,000, 00 315,000,00 393,750,00 393,750.00
I.M.5.5. 38,873.00 38,873.00 38,873.00 38,873.00 38,873.00 38,873.00 48,592.00 48,592.00
Infonavit 5% 16,462.00 16,462.00 16,162.00 16,462,00 16,462.00 16,462.00 20,577.00 20,577,00
1\ sobre numune-'aciuneﬁ 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,938.00 3,938.00
Luz y fuerz. 13,750.00 13,750.00 13,750,00 15,250,00
Fletes y Acarrnca 6,900.00 6,900.00 6,900.00 6,900.00 6,900.00 6,900,00 7,900.00 7,900, 00
Teldfono 3,000.00 3,000.00 3,000,00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,660.00 3,660,00
Pepelerfa 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,750.00 3,750,00
Propaganda 15,000.00 15,000.00 15,000,00 15,000.00 15,000.,00 15,000.00 18,000.00 13,000.00
Mantenimiento de Activo Fijo  20,000,00 20,000,00 23,000.00 20,000. 00 20,000,00 20,000.00 24,000.00 24,000,00
varios 4,500.00 4,500.00 4,500,00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 5,000.00 5,000,00
Total Egresos 1'027,295.00  30'034,405.00 31'922,031.00 40'749,525.00 49'742,751.00 41'389,934.00 53'997,474.00  50°'884,610.00
Saldo Final en Bancos 14'892,510.00  22'795,180.00 34'535,565.00 48'655,820,00 56'347,231.00 72'308,218.00  83'179,480.00  94'392,632,00

* NO INCLUYE DuPRECIACIONES.
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TOTAL

750,000,00
244'908,801.00
347,195,436.00

81626,000.00
601'480,237.00

4627927,248,00

6'210,000.00

1'080,000.00
287,500.00

41252,500.00
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222,234.00

42,528.00
90,000.00
88,800.00

57,000.00
477 1240,558.00

124'239,679.00
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Balance General al 31 de Diciembre de 1987.

$147'650,266.00

CONCEPTO
ACTIVO
Circulante
Caja $ 25,000.00
Bancos 124°240,679.00
Clientes 20%167,767.00
Almacén 3'216,820.00
Fijo
Terreno 5'000,000.00
Edificio 7'500,000.00
Dep. Acum.de
Edificio 375,000.00 7'125,000.00
Mob.y Eq.de
Oficina 14555, 000,00
Dep. Acum. de
Mob.y Eg.de
Oficina 155,500.00 1'399,500.00
E quipo de
Reparto 3800, 000,00
Dep. Acum, de

Tg.de Reparto _760,000.00
Maquinaria 9'600,000.00

Dep.Acum, de
Maquinaria

Diferido
Gastos de Ins
talacidn
Avort.Gtos.de 1,

1'280,000.00
64,000.00

3'040,000.00 '

960,000.00 _8'640,000.00 25'204,500,00

1'216,000,00 174'070,766.00

PASIVO

Circulante
Proveedores
1.5.R. por pagar
P.T.U. por pagar

CAPITAL CONTABLE
Capital social
Utilidad del ejercicio

26'8%0,355.00
48'070,508.00

11'445,359,00 86'406,222,00

32'726,820.00

54'037,724,00 B7'(64,544,00




97

GUIA LLANTAS, S.A. DE C.v,

Estado de Resultados del 1°, de Enero
al 31 de Diciembre de 1987,

CONCEPTO

Ventas § 612'272,004,00

Ingresos por servicios 8'626,000,00

Ventas netas $620'898,004.00
Costo de venta 489'817,603.00
Utilidad bruta $131'080,401.00

GASTOS DE OPCRACION

Gastos de venta $ 7'805,062,00
Gastos de Administracién 8'82],748.00 16'620,810.00
Utilidad antes de impuesto $114°'453,591,00
1.5.R, $ 48'070,508.00
P.T.U. 11'445,359,00 59'515,867.00

UTILIDAD NETA
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CONCLUSIONES.,

Una vez terminado el estudio de factibilidad referen
te al establecimiento de una Distribuidora de llantas, -~
llegué a la conclusibén de que si es factible y convenien_
te su establecimiento.

Lo anterior se comprueba tomando en cuenta que se -
tendrdn unas ganancias bastante elevadas operando a un -
ritmo normal, es decir, que se cubren todos los gastos -~
adecuadamente, quedando las ganancias qQue permitan vivir-
holgadamente, las cuales se podrfan incrementar con un =
bueno y adecuado uso de la publicidad,

Ademfs la distribuidora de llantas "Gufa Llantas, S.
A. de C.V." cumplird con la funcién social de proporcio_-
nar un servicio a la comunidad.

Un punto que considero importante seflalar es que pa_
ra lograr realizar un buen estudio de factibilidad asf co
mo también para ponerlo en prictica, el profesionista mis
adecuado por su capacitacibny conocimientos esjel Licen_-
ciado en Administracién de Empresas, ya gque cuenta con -
los estudios mis amplics sobre este aspecto.

Sin lugar a duda, el Licenciado en Administracién es
la persona idSnea para la realizacién de proyectos de in_
versibn, asf también para que el aparato administrativo -

de una empresa opere de la forma més eficiente.
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