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l:ITRODUCCION. 

Actualmente es de gran necesidad el que exista un me 

dio para la supervivencia, y aún lo es m!is si se cuenta 

con la indcpende~cia del mismo. 

Se ·.-ive en un mundo lleno .:le ccntrariedades y a la -

vez de dudas; ~n mundo que cada vez y a medida que pasa el 

tiempo se torna mSs difícil y en el cual cada vez, es mtis

complicado obtener ese modo de vivir que sea el adecuado y 

satisfactorio a las necesidades que surgen. Es por esto, -

que en esta t1poca, a pesar Ce su dificultad que nos prese!!_ 

ta, se busca c:ada vez con mz,,yores dcseC'ls el lograr la ini1!:_ 

pcndcn~ia1 es decir, el realizar el trabajo por cuenta pr2 

pia, dada la dificultad que existe para conseguir un buen

cmplc~ en las grandes empresas. 

Ahora bien, dicha inacp~ndcncia, s6lo se logrará 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 suficicn 

tes ya acan de !ndole ccon6mico, materiales y hu~anos, pa_ 

rt. poder poner cm práctica dicha iniciativa, 

No toda pl~rsnna puede lograrlo, yiJ que adcm5s de la

iniciativa y los recursos ante!': mencionados, se necesitan

lon conocimientos y liJ capacidRd adecuada para poder lograr 

el ~xito en los negar.íos. 



Es as! como se concluye, que la persona idónea para

realizarlo es el administrador de .Jmpresas, r¡ue cuenta con 

los atributos antes mencionados. 

Por l~ antcrjor, he dccírlido realizar la prc~ente i~ 

v~stigaci6n, en la cuul estudio y analizo todos los pasos

quc considero necesarios para la ir:'lplantaci6n de un nuevo

negocio y en especial al de una di::;tribuidora de llantas. 

Por otro lado, cabe mencionar que considero co1.10 - -

acertada la decisi6n de crr•ar un nuevo negocio ya que a la 

vez, se puede convc:rtir en mi sostenimiento; adcmlis de que 

scrti tr.mbil?n unn fuente de bienes y servicios 1Jura la po. -

blación, así como una forma de generar empleos. 

He decidido el est,;bl~cimicnto de una distribuidora

de llantas en la ciudad de Colima, Colima, por las razones 

anteriores y las que a continuaci6n se mencionarán en los

cap!tulos subsecuentes del presente estudio. 



CAPITULO I. 

INVESTIGACION D!l HI:RCADOS, 



INVESTIGACIO!l DE MCRCADOS. 

En este primer cap!tulo, tratar6 di? dar un enfoque -

m4s o menos claro, de lo que es la investigaci6n de merca_ 

dos y los usos que la direcci6n de negocios le ha dado. 

Considero que es el primer paso a .seguir para deci_

dir el establecimiento y el tipo de el negocio y por su_ 

puc~to, su adecuada ubicaci6n. 

La invcstigaci6n de mercados ~s toda aquella reuni~n, 

registro y análisis de todos los hechos acerca de los pro 

blamt.s que se rclaciondn con la transferencia y venta de -

bienes y servicios del productor dl cons\lll\idor. 

Podemos decir tambi~n, que la investigaci6n de mere~ 

dos no s6lo as toda aquella bO.squeda y recolecci6n de da_

tos que nos proporcionan una base s6lida para poder ini _ -

ciar un nel]ocio, sino que tambi6n toma parte importante en 

el desampcño y desarrollo del mismo. 

Es por asto, que la in· .. estigaci6n de mercados es an1_ 

pliomcnte utilizada por la dirección de los negocios, aun_ 

que en paises como México esto no se lleve a cabo en su t~ 

talidad, 

La investigaci6n de mi=rcados ayuda a la determina. -

ción de los objetivos del negocio, los cuales deben de es_ 

tar acordes al mercado donde nos vamos a desarrollar. 



Es tambi~n una orientaci6n para el negocio en el se~ 

tido en que la empresa, sin esa oricntaci6n no podrti llc_

var a cabo sus actividades y no podrS valorar los recursos 

de que dispone. 

La investigaci6n de mercados es au:dliar de la dires 

ci6n de negocios en la creaci6n de estrategias, tales como 

canales de distribuci6n, polfticas, el producto mismo, la

l!nea del producto, la publicidad y la fijaci6n de precios. 

A) Tipo de mercado y competencia. 

En cuan'to al tipo de mercado y competencia de la zo_ 

na de estudio, encontramos qu~ dicha zona es un buen r.:erc!!. 

do potencial, ya q 1Je en la misma se encuentran localizadas 

tambi~n la competencia y creo que en vez de perjudicarnos

nos bcneíiciarta. 

AdemSs de esto la avenida de Las Plamas es bastantc

transitada por todo tipo de veh!culos, desde autom6viles -

chicos hasta camiones de gran tonelaje. 

B) Investlgaci6n del producto. 

Para la invcstigaci6n del producto que r.i.5.s consumo -

tiene, se realiz6 una encuesta sobre las llantas que más -

se venden por parte de ld competencia que ya se P.ncuentra

locali zada e1i la ~isrra avenida, Ad~m&s se obtuvo in"orma_·· 

ci6n de la matriz localizada en la calle Guillermo Prieto-



1 575. En consecueucia se concluy6 qua la llanta con mayo_ 

res !lldicas de venta fue la de autom6vi 1. 0 

As! es como decidimos acondicionar nuestro local, 

con mayor capacidad pa.:a a-..1tom6vilcs y a la vez un almac~n 

con la:. mismas cualidades. 

C) Cc:1ractc:"!.!:ticas y usos del producto. 

Creo que ha sido muy acertada la decisi6n de establ! 

cer una distribuidora da llantas, ya que este producto cs

i.•mpliamente aceptado, sobre to=o por tratarse da la Ma.rca

B. F, Goodrich Euzkadi, ademc'.Ss de que el negCJcio c;e cnr.on_ -

trarc'.S localizado sobre una avenida mut transitada como lo .. 

es la de Las Palmas, 

Este producto es cor.ocido por la gran mayor!a de los 

consumidor~s, adcmc'.Ss de gran calidad con la que cuenta el

mismo. Refiri~ndonos al preci~, ertos van acordes a la ca_ 

l:i.dad del mismo, como lo dire el le::ia de esta Compañ!a 

"Cu~stit pero vale". Es por ello que la persona que conoce

y ha puesto en prueba asta llanta, opina que es de gran s~ 

~uridad y con!ortabilidad. 

El consumidor que nos visite no podr:i convertir su -

"Pinto" en un "Porscl-te", con s6lo una visita a la tie;¡da -

de llantas, pero si es posible lograr una sorprendente - -

transformaci6n en cuanto a seguridad y confortabilidad, en 

su automovil,carnioneta o cami6n. 



tl producto qüe pretendemos vender ha sido sometido -

a ocho pruebas de ñesempeño, corr.piticndo con las mejores -

marcas de ll~ntas dPl mundo, La~ pruebas se realizaron en

la pista de pruebas de Chrysle:r en Chelsea Michi.1an, Se 

utilizaron autom6viles tanto de tracci6n delantera como 

tra.i;ertt, Las och1 prl.;ebas consistieron en: agarre en seco; 

agarre en mojado; maniobrabilidad en seco, maniobrabi!idad 

en mojado; frenado en seco; frenado en mojado; velocidad -

de pista y frenado dando VUPlta. Bl puntaje acumulado de -

cada Marca de llanta bas3do en lus ocho pruebas antes men_ 

cionadas arroj6 como resultado~ que nuestra mrt.rc~ de 1 lan _ 

ta tuvo el más alto ele los punt11jc~ sohre las ntras mrlrc~s, 

-"'unnuc por peen de ñifP.rencia. 

Con lo anterior pretendo dar a conocer que el proñus_ 

to r.on al que pretendo trabajar se trata de una marca rece 

nacida en todo el mundo por su calidad, lo cual da más se_ 

quridad de obtener el éxito esperado con el establ~cimicn_ 

to del negocio. 

Hablando un poco m5s a fondo sobre el producto mistno, 

creo importante dar a conocer a las tres partes principales 

de las aue consta una llanta: ccias, armaz6n y banda de r~ 

daja. 

Las ceias 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 cua1 se coloca o

nn la c:.Smara, J'ª seR que se trat.e de llan°t~ con o sin ctim!!_ 

ra rci::;pectivamentP.. LR c:imara es el sistema tubulilr que 

milntiene el aire a pre1ü6n determinad.:i y qae s~rvc par11 r!:. 

sistir la CiU.ga. 

La banc1a de rodaje consta de dos componentes a saber 

la corona y el bajo piso v base. 

La corona, disefiada para resistir el desg~ste, dar -

tracci6n y a9nrre a la carretera, as! c .. 1mo para realzar la 

estética de la llanta, 

El bajo piso o bdsc, dir.eñado para dar máxima adhe_

rencia al armaz6n; as!. como para dismit1uir el calor duran_ 

te el servicio. 

La compañía Bulera :uzkadi, s. A., ha sido la pionera 

en los adelantos mtis rclevani.es de la industria llantera -

nacional en l~s 1ltimas décadas, y uno de los adelantos 

que introdujo, fue la construcci6n de la llanta Radial, la 

cual rep1:escnt3. pata el consuJT1idor una co~probada economía 

de combustible, mayor duraci6n, seguridad en el manejo, 

m.Ss renovadas y finalmantc menor costo por kil6mctro, 

O) Demanda presente y futura del producto. 

Si damcs un vista.so al nivel de crecir.iiento de la P2. 

blaci6n a1tim-Jm1.1nte, rtipido nos damos cc.enta de que, aun_ 

c:ue ha sido menor el crecimiento qce anteriormente, en 
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otros años, de todos modos resulta impresionante. Si al ...... 

mismo tiempo pensamos que la mayoría de la poblaci6n ncce_ 

sit~ un medio de transporte y que en muchas de las veces,

cuenta con un vehículo propio para satisfacer sus necesid~ 

des de transporte, y cuando no es posible ello hacen uso -

de U:l servicio de transporte como lo ~on los camiones. To_ 

do lo anterior lo menciono para poder dur a entender con -

mayor amplitud mi ic1ea. En tanto que exista mayor necesi_

dad de transporte por parte de la poblaci6n y dada la fal 

ta de modernizaci6n :Ie los ntP.dios de transporte en nuestro 

país, corno los existentes en otros pa!ses como Jap6n, creo 

que la llantJ ti~ne una Jemanda tanto presente como futura 

hasta cierto punto asegurada. 

Adem§s de lo mencionado con anterioridad, os conve_ 

niente mcnci~nac, que la localizaci6n dol negocio, es bas_ 

tan te buena desde r.li punto de vista, ya que la Avenida de

Las Palmas tiende a ser aan mSs traficada ae lo que es ac_ 

tualr:ientc, y na ~6lo por los habitan tes de es-ta ciur'ad si_ 

no tar.ibién por los vacaci.onistas o visitadores, ya que cs

una de lns entradas a la ciudad de m~yor tr~fico. 



CAPITllLO 11. 

IN! CIACION DEL PROYECTO, 



lNICIACION DEL PROYECTO. 

Una vez que se ha realizado la investigaci6n de mere~ 

dos, vi~ta ~n Ql cap!tulo nntcrior y de la cual se obtuvo

~ª informaci6n necesaria plira tom.:ir la dccisi6n de ~st(lbl~ 

cer una dlstrib1Jidora de llanttcs, a pesü.r de qua en la. r<?~ 

lidad fu<> sólo pnra otorgnr mSs seguridad a la decisión 

que ya con antcriol'ídarl se hab!;i tomado, pt'oceder6 ahora a 

estudiar la iniciaci6n de mi proyecto. 

Primeramente, para la iniciaci6n del negocio se debe

comenzar por la cstimaci6n global del negocio que se prop~ 

ne lanzar y la primera mcdi2a 1u~ se debe tomar y estudiar 

es el origen de la !dca, os decir, qui6n la J1a creado o 

qui6n es el patrocinador de la misma, hasta llegar a su e~ 

nocir.dento. Tn1tSndoso de mi proyecto, la persona q1.1c tuvo 

la iniciativ-1 en esta ide<J fui yo, o sea fui el qua dí6 

9riqcn a la idea, y el patrocinador de la ~isma viene a 

ser mi padre, q\lien cuenta con el dep6sito de llantas D.F. 

Goo~rích r:uzka<li, en la ciudad de Colima. 

Lo antcricr salvar~ mucho ticm~o y dinero en las ln_

vcstigac iones posteriores o subsc-cucntcs, p•tes es evidente 

que depender~ en corisiderablcs proporciones el éxito que -

tenga el negocio, do la forma ~n que se haya originado la

idea para íniciar dicha cmprcEa. En mi caso como lo expli_ 

qu6 ünteriorrncntc creo q•le cs. factible pensar que no se me 
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presentará ningún problC!ma al proseguir con el proyecto. 

En la apreciL::ci6n global de un negoc'io, una de las C.!!, 

racter!sticas m5s importan tos es lil magnitud que determin!!_ 

das organizaciones pueden alcanzar, es decir, el grado de

dcsarrollo a que una determinada clase de empresa puede 

llegar: considerando sobre todo que en cst~ dcsarr.ollo ti~ 

ne f~crz~ indudable la condici6n general del merc~do donde 

debe operar la nP.go,..iaci6n. 

Uo es por casualidad que algunas empresas alcanzan -

cierto grado de desarrollo y otra!; no. 

Ci'E!rtos negocios requieren determinado tamaño y deteE_ 

minado grado de desenvolvimiento para otorgar a sus .:nver_ 

sionis+::as la máxima productividad y P.fi..:iencia. 

L~ C?speciali zaci6n y divisi6n del trabajo es factor -

importante en el desarrollo cie una cmprt.:s.:i. 

En un pequeño es table.cimiento dotaCo de un gran núme_ 

ro de operar~os y obreros, cada uno de ~stos tendr& funciE_ 

nes de las mtis heterogéneas y s6lo as! poder lograr tener

un alto grado de d~silrrollo. El carácter de los productos· 

es tambit;n de primera import.ancl a para determinar el des a_ 

rrollo y tamario q·ue debe de darse a un negocio. 

Los productos cuya demanda es constante y que además

no están sujetos a la dem;inda local ~on los que están lla_ 

mados a lograr el t1x1 to a corto plazo. 

Es indispensable puci:;, al proycctal:' un negocio, fijar 
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el alcance de su posible dcs.:irrollo ~i no se c;uiere pxpo_

nerlo a un completo f.racaso. 

Respe<.to a los asocindos, los ncgocio!3 pueden establ~ 

cersc por la voluntad de un hombre o como resultado de un

contrato entre dos o rnSs individuos o ya sea entre el cst~ 

do y los particulnres. 

Un individuo que po!:ec C?l Cñpital total y los medios

necesarios para estilblecer un negocio, no e:ii:ije m5s que su 

volunt.:id para dar principio a :.;us operilciones. 

Otro factor importante, es la posibi lid::id de canse_ 

guir crédito \l fo11dos ajenos para el desarrollo del n?go __ -

c¡o, lo que en la actualidad se est:i complicando cada vez

máE, debido a las elevadas tasas de interés que los bancos 

están otorgando. A1. estudiar en detalle la forma de finan_ 

ciamiento dcber~n haccl.·se Jos c5lculos y las invcstiyacio_ 

ncs necesarit.s d~l negocio en este aspecto; pero desde que 

un negocio comienza a estim3rsc es preci:;o tener por lo 

menos un punto de vista general sobrP. las posibilidades de 

cr~<lito. 

Una de las partes mtis dic!files para iniciar un nego_ 

cio es el de conseguir los elementos administrativos o pe!:_ 

sonal competente para manejar l.:i empresa. Es necesario CO!!, 

tar con la contrataci6n rle personal obrero y administrati_ 

vo que gar.:inticc la buena gcrt?ncia y trabajo en la ni:-goci~ 

ci6n. <:reo que respecto a este punto considera aún m5s im_ 
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portanCc la buena sc!ecci6~ de~ personal administrativo, -

puesto que en un momento dado ellos se en-cargartir1 en buera 

m~dida de la contrataci6n del personal obrero. Debe de ha_ 

cerse esto t:n base a las cc.-ndiciones de pod-;r pagarlo y r~ 

munernrlo convenientemente y a la vez evitar favoritismos

entre el personal para que no sea deficiente en su trabajo. 

Por último debe estudiarse la clase de cuntratacioncs y l~ 

intervenci6n de J.a autoridad pública en materin de trabajo 

y previsi6n social. 

Respecto a las posibilidades de éxito en relaci6n cO.'l 

la!:; utilidades de la empresa, les ctl.lculos deben h;;icerse -

en forma conservñdora evitando así todo optimisr.io infunda_ 

do. 

En rcsúmen, tres son los paso'i que tomo como esencia 

les para la iniclaci6n de un negocio: 

l} .- La investigaci6n, el estudio de los orígenes y 

ele¡,¡entos diversos que componen el negocio en 

proyecto. 

2).- Ajuste y coordinación, es <lecir la paulatina y -

sucesiva rcalizaci6n de las partes o factores 

que constituyen el negocio, unicndolas y ajuF.tá,!! 

dalas para dar formn real y activ3 al negocio. 

3} .- Financ~.amlento, o sea .el cálculo y adquisici6n -

de los fondos y créditos necesarios para poner -

el negocio P.n oper~ci6n. 
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A), Giro PriPcipol ñel negocio. 

Un pro~1ecto lo P'-'demos definir corno c:ol conjunto de ª.!! 

tecedentcs que permiten juzgar l3s ventaja~ y aesventajas

que presenta la. asignaci6n de r1.::curso~ ccon6miC"os llamados 

tombi~n insumos, a un centro o unidad productora, donde s~ 

rGn transformados en determinados bienes o servicios. 

Si se decide llevar a cabo la ini=iativa, se entra en 

la et;ipa de realizaci6n del proyecto, y el mismo pasa a 

ser el conjunto de antecedentes y planes que pcrmi tan man_ 

tar el negocio o unidad productora. 

Tomando en cuenta la definici6n ;;i.nterior, los antece_, 

dentes que tenga en este ca&o para la iniciaci6n de este -

negocio son laR investigaciones realizadas en la zona de -

estudio, que me permitieron juzgar ventajosamente que es -

necesario el establecimiento de una distribuidora de llan_ 

tas en dicha tona. En mi caso también se tiene que tomar -

en cuenta la necesidad de la matriz, o sea el depósito dc

llantas, de crecer en otras zonas de la ciudad. En fechas

anter)ores la casa matriz se h~bía rlcd;cado a buscar posi_ 

bles futuras localizaciones ae alguna suc~rsul o distribui 

dora, y result6 ser la mejor zona la actualmente selcccio_ 

nada co:no mtis apta; sólo que anteriormcnt;c no se contaba -

con los recursos económicos para su establecimiento. 

El neiJocio llevartl el nombre de "GUIA LLANThS 1
', S.A.

DE c.v., situaGa en la avenida de ~as Palmas o tambi6n 11~ 



mada Carlos de la Madrid, en la salida a la carretera a 

Manzanillo y Jiquilpa1'o en la ciudad de Calima, Colima. 

14 

El giro principdl del negocio que se tomará para ser

plasrnado cm Pl acta com:otitutiva sertl como a continuaci6n

sc muestra: compra-venta, comisión y distribución de llan_ 

tas, ctimaras y corbatas de tecla e las~ de veh!culos y maqu! 

nariusJ el servicio de montaje y de~montajc, alincaci6n y

balanceo de llantas; el mantenimiento y reparación dG mot.2. 

"res de toda clase de 11eh!culos automotrices as! como de t.2. 

das sus rartes; la ejecución de todos los actos y la cele_ 

bración de todos los rontratos que se requieren para la 

realización de los fines anteriorr.s. 

B), Estudio de prefactibilidad. 

Los estudios de prefactibilidad consisten en la obte!! 

ci6n de informaci6n sobre rr:ercados, inversiones y costos,

pan1 poder formar un juicio pr~liminar sobre algunas propf!. 

sicione:.1 de negnci11s. 

As! mismo, según la magnitud e importancia de la pro_ 

puesta negocicci6n, los estudios de prefactibilidad pueden 

ser hechos ¡Jor especicli~ta-> o elahorados por los propios

interesac1os, que en cualquier r:asro n~.:esitan tener una 

ideD de los costos y posibles ganacias, antes de tomar una 

deci.e:i6n 'JUC involucre invertir y constituir legalmente 

una ncgociaci6n. Est5 claro que aOn as! exi'itcn posibilid_f! 
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des de un fracaso en el negocio, pero al menos estas se r2 

ducen con el estudio de prcfactibilidad, y de los resulta_ 

dos que arroje el mismo se basará la dccisi6n de los inver 

sionistas. 

Es indudable que para la rcalizaci6n de cualquier pre_ 

yecto de invcrsi6ri, debe de existir como antr.cede:itc por -

lo menos un estudio de prefüctibilidad hecho por los inte_ 

resadas o a solicitud de ellos, Tambi~n es frecuente que -

esos estudios da prefactibilidad se elaboren an grupo y 

dcspuén sean sometidas a la consideración del inversionis_ 

ta, lo que invierte en cierta forma el mecanismo y tiene -

implicaciones irnportantes en la psicología de la promoción. 

Los estudios da prefactlbilidad son concretos aplica

dos a un lugar determinado, e sea se realizan para un pro_ 

yecto en particular y se r~f ieren al grado en qu~ puede 

ser o no factible el establecimiento de un negocio determ.!, 

nado, rnientras que los estudios generales que pueden util! 

zarsa como patrones con el mismo prop6si to se han denomin~ 

do perfiles. 

Los elemnntos de que consta el estudio de prefactihi_. 

1i dad son: cg1culos de j nversiones, gastos y presupuestos

generales y pron6sticos de ventas; los cglculos se ver~n -

en el capítulo IV, referente a los elementos del proyecto

Je inversi6n. 
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C) Perfil industrial. 

Cabe nacer notar la diferencia entre un estudio de- -

prefactibilidad y un perfil industrial, entendiendo por e! 

te último como los estudios geueralcs que pueden utilizar_ 

se como patrones con los r.iismos prop6si tos que los es tu 

dios de prcfactibilidad. 

Estos perfiles ind~strialcs contienen informaci6n so_ 

bre los siguientes aspectos: 

1.- Activo fijo 

2 .- Inventarios 

3. - Mano de obra 

4 .- Producci6n anual 

s.- !nsumos 

G. - Valor agregado 

Dentro de la parte relativa a los activos fijos, se -

tienen los valores del terreno y las obras y adaptaciones

dc lo~ edificios, la maquinaria y el equipo, herramienta e 

instrumentos, el (los)veh!culo(s) y el mobiliario. 

En cuanto a los inventarios, la informaci6n se pre sen, 

ta para materias primas y otros materiales, prod:.ictos en -

proceso y proUuctos terminados, reportándose también el d!!_ 

to de inventarios normales en porcentajes y los valores as_ 

tualcs. 

Respecto a la mano de obro, se incluye el nGmero de -
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técnicos de varios niveles, asr como los obreros califica_ 

dos, semicalificados y no calificados, agrupados en tres -

categorías: los de administraci6n, producci6n directa y -

los de actividades auxiliares. 

La producci6n anual se da en cantidad y en valor, re_ 

portSndose también sobre utilizaci6n de la capacidad inst~ 

lada y las condiciones f!Ue c!cben aprovecharse !ntcgramentc. 

Los insumos se subüividc~ en sie~c grupos: a~ua y - -

energía, materiales para prod\lcci6n, materiales ele ompac;ue, 

materiales y servicios para el mantenimianto, trabajos dc

maauilaci6n, materiales utilizados en las actividades aux.f. 

liares y servicios diversos. 

Respecto al valor agregado, este se pres.::nta desgloS!!, 

do en sueldos y salnrios, prestaciones, deprec.iaci6n, pa_-

9cs por arrendamientos de r.quipo, impuestos y utilid¿ides. 



CAPITULO II I 

ASF!:CTOS L!:GALES, 
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ASPECTOS LEGALES. 

Todo negocio existente en la actualidad, así sea dif~ 

rente su giro principal, requiere contar con las licencias 

y permisos correspondientes para poder puner en funci6n y

reali zar lüs operaciones que dicha ncgociaci6n pretenda 

llevar a cabo. 

En este capítulo, trataré los aspectos correspon~ien_ 

tes en cuanto a lo legal de la distribuidora de llantas, -

es decir, las Secretar~as que tiene que visitar para obt~ 

ncr su respectivo permiso o licencia. 

Con mucha frecuencia e inadvertidamente al andar por

a lgunas calle~ de "X'1 ciudad, nos e>ncont.ramos con diferen_ 

tes negocios: almaccn~s de ropa, zapater!ns, restaurantes, 

talleres, distribuidoras de llantas, consultorios de m6di 

cos, inacnieros, contadores, y otros muchos m5s: todos los 

propietarios de esos negocios son contribuyentP.s de impue.! 

tos locnlcs y federales, y en una u otra forma los dueños

tiencn que cumplir con obligaciones y requisitos fiscales

y no fiscales con determ!nñda Secr&tar!a o dependencia gu 

bernamenta1. 

Pero no todos, por el he: cho de ser comerciantes o co~ 

tribuyentes tie11cn las mismas obligaciones o responsabili_ 

dadt?s con respecto a las lcres y re']lamentos que controlan 

el ~omercio en general. 
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SegGn la actividad que se e:-:plota en el negocio, t~.-

llcr, industria o despz.:cho, serán :as lf:'}ºes y rl~g!amentos

que s~ tengan que observar, estas en mayor o menor grado -

para al;unos giro~ o ~ctividadc~, la Ley es roár- exig~ntP. 

Con respecto il las oficinas " depende-nciaf= dr>l gobie!. 

no que intervienen en lo~ negocio&, algunas de e~~ns son -

generales p"lra todos los negocios, y otraE E5lo Jntervie_ -

nen según el giro o actividad dé la empresa. 

Para la c:reaci6n como lo es P.n este caso p.:.rticular -

de una ~ocicdad An6nimü., la cual suceJC!' después de que se

han reunido un grupo de personas y han acordado formar una 

f'OCiedad para dcr1icarsc a "X 11 actividad. Apro!:>ada entre 

los candidatos o socios la idea, se recurre a un Not:.1rio -

PGblico "X 11
, para que éste elabore lo pRctado :,· le d~ fer_ 

ma legal medir.nte escritura la protocolice y tramite el r.2. 

gistro de ella en el Registro P6blico de la propiedad, seE 

ci6n de Comercio y a5! <t.cnga V-"'lidcz necesaria. 

Los cstatos de la estructura de la sociedad '10 pueden 

ser a capricho <le los socios, tienen que est.:1r apegados a

lo qu~ ma~ca la Ley, se tienen que cu~plir con los requisi 

tos para poUcr~e constit'Jir. 

l)As!, si se trata de sociedad an6nima (S.A.), señala 

que teng~ cinco socio~ como m!nimo, que se aporte ya sea -

en especie o en efectivo un capital no menor a $25,000.00-

y que de el capi t.:il que r:e h.:iya acordado aportar por cada 



20 

uno de los socios, que cuando menos se exhiba el 20% del 

capital al momento de su consti tuci6n (Artículo 89 de- la -

Ley de Sociedades Mercantiles). 

Respecto a los e inco socios y a los $25, 000. 00 de ca

pital es el m1nimo de que hobla lo Ley. En la actualidad -

no es sufi:;icnte ese capital, menos para un negocio en so_ 

ciedad; es muy po~o. 

t:n este 11sunto la Ley reSulta obsoleta, no está adüp_ 

tada a nuestra época y si tom<imos como base ese capital 

que se señal6 con ante~ioridad, cualquior negocio sin ser

sociedad lo tiene fácilmente: no alcanza ni para gA.stos de 

Notario y tramitaci6n de aperturil y pago de derechos y li_ 

cencias. 

El socio o los socios ~uando van a solicitar al Nota_ 

rio Públicc sus servicios p~ra formular su escritura ccn&_ 

titutiva, le deben da proporcionar los elemcrntos (datos' -

r.ec~sarios; nombre completo de cad~ uno ñe los socios, su

domlcj lio particular, estado civil, registro ferleral de 

con~ribuyentes, . nacionalidad, prof esi6n o .)e ti vi dad, irnpoE_ 

te de la ap~rtaci6n a la sociedad de czuln uno, el giro o -

actividad Cal referirse n c~te asp~cto es importante que -

se le pida al l1ot.:irio Público que ponga l-1 .:ictiviñad o gi_ 

ro ~>:tensa para no tener que modifi.:ar la escritura cons_

tantcr.t-:?nte cuando se tJUiera ampliar o modificar la nctivi_ 

dad). 
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Esos p2queños olvidos cuestan, desde i:ota?"io, tramit!!_ 

ci6n y pago de licencias a do~de proceda,· por eso, es que 

algunos Notari.:>s Públicos,en la escritura constitutiva 

usan términos despu6s de enumerar todo lo que se supone va 

D. ser su giro o actividad, tal::?s palabras son las siguien_ 

tes: anexos, co~cxos y similares, co11 eso ampli.a su giro -

en forma considerable. 

Ast como ese caso, s:uccde tambi~n cun el ~api tal que

aparccc en el acta constitutiva, cuando este no se propor_ 

ciona adecuado a las necesidades fu!:uras, es decir, que es 

poco para los requerimientos necesarios e innediatos, ., el 

resultado por no prevcer eso es que despu6s de ~eis u ocho 

meses o mSs, el capital ya no funciona por lo pequeño quc

es. 

Se puede corregir eso añadiendo a la Sociedad An6nima 

el hecho de que es de Capital Variable {C.V.), de hecho m~ 

chas Sociedades An6nimas en la actualidad lo están hacien_ 

do as!, quedando las siglas S.A. de c.v. 

Respecto a la fecha en que se desea el cierre del - -

ejercicio o de balance, se le dice al Notario PGblico cua~ 

do se de~ca, si no se hace as1, él mismo pone norrr.almente

que el primer ejercicio sea de la techa df" apertut"a al 31-

dc Diciembre y los siguientes, d~t 1°. de Enero al 31 de -

Diciembre. 

Esa fecha de cierre re hrJ convertido en costumhre sin 
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se~ muchas veces conveniente, pues provoca que se acumulen 

en los despachos contables muchos trabajos, sobre todo en

los tiltimos dS:as de Diciembre y los tre~ primeros 1neses 

del dño :Jiguiente, de tal manera que no quiei-en sab~r ni -

como se llaman los c .. mtadores por lo mucho de trabajo que

se tiene en esa f ccha. 

También las oficinas de gobierno en lo que toca a re_ 

cepci6n de declaraciones anuales, est5 peor. 

Para evitar C:!sos conflictos y más, se le pide al Not~ 

rio Ptiblico que el cierre del ejercicio sea el año de aprr 

tura, sin que necesariamente sea ~l año natural. No perju_ 

dir.a en :iada y sin embargo si ayuda mucho. 

Sobre el tipo ñe acciones, estas ~on nominati1Jas, los 

impuestos so'"Jre las utilidades que obtiene la sociedad y -

que las entregan a los S':'cins, el tramitamiento de paao de 

impuestos del socio que recibe las utilidades o dividen:1os, 

lo está reglomentando del art!culo 120 nl 124 de la Ley del 

Impuesto Sobre la Renta. 

Estas acciones, para no hacer :TIUchas cuando el ca pi tal 

dli la .iociedad es muy grande, sr. elaboran tftnlos que amp!!. 

ran SO, 100 6 rr.ás acciones, teniendo precauci6n de hacer -

algunas con el valor de acci6n, para que ~e rueda dar cam_ 

bio, digamos unas 10 6 20 según sea el c~so. 

Tocante a las acciones, se pued~n mandar a hacer en -

una imprenta, o si se prefiere, se compran machotes de le_ 
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ciones que existen ~n el rnercado, con todo~ :JUC deben lls:_ 

var (Artículo 125 de la Ley de Sociedade<> Mercantiles). 

Siguiendo con los datos q 1Je se le proporcionan al No_ 

tario l'úUlico para que formule la escritura, se le indica. 

rá guicn~s s~r~n los represe~tantes o dirigentes Ce la so_ 

ciedad: dos cua~do menos: el administrador o comisario, S!:, 

g(m sea la necesidad y magnitud de la sociedad. 

El nombre que se Je asigne a la sociedad, debe ser 

nuevo, es decir ,que no c:-.ista otra socicdcd con ese mismo-

nombre, porque de lo contrurio, lo rechaza la Secretaría -

de Relacicncs Exteriores. 

A) C~mara de Comercio e Industria 1• 

De acuc:do con los estatutos, todo comerciante o in_

dustrial debe de inscribirse en la cámara que le co~respo~ 

da de ~cuerdo con su giro o actividad y pagar su cuota año 

con año. 

Hay empresas que por su acti\'idnd pertenecen r. la Cli_ 

mara de la Industria de la Transformaci6n; ot.rüs a lü C.§m~ 

ra de Comercio¡ algunüs ü la C~mara del Cemento¡ algunas -

otras a la Ctimara del Calzado, pero en este caso de la í.Ji!_ 

tribuidora de Llantas, pertenecerá a la C5mara de Comercio. 

El comerciante o industrial, al hacer la apertura de-

s'.l negocio, sP.a sociedad o persona f!sica, tien"'? que re_ -

l) Abrahain Olgurn Jiménez. Obli9c.ciones Fiscales 1986. 
!México 1986) Cap. 3°. Pág. 3. 
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gistrarse en la Cámara de Comercio o de ld IniJustria de la 

Transformaci6n s~gún sea el caso y pagar su c~ota año con

l'ño. La base para calcular la cuota,. casi siempre sobre el 

monto del capital que r.ianifiesta el contrihuyente a Hacie!l 

da o estadística, o tarnbi(;n lo que marquen las cscrituras

como lo es en <.1ste caso. 

B) Secretaría de Comercio. 

I:n esta secretaría el comerciante o industrial t.lene

que cumplir con algunas obligaciones; autor izar básculas, -

metYOS y en general objetos de medir y pesar. Si el instr~ 

mento de medir o pesar se compra nuevo, casi todas las 

tiendas que lo expenden lo dan autorizado, pero si no, la

autorizaci6n se gestiona a principio de año. 

C} Secretaría de Progromaci6n y Pres1.1puesto. 

En P.Sta direcci6n se tramitan los registros para fi_

nes estadísticos y as! se cumple con lo que ordena el art! 

culo 8°. de la Ley de Informaci6n Ectad!stica y Geografía. 

Los que tienen obligaci6n de cumplir este registro -

son entre otros: las empresas, establecimientos industria_ 

les, comerciales, agropecuarios, los dedicados a la venta

d11 bienes y servicios as! como las sociedades y asociacio_ 

nes civiles, etc., este mismo art!culo indica la obliga_ -

ción de revalidar el registro año con año. 
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Una vez ']Ue se ha dadC'I notificaci6n de ap::-rtura a la

Direcci6n de r:stad!sricl:ls, debcr5 present'ar afio con año 

RUS Jnformes correspondientes al ejercicio anterior. 

D) lnstituto Mexicano del Seguro Social. 

Al abrir una fábricn, comercio o r.ualq1Jier nC'gocio, -

si el contribuyente tiene tr?bajadores, estos deberS.r1 de 

registrarse o darse de alta, que es lo mismo en el lnstit~ 

to J.1exicano del Seguro Social, para eso, primero se prese!! 

ta el ~viso d~ inscripci6n patronal, ya sea sociedad o peE 

sana física, el registro se hnce en form.:\s que existen ya

impresas y que proporciona el Instituto Mexicano del Segu~· 

ro Social. 

Si es sociedad, llenará la forma indicada y la firma_ 

r& de pr~ferencia, alguno de sus representantPs, Pl ~dmi_

nist.cador o gerente; al presentar el aviso se acompaña una 

copia simple de escriturct de la sociedad, para que "noten

en el seguro social el número de ~sta, fecha de constitu_

ci6n, nombre y número de notario y los representantes de -

la sociedad, esta copia normalmente la devuelven cr. scgui_ 

da. 

Es importante señalar que para dar de alta a los tra_ 

bajadores la Ley en ~u a...-t!culo 19 (Ley del Seguro Social) 

exige 5 días m5ximo después de la al ta del patr6n para dar 
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de alta a los trabajadores. 

B) Secretaría de Hacienda y Cr6uito Público. 

Se comicn¿a por. dar el avieo a la ofi~ina Federal de

H~cianda. 

La solicitud se presenta en el for~oto HRFC-1 que son 

las qu~ se utiliz~n para dar de alta a los contribuyentes

mayores, menores, honorarios, arrendnmiento en toda la Re_ 

pública Mexicana, as! como para toda clase de sncicdades -

y asociaciones c.;.viles de cualquiera de la que se trate. 

agcn~in o subalterna rec! 

be es te trámite. 

Respecto al plazo para ~rescntar el aviso debe ser 

dentro del mes si9u.icnte. 

Junto con el a•/isc de it:pertura se presenta para su 

autorizaci6n, libros de contabilidad, entre los que se en 

cuentran: A) Diario; B) Nayor; C) Inventarios y Balances,

cuando menos, u hojas sueltas si se va a llevar sistema m~ 

c.'.Jni zado. 

Si se trata de una sociedad, en su apertura adem!s de 

lo indicado con anterioridad, a9r~9nrá 3 libros: el de Ac_ 

tas, el de Registro de utilidades y el libro de acciones -

nominativas o r~gititra ~e inversi~~es en acciones. 

La a1;toriz;i.ci6n de estos libro:. se hace en el momento 

er. el que se registrn el negoc1~, en este caso la úistri_-
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buidora de Llantas "Gu!a Llantas 11
• 

F) Secretaría de Salubridad y Aslster.cia. 

Es el Ert!cul~ 273, de la Ley General de Salud, el -

qur hace menc~6n de que 1.egoci'Js son los que requieren li_ 

cencia sanitaria, son entre otros los establecimientos in_ 

duFt.rialcs, comerciales y de servicios. 



CAPITUI.O IV. 

EI.EMENTOS DEL PROYECTO DE INVERSJON. 
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Elementos de los proyect.os de inversi6n. 

Un proyecto de inversi6n se puede dt!"finir como el co!l 

junto de antecedentes que permiten juzgar las ventajas y -

desvvntajas que presenta la asionar:i6n de recursos tJcor.6mi_ 

cos llamados t;i.mbi6n insumos a un centro o unidad product~ 

ra donde serán transformados en determinados bienes y ser_ 

vicios. 

Si se decide llevar a cabo la iniciativa, se encuen_

tra en una ~tupa clc roalizaci6n, y el proyecto pae:a a ser

el conjunto ele antec::idente~ y planes fJUe permiten montar

a1Juella unidad productora. 

En todo proyecto existe una fase llamada técnica y 

otra l.lamada econ6mica, que esttin !ntlmamente ligadas y 

que se condicionan. 

Etapas del proyecto: 

1.- Selecci6n de los proyectos. 

7.- Preparaci6n de anteproyectos que rer1nitan justif!, 

car lü asignaci6n df! recursos para estudios que -

sean mSs ~vanzados. 

3. - Elaborac:i6n de anteproyectos que pi::?rmi tan dPtermi 

nar relaciones entre las re~lizacioncs que sean -

posibles. 

4. - Calificaci6n de prioridades entre los proyectos -

estuUiados. 
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S. - Preparaci6n de los que .:.ertin los proyectos fina_-

Jes. 

6,- Montaje de ~as nuevas uniCades productotas o las

nccesidade~ para operaci6n del negocio. 

7.- Poner en marcha el fJnclonamiento normal de las -

unidades prorJuctoras, 

Los elementos de los proyectos son: 

a}. - Pres\.·puesto de inversi6n. 

b). - Presupuesto de gastos de fabricación. 

e).- Prccu?J,.:sto de operación,y 

d) .- Pron6stico de vent<is. 

A cor1tinua'-'i6n daré un r.iosq:ue~o de lo que son cnda uno 

de ellos y en detalle c.plicados a la distribui~ora de llan 

tas. 

El presupuesto de jnversión es aquel que nos muestra

detalladameute el monto total o el c1cscmbolsn total en di_ 

nero que se tiene que llevar a cabo para poder poner en 

marcha :?l negorio que se pretende establecer, ~n lo qut! se 

refjere a maquinñria, equipo e instalaciones. 

El presupuesto de invers16n de la distribuidora de 

llantas "Gu!a Llantas", lo podemns ver al fina 1 .Je l cap! t!! 

lo. 

El presupuesto de gastos de !Lihricaci6n, aunque en -
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este caso par ti cu lar no se re ali za puesto que se trata de

un negocio en el cual no se fabrica ningGn artículo, sino

que sólo se proporciona un servicio; es aquel que incluye

gastos tales como la mano de- obra de fabricaci6n dirt!cta-

{sueldos y salaries, materia prima) y otros concepto!i ta_

les como energía eléctrica, gas, mantenirnien~o de maquina_ 

ria y equipo, seguro social e INrONAVIT, de los tn1bajado_ 

res ademtis de la dcprecia~i6n de la r.laquinaria. 

El presupuesto de operaci6n es üGUcl que incluye d~t~ 

ll;1damente los gastos de administraci6.1 los gastos de ven_ 

ta r en otros casos los gastos de fabricaci6n. 

Estos elementos constituyen el presupuesto total de -

gastos de fabricaci6n. 

Los gastos de administración son aquellos en que se -

incurre por motivos propios de la administraci6n de una en. 

tidad. 

Se clasifica como ~astos de adminh.traci6n todos los

yastos eroqados pnr motivo de la o;->e1ación de la función -

financier~ del negocio. 

Los gilstos de venta :.on ilqUellos C:l que se incurre -

por ~ot~vo de la operaci6n de la funci6n fina~ciera de ven 

tas. 

Usado en plural, lo anterior se refiere al conjunto -

de gastos de esta género o al nor.ibre convencional de ln 

cuenta de resultados deudora que lo re~lstra. 
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El presupuesto de operación de la distribuidora de -

llantas 11 Gu!a Llantas", se puede ver al final de este cap!, 

tulo. 

Ahora analizaré el pron6stico de ventas, que es la 

relaci6n 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 neqocio. 

Principalmente debe darse mayor importancia a distin_ 

guir o señalar cual va a ser el monto total de las ventas 

en un año de operación y así conocer si el negocio puede

resul tar rentable o no. 

El pron6stico de ventas de la Distribuidora de Llan_ 

tas se muestra al finalizar este capítulo, 



PRESUP~CSTO DE INVERSION. 

CONCEPTO 

Terreno 

Construcci6n 

Equipo de rc?arto 

MAQUINARIA Y CQUIPO 

Rampas hidroneum5ticas de 

4 toneladas 

Oesmontador COATS 

Compresor de 17 5 lbs 

Mesa de alineación completa 

Balanceador electrónico 

Impulsor: auto 

carni6n 

Balanceador de :uz 

Calculadoras 

M~quina de escribir 

Caja registradora 

t:scr i torios 

Sillas de recepción 

Archiveros 

TellHon:> con 3 ex.tensionc~ 

enfriador de agua 

CANTlDl\::> TOTAL 

5'000,000 

7 1 500,COO 

3'800,000 

4' ººº• oou 
1'800, 000 

1' 100,000 

1'ººº.000 

1'000,000 

160,000 

240,000 

300, 000 

330 ,000 

460,000 

100, 000 

420,000 

85. 000 

100,000 

300. 000 

60. 000 
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Cr>NCEPTO 

Instalaci6n luz 

llERRAIHENTA 

Gasto de pD-t!n tons. 

Gato de pat!n 10 tons. 

Mesa de trabajo 

Tornillo 

Despeqador 

Motor con cepillo para 
raspar 

Motor para inyectar agua 

con manguera 

Llt1ve de cruz 

Pistola de aire: auto 

camiCSn 

Marro de hule 

Carretilla para parchar 

Caja ~e llaves y equipo 

CANTIDAD 'l'OTA!, 

450,000 

120,000 

170, ººº 
60, ººº 
80,000 

90,000 

70,000 

90, 000 

25,000 

65,000 

]20,000 

15, 000 

,;o, ooo 

180,000 

29' 350, 000 
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PR=SUPUESTO OC OFERAClON. 

Gastos de Administraci6n 

Sueldos 

J.M.S.S. 

lNFONAVlT 

l 't sobre remuneraci6n 

Luz y fuerza 

Tel/;fono 

Papelería 

Honorarios 

Aguinaldos 

TOTAL 

Gastos d~ venta 

Sueldo 

I .!·l. S, S. 

JNFONmIT 

li sobre remuneraci6n 

Luz y fuerza 

Tel~fono 

Papelerfo 

Propaganua y publicidad 

Fletes y acarreos 

6'210,000 

464,796 

196,842 

62,100 

90, ººº 
39. 960 

61, ªºº 
1'080,000 

287,500 

8'582,998 

4'252,500 

524. 79(1 

222,234 

42,528 

90. 000 

39. 960 

40,500 

198,000 

ªª. ªºº 
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Muntenimicnto de activo fi:!o 

varios 

TOTAL 

264,~00 

57. 000 

5,820,312 
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CONCEPTO (Tipo 

Radial 

Convencional 

Camioneta 

Cami6n 

Industrial 

llgr!cola 

TOTAL 

Al!neaci6n 

Balanceo 

TOTAL 

PRONOSTICO DE VENTAS 

DE 

"GUIA LLA!~TAS,S.A. DB c.v. 11 

( en miles ) 

de llanta) ~ 

4,750 

1, 425 

1,900 

760 

285 

380 

$ 9. soc 

950 

~ 

5 '950 

TOTAL($) 

237 •seo 

29'925 

123'500 

125'400 

65. 550 

30. 400 

$ 612'272 

TOTAL ($) 

5'706 

--1_'..Q..Q.Q_ 

$ 9' 706 
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CAPITULO V. 

LOCALIZACION DEL NEGOCIO. 



37 

Localhac.i6n del. Negocio. 

Al Ubicación del r.c9ocio 

En el cap!tulo I, hice un breve anSlisis en lo refe_ 

rente a la locali2aci6n C!el negocio, llegando a tomar por 

dccisi6n final la de establecer la oi~tribuidora de ~lan_ 

tas 11 Gu!a Llantas", en la Ciudad de Colima, Colima, en la 

Avenida de las Palraas tambi6n llamada Carlos de la Madrid: 

salida a la carr~tera de Manzanillo y Jiquilpan. 

Considerando el lugar corr.o el mejor de los posibles -

a ~eleccionar, deoido al gran número de vch!c\1los que tran, 

sitan ¡:.or ella. 

En la hoja sigui.ente se muestra el lugar en donde se

encontrar.§ localizada la Distribuidora de Llantas. 

B) Ubicaci6n de la zona de infJ.uencia. 

Se entiende por zona de influencia, como aquella zona 

en donde el producto puede tener una penetraci6n en el mer 

cado; tomando como punto a partir la Distribuidora de Lla!! 

t<"'s, el alcance qnC' pueda tener ésta en cuanto venta ,:,,l 

público, parece ser que esta zona representa un mercaño P2 

tcncial bast::¡ntc arriplio, el cual lo está abarcando la com_ 

petencja, sin que nuestra marca tenga alguna participación. 
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Habiendo tomado la decisi6n de eotablacer una Distr.\ 

buidora de Llantas en esta zona y con lJ ·localizaci6n ya -

antes mencionada, ~n la ciudad de Col!ma, Col., fijaré ah~ 

ra cual es su radio de acci6n de la misma, es dP.cir. cual

va ü ~ei.· la zona de jnfluencia del negocio. 

Est.:i zona de influencia es bastante grande en lo que

re!=pecta al 'iÚmero de voh!culos que transitan por !a avenl 

da de las Palmas, donde se c;1cuentra localizado el negocio, 

así como también son muy transitadas las avenidas q 1;e se -

encuentran loc."\lizadas muy cercanas a la primera a•:enida. 

Como se puede observar en el mapa donde se encuentr.:i

localizada la Distribuidora de Llantas, la zona de influe:!! 

cia ea bastante amplia en lo que acontece al nQmero de ve_• 

n!culos que transitan por la avenida y en las avenidas ce!:_ 

canas. 

C) Ubicaci6n de la competencia. 

Factor muy importante para la iniciaci6n de cualquier 

proyecto o negocio es sin d1Jda algunn, el de determinar 

con exactitud la ubicaci6n que tiene la competencia. 

Bien se pued~ afirmar que sin competencia, no existi_ 

r!an los negocio~, ni la~ grandes industrias y que todo s~ 

r!a un caos al haber un s6lo negocio del mismo ramo. 

Esto no P.s posible, cualquier negocio, cualquier rama 

de la iJidu5.tria tiene competencia, por m5s pequeño que sea. 
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Es por esto, que aqu! anali1.i'ré lu ubicaci.6n de la -

competencia en lo que respecta a una Distribuidora ~e L!a~ 

tas de la marca B. F, Goodrich Euzkadi. 

En primer lugar analizaré el nombre que he escogido ~ 

para el negocio, con el cual se identificará y es el sJ 

.;uiente "Gu!a Llantas". 

Este nombre lo escogí por el hectio de.: que J'lo cxicte -

otro igual dentru de la rl'.ma, ni siquiera otro que se le -

parezca, considerando este factor como punto impo.'"tante p~ 

ra el impacto q~e el negocio puedd tener, además del CQnO_ 

cimiento que ya tiene el público sobre el producto que se

oi'rec~rá. 

Creo que dicho nombre puede ser de buen impacto y dar 

~uenb imSgen al nc0ocio dentro de la pQblnci6n. 

Una vez analizado el nombre y habi~ndo constatado de

q\Je no exist.e ot:..·o ic;ual ni que se le parezca, proseguir~

ahora a \'er la ubicaci6n que guarda la corr.petencia, en lo

que toca a la localizaci6n dP otros negocios del mismo ra_ 

mo, al que se pretende establecer. 

Fs de notarse ñ siinplc vista, con tan solo dar un pe_ 

qucño paseo por l~ av~nida de las Palmas que existen va_ 

rios negocios de entre los cuales alg\Jnos pertenecen a la

competenc ia. 

Cc.mo lo indiqué ar.teriormente existen varios negocios 

de liJ competencia y creo que esto no nos perjudica sino 
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que en un momento d.'ldc:, nos ber.eficia, lo íinico que creo si 

nos puede afectar un poco en cont.ra es que la competenc.ia

ya cuonta con varios oños ahl'. establecida, por lo que creo 

e~ un punto a favor de ellos. 

Ahora bi~n, no s6lo la nbicaci6n cercana de otros tic_ 

yacios representu una competencia, se deben de anCJ.lizar 

otros negocios del mismo tipo en cuanto a su radio de -

acci6n, st1s redes de distrib1.1ci5n y su alcance ya i:>ea lo_

cal o nacional, 

As! p1 1ede observars: que en la ciudad ele Colima, exi:!_ 

ten varias distribuidoras de llantas, de gran variedad de

marc.:is y de las cuales algunas son muy conocida.;, pero es_ 

te tipo de negocio es en el cuc:1l la clientela que en oca_ -

sienes parece perfPctamente definida hacia un tipo de mar_ 

ca, o un negocio en particuldr ,muchas vecec; lo cambia ya -

sea por el producto o por el servicio que en alguna oca_ 

si6n no les fue de su agrado. 

En la siguiente hoja se puede observar donde se en_ 

cuentra loe ali zada la competencia. 
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DJ Canales de Distribuci6n. 

l\ntes que nada mencionaré qu6 es un canal de distrib~ 

ci/;n: es la ruta tomada por lb propiedad de las mercanc!a• 

ñ medida que estas se mueven del producto~ al consumidor -

final. 

En una Distribuidora de llantzd:;, ¡:rimeramente el dis_ 

tribuidor vi si ta ol dcpSsi to, o sea <:!l gerente de la dis_

tribuídora levanta un pedido según las existencias en ese

momento y despu~s el depósito hac~ entrega de esa mercan_

c!a al distribuidor. 

Los pasos a seguir son: 

Una vez llegada la tnercanc.~a, se revisará c<1n la fac_ 

tura la mPrcanc!a que entre al almacén en donde sn clasifi 

t"ar.i y se le dará el ac0modo de acuerdo al movimiento que

tenga cada tipo de llDnta,tendrS un lugar dentro de los 

an3queles, dependiendo como se dijo anterioYmente del tipo 

de ::iedida ~e llanta que se trate. 

E) Disponibilidad df':' ínsumos. 

Tudo negocio debe Ce tener disponibilidad de insumos

par3 poder inicü:ir operi'ciones. 

Entendiendo por insumos, todos aquellos recursos que

haccn posible el funcionamiento de tcdo negocio, :::orne son: 

mano de o?:.ra, rna ter in pr imn y otros. 
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En cuanto a la mano d~ obra, que en este cap!tulo se_ 

r!an los trabajadores que harán el scrvic:io de montaje, 

desmontaje y otros. La distribuidora de lla11tas contará 

con una persona encargada de los servicios de alinea:i6n,

otra para el balancao que a la vez también montará y des_

montará llantas y un mecánico con su ayudante. En el serv! 

ciC' de montaJe y desmontaje hab::-& otras dos personas. 

En la oficina se encontrará un venrlP.dor, que por lo -

pronto a la vez aerá el encargado del ncgoclo para el ini_ 

cio, as.t como tatlbil!n una secretaria y la cajera. 

Algunos ot.cos factores localizacionales que nos pet'm!, 

ten ubicar el negocio en la zcna más adecu~dd son: 

¿Cu~ntos negocios del mismo tipo existen? 

lOué art!culos venden más los neCJocios cercanos? 

¿Existe en la zona negocios que atraen la atenci6n del 

cliente? 

Estas y muchas preguntas m~s se pueden hacer con res

pecto al análisis dP la ~ona. 

Todos estos factores S:Jn importantes para la correcta 

,,bicaci6n del negocio. 

F) Transporte. 

La distribuidora de llantas, estará ubicada en una z~ 

na no !:'IUY poblada pero con unas v!as de co~unicaci6n i' 

acceso bast¡;nt~ comodas. 
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Transitan por la avenida diferentes tipos de veh!cu_

los, desde pequeños autom6viles hasta grahdes camiones, 

qua llegan a la ciudad, 

El negocio contará con estacionamiento accesible para 

varios veh!culos, aprox.i.ma<lamente 7 en servicio y otros 7-

u 8 fuera del mismo, haciendo mucho mlis c6rnod(l la llegada

al local. 

La empresa contará con un veh!culo para lo distribu_

ci6n del proclucto, mismC' que se utilizar! para surtir el -

neqocio cuando as! lo requiera. 



CAPITULO VI. 

INSTALACIONES rISICAS. 
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INSTA!.ACIONES FISICAS. 

Aspecto muy importante para cualquier n~gor.io As el -

de las instalaciones con qu~ delie contar para poder operar 

con eficiancia. 

Todo negocio debe contar con una instalaci6n adecuada 

segOn sea el giro y el dpo dal mismo, 

En este capftulo proporcionar!\ una idea de lo qu'1 una 

dJ.stribuidora de llnntas necesita en C'~anto a sus instala_ 

ciones f!sicas. 

A) Edificio. 

En primer término, se debe buscar contar con un edifi 

cio con las dimensiones ':l cai:act.i:?d'.sticas necesarias para

la instalación del negocio. En este caso, el edificio de -

la distribuidora de llantns "Gu!a Llétntus 11
, será constr\.1! _ 

do de acuerdo a las necesidades de la misma, para poder 

as! operar satisfactoriamente, y proporcionü.r un scr\•icio

c.Smodo a l• clientela. 

se adq1.:iirir& un terreno que al par~cer, como se dijo·" 

anteriorr.:ente tiene una ubieaci6n perfecta, y cuenta con -

dim~nsiones apropiadas y aprob3das por la compañ!a Hulera

Euzkad.\. 

El tí?rreno seleccionado com-? el apropiado tjc11e como

diroensiones !as cíguientas: 25 metros de frente por 38 me_ 
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tres de fondoJ terreno en el cual serg construido el edi .. -

fic:io de una sol.:i planta con un tamaño normal y hasta cíe!. 

to punto amplio par~ operar. 

El plano del terreno se puede apreciar en la siquien_ 

te hoja, 

El interior del edificlo y la distribuci6n f!sica del-

mismo se encuentra dentro del apartado (C), donde se loca_ 

liza el plano de la distribuidora de llantas. 

De acuerJo a lo que la compañ!a Hulero Eu.zl:.adi esta_

blece, respecto a las características que deben de cumplir 

los locales "EU?.KADI RAD!AL T/Aº, a continuaci6n se m-:nciS!, 

nan, se da un listarlo de las mismas: 1 ~ 

l. Oficina.- Debe de tenP.r crist-"lles en sus costados-

en lugar de hardas de concreto, ladrillo 

u ot10 material, con objeto de mantencr

hajo supervisi6n las ti.reas de scrvicio,

as r: como exhibir adecuadamente lJ antas, -

~ines y accesorio~, etc. 

2. Piso.e; oficina.- Debe colocarse losetas vinícolas -

Euzkadi, er. el color que vaya de acuerdo 

con la rlecoraci6n. 

3. Pai:edes exteriores.- Se establece ladrillo aparen_ 

te o color marr6n (pintura vin!lica) en-

1) Compañ!a Hulera Euzkadi. Revista (No·1iembre de 1982). 
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1 
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el cas~ de locales antiguos, con el obj~ 

to dP. reducir al mínimo los costos de 

mantenimiento por este concepto. 

4. Techado.- 1:1 plaf6n debe Der color oro paja No. 41, 

ya que al i9u3l que e J. concepto c1ntericr 1 

reduca al mínimo los costos de man te ni_ -

miento (la lSmina debe ir colocada por -

la parte inferior de la estructura, alt!! 

ra 4. 50 r.ietros), 

5. AntepP.cho. - :e establece antepecho de lámina Pin_

trc, pintada color oro paja No. 41, cal! 

bre 2~, tipo R72 6 ~JOJ, quedando los C!!_ 

nales verticalmente colocados. 

El ancho del antepecho puede variar de = 

acue1do a las dimensiones del lo..-al y S!, 

rán especificadas ~n cada caso. El ante_ 

pecho deberá de tener un m.:irco de l&mina 

de 0.10 centímetros de ancho, de color -

azul holand~s de pintura 1nterndcional. 

G. Venta11er!a y postes.- Deben ser pint;idos de ~olor

raard)n en ~l caso de locales c'lntiguos, -

sugiriéndose co.toca.r vcntaner!as de alu_ 

minio en 1ns oficinas de nuevos locales. 

7. Bodega abierta (con protección).- r:n caso de util!_ 
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z~r malla cicl6nica, debe ser pintada 

esta de color amarillo 'tr1'lnsito. 

e. ~reaR de servicio.- Deben delimita~sc con franjas-

de 0.20 cent1metros de ancho pintadas en 

el piso, en color amarillo tránsito. 

Las normas. indicadas antcriorrnentc se complement..arlln-

con las que a conti:iuaci6n se hat'á mcmci6n. 

les: 

Datos generales para la const.rucci6n de nuevos loca_-

Areas de servicio. 2 ) 

a) Oeb~mos contar con una área para colorar estratég! 

camente los apardto~, des~ont~dores, i~pulsor, pl~ 

tos, gatos hidr5ulicos de pat!n, etc., s~ medida -

spr§ de l.SO a 2.00 metros de anch~ poi el largo -

que sea necesario de a:uerdo a la~ áreas de servi_ 

cio que tengamos, 1narcando esta área con una fran_ 

ja pintada en el piso. 

b) rara calcular el nGmC1ro de Sreas d~ servicio de ª!! . 
tomovil, cada uno debcrli tener una superficie de -

3.50 metros de ancno por 6.00 mct1os de lnrgo, ma~ 

cando esta Srca con una fr~nj~ pinta~a en P.l piso. 

Area de servicio de cami6n 3.75 metros de anchu. 

l) Compañfa !lulerr. E~zkadi, Revista (Febrero 1984). 
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™de alineaci6n para aut.o y camioneta. 

El &rea de la mesa de alineaci6n deber& ten~r 4.00 m~ 

tres de ancho, p~+ 6.00 metros de largo, las especif~ 

cacioues de la fosa l.:as proporcionar~ el proveedor -

del equipo. 

Mesa de alineaci6n para cami6n, camior:eta y L:auto. 

El &rea tje mesa c1 e alincaci6n deberá tener 5 metros -

de ancho por 6.00 metros de largo, las especificacio_. 

nes de la fosa Ucber5n ser proporcionadas por el pro_ 

veedor del equipo. 

~ll~l!.S~ 

En el caso de contar con la autorizaci6n Ge el anun_

cio luminoso(s), paca identificaci6n en letra de -

block EUSKADI RADIAL T/A. se necesitará lo siguiente: 

letra de block alto de lámina pir.tro 

tamaño 

o. 90 cms. 2.00 mts. 

largo mS nimo dC? 

fald6n 

24.00 mts. 

Cabe hacer notar que la instalaci6n de las lr.:tras de

block, postes, manteuimicnto, licPncias, etc., corre_ 
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r5n po~ cuenta del distribuidor. 

Anunt:io vertical: se recomienda instiilar al inicio de 

la cons tru..:ci6n. 

Este G.l tioo anunciu se puede observar en la siguiente 

hoja, as! como también sus iu=itrucciones. 
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B) Sclecci6n del equipo. 

Oc acuerdo a inve&tigaciones rP.alizadas en dist:.ribui_ 

doras de llantas de la misma marca, así como ta1t1bién en 

las de la competencia y apegandome a los requerimientos 

que para tal efecto proporciona la Compañía Hulera Euzkadi, 

encontré qu~ para la instala~i5n adecuada de la distribuí_ 

dora Je llantas "Gu!a Lldntas" se necesita una larga lista 

de equipo esFecial eatre los cuales se en.:-uentran los si_ -

guicntes: 

J<ampas hidroneum5ticas, (5) 

Desmo.1tadores, ( 2) 

Compre sor, ( l) 

Mesa de alineacio:1 com .• 

pleta, 

Balanceador clectr6nico y 

balancendor de luz, 

Impulsor: cami6n y auto, 

Mesa de tr.ibajo, 

'l'ornillo, 

Despegador de 1 lantat>, 

(l) 

Me.ter con cepillo para raspar, 

Motor para inyectar aguñ a los 

tractores, 

Pistola de aire para auto y 

cami6n, 
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!.laves de cruz (3) 

Marro de hule ( 2) 

Cajas de herramienta (2) 

Carretilla pa1·a parchar, etc. 

Todo este equipo e~ muy necesario para la adecuada 

operací6n del negocio, y que el servicio que se ofrezca 

sea de excelente calidad y brinde el mejor gusto al p6bJl_ 

en consumidor. 

TDmbit'?n es necesario contar con una camioneta de re_

parto 'JUe se utilizará para mandar mercanc!a a nuestros 

clientes mayores, y se cncargarS de r.:.-co3cr llantas en e:l

dep6sito para llevarlas a la dí~tribuidora dt! llantas, 

"Gu!a Llant&s". 

Para el equipo de transf:orte, se contarti con una ca_ 

mioneta NISSAN Pic}t'. U!J, por ser ln que pr.-,porciona un ma_ 

}'ar servicio a un me,1or costo. 

Toda est.,. sa-lecci6n ¿:e equipCl y Maquinaria as! como-

ht!r!"cimienta SOi! muy importantes paro. lograr un buen funcig_ 

namiénto y operaci6n d~l ne()ocio y para lograr ~u objetivo 

principal. 

C) Discribuci6n Usica del negoc.lo. 

Como anteriormente mencioné que el terreno sobre r.:l -

cual se edíficará la distribuidora de 11.;wtas tiene un to_ 

tal de 9S~ metro~ cutidrndos, distribuidos en ZS metros de-
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frcnt~ por 38 metros de fondo 

Ahora bian, ¿C6mo se distribuirtin esos 950 m.cuadra_

dos en el negocio?. 

La respuesta es la siguiente: 

El total de metrcs construidos con techaao de l.!imina

senin de 440 metros cuad1·ados, dentro d.:: los cuales se en_ 

cuentrun ubicados los siguientes puntos; la oficina, el 

área de de~montadores y rampas, la bodega, los baños de o_ 

ficina y para ~os trabajadores de servici':> y donde se locf!_ 

!izar& '?l servicio de alint!nci6n y dfinaci6n. 

Las dimet.siones de los conceptos anteriores los men_

cionaré a continuaci6n. 

La oficina,- Ocupar& un espacio total de 54 metros 

cuadrados, distribuidos e~ 9 m. de fren

te por 6 metros de fondo. Cahe aclurar -

que dentro de est.c tt~rrcno se encuentran 

ubicados los b.:i.ños. 

Area da dcsmontadores.- Tiene como dirncmsi6n totnl 42 

metros cuadrados, repartidos en C.os me_

tros de fondo por 21 m2trcs de frente. -

En este espacio se localizarán los des_· 

montadores, el er;uipo de balanceo y lo -

necesario par~ hace:¡: el cambio <le llan -

t·l:i y el parcha<lo da las mismas. 
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Are a de rampas. - Cuc"ta c:.n un total de 26 metros CUf!. 

drados, con un frente de 21 metros -

con un fondo de 6 metros. Se coloca_ 

rSn cinco rampas, prur~orcionando un

espacio suficiente entre cada un.! de 

ellas y así cerno también un lugar lJ!!_ 

ra el compresor. 

Bodc~a o almac~n.- Con suficiente cspa=io para almac~ 

n.:ir un nlimcro adccua::lo de llantas, -

la oodéga tiene un total de 64 me_ 

tras cuadrados, distribuidos en 8 m~ 

tIOS de frente por 8 rnetIOb de fondo. 

En t:stc mi::JMO espd.;io se guardarán -

las herramientas r.:omo llaves dP. cruz 

plstclas de aire así como también 

las herramientas uti li .tadai= por la -

alineaci6n y afinación. 

Baños parn trabajadore<s de Srea dp -

servicie,,.- Estos se localizan ~n lo

q11e constituye la parte trasera de -

la oficina, justo atdis de los baño!=: 

de la oficina, tendrán <los mei:ros de 

iondo por 9 metros de a:-,cho. 

?1esa de alin~ación. - Parn poder ~perar cc..n eficienr.ia 
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y proporcionar el mejor scrviclo al

cliente, se opt6 por situar la mesa.

de alineaci6n as! como su rampa en -

un espacio de l JG metros cuadrados, -

de los cuales 17 metrns son de f=~n_ 

te y B metros de fo1odo. En estP mis_ 

mo lugar se encontrará el cqui.po ne_ 

cesario para proporclonar el seL·vi_

cic de afinaci6n. 

D) Capacidad de almacenamiento. 

Todo negor::io deberá contar con una capacidad de clnu~ 

númiento considerable, segan sea el producto que se ofre~ 

ca adem.§s de el movimiento que este mismo ocupe en el ne_ 

gc.cio. 

En mi CllSO, la distribuidora de llantas "G11fa Llan_ 

tas'', será capaz de almacenar mercdnc!a .:;uficicnte y aoe_ 

c\1ada, ñ las necesidad::s de la mi srna. adl':'mfs d~ contar 

con las ventajas de la cercanía al dep6sito de llantas 

(Dep6si ~o Colima). 

El Estacionamie~to, 

Es de buen impacto y d~ mucha i:omcdirlad paro el públ!_ 

co crmsumidor que el negocio cuente con la {acilidad y a~ 

plitud de estacion~miento y a~! br!nd~r el mejor servicio 
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y las mejores comodidades al público consumidor. 

Es por eRta raz6n f'!IJC la distribuidora de llantas 

11 Guía Llantas", contar ti con un amplio eE'tacionamiento, él~ 

ccsible y con capacidad ¡.>ar:i 8 vehículos sin contar los -

que puedan estar dentro del árPa d~ servicio y de alinea_ 

ci6n, Jo cual <lar!.: ~m total de 16 vehículo~. E!:itc cstn_

cionamiento se encontrar.§ .Ust.rinuido; pe.ra tres veh!cu_

los frente a la oficina del negocio, y 5 más en el área -

de serviciC.1 donde no se encuentran localizadas las rampas. 

En el plano :le la distribuidora de llantz:.s s~ puede .. 

apreciar perfectam~nte P.l Srea de estacionamiento este 

mismo contarS con ·.ma e:<tensi6n de 393 1:1ctros cuad...-ados,

distribu.:.das como se mencion6 anterio:m""J1t<:-. 



. 
r .. 

z... .. '""\ .. 
., 
~ 

'-- OflCHJA. : 
f ,,. 

oJ 

~ 

' . . 
\ 5STAt.1ttJ,..p.\1""'1'0 \ 

" . 

Al\l!A Ot 
•L.IU5AC.\titJ 

1'1 wrl~. 

. .. 
............ ·· 

;,,· ... ·~ 
( ... 

.... ~·"~ 
o 

~ .. 
.... ·· .. ~ 

111 

,•' .. 
......... · .. .. .. ··· 

60 



CAPITULO VII. 

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS. 
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ASPECTOS ADMINISTRl\TIVOS. 

Al Planc>ción AdministratiVil, 

Es importante que e! Gerente General sea sofisticado

sob~e la planeac16n, porqu~ a la larga es él y s6lo ~l, -

quien elabo1adi los planes para el negocio. 

Debido a que con f recucncia es 61 también el fundador 

de la empresa, es natur~l que ~l mislílo p1ancc el futuro -

de lLI comoañía. 

La falta dP. reC"ursos huml!OO:J y f,.;.nanci~ros impiden el 

establecimiento de un de¡::artamef\co de planea:::ión como los 

qut! cxi:Jtcn en muchas grandes cmprC'sas. 

Cualquier p1ancl\Cl6n ']UC s~ realiza tiende a ']Uedar -

e11ccrrada en la mente de!. gerente. 

Estudiando un poco rn.Ss a fondo la plane~ci6n obtcndr~ 

mo.J qur: esta co11si:ae en fijar el curso concret:..• de -

acci6n qJe ha de scguirf.l.e, escaUlecienrio los principio.f -

que habr.fin de orientarlo, la i:Ccucncia de operaciones pa_ 

ra realizarlo y las det~rrninaciones de tiempo~ y de ntime_ 

ros zicc~sarias pa:a EU realizaci6n. 

Gor:tz, estudioso de la administraci6n, ha dicho, que

planear es "hacer que ocurran cosas que, de otro modo, nu 

habrían ocur':"ido". Equivale a traznr lo~ planea pnr~1 fi_

jar dentro de ella ziucstra. futura acci6n. 

La planeaci6n es tan importantl..!, como hacer porqve: 
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a).- La eficiencia, obra de ordi::tn, no puedt! "cnir al 

caso, de la improvizaci6n; 

b} .- Así corno en la parte dinámica to central es di_

rigir, en la mecánica el centro es planear. Si -

administrar es "hacer a través de otros", ncccs~ 

tamos ¡ .. riJ1\ero hacer planes sobre l:i for.ma como -

es P.. forma habrfi de coordinarsP.: 

e). - El ~bjetivo sería infecundo, si los planes no lo 

detallaran, para que pueda ser réalizado !nteqra 

y eficazmente; 

d).- Todo pl3n tiende a ser ~conó~ic~, dcsgraciadamc~ 

te no siempre lo parece, porquo todo plan consu_ 

me tiempo, que por !o di&tanta de su realización, 

puede apc.reccr in:'lecesario e infecundo; 

e).- Todo control es impofiible llevarlo a cabo, s: no 

se compara con un plan previo. Sin plar.es s~ tr~ 

baja a ciegas, 

Las t~cnicas para formular :os planes y para prcsen_

tarlos, explicarlos, discutirles, etc., suelen ser las 

mSs abundantes y dive1sificadas dentro de tod~s las eta_

pas de la adtoiniF-t.raci6n. 

La raz6n en obvia.: t.ay casi tantas técnicas como for_ 

~ns diversas de planc3, 
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Sil" embargo, las más usadas son quizá las siguientes: 

a;.- Manuales de objetivo:., políticas departamcnta_ -

les, etc. 

b), - Diogromos de proceso y de flujo. 

e).- Gráfkos de Gantt. 

d). - Presupuo:stos financi'1ros, neo fir.ancieros ~, pro_

n6sti<.:us. 

i::omo se comPnt6 anteriormente, la planeaci6n se lleva 

a cabo en buena formd s6lo en empresas que, tienen gran_

dcs dimensiones tanto en el mercado como en su tamaño ft_ 

s.icamente. En pequeñas e~presas por lo general, la planea 

ci6n toma UI"\ papel mínimo dentro do? la misma pero, ¿C!Smo

rt;mper las barreras pal a la planeación en las empresas 

chicac;?, primero debemos exam..i.nar de cerca las p:.-inc1pn_

lPs características de un pequeño negocio. 

En seguida dehcmos analizar la formn en que estas ca_ 

racterísticas inhibeu i:?l proces:o de planeaci6n en la pe_ .. 

r:iucña empresa, y, finalmente deben.os tomar en considcra_

ci6n alqunos métodns para eli•·dnt1r o por lo menos reducir. 

lus obst~~c1Jlo& para planear, que cx:.stcn en las empresas

chicas. 

~n la empresa chica, el tic~po que tiene disponible -

el gerente para planc<"'r, le corresponde uno p:-im~ mu~, al_ 

ta. 
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La gerencia de pequeños ::eg?cios tiene que adminis_ -

trar todas las ~reas funcionalP.s o ccsi todas, que exis_

ten en una or~anizaci6n grande. 

Debido al tamaño que tiene un peqn&ño negocio no per_ 

mite !!!quiera contratdr una persona para :ada funci6n. Es 

raro encontrar una empresa chica con un gran cuerpo admi_ 

nistrati'.'o. 

l1.de1n~s lo mSs probable es q11e el gerente general hayd 

tcnidll muy poco entrenamiento en la funci6n de plancac!.6n. 

Una raz6n muy importante es que con frecut:oncia 101= ge. 

renteR genarales d~ una empre~a pequeña so~ sus fundado_

rcs. 

Las cualidades qt.e hacen falta para iniciar u11a nJeva 

empresa no incluyP.n necesariamente u11a habilidad para pl!l. 

ncar. El factor clave es mSs bien, ~n el caso a~ la comp~ 

ñ!a con orientación te':'nol6gica, cierta hc;bi lid ad tecnica 

de ingP.nierra. 

Raras veces se ~lige al pre~idente de una empresa ch! 

ca, por su habilidad para planear, Sin embargo, E:n una e!!! 

presa grande los gere~tcc, con frecuencia si ~e seleccio_ 

nan For su habi liñad pare." planear. 

En una empresa pequClña, ademtis el impacto de los pro_ 

Ulemas inm:dittos se agudiza por la mu~' comúa escasos de-

recursos. 

Ahora que ya existen los mnrcados de capital abundan_ 
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tienen ex.ceden~es ae capital. 
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En esencia, las limitaciones financiAra~ de una pequ!! 

ña ~mpresn pla~te~n un severo problema óe asigPaci6n de -

recursos y, esto requícrc tiempo y talento administrativo. 

Es~a asignaci6n del ti~rnpo depEtode de la ncti tud dcl

pequ.:ño empresario hacia el futuro. Esto es de importan_

cia para el tema, l'ª que la planeaci6n involucra profundf!_ 

mente las consideraciones soore el futuro y aqu! las act,!. 

tudes del peq1,,¡cño ~mpresar10 son un poco parad6jicas. 

Por .. ma pilrt~, el gerente de uu pequeño negocio tiene 

:nueho incentivo para concret1rsc sobre el iuturo de su 

compañía. 

tn la mayor~a de loe casos el futut"o a largo plazo es 

lo q~e brindará lod rendimientos materiales de importan_

cia, 

Pocas cmpi-osas chicas gozan de grandes u U lic!ades, 

sino h¡;¡sta muchcis liños dcspu6s de su inicio. 

ras utilidades también se correlaciouan c.190 con el -

crecimiento,y a la vez toman tiempo. 

Por otra r .. ar:e, el crPcJmiento de 1~n pequeño ;1eguciv

probablcmentc ser:i un proceso hasti::i;ntc penoso, durante el 

cual habr.S muchos revC?scs. Las probabilidaJ~s de ~:dto, -

si se har:e una apreciaci6n ca?.onable, tal vez no sean mu_ 

chas. 
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El ¡:eq•.:eñ-: empresario t1picamente se siente a capri_

cho del mercado, incnpacitado para ejercer nin':fÚ11 control 

sobre el futuro de la industria. 

En una empresa j6ven, la f~ltd de experiencia operat.! 

va acent<la el gran sentimiento de incertidumbre sobre el

futuro. 

Tendencias en la planeaci6n. 

Para la rcqucñrt empresa el planear significa luchab a 

hrazo partido co"ltra !a!3 tremendas incertidumbres sobre -

las c1Jalcs par~ce tcnt""r muy poco control. 

Naturalmente dicha planeación se hace d la sombra de

un temol'.' inherente de que las cofü.:lusioncs que r>Uedan SU!, 

gir serán un tanto Cccepcionantes. 

E>:islen otras i-estril;cioncs m.!is tangiblJ?s para la pl!! 

neaci6n. Se ha visto como la lucha por l~ supervivencia -

diaria en las pequeñas cc1i\pañ!as consume toda \a atenci6n 

que pudiera dedicr..rse a la planeat:i6n. Pero sin hacer pl~ 

nes, existe el pE:ligro de C]"..ie la empresa sobrestime la -

atcrnción que requieren las crisis inmediatas. ne este ó':lO_ 

e.lo, la mlsmc. falt.a de planeaci6ri precipitar!d una serie -

conti'nua de pequeños inci.dentcs que de otra manerü podrían 

h3bcrsc evit3do, o cuanc!o menos hnbr!a sido de menor impoE_ 

tanela. 

Otra rle las tcndencins en la planeaci0n en las empre_ 

sas paqueñas ~s gue OnicD.mcntc se preocupan por el corto-
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p!aZ<>. 

Por supuesto tanto el temor po~ h3~ar planes ~om? su

informalidad contribuyen a 1:sto. Y es cierto que en muchas 

compañ!as pequeñas los cambios ocurrQn tan r~~idamente y

de un;:;i. maneril tan extensa, que realmeate no puede se-r - -

fru~t!fero planear cuiJadoFamf.lnte con m:is dP. uno o dos 

años de anticipaci6n, adcmlis de la situaci6n actual en nl 

aspecto cconlSmico tan cn:mbiantc, es casi imposible pla_ -

near a ~áP de un añc. 

Tal vez puedb incrementarse la frecuencia de la pla_

neaci-6n en una pequeña -9mpresa, m~s que alargar el lapso• 

de ticr.po que cubre la planeaci6n. 

Puede ser m;;s importante re•Jisbr loR planes de la em_ 

presa cada tres o seis m~ses para dos anos después, gue -

revisar los planes cada año para cir.co años mtis t1'rde. 

Pero corr.o e:;.ttin las cosas actualmente, la plar1eaci6n

en la C"lprcsa chica se utili~a prtk .. tic'lmcnte para sacarla 

Ue un aprieto rnomentfineo m~s que para evitar futuras difi 

cultades. Esto por supuer.to intensifica 1~ reducci6n de -

la escala de tierr.po que cubr~ la plancaci6n en una empre_ 

sa pequeña. 

El procf!so Ue planeacidn es contit1uo; es una activi_

dad del gerente que nunca termina. 

En casi toda plane:..ci6n esttl inherente ;.•ierta especu_ 

laci6n, pt!etsto que usualmente existen variabl~s en la ma_ 
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yor!a de las áreas y no se di:;pone de hechos complt:tcs. -

Pero estas variables d"!ber. evaluarse razonablemente, de:>.! 

rrollando el mejor plan con base en la informaci6n dispo_ 

nible. No obstante, Pl plan es provisional i' sujeto a re_ 

visi6n y enmiendas a ~edida que se conozcan nuevos hc:hos 

y sean revaluadas las variables. En tanto el plan se pone 

en vigor, los ajustes y condiciones cambiantes que tienen 

lugar requiere.o modificacicnes sobre una base un tanto 

cont!nua, 

Los planes qu~ prc.porcionan las mayores contribucio_

nes a la administ-raci6n debcrSn ct..brir ciertas estipula_

ciones. Entre las más importantes: lJ 

1) El plan cteb~ ser sencillo y fácil de :emprender. 

2) Engrane el plan a las necP.sidades de quienes lo 

pondrán en práctica, 

3) Subraye la selectividad en el plan. 

4) Ponga mcticuloaid.:id. 

~) Proporcione una ventaja visible a la de uno de los 

parti.:ipantcs en el plan. 

Gl Mantengo el plan flexible. 

Par::. finalizar con este aspecto tan importante en :-1-

!1~~n_!:uncionamiento de cualriuie1· er:prasa, 
1) George R.Terry,Principios de A:lministrad6n. l·~xico,1975,P~g.197. 
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Fro!Jorcionaré algunas ventajas y limitaciones yue sc

le atribu~·en a la planeaci6n. 

E1i primer lugar mencionnré alguna de las venta;as de

la plancaci6n, comenzando r.on ~ue la plancaci6n puede in_ 

dicnr l~ necesidad de caDbios futuro~ en ias 3~tivida~es

que eesarrollc la emprcsn. 

La pregunta ¿Qué suceder !a? •• ,, son contestadas por -

la planeaci6n. 

La planeación ay11d..i al gerent\? a lograr su verdar{era

condici6n de gererte. Lo C:\pacita para arlministrar los 

asunto:; que tiP.T"C n la mano, en · .. ·ez de permitir que tales 

asur.tos se diluyan y sean la negaci6n de sus esiucrzos. 

Desde el p~nto de visteo administrativo, la planeaci6n 

dá una vista panorámica, impulsa todo el proceso de trab~ 

jo en forma clar~ y completa, 

En opini6n de muchos gi:irenter:, la planeaci6n permitf"

aprovechar mejor !os recursos de una empresa. 

Mejor.!r las operaciones de un departamento, puede ci_ 

tarse com:i o:ra de lns vent.;;ja.s: de la planeaci6n. 

La planeaci6n tambiGn ofrece ur.a base para el control, 

ya que establece los puntos de partida y de terminación 

de las actividades. 

r.a planeac.i..6n como funci6n fund!\me:~tal de la adminis_ 

traci.Cn, es esencial, pP.ro existen lim:.:.tacioncc prácticas 

para su uso. 
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Hay que argumentar en contra dp la planeaci6n har.ic~

do menci6n de qu~ su costo cYcede de las verdaderas util~ 

dades, en dlgunas ocasiones. 

Otra de las limi t3t...io~1es ~ue :e Ofona a la existencia 

de la p~ancac!6n, ~::- d~be fl las barreras psicolúgica:::, la 

m5& importante de las cuales es ~ue la gente se interesa

mtis en el ;Jre~ente que en el futu1:"o. 

También opin01n algunos estudiosos de la a~rniniDtra_ 

ci~n, ~1ue la planenc16n paraliza la iniciativa de lo:> em_ 

plcados y que para los dirigentes es como una "camisa de

fucrza" que no le deja libertad de acci6n. 

Otros afirman que la plancaci6n retarda la acci6n. 

Una de las ntis fuertes lirr\itacion~s, y qu11 en nuestro 

pa!s se da con mayor frecuencia, consiste en la crecncia

de que los mejores resultados se obtie:ien ¡:or medio di? h!!, 

cer las cosa" "as! nomLls", con improvisaci6n. 

A la larga, y de acuerdo a mi ,..pini6n, creo que quie_ 

nes actúan con poca o ninguna planeaci6n, empleen m~s - -

tif'mpo y esf\lerzo en la rcalizaci6n del trahajo, que aq•1!! 

llos que planeari las actividades futnrab. 
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B) ESTRUCTURA ORGANHl\ClONl\L, 

Primeramente hablaré del signiíicado que tiene la pa_ 

labra "vrglmizaci6n", la cual debt! aplicarse a los esfueE. 

:os de dc...s o :rá~~ pcrs.onas¡ se le ha definid::> de nu.nerosas 

maJ"leras. Por ejemplo c;e le ha llamado un sister.;d de comu_ 

nic~.o.ción, un medio para la ro;-soluci6n ñe ¡:rob!emas y un -· 

rec-urso pa1·a facilit;ir l.l toma de decisiones. 

Or.Janizuci6n es t~do lo a~terior, pero para fines - -

prácticos se puede definir cuma, un proceso paT:n determi_ 

nar qu~ es lo que debe hacerse para lograr un fin dado, -

divicliendo las actividades en segmentos lo suficiente~en_ 

te pequeños para que ruedan ser desempeñados por una per_ 

sana y, suministrando los medios para la :.:oordinaci6n de

dichas actividadas a tal modo q"J.e no se desperdicien cs_

fue:.:zos y que los ~.iernbros de la empresa no interfieran -

unos con ot.:-os. 

Como consecuencia, se puede afirmar que, sin una bue_ 

na organiZdci6n, ninguna empresa puede funcionar adecuad!!_ 

mente, hacia la bGsqueda y el logro de los objetivos da_

dos. 

As! es cvmo toda cmpre!:;a requiere de una pertecta di 

visi6n y coordinaci6n del trabajo. 

Hahlando lln poco "1&n de teoría en lo que conderne a

organizac\6n, creo necesario exponer una serie de defiri_ 



72 

cienes completas de varios autores reconocidos por su al_ 

t1J conocimiento cm cunnto a organizaci6n. 

Ter,.·y defin~ la organizdci6n diciendo: "es el a:-reglo 

de las funciones que se estiman necesarias para lograr un 

objetivo, y una 1ndicaci6n de la autoridL:ad y la responsa_ 

bilidad asignadas a las personas que tienen a su cargo la 

ejecuci6n üc las funciones respectivac 11
, 

Shel<lon la considPra como: 1) ''el procesv de cambiar el 

trabajo qui? los individuos o arupos debera efectuar, con -

los eletncntos necr.if'=arios para la ejecuui6n, de tal manera 

que las tareas qlle así se ejecuten sean los mejores me_ -

dios para la apli=aci6n efi.cic-nte, sisternStica, positiva-

y coordinada dr. lo:: esfuerzos cli sponihlas". 

Peterson y Plowrnan dicen: "es un método de dis_-

tribuci6n de la autoridad y de la responsabilidad y sirve 

para establecer canal~s p~ácticos de comunicaci6n entre -

los grupos. 

0e:;1pués de leer las definiciones anteriormente expue! 

tas, considero que se facilitará mSs el entendimiento d~l 

término organiiaci6n. 

A continuar.i6n proporcionaré algunos drtto~ con los 

que trato de dar a entender el porque de la importa~ci~ -

de la organi.~aci6n en una empresa. 

1) Agustín Reyes Po11re. 1\dministraci6n de Empresas, Teoría 
y Práctica. México 1966. Pli9. 211. 
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La organizaci6n oor ser el elemento final del aspecto 

te6rico, complementa y lleva hasta sus a-itimos detalles -

todo lo que la previ:;i6n y plar.eaci6n han señale.do respes_ 

to corno debe ser U'."ld empresa. 

Tan grande es la importancia de la organizaci6n, que

en algunas ocasiones ha ht!ch-:> perder de vista a muchos ª.!! 

tor~s q'l~ no ea sino una parte de l.;.. administraci6n, dan_ 

.io 11.1c;ar a que la contrapongan esta Gltima como si la pr!_ 

m~ra !"cpresentnra lo teórico y lo científico ".z' la segunda 

lo práctico y empfrko. 

Tiene también gran importancia por constituir el pun_ 

t.o de enlace en los aspectos te6ricos, que Urwick llama -

de mecánica administrativa, ~· los aspectos pr~cticos, que 

t!l mismo autor canece bajo la determinaci6n o denominn __ 

ci6n de din:l:iica 11 lo que debe ser 11 'i "lo que es", respec _ 

ti vamcnte. 

De ah! ~ue muchos, al hacer el estu~io de la orgeniz~ 

ci6n prolonguen su campu ha~ta los aspectos que correspo~ 

den a la lnt~gración, reclutamiento, celecci6n, introduc_ 

ci6n y aún desarrollo de los traba~adores j' jefes. 

La estru1..tura organizacional puede considerarse como

el marco cm el cuul se desempeñan las tareas de una empt5:, 

sa dada, y es el objetivo de los esfuerzos de 1.ta o:..ganiz!!_ 

ci6n 
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Organ i<Jr ;u.1a. 

Los sisten1as de organizaci6n se repres~ntan en formas 

intuitivat. y cnn objetividad en los llamados organigra_ -

mas, conocidcs también co:no c.:irt~c; o gr5ficas r\e organizf!_ 

ci6n. 

Un organigrama es la rP.presentaci6n yráfica de la es_ 

tructur a de una ~mprPsa, en donde ae especifican las re_ -

dPS de autoridad y comunicaci6n for:"al que deben exiatir

dcntro üe la mis:ma, 

Un organigram¿i consiste en :1ojas o cartulinas en las

que cada puesto de un jefe se representa por un c•tad1·0 

que encierra el nombre de un puesto, (y en ocasiones de -

quien lo ocupa), represcntt'.indo~e por la uni6n de los cua_ 

dros mediante l.tneas, los canale~ de t.utoridad y resp..,ns~ 

bilidad. 

lan: 

Estos últir..os instrumentos Lle organizaci6n r.os reve_-

J.- La divisi6n de funciones 

2. - Los niveles jerlirquicos 

J. - Las líneas de autori¡;ad y responsari lid ad 

4. - Los canales formales de comur.icaci6n 

s.- Lz: naturalPza lineal o stdff del departnmento 

6.- Los jefes de cada grupv de empl~a~os, y 



7.- Las relaciones que existen entre los diversos -

pucstoa de la P.mpresa y en cada d~part¡ime:nto o 

scccilSn. 
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Los organigramas p11eden ser v~rticales, horizontales, 

circulares ~ escalares. Carla uno de ellos tiene sus res_ -

pectivas ventajas y desventajas, adopt~ndose el que más -

convenga a la organi zaci6n. 

El tipo de organigrama que ~e utilizar5 para estable_ 

cer la org.:anizaci6n en !a Distribuidora a~ llantas 11 Gu!a

Llantas11, es el vertical, el cual sc describirtí a conti_

nuaci6n. 

En los organigramas verticales, cada puesto subordin.'!. 

do a otro se representa por cuadros en un nivel inf~rior, 

ligado a aquel por l !neas qut! representan la comunicar.i6n 

de respnnsi\hilidad y autoridad. De cada cuadro del segun_ 

do nivel se sacan l!neas que indican la cor.'\\lnica::-i6n de -

autoridad y rf::sponsabilid:iñ a los puestos que dependen de 

61 y ~sr sucesivamente. 

Algunos autores acostumbran poner al margen, en la al 

tura correspondiente, la clase de nivel i:.dministrativo: -

1\ltü administraci6n, atlministraci6n intermedia o adminis_ 

traci6n inferior. l\ veces separan estos niveles jer~rqui_ 

cos con !!neas punteadas. 

Las .:artas de organizac-i6n verticaler.; tiene las vent! 

jas de: 
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.~) .- Ser las m~s usadas y, por lo mismo, iácilmente -

comprendidas. 

b) .- Indicar en forma objeti'la laic; jer.arqufas .:1.e.l pe!. 

SOilal. 

Co~o desvt:ntaja tienen, en cambio qu~ se produce el ~ 

llamodo efecto de 11 tric..ngulacifan 11
, ya que, despu~s de dos 

niveles, es muy dif!.cil indicar los pue~tos inferiores, -

para lo cual se reque1 ir~ hacer cartas muy alargada:">. 

El organigrarr.a dC' la dif'tribuldora de Llanta& "Guíi1 -

Llantas" se put:de ohservar en la sigui.ente hoja. 



ORGi\!! !GRAMA ACTUAL DI: 

"GUll\ LLAN'l'AS,S,I\. DE C,V, 

CONTADOR 

VENDEDOR 

CAJ!::Rl\ CODRl\DOR 

S2CRETARill 

TR/\D/\J F.DO!l DE 

PATIO SERV. 

VI:L/\DOR 

CHOFER 

/\LMACENI 61'/\ 
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Contratación, Reclutamiento y Selecci6n r1e Personal. 

Unu de los aspectos mtis importantes dentro de la adm!_ 

nistraci~n de una empresa es la sclecci6n y reclutamiento 

de personal Reguidu po::;teriormente por la contrntllci6n y

ent rP.J"lamicnto. 

Aquí ue contempla en el sentido de que como empresa -

nueva se deoe iniciar la estabilidad interna siendo que -

en principio se establezca una polltica administrativa r!:. 

lativa a que t~nga en cuenta el programa de l;!r,ttenamhrnto 

de! pCCS003l apto, d~ tal íllOOO qui'! e~ ffi.lSffiO CSt.é OÍSpUCS_ 

to en un momento oado d asumir re::.¡>oHsabilidade::. adicion!!_ 

1es tan pronto el neguclo lo dPmand~. 

Lsta misma política está encaminada a preveer y anti_ 

cipar riesgos en cuanto al personal en situaciones relati 

vas a sueldos, ausencias, promociones, vacaciones, etc. -

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 superaci6n del personal pues esto puede

mejorar en gran forma el servicio al cliente, en cuanto -

a atenci6n se refiere. Es prudente proporcionar cursos o· 

pl5ticas con el personal para que este trate de mejorar -

y con ello se proporcione un mejor servicio a la cliente_ 

la. 



ESTA 
SMIR 

~~1 fü:BE 
~;L:aTEGA 
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El procedimiento para la contratación se lleva a cabo 

por el llenado de una solicitud de emplcb, para el reclu_ 

tamiento del mismo se utilizan anuncios en pC!ri6dico, en-

la radio, empleados de la misma empresa pueden sugerir a

alguna persona, 2) cte. 

Se realiza una entrevista personal preliminar en la -

cual se analizan las cualidades, aspiraciones y caracte_-

r!sticas de los entrevistados. 

Ver si efectivamente cumplen con los requisitos para

que se le cite a otra entrevista en lü cual se le explic!!_ 

rán las funciones para que as! mismo realize el llenado -

de la solicitud. 

De ser aprobada dicha solicitud se le hablará para 

que ocupe el puesto dentro del departamento o área que le 

sea asignada. 

A grandes rasgos, lo que se pretende obtener como r~ 

sultado al tener una buena selccci6n y contrataci6n de 

personal, ser.!i el de mantener y conservar una buena imá_

gen de la distribuidora de llantas, proporcionando un - -

buen servicio, mantenimiento del lugar, un orden de todo

y procurar la satisfacci6n completa por parte del clien_-

te. 

2) Chruden y Sherman, lldmini s traci6n de Personal, M~xico-

1971, Pág. 115. 



NOMBRE DEL PUESTO: 

UBICACION: 

FECHA: 

REPORTA ,\: 

DESCRIPCION GENERICA: 

DI:SCRIPCION ESPECIFICA: 

Cajera 

Guta Llantas,s.A.dc c.v. 
20 de Sept. de 1986, 

Contador. 
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Llevar el control de las C!l 

tradas y salidas tanto de -

efectivo como de crédito 

del negocio, operando para

el efecto una m~~uina regi! 

tradora. 

!.-Registrar entradas y sali_

das de efectivo así como 

los cobros a cr~dito y las

devoluciones. 

2.- Elaborar cortes de caja. 

3, - Pedir efectivo en moneda -

para tener morralla, para

que no le falte cambio. 

4.- Realizar la li:npiaza de su 

caja registradora. 

s.- Conservar su fondo de caja 

chica. 

6.- Eloborar reporte diariame!l 

te, sobre el novimi('>nto de ingr_! 

sos, dC"p5sitos, etc. 



NOHBRE DEL PUESTO: 

UBICACION: 

FECHA: 

R:':PORTA A: 

DIRIGE O SUPERVISA A: 

CONTACTOS P:Rl!ANENTES 

EXTERllOS: 

DESCRIPCION GE!IERICA: 

Gerente 

Guta Llantas,S.A. de c.v. 

20 de Septiembre de 1986 

Consejo de accionistas. 

Vendedor 

Cajera 

Secretaria 

Cobrador 

Velador 

Chofer 
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Trabajadores de patio de serv!, 

cio. 

Clientes especiales 

Gerente de dep6sito 

Administrar las operaciones e~ 

merciales, financieras y admi_ 

nistrativas de la empresa; to_ 

ma las decisiones y coordina -

todas las actividades necesa_ -

rias para el desarrollo del n~ 

gocio. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: l.-Diri9e los esfuerzos de todo -
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el personal del negocio. 

2.- Coordina los elementos humanos 

y materiales del negocio. 

3.- Supervisa las operaciones de -
pres taci6n de servicios. 

4.- Organiza las diferentes activ.! 

dadcs y !unciones del negocio. 

5. - Formula las pol! ticas de la e!!! 

presa, bajo las cuales deben -

realizarse las operaciones de

la misma. 

6.- Negocia con los diferentes pr~ 

veedores la compra de acccso_

rios para veh!culos, as! corno

con el gerente del dcp6sito. 

7 .- 1\ticndc a los clientas impor_

tantes. 

s.- El gerente serli el anico respon. 

sable de la toma de decisiones, 

con la mlixima autoridad dentro

dcl mismo. 



NOllBR:: DEL PUESTO: 

UBICACION: 

FtCllA 

REPORTA A: 

DIRIGE A: 

DESCRIPC!ON GENERICA: 

CONTADOR. 

Guía Llantas,'S.A. de c.v. 

20 de Septiembre de 1986. 

Consejo de accionistas. 

Gerente. 

Secretaria 

Cobrador y 

Cajera 
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Es la persona encargada de 11~ 

var el control sobre las oper! 

cienes realizadas por la empr! 

sa. Revisar que la contahili_

dad del negocio se lleve a ca_ 

bo perfectamente. 

DESCRIPCION ESPECIFICA:l.- Revisar y corregir cuando sea

necesario las operaciones dia_ 

rías de la empresa. 

2. - Llevar control sobre los li 

bros contables y sociales a -

que cst.S obligada la empresa. 

3.- Hacer el pago correspondicnte

de impuestos en que se incurra. 

4.- Hacer revisiones a la cajera,-
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secretaria y cobrador, para v~ 

rif icar su buen cumplimiento. 

s.- Presentar estados contables al 

gerente y al consejo de accio_ 

nistas cadn vez que se requie_ 

n. 



NOllBRE D!:L PUESTO: 

UBICACION: 

FECHA: 

REPORTA A: 

DESCRIPCION GENERICJI: 

Vendedor 

Gura Llantas;s.A. de c.v. 

20 de Septiembre de 1986. 

Gerente 

Secretaria 
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Vender nuestro producto y acc~ 

sorios dentro del cstableci 

miento y fuera de el, procurar 

do el buen trato al cliente y

haciendo recomcndac iones sobre 

el buen uso de la llanta y

otros. 

DESCRIPCION ESPECIFICJl:J.- Vender el producto y sus acces2 

rios. 

2. - Elaborar nota de salida de alme 

ccn. 

3.- Pasar a la secretaria el pedido 

para que se elabore la factura. 

4 .- Pedir al gerente autorizaci6n -

sobre descuentos especiales. 

5, - Proporcionar recomendaciones -

sobre el uso del producto. 
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6.- Asesorar al cliente. 

7. - Si es venta a cr6di to verifi_

ca.r que sea sujeto de cr6dito. 

8.- Tratar al cliente de tal forma 

que este Gtlimo quede conforme 

y complacido por el servicio y 

el producto. 

9. - Acordar con el gerente sobre -

el objetivo deseado. 



NOMDRE DEL PUESTO: 

UBICACION: 

FECHA: 

RCPORTA A: 

LC REPORTA: 

Secretaria 

Gu!a Llantas,S.A.' de c.v. 

20 de Septiembre de 1986 

Gerente 

Contador 

Cobrador 

Chofer 
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or;scnIPCIOll GEll:RlCA: Reproduce a m5~uino con ortografía 

DCSCRIPCION ESPECIFICA: 

y limpieza escritos, transcribe a

mtiquina, cartas, escritos y otro -

tipo de documentos. Ademtis funje -

como auxiliar del contador. 

1.-Elabora facturas 

::!.- Maneja su archivo 

3.- Recibe correspondencia 

4. - Elabora dep6sitos 

s.- Chequeo de papeles 

6. - Elabora cheques 

7.- Contesta tell> fono 

e.- Lleva registro .de la cobranza del 

d!a. 



NOMBRE DEL PUESTO: 

UBICACION: 

F&CHA: 

REPORTA A: 

DESCRIPCION GENERICA: 

DESOllPClON ESPECIFICA: 

Cobrador. 

Gu!a Llantas,S.A.de c.v. 

20 de Septiembre de 1986 

Gerente y 

Contador. 
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Es la persona encorgada de 

acudir a el domicilio del -

cliente para cobrar este con -

la empresa, as! como también -

hacer la entrega de la documc~ 

taci6n correspondiente, 

l. - Recibir de la secretaria las -

facturas a cobrar. 

2. - Acudir al domicilio del clien_ 

te para cobrar la factura. 

3.- En caso de no obtener paqo cn

la fecha establecida, haccrlo

notar ya sea a la secretaria o 

al gerente. 

4.- Llevar control sobre los co_ 

bros. 



NOMBRE O~!. PUESTO: 

UlllCl\CION: 

FECHA: 

REPORTA A: 

DCSCRIPClON GCNERlCA: 

DESCRIPC!ON ESPECIFlCI\: 

Velador 

Guía !.lantas,S.11. de C.V. 

20 de Septiembre de 1986. 

Gerente 
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Realizar la labor de vigilan_ -

cía durante la noche, rccorrie]l 

do las áreas de la empresa, h~ 

ciendo el aseo del negocio. 

l.- Vigilar el establecimiento en

sus horas de trabajo. 

2.- Realizar la limpieza de ofici_ 

nas y ~reas de servicio. 

3.- Vigilar al personal qua entra

y sale después de las horas de 

trabajo. 

4.- Cerrar puertas. 

s. - Contestar el teHifono en sus ... 

horas d~ trabajo. 

6.- Prender y apagar anuncio lurni_ 

noso a sus horas establecidas. 



NOMBRE DEL PUI:STO: 

UBICACION: 

FECHA: 

RI:PORTA A: 

DESCRIPCION GENERICA: 

DESCRIPCIO~ ESPECIFICA: 

Almacenista 

Gu!a Llantas,S.A. de c.v. 
20 de Septiembre de 1986 

Gerente 

Secretaria 
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Es el trabajador encargado de

llcvar el control del almact!n. 

l. - Controlar entradas y salidas -

de almacén. 

2.- Vigilar el orden de la mercan_ 

era en los estantes. 

3,- Realizar la entrega de mercan_ 

era mediante la documcntaci6n

establccida. 

4,- Llevar registro de los movi_ 

mientas ejecutados diariamente. 

S.- Hacer reportes, relacionando -

la mercancía que se cncuentra

en el almacén. 

6.- En caso de que existan faltan_ 

tes en almacén, elaborar pcdi_ 

do y pedir autorizaci6n del 

mismo. 



NOMBRE DEL PUESTO: 

UlllCl\ClON: 

FECHI\: 

REPORTA A: 

DESCRIPCION GENERICA: 

DESCRIPCION ESPECIFICI\: 

Chofer 

Guía Llantas, S.A. de c.v. 

20 de Septiembre de 1986 

Gerente 
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Es la parsona encargada de

operar una camioneta para -

el transporte de la mercan_ 

era del negocio, tanto para 

distribuirla como para aba.:!_ 

tcccrse. 

1.- Verificar el funcionamiento 

y limpieza del veh!culo. 

2.- Operar la camioneta hasta el 

lugar en donde recoja o en_ 

trague mercancía. 

J.- En el momento de recibir o

entregar mercancía, verifi_ 

car documentaci6n con el 

producto. 

4. - Llevar correspondencia a CE. 

rreo o telégrafos. 

S. - Atender encargos que sean -

necesarios para el buen fu~ 
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cionamiento de la empresa. 

6. - En caso de no tener trabajo 

a realizar, ayudar a los 

trabajadores de patio de 

servicio a desahogar su tr,!! 

hajo. 



CAPITULO VIII. 

ASPECTOS FINANCIEROS. 
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ASPECTOS FINANCIEROS 

A. Estados Financieros. 

Los estados financieros son aquellos documentos que

nas muastran cifras relativils a la obtenci6n y aplicaci6n 

de recursos monetarios, como son el balance y el estado -

de p~rdidas y ganancias. 

El balance es un estado contable que muestra la si_

tuaci6n financiera de una empresa a una fecha determina_

da. Se compone de tres grandes capftulos: Activo (todo lo 

que la empresa tiene mlis ·10 que debe), Pasivo (todo lo 

que la empresa debe), y capital (la diferencia entre el -

activo y el pasivo). 

El estado de pérdidas y ganacias ea aquel que mues_ -

tra los ingresos, egresos y las utilidades o pérdidas ob_ 

tenidas como resultado de las operaciones realizadas en -

un período determinado. 

AdemSs tambi6n se encuentra el estado de flujo de 

efectivo, elemento muy importante sobre todo como lo es -

en este caso, al raalizar un proyecto de inversi6n. 

En el 1) se muestran todos los ingresos y egresos 

que posiblemente se den en un período determinado. Es im_ 

portante señalar que dentro del estado de flujo de efect! 

l) Roberto \'l. Johnson,Administraci6n Financiera, México -
1971, Pág. 197. 
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vo no se incluyen depreciaciones, debido a que no es rea! 

mente una salida de efectivo. 

El per!odo de cobranza serS de 30 d!as 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 ser5 de contado 

y el 60\ restante ser5 de ventas de crédito, como ya se -

scñal6 con un plazo de 30 d!as. 

El balance general, el estado de p~rdidns y ganan_ -

cias y el flujo de efectivo de 11 Gu!a Llantas, S.A. de C.

v. 11 se proporcionan al final del cap!tulo. 

B. Fuentes de fim:anciamicnto. 

Las fuentes de financiamiento son medios de los que

se valen las empresas para realizar sus opernciones. 

r:l capital que se aporta para iniciar una empresa 

puede sar propio o individual, por pr~stamos bancarios, -

etc. 

El capital propio o individual es el que aportan los 

socios de una empresa, los dueños de la misma en este ca_ 

so particular de la distribuidora de llantas el ca pi tal -

se compone de las aportaciones de los socios. 

Los pr6stümos bancarios, es por demás hahlar üccrca

dc ellos. Cn esta época el hecho de obtener un préstamo -

significa pagar unos intereses altísimos adcmSs de la di 

ficultnd para obtenerlo. 



"GUIA LLM."TAS, S.A. oc c.v." 
Flujo de efectivo que comprende el <iño de 1987 

Inc;rasos i Febrero Marzo Abril Hayo Junio Julio Agost.> 

Saldo Inicial en bancos 750,000.00 14 1 892,510.00 22 1 725,180,00 34'536,565.00 48 1 65S,e20.oo 56 1 347,231.00 72,308,218.00 83 1 379,480,00 Cobranz.i cl)ntat!o u 1 .ie9,aos.oo 15'447,368.00 19 1 847,364»00 24 1 357,728.00 20 1 167,570.00 26 1 358,567.00 24 1 785,885.00 23'979,937,00 
Cobranza Cr6lli to 21 1 734,707.00 23 1 171,052,00 29 1 771,047.00 36 1 5 36' 592. 00 30 1 251,354,00 39,537,851,00 37 1 178,827.00 Por servicios 500,llOO.OO ·685, ººº· 00 715,ooo.~o 790,000.00 730,000,00 741,000,CO 745,000.00 740,000,00 

Total Ingresos 15 1 919, 805. 00 52 1 759,585.00 66'4SB;S96.00 89 1 405,340.00 106'089,982,00 113'698,152.00 137 1 376 1 954.00 145 1 277,242.00 

EGRESOS 

Compras rrod. terminado 28 1 979,610.00 30 1 894,736.00 39 1 694,730.00 48'715,456.00 40'335,139.00 52 1 717,134.00 49 1 571, 770.00 
• GASTOS DE AOHON. 

Sueldos 460,000.00 460 1 ººº· ºº 460, 000. 00 460,000.00 460,000,00 460,000.00 575, 000. 00 57:¡,000.00 I.H.s.s. 34,429.00 34, 929. 00 34,429,00 34,429.00 34,429,00 34,429.00 43,037.00 4 3, 037. 00 Infonavit 5\ 14,581.00 14,581.00 14,581.00 14,581.00 14,581.00 14,581.00 18,226.00 lJ,226,00 
l \ sobre remuncraci6n 4, 600. 00 4,600.00 4,600.00 4,600.00 ~,600,00 4,600,00 s, 750.00 l,750,00 
Luz y fuerza 13, 750.00 13,750.00 13, 750.00 li,250.00 
ToHHono 3,000.00 3,000.00 3,000,00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,660,00 3,660,00 
Papelería. 4, 800. 00 4,800.00 4,800,00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 5, soo. 00 >,sao. oo 
Honorarios 80' 000. 00 ao,000.00 80,000,00 ao,000.00 80,000,00 80,000.00 100,000.00 J0),000.00 
Aguinaldos 

GASTOS DE VENTA 
Sueldos 315,000.00 315 1 000.00 315, ººº· 00 315, ººº· 00 315,ooo.oo 315, ººº· 00 393, 750,00 393, 750,00 1.H.s.s. 38,973.00 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 16,462.00 16, 462, 00 16,462.00 16,462.00 20,577 .oo 20, 577, 00 
1\ sobre Rcmune::nciones 3, 150.00 3, 150.op 3,150,00 3, 150.00 3,150.00 3,150,00 J,938. 00 J,9JB.oo 
Luz y fuerza 13,750,00 13, 750.00 13, 750. 00 ts,250.00 
Fletes y Acarreos 6, 900. 00 6,900.00 6,900.00 6,900.00 6,900.00 6,900,00 7,900,00 1,900.00 
"i'cldfono 3,ooo.oo 3,ooo.oo J,000.00 3,ooo.oo J,000.00 3,000,00 3,660.00 3,660,00 
Pe.peler!a. 3,000.00 3,000.00 J,000.00 3,ooo.oo 3,000,00 3,000.00 3,750.00 3,750.00 
Propa9anda 15,000.00 15,000.00 15,000,00 15,ooo.oo 15,000,00 15,000,00 10,000.00 13,000.00 
Mantonimiento de Activo Fijo 20, ooo. 00 20, 000. 00 2J,OOO.OO 20,000.00 20,000.00 20,000.00 24,000.00 24,000.00 
Varios 4, 500. 00 4, sao. oo 4,500.00 4,Soo.oo 4,soo.oo 4' 500. 00 5,ooo.oo s,000.00 

Total Egresos 1 1 027 ,295.00 30'034,40!i,OO 31 1 922,031.00 40 1 749,525.00 49'.742, 751.00 41 1 389,934.00 53 1 997,474.00 50 1 884,610.00 

Saldo Finnl en Dancos 14 1 a92,s10.oo 22 1 795 1 180.00 34. s 35, 565. 00 48'6S5,e20.oo 56 1 347,231.00 72 1 308,218.00 83'379,480.00 94 1 392,632.00 

• NO INCLl.,;YI: O.i..i'P..ECIACIONES. 
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Abrll Hayo Junio Julio Agost.J Septhmbre Octubre Noviembro Dicieornbro TOTAL 

34 1 536,565,00 .ia 1 Gss,a20.oo 56 1 347,231.00. 12,-Joa;21e~ oo 83 1 379,480.00 94'392,632,00 102 1 324,528,00 l~~'::::::::gg ]21 1 937,327.00 750,000,00 24 1 357,728.00 20 1 167,570.00 26 1 358, 567. 00 24 1795, 885. 00 23'978,937.00 20 1 491,704.00 21 1 073, 728,00 l3 1 44S,17B,OO 244 1 908, 801. 00 29 1 771,047.00 36 1 536,592,00 30 1 251,354,00 39,537,851.00 37 1 178, 827. ºº JS'96B,40G,oo 30 1 737,557,00 31 1 610,592,00 :. 30 1 697,451.00 347,195.436,00 790,000.00 730,000.00 741,000, 00 745,000,00 740,000, ºº 710, 000, DO 125, 000. 00 725,00Q,00 690,000.00 8'621j 1 QOO.OO 
89 t 405, 340. 00 106 1 089,982.00 113'698,152,00 137 1 376,954,00 145 1 277,242.00 151'562,742.'00 154 1 860,813,00 165'365,123.00 ~66'769,956.00 601 1 490,237.00 

39 '694, 730.00 49 1 715,456.00 40 1 335,139.00 52'717,134.00 49 1 571,770.00 47 1 95?,974.00 40 1 993,409.00 42 1 147,456.00 ! 40 1 929,934.00 462'927 ,249,00 

460,000.00 460,000.00 460,000.00 575,000.00 571,000.00 575 ,000.00 575,000,00 575,000.00 575,000.00 6 1 210,000.00 
34,429.00 34, 429.00 34, 429. 00 43,037.00 43,037.00 43,037 ·ºº 43,037,00 43,037.00 464,796.00 
14,591.00 14,581.00 14,581.oo lB,226.00 11,226.00 19,226.00 19,226.00 18, 226. 00 19 1 226. ºº 196,842.00 
4,600,00 4,600.00 4,600,00 5,750.00 1,750.00 5,750.00 5,750,00 5,750,00 5,750.00 62,100.00 

13,750.00 13,750,00 n,250.00 16,250,00 16,250.00 90,000.00 
3,ooo.oo 3,ooo.oo J,000,00 3,660.00 3,660,00 3,660,00 3,660,00 3,660,00 3,660.00 l9,960.00 
4,800.00 4,eoo.oo 4,800.00 5,500.00 >,500.00 5,500,00 5,soo.oo 5,500.00 S,500.00 61,BDO.OO 

90,000.00 eo,000.00 00,000.00 100,000.00 10),000.00' 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 1 1 080,000,00 
201,500.00 287,500.00 

315,ooo.oo 315,000.00 315,000,00 393, 750,00 393,750.00 393,750,00 393, 750.00 393, 750. ºº 393, 750. ºº 4 1 252,500,00 
38,873.00 38,873,00 38,873,00 48,592.00 48,592.00 48,592.00 48,592.00 48,592,00 48,592.00 524, 790,00 
16, 462. ºº 16, 462. DO 16,462.00 20,517.00 20,577.00 20,577,00 20,577.00 20,577,00 20,577.00 222,234.00 

3, 150,00 3,150,00 3, 150,00 3,939.00 3,938,00 ?,938.00 3,938.00 3,938,00 3,,939.00 42,528,00 
13,750.00 13 1 750.0D 15, 250,00 16,250,00 16,250,00 90,000.00 
6, 900. ºº 6,900.00 6, 900.00 7,900,00 7,900.00 7,900,00 7,900,00 7,900.00 7,900.00 88,800.00 
1,000.00 1,000.00 3,000.00 3,660.00 3,660.00 3,660,00 3,660.00 3,660.00 3, G60. 00 39,960.00 
3,ooo.oo 3,ooo.oo 1,000.00 3,750.00 3, 750,00 3,750,00 3,750,00 3,750.00 3,750.00 40,500.00 

15,ooo.oo 1s,ooo.oo 15 1 000.DO 18,000,00 19,000.00 18,ooo.oo 18,000.00 18,000.00 18,ooo.oo 198,000,00 
20,000.00 20,000.00 20,000.00 24,000,00 24,000,00 24,000,00 24,000.00 24,000,00 24 ,000.00 264,000,00 
4,500.00 4,500.00 4,500.00 s,000.00 s,000.00 5,ooo.oo 5 1 000. ºº 5,ooo.oo s,000.00 57 ,ooo. 00 

40 1 749,525,00 49 1,742, 751.00 41 1 389,934.00 53'997,474.00 5o•e04,6lo.oo 49'238,214.00 42'296,249.00 43 1 927,796.00 42'530,274.00 477 1 240,558.00 

48 1 655,820.00 56 1 347,231.00 72 1 309,218.00 83 1 379,480.00 94'392,632.00 102 1 324,528.00 112'~64,564.00 121'937,327.00 !24'239,GH,OO 124 1 239,679.00 



GUIA LLANTAS 1 S. A. Dll C.V. 
Balance General al 31 de Diciembre do 1987. 

CONCJlPTO 

ACTIVO 

Circulante 

$ 25,ooo.oo Caja 
Bancos 
Clientes 
Almac~n 

124'240,679.00 
20'167,767.00 
3'216,820.00 $147 1 650,266.00 

Fijo 

Terreno 5'000 1 000.00 
Edificio 1•500,000.00 

Dop.Tlcum.do 
El:lificio 375,000.00 7' 125,000.00 
M:>b.y El:¡.de 
Oficina l' 555, 000. 00 
Dep.Tlcum.de 
~bb.y El:¡.de 
Oficina lSS,500.00 1'399 1 500,00 

E :¡uipo de 
Reparto 3'800,000.00 

Dop,Tlcum, de 
IJ:¡.de Reparto 760,000.00 

Maquinaria 9'600,000.00 
Dop,Tlcum. de 

3'040,000.00 _·, 

f>l'lquinaria 960 1 000.00 8'640,000.00 25'204,500.00 

Diferido 

1'280,000.00 

96 

Gastos de lns 
talación -

hrort. Gtos, de l. _ _;.6_.4 '-'' º'-"º-'"º'-'' º'-'º--=-1-'' 2=-1'-'6'-'''-'º'-'º-'º-''-'º-'-º 17 4 '070, 766. 00 

Pl..SI\O 
Circulante 

Proveedores 
l. s. n. por pagar 
P. T. U. por pagar 

C/IPITAL O:Jm'ABLE 
Copi tal social 
Utilidad del ejercicio 

26'890,355.00 
48'070,SOB.OO 
11 '445,359.00 

32'726,820.00 
54'937,724.00 

86'406,222.00 

87'664,544.00 

f 
l 
l 
! 
! 
i 
! 
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GUIA LLANTAS, S.A. D!l C.V. 

Estado de Resultados del 1°. de Enero 

al 31 de Diciembre de 1987, 

CONCEPTO 

Ventas 

Ingresos por servicios 

Ventas netas 

Costo de venta 
Utilidad bruta 

GASTOS DE OP!:RACION 

Gas tos de venta 

Gastos de Administraci6n 

Utilidad antes de impuesto 

J.S.R. 

P.T.U. 

UTILIDAD NETA 

612'272,004.00 

8'626,000.00 

7'805,062.00 

$620'898,004.00 

489'817,603.00 

$131'080,401.00 

8'821,748.00 16'620,810.00 

$114'453,591.00 

48'070,508.00 

11'445,359.00 59'515,867.00 

~.H~m.m.g~ 



CONCLUSIONES. 
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CONCLUSIONES, 

Una vez terminado el estudio de factibilidad refere.!!. 

te al establecimiento de una Distribuidora de llantas, 

llegué a la conclusi6n de que si es factible y convcnien_ 

te su establecimiento. 

Lo anterior se comprueba tomando en cuenta que se 

tendrán unas ganancias bastante elevadas operando a un 

ritmo normal, es decir, que se cubren todos los gastos 

adecuadamente, quedando las ganancias que permitan vivir-

holgadamente, las cuales se podr!an incrementar con un -

bueno y adecuado uso de la publicid.:id. 

Adem5.s la distribuidora de llantas "Gu!a Llantas, s. 

A. de c. V." cumplir5 con la funci6n social de proporcio_ -

nar un servicio a la comunidad. 

Un punto que considero importante señalar es que pa_ 

ra lograr realizar un buen estudio de factibilidad as! e.e, 

mo tambit!n para ponerlo en práctica, el profesionista más 
1 

üdecuado por su capacitaci6ny conocimientos es el Licen_-

ciado en Administraci6n de Empresas, ya que cuenta con -

los estudios más amplios sobre este aspecto. 

Sin lugar a duda, el Licenciado en Administraci6n es 

la persona id6nea para la realizaci6n de proyectos de in_ 

versi6n, as! también para que el aparato administrativo -

de una empresa opere de. la forma más eficiente. 
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