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CAPITULO |

INTRODUCCION Y OBJETIVOS.

Eeo de nuestro Interés que el diseAo de una
Metodoiogia para la Generacién de Microempresas, sirva de Quia
al nuevo empresario para afrontar con éxito loe retos y
oportuniciades que existen en la formecidnde una Microindustria

Para cumplr su misidn nuestrta metodologia formula Y
desarrola (o8 eiGuiermes objetivos  principales.

1o. Dar a empresaric una visidn gQenersl de los
slemenios que oconstityen uns  Microindustria

oinformar A nuevo empresaric sobre o marco legal
Qe prevaieces pars la oconstiticidn do e Mioroindustria
ya sean estas de transformacidén o de serviclo.

3o.Ubloar al empresario en el oontexto de Ia
microindustria en México

4o.Fnaiments, o que o empresaric pueda disponer
de una metodologia préotica a través de la cull pueda
conocer y Qestionar los diversos pascs que la creackn
y puesta eon marcha de una Microindustria Involucra,



ya sean estos de indole legsal, técnicos, financieros, o
administrativos.

CONTEXTO DE LA MICROINDUSTRIA EN MEXICO

La microindustria reviste una importancia fundemental
on la economia de nuestrc peis, no sélo por atender la produccidn
de bienes basicos y por ssr generadora de empleos sino también
por promover el desarrollo regional asi como fomentar la
formacion  de empresearios.

La polica Industial ha fomentado desde 1930 a |Ia
industria mediana y pequena, las cuales se han desarollado con
cierto éxito, sin embargo, exiate otro tipo de industria de
formacion famiiar o personal que cuenta generaments como
Unica inversidon, ahorros patrimoniales, opera con sistemas
administrativos y técnicos deficientes, utiiza materias primas y
componsntes nacionales, requiers de modestos wvolumenes e
inversion y proporcioneiments una mayor cantidad de mano de
obra, este tipo de industria constittye un sector marginado de la
economia formal ya que practicamente nc se veia beneficiado por
los estmuloa a la mediana y pequeda industria Este tipo de
industria se ha carecterizado por desarollarse principaimente en
la industria alimentaria, textl, calzado y metalmecanica bésica

Dos acontecimientos resultan de provecho a la
microindustria: La  ejecucién del Programa para el Desarrolio
Imegral de la Pequeda y Mediana Industria en 198%; Programa
que incluyd preferencias expresas en materia de estimulos
fiscales, financiamiento, epoyos administrativos y asistencia
técnica los cuales se han venido aplicando a la fecha, sin
embargo, aln cuando la microindustria cuenta con incentivoe en
materia fiscal y de fnanciamients, en la reslidad los estmulos no
han sido capaces de penetrar hacia ! grueso de las
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microindustrias por esta razon se disefio fa Ley Federal de
Fomento a la Microindustria, promulgada e 26 de Enero de 1988
sste nuevo régimen abre las posibilidades de la microindustria al
crear una nueva forma de constitucién legal: Socledad de -
Responsabllidad Limitada Microindustrial El nuevo regimen
tisns por objeto favorecer el surgimiento de nueves
microindustrias por medio de la eliminacion, simplficacidon y
deasconcentracién de los tramites para su constituciéon y
operacién asi como establecer un sistema de incentivos, que
resulte lo esuficientemente atractivoc para inducir nuevas
inversiones &n este campo.

La nueva figura juridica hace entender por
microinduatria & aquella unidad econdmica transformadora de
bienes, que ocupe hasta quince trabajacdores y cuyas ventas
anuales no excedan de los montos que determine
periddicamentes la Secretana de Comercio y Fomento Industrial.

PARTICIPACION DPE LA MICROINDUSTRIA EN EL SECTOR
PRODUCTIVO,

MICROINDUSTRIA.

Existen cliferencias en cuanmto a la presencia de la
microinduatria en el sector manufacturero; el grueso de su
participacién parece concentrarss en los sectores alimentarios
finales e intermedios, aportando en cada casoc el 285% y e 552%
del total nacional de esos Bsectores productivo. Al interior de la
microindustria, se observan grandes volimenes de empleo en
los sectores finales alimentarios, manufactura tradicional e
mermedios generalizados. Estos tres sectorss aportan casi les
tres cuartas partes del empleo microindustrial total.



LA INDUSTRIA PEQUENA.

Al abordar el andlisis de las caracteristicas
esstructurales mAas relevantes de la pequeda industna llama la
stencidn que o grusso del empleo generado por ests estrato se
concentra en ot tres miemos Yy ocon, practicaments, el mismo
porcentaje que la microindustria. En primer lugear, las
mandacturas  tradicionales  absorben el 31.3% del empleo de la
pequefa En segundo lugar, la produccion de intermedics
generalizados con 27.5% del empleo y, en tercer lugar la
produccién de mimentos para consumo fina, con 129% del
empleo En  comumto, estos  sectores generaban o 74% del
empiso del estrato, porcentaje practicaments igual al  equivalente
on ol caso de la microindustna, aungue distribudo de manera
diferente. La produccién de bienes de capital y de partes
componentss tiene asigun grado de importancia 57% y 71% del
empieo respectivamente. Dentro de las manufactures
tradicionsies, dostacan la fabrncacién de tefidos de diversca tipos,
la confeccidn de vestidos y ropa de mujer en general Ia
confeccion de camusas y otros tipos de prendas de vestir, también
e mportants la fabricacion de calzado, eon la produccion de
periddicas y revistas, en la fabricacién de desinfectantss,
kmpiedores y productos simileres, a&si como la regeneracion de
hule y vulcanizacidon de llantas y camaras. En todos estos
sectores la pequefa incustia comparte el mercado con la de!
empiec  locakzado en  eatablecimientos pequeios se ubica en
ndustries del tpo pequefia y mediana, controlando o 31 6% del
empleo, misntras que o 238% se localiza en industias en donde
la pequefia comparte comparte con Ia microindustria

LA INDUSTRA MEDIANA

Lo primero que 8s puede oboervar al analizar ests
segmerto de empresas son las pequenas diferencias que wxisten
4



entre ella y la pesqueda industna en cuestionss que se han venido
analizando hasta ehora La distribucion del empleo de (a industria
mediana, tanmto desde ei pumto de vista sectorial como en lo que
se refiere a la estructura de agentes, coincide en dos sentidos
con la pequena sempresa. La produccion de manufacturas
fradicionales, asi como la de intermedics y la de alimentarios
finales constituyen, al igual que en ef caso de la pequera
empresa, lo que se puede llamar sectores de concertacion de la
mechana industna En conjunto, estos tres sectores generaban el
63% de! empleo total en la mediana empresa De nueva cuents,
son los mismos sectores que tanto en la micro como en la
pequefa Industias, generaban conjuntamente poce menos de
tres cuartas partes del emplec del estrato

En segundo lugar esta e hecho de que también la
industria mediana concertra el grueso de su empleo en sectores
compartdos con industnas de mayor tamafio (345% del empleo
en sectores de mediana y grande) y con empresas MAs
pequefas (29 7% del empleo en sectores de mediana y
pequefa) Tambien es este caso en sectores controlados por la
mediana exclusivamente e85 muy pequens

LA QRAN INDUSTRIA.

En primer lugar, el volumen de empleos que genera,
implica que la gran empresa (considerando e los estratos por
separado) es el estrato mas significativo en cuanto a su
aportacion total manufacturero. Ninguno de los ‘res estratos de
la microindustria, pequefa y maediana localiza un volumen de
emplec mayor. El segundo elemento que destaca es el de la
distribucidn  sectonal del empleo generado por la gran empresa
Si bien es en ia produccidn de imtermendios de uso generalizado
en donde localiza e porcentgs mas elevado (23.9% del emplsc).
la distribucién es mds homogénea que en ¢ caso de la micro,
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pequeda y mediana Practcaments en toda la manufactura (la
excepci6n seria la produccion de intermedios para finales
smertanos), la gran empresa aporta volumenes relevantes de
smpleo En cuanto a la importancia, después cde la produccion
de intermedios generalizadon, le siguen la produccidn de
manufacturas  traciconales y ia  eiaboracidn de alimentos, de
nueva cuenta como en cada uno de los estratos de la micro,
pequera y mechana, son ftres sectores los que aportan |la mayor
parts del emplec ai ntencr de cada estrato

En lo que ae refiere a las caracteristicas de ios
mercados de productores en que funciona la gran empresa
también Be presenta un aspecto que es relevante destacar la
gran mndustna iflsva a cabo un porcentaje alto de sus actvidades
en pectores exclusivaments controlados por ella (41 4% ds!
eampleoc Qenerado por la gran empresa se ubica en
sstablecimientos  tpicos de grande). La segunda forma mas
difundida. #n lo que s5e refiere a estructura de mercados
contolados por la gran empresa, es la de mercados compartidos
de Qrandes y medanas (341%) Existria, entonces, una gren
camtdad de ndustnas en donds la norma es que las empresas
tendan a nacer como empresas grandes (ocasionalmente &l
interior de las empresas grandes pudieran deaarrroliarse
empresas muy grandes), mientras que en otros sectores habra
una fnayor vercablidad para pasar de Mmedianas a grandes y por
ence las empresas podrian crearse con un tamaio mas pequeno

CONCEPTO o MICROINDUSTRIA
Una empresa pueds ser definida como wuna entidad

que, operando en forma organizada, utliza sus conocimientos vy
recuraos para elaborar productos © prestar servicios Qque se



suministran a terceros, en la mayoria de los casos mediante el
logro de una utlidad.

La definicion amerior abarca todo tipo de empresa
grande, mediana, pecuefia © MIicro. Podemos referimos a la
microempresa como emprese, sabiende que las vanables que
afectan la manera de mencionarias son la  magnitud de sus
recursos

ELEMENTOS QUE FORMAN LA MICROEMPRESA

Una microindustna se compone de s5us posesiones Yy
de las capacidades de los miembros que la forman; en cuanto a
sus posesiones estas son sus  instelaciones, &uU  Maquinane,
bienes muebles, bienes inmuebles, asi como documentos y
thilos propiedad de la empresa, en cuanto a sus capacidades
son sus sistemas administrativos, contables, las habilidades de
cada uno de B8us miembros, y principaments los Valores y
Filosofia de |a empress, elementos cque seran tratados més
adelante con ¢l detalle necesano.

La microempresa esta formada  esenciamente, por
tres clases de elemertos:

RECURSOS MATERIALES.

Edfficios, instalaciones, maquinaria, equipos, materias
primas, todo aquellc que intervenga en la tranformacidon de
materias primas en productos terminados, y en o que no forma
parte del producto pero es necesano para su produccidn o
prestacidon ds servicios.



RECURSOS ECONOMICOS.

Toda empresa necesna cierto efectvo, pero ademas,
la empresa poses, como representacidon del valor de todos sus
bienes, un capitai, constituido por valores, acciones,
cblgaciones, financiamiertos, exencidn de  impuestos,  riesgos
comparddos

AECURSOS HUMANOS

Son los elementos eminentemente activos en la
smpresa y, los de meaxma dignidad

a) Existen ante todo los obreros, aquellos cuyc trabaje
o8 predominartsmerte manual  suelen clasficarse en
calficados y no calficados, los empleados, aquelios
cuyo trabgo es de categoria mas intelectual y de
servicio, tambien pueden ser calificados y no
calficadoa

b) Existen ademas los supervisoras, cuya misién
fundamental es wiglar el cumplmento exacto de los
planes y ordenes seriadlacias

¢) Los técnicos, personas que, con base en un
conunto de reglas o pnncipios, buscan crear nuevos
disefios de productos, sisternas administrativos,
métodos y controles

d) Niveles eecutivos, son aquellos encargados de
dseriar los programas que hagan posible lograr los
objettvos y politcas de la empresa



s) Directores, cuya funcion basica es la de fijar los
grandes objstivos y poliicas, eprobar los planes mas
generales (planeacién estratégica) y revisar los
resultades  finales.

SISTEMAS.

Son las relacionea estables en que deben coordinarse
las diversas cosas, las cliversas personas, © astas con aquellas.

a) Sistemas de produccidn, de vermtas, de finenzas.
b) Sistemas de organizacién y administracidn

Todos Jos elementos anteriores pueden estar
constituidos en pequefias proporciones, © an determinados
casos pusden estar varios contenidos en uno 8dlo, como se
puede dar el caso en wuna Microindustnia, en que una persona
pusde desempenar puestos multples dentro de la misma

ANTECEDENTES LEQALES

En el pasado la microndustia no habia tenidoe ningun
tpo de estmulo, y si habia tencdo que cargar con todos los
tramites y gastos que estos generan asi como multiples
dfficuitades para iniciar la operacion ya que los trémites tardaban
un promedio de 19 dias por esta razon, y dado que el 77% de las
empresas manufactureras tienen caracteristicas de
microindustria, la Secretana de Comercio y Fomento Industria
promovio la Ley Federal para el Fomento de la Microindustna, de
esta manera las empresas de este sector de la economia pueden
obtener un conjunto de facilidades para constituirse, iniciar



operaciones y tambien drveraos apoyos que pemian impulsar
su sano  desarrollo

Antenorments Jlos tramites para la creacidn de una
microncdustna © para su regulanzacion eran los mismos GQue para
la. pequeda o meciana industna, o cualquier tpo de sociedad
mercant!l .estos eran hasta la fecha de su publicacién los
aQuiertes

jo Consttucion de la Sociedad anmte Notario Publico

2 Ata en la SHCP para la obtencidon del Registro
Federal de Causantes

3 Alta en Ila Tesorena para e pago del VA
40 Alta de Registro de Ila Camara correspondients.

50 Permiso dela S S parala obtencion dela Licencia
Sanitana

60 Permisc del Derechc de Uso de! Suelo en ia
Delegacion comespondients (aparte del  Predia)

70 VoBo. de los Bomberos

8. VoBo de SHCP. (nicio de operacion).

8o Contrato de Trabajo (Colactivos o Individuales)
100. Ata de los Trabajadores en e RFC

110 Ala de los Trabajadores en el IMSS
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120. Alta de los Trabajadores en el INFONAVIT.
CONSTITUCION LEQAL DE LA MICROINDUSTRIA.

Se observa sen antecedentes que los tramites son
miltples y en general eatos resultan ser lemtos, uno de los
primeros beneficios que otorga la Ley Federal para la
Microindustria es el de simplficacion administratva y en lugar de
tener cubiertos los 12 o mas tamites involucrados para poder
iniciar Ila operacidon bastara con lenar la CEDULA UNICA DE
MICROINDUSTRIA que se ertrega en forma gratuta e inmediata,
esto para la mayoria de las industies. En el caso de actividades
tipfficadas como reglamentacdlas o de aHo resgo, la ventanila
Unica de geation indicard los ftrémites especiales que deberan
hacerse. En cuamto a los deméds trémites estos serén realizados
por la propia Secretana des Comercio y Fomento Industrial a
través de la ya mencionada vertanila Unica de gestién también
de manera gretuta y (a misma Secretaria los hard legar al
domicilic socia) de la empresa

Los beneficios de ésta cédula los recibiran tanto
empresas de nueva creacion como empresas que esten ya en
operacidon que deseen regulerizar los permisos pertinentes a
través de SECOFI
DEFINICION LEQAL DE MICROINDUSTRIA

Formaimente se consideran unidades
microindustriales, las unidades econdmicas que reunen los
siguientes  requisitos:

* Formadas por mexicanos.

* Que se dediguen a la transformacidn de bienas.



* Que ocupen un madma de quince trabejsdores.

* Que tengan ventsa anuales, para 19688, menores ©
guales a jos 200 miflones de pesos, morto Que e
aciscua afio con afto.

* Que tengan un cepdsl no menor de $5,00000 pesos,
cuando »sean empreads consttuidas bejo la modalidad
juridica denommnada Sociedad de Responsabilidad
LUmiada  Microndustnal.

Cuando e trata de consttur la acciedad bao o
régimen de Socwdad Andnima sl momto minimo para
conattirae  ea  de GB00000 Para laa  Sociedades
Cooperativas y Personas Fiaicas no  existe ningun
monto minmo  de inversion o de cepitnl fijado por a
Loy

El vempo qus ss pusds distnstar de los bensficios que
ctorga eata Ly es de 3 afos que e sl tempo de vigencia de eatr
cedula, »i después de dste tiempo continua siendo una
micromndustng, 8¢ pude solictar que ss refrende la ceduls por tres
asfos mas, cumphendo, para elo, los mismos requiston qus en
o moments en qus 88 sokctd por primera vez dicha cédula

Cuando en aigin caso la empresa microindustial se
venda la cédula de registro no podrd endosarse, en estos cason
debera informarss 8 la ventaniia Urica, ésta procedsrda & dar de
baja la cédulas y expedrd, en su caso, una nueva cédula para que
o adqunente y la empresa puedan conmbnuar gozando de los
beneficios
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OTRAS OPCIONES DE PROYECTOS.

El negocio es la forma mas sencila de empresa lega,
ya que su organzacidn © creacion no requiere procedimientos
formales

El negocio se encuentra comunmente entre los
eatahlecimiertos mas pequenos, donde e propistario atendd en
forma directa las operaciones diarias, la propiedad y
reaponaabilidad recaen en el propietario; si bien el propietasioc no
se tiene que ocupar del negocio, si prefiere delegar en otros su
autoridad, sigue siendo responssble de todos los actos de la
ompresa  Adn cuando opere con e nombre de compadig el
propistario segQuira aiendo reaponseble de los adeudos y actos
c¢e la empresa Por Bsupuesto, todas las utlidades pasan a 8us
mancs (& menos que exisla un convenio de participacion con los
administradores).

Los negocios por lo general se financian con' los
shorros  personales  del  propistario, con la  reinversion de las
utlidacies de la empresa y, en menor proporcidn, con préstamos.
Estas smpresas no emiten acciones ni valores de ninguna clase,
puesto qus no son mas que una extensidn ds las  actividades
personales del! propietario. Todo préatamo se concede al
propistario, no a la empresa

Para finea de pago de impuestos, las utiidades deil
negocio pasan a formar parte de los ingresos del propietaro. lLas
pérdidas o gananclas reciben igual atencidon que cuelquier otro
ingres® y se gravan como tales a las tasas que serialen los
regismentos  apiicables al ingreso personal

Deacls luego, los negocios deben cumplir con la
roglamentacién que los gobiernoe han eatablecido para la

13



cperac-on Qe un NEQoCco  cusliguera, incluyendc los  reglamentos
de romvicacidn, 8 codigo santano, (e obtencidn de ficencias, las
syes de vTabmyo de segundad y los reglamentos del segurc social
que e Bsean aphcables

El negocio presenta sus desvermmas cuando fallece el
prepistano  La empresa pasa a formar parte de la testamentana
del duedo y queda aometda a ios impuestios de herencia
Tecricaments 8 empresa dee de exstr al  falecimiento  del
propetanc, haste que jos heredsrcs toman st comtrol

OBJETIVOS DE EMPRESA

Exinten diferentod objetvos on ins empreasas que
pueden clasficarse en ires categoriaa

1) De serncio

2 Socwl

3 Econbmico
Objettvo  de  Sertvicic

Coneurmidores o usuarios; obteniendo buenas ofertas
que astisfacen sua necesidades con los productos o servicioa de
la empresa

Objativo  social.

Colsborndores; buen trato econémico y motivacional
& ompleados y obraros que prostan aus servicios en la empresa
También son grupos importamtes  los  famillares © dependientes
ce  aquelon.

14



Qobierno; cumplimiento de las  tasas tributarias para
permitir la realizacion ds las actividades gubemamentales.

Comunidad; coleboracion en actividades de buen
vecing y miembro de la localidad.

Objetivo  Economico,

Inversionistas; pago de un dividendo razoneble que
soa proporcional al rissgo asumido,

Acreedoras; liquidacion de imteréses y principales a los
que complementan la estructura financiera de Ila empresa

Empreas; rsinversion de una cifra proporcional de la
utfidad y que garantice el buen crecimiento de la institucion.
Proteccibn de loa imtéreses economicos de la empresa, de sus
acreedores y sus accionistas, logrando la  satisfaccion de  estoa
grupos pormedio de generacion de riqueza.
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Capkulo I

LA EMPRESA COMO PRODUCTORA
DE BIENES.
Oportunidedes y amenazas .

Estudio do Looalizacidn (Donde produci?
Estucho de Mercadod Que produck ?
& Cuartto producic ?
Oterta vy Demanda
IDENTIFCACION D& OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Una oportunidad comerciad os una oportunidad para
ganar dinero, las oportunidades de negocios son més gue
whcientss, por la sonclfa rozdn de cque muchos consumidores
esten ineatisfechos. Estos consumidores saben o que  gulersn
reemplazn, mejorar o ocambiar. Asl puss cue hay que empezar
doncde las cosas felten o son de una caldad Inadecuada y
fecltancic o produotos © pressntando los servicios de los que
9 requiers & Un precic y en oantidad suficients, asl como un
costo adecuadc para conssQuir un  bensficlo.

Se debe determiner, para identéicar una oportunidad
comerciei y stenclencio & o antes dicho:

18



a) Cuales son ios productos y servicios requericios por
una comunidad o grupo de elas.

b} Si es posible o no suministraies a un precio y
volumen que psmmitan obtsner un beneficioc razonable
con relacion a los costos, tempo y cepital inverticice.

Identificadas las oportunidades, se debe tener
presertte lo siguients:

a) Las razones por las cuales se sstima que se
gicanzara un beneficio en la explotacion de un negocio
similar a muchos otros que se hallan en
funcionamiento en la localidad, si este fuera el caso.

b) Si existe un volumen de operacion © un mercado en
expansion suficientes  para justficar la  presencia de
una firma mas o por el contrario si el mercado es mas
que suficiente para las empresas que en el operan.

¢) Si la mala direccion de los negocios actualmente an
explotacién hace pensar que se puede absorber un
porcentaje suficients de su actual cifra de ventas.

La informacion que para esto sa requiere se puede
obtener a traves de la documentacion contenida en las
estadisticas nacionales y en los estudios que ss hagen, tales
como los estudios de mercedo.

La informacion que se obtiens mediante las
estadiaticas y estudios mercadotécnicos, acudiendo a la
Direccion General de Estadistica e Informatica, tene un valor
inepreciable como punto de partida en las investigaciones; sin
embargo, 8ss debs tener en cuenta, como consecuencia de las
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diferentes condiciones de cada comunidad o sector, como
scaptaria a la stuacion real

Otro indicador wmportarts es el mmo de crecimiemo
de! mercado como consecuencia de la instalacion de varas
plantas industrales y la construccion de diversas zonas
residenciales, ast mismo, se prevee la inaguracion de mas
fabncas, tales circunatancias puo'don ser razon suficients para
decidir que e8 convenients Inagurar una microempresa,
confiando en ia habilidad para conseguir una participacion
subetancial en ol mercado

Debs tenerss en cusnta que los comercios de tpo
sspeciaizado pusden atraer clientes radicadoe en una zona
mucho man ampis de ko ue #8 ol caso tratandose de una tienda
ce comestbies y abarrotes

Para cerciorarse de la mala direccion que a aue
sctvidades apican los futuros competdores se procede a hacer
un estudio donde e dentfiquen las caractensticas tipicas de una
adminstracion  deficients, que son:

a) Presentacion deficionts, tanto en lo que &e refiere a
los escaparates como &l interior cde las tiendas.

b) Evidencia de que los clentss ne desplazan fuera de
la comunidad para efectuar sus compras.

c) Precios mas elevados que los predominarntes en los
mercados mes proximos © en los centros comerciales.

d) hoompetencia profesional en las actividades cuya
bass es la prestacion de servicios.
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s} Espacic ocupado por las mercancias obsoletas,
pasadas cde moda o de infima calidad.

f) Pérdida frecuente de ventas por no disponer de Ios
articulos  apropiados.

g) Dependisntes que no conocen reamente lo que
ofrecen, © que se muestran incapaces de crear un
cima de simpatia que faciite el conseguir wventas, la
nsa y o buen humor son tambien detectores de fallas
en o comercio, ya que el buen humor hace que el
cliente sea fiel a la empresa porque se anade confianza
y toqua petsonales, la gente disfrta de los detalles y
se acuerda faciments del negocio.

h) Lenttud en el servicio

i} Fata de asiduidad a un comercio determinado, por
parte de la clientela

) Un alto porcentaje de reclamacionas

k) Indice muy elevado de traspasos de comercios Yy
quiebras entre estos

) Publicidad desorisntacla o francaments tedicaa

Por lo que se refiere a una mala direccion las
caracteristicas anteriores pueden resulter suficientes para que un
comercio nuevo y eficients en la comunidad tenga la posibiidad
de triunfar. Sin embargo, el exito en una comunidad que vive de
quienes residen en comunidades alge distantes puede depender
de &lgo mas que Ia eficiencia de una microempresa recien
instalada.  Ante todo si dicha comunidad ha estado perdiendo
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chertes en favor de otras mayocres o de centros comerciales debe
renovarse en semico genera, lo cual requiere la colaboracion de
oros mCrosmpresnios a quenes tal vez noO e logre convencer
Sin comar con estas acciones conuntas, la posbilicdades de exto
SO menguadas para una Nusva microindustnia en un sector que
deb>s obtener su negocio de otras zonas distantss Por otro lado
o wmcier un negocio que ofrezca un nuevo productc o servicio
requiers disponer tanto de una dea orignal como de la habilidad
suficenta pars saber expiotaria A este respscto debe tenerse en
cuenta qus mnchso deas qus presentan marcadas dificultades
tacricas para lievarias a la practica pusden ser exploadas si e
conmgQue despertar una demanda lo bastamts intensa entre los
conasumidores, cuya aceptacion potencial fuerte puede ser
suficients para wstficar la inversion de capitales en investigacion,
ncluso en el caso de que dichos capitales no puedan ser
aportados por ja psrsona gque tvo la idea

Con frecuencia, e problema no reside en como dar
comeenzo a una clase enteraments inedrta de negocio, 8 no en
como emprender una acltividad que nNnC e3 mas que uha
adaptecion © reeatructuracion de uno que ya existe

Para desarrollar una nueva idea comercial procede
tener sn cuenta las necesidades del publico, lo que ya exste e
su chspoaicron y cuales son los artculos y servicios que se hallan
o1 periodo de desatolio, por lo cual es convenients investigar
sobre

- Si se puede encontrar utiidad a un producte antiguo.
- Si o8 posible hallar aplicacion a materiaiea de

desecho, a nuevos articulos o a ciertos
descubnmismtos

20



- 'Si es posible satisfacer nuevas necessidades
provocadas por cambios en los grupos sociales, en
los nuclecs urbanos y en los sectores sccnomicos de
la poblacion.

- Si es posible prestar servicica a grupos que ignoran
las fimas existentes.

- Si ea posible enconirar mejores sistemas para
realizar labores que actuslmente evitan las emas de
casa y los reparadores de indole diversa

Cuanto antecesdente requiere un estudio de las
necesicdades que ya 8e ven atendidas por otras empresas e
identificar una demanda de articulos y servicios adicionales
creadas por lan tendencias apuntadas, en eate terrenc cabe
observar ssctores diversos de la poblacion, y ver si es posibla
faciitariesa de aquelic de gue carecen

Conocer la causa de! fraceso de muchos negocios es
factor de gran valor en la investigacion, seleccion y diraccién de
ung  empresa

Los primeros afos de un negocio son siempre los mas
dificiles, enata situacion se debe, en muchos de los casos a una
mala direccidon econdmica, en la que procede incluir una
deficients anotacion contable, un calculo ermroneo da los costos,
un financiamlento de orentacidon equivocada, una  imprudente
concesién de créditos, un derroche desmedido en el terrenc
partculer y gastos generales excesivamente elevados.

Buena parte de estoa inconvenientes pueden evitarse
prestando Ie debida atencién a las anotaciones contables, el
fevar una busna contabiidad advierte siempre e peligro cuando
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se realizan compras qus no convisnen, se fiian margenss
comerciaies Qus nNC responden & la redlidad, se exceden los
nitss N las vertas a credito, as prestan sercios exceavos o
se distribuye en forma equvocada los ¢ostos, por dicha razdn es
convenients comprender plenaments las  anotacionss  contables
y bhacer pienc uso de elas y wis célouios wobrs gastos de
opiotacién 5 se aspra & aicanzar o éxto en un negocio. Una
maia direccion asi como uncs empleados ncompetentes,
nexperios y negigentss pueden Mevar a un negocic a la nuina
crcunstancia  esta que queda reflejada en Lna maia promocidn,
una mengueda  vents, unos  productos de calidad inferior o un
smplagamiento inapropiado. Aparte de lo indicada, las
dficultacien  tarnbien pusden varse originadas por:

- No crear les oporfunas reservas en #pocas 8n que
se han consegurdo beneficios

- Mala polltica crediticia, mpi como exceso de
epansdn o especulacidn.

- tnveraiones en bisnes antiscondmicos o poco
recomencables, dando lugar & unos elevados gastos
de fnanciemients © de mamenimisnto.

« imprevistas diticultacdes sconomicas como
conmscuencia da un fnanciamiento  inadecuado, una
deuda flotarte cars, una imitacidn en e capitel de
oplotacidn o un exceso de  existencias,

- Obligaciones confractusies da caracter imprudents,
tales ocomo:

T Acuerddos encaminacos & impedic fa vents en clertos
sectores © con relacion & determinacios articulos,
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* Amendos a largo plazo basados en una cifra de
ventas presuntas o contratos de compra a precios
elevados.

* Pactos de vernta con validez prolongada a un precio
demasiado bejo.

* Demorar e pago de beneficios durante un periodo
excesivaments  largo.

* Un capital de explotacion insuficierte para permitir el
sazonamierto © curado de un producto, como es el
caso en la madera o en e ‘secado natural' de la fnuta,
ol pescado, en que debe consttuirse una cifra bésica
de exstencias antes de que sea doble desarroliar el
negocio a mmo nomal  (E! mismo riesgo existe, y
recuiere un  planteamiento  inteligente, en  cualquier
negocio en o) que debe transcurrir un cierto tiempo
ates cde que pueda aicanzarse un nivel normal de
veritas).

En aigunos negocios los fracasos se deben a
oscilaciones caprichosas del mercado que se pueden
contrarrestar con un sistema de manufacturas flexibles. La
aceptacion de un estlo, asi como la demanda por parte del
publico, dependes de la preferencia, totaimente imposible de
predecir, de este, en forma simiar, un clima o© unas condiciones
atmosféricas imprevistas han sido suficientes en  algunos casos
para perjudicer fusrtements o amuinar una frma En este aspecto
es frecusnte gque surgan dificultades en:

Negocios cuya base es la agricuftura, la horticultura
y o ganado.
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Incustnas que fabncan artcuios cuya demanda vana
* funcidn de les condiciones chmatologicas

- Hoteles en playa o morta’a paleterias, restaurantes
o are kbre y teatros de temparada

Ventas de bebidas oarbonices

- industnas  en las cuales e deterioro O inublizacion
como resultado del tempo reinante constituys un
factor matenal {aigunas industrias quimicas o de
shmentacion)

Sefalamas  fnaimonte gque oWos  negocios  fracasan
debido & que comprometieron innecesariaments su suerie
ligandoss a un soic consumidor, mercado, fuente de
abastecmiento o psrsona  clave

ESTUDIO De LOCALIZACION.
¢ Donde producir ?

Uno de los aspectos més importartes de un proyecto
y que con mayor cudadc debe analizarse, es precisamernte sl de
la locakzacion de la microsmpresa puede tener sobre un proyscto
defintivo vy de un alto signdicado

Es definitvo, porque wuna vez seleccionado el lugar
mas adecuado y ejecutado et proyscto, aqus!l no tene flexdilidad
on cuaito a comeccionss, osimplemente 8e hizo una seleccion
adecuada o nadecuada, en cualquier eaituacidon, la  ssleccion
subsistrs cdurante la wida de la microempresa cualesquiera que
ssan las actvidades de esta
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Con el fin cde enfatizar ests punto, es posible decir que
hay aspectos de un proyecto Ggue puecien ‘comegirse o cuya
trascenclencia no es de tanto significado para la vida de la
microindustria, Por sjemplo un equipo mal disefade, un
problema de caldad, & hecho de que el disefio de capacidad no
se aloance satistactoriamente y aun el proceso mismo, en
algunos casos, es8 posible camblarioc o adaptario, usando
sustancisiments ol equipo instalado, todo elc a un costo menor
que tratar de comegir una mala localizacion. Esta desde un punto
de vista practico, no puede modificarse © ‘corregirae® o una vez
vezr que o proyecto a sido fevado a cabo.

La localizacion mas adecuada para una microempresa
debe orientarse hacia ia obtencién de la maxima tasa de
ganancia, si se trata de un inversioniata privado y hacia la
obtencion del costo minimo unitario si si considera la ubicacion
desds un punto de vista social

El estudic de la localizacidn consiste en analizar loa
slementos y variables, que se puecen llamar fuerzas
locacionales, & fin de buscar la localizacidon en la que |a resuftants
de estas fuerzas conduzcan a una méxima tasa de ganancia © a
un minmo  costo  unitario,

En términos genernles, las seleccién de la localizacion
de un proyecto atiende a loa siguierntes factores:

a) Localizacién de materias primas.
b} Mano de obra
c) Terrencs disponibles.

d) Combustibles.
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¢) Facided de trensports (infrasstructura econdmica).
f) Mercado

o) Energia eléctrica y sgua

h) Condiclones eociales de vida (infrasstructura
social).

iy Leyes y reglamentos,

D Estructura tributara

K} Cima

) Elminacidon de desperdiclos.

Los puntos @) y 8) 30N en Qeneral los més importantss,
y on o fondo se recucen a una misma cuestdn de transporte. Sin
embargo, su desgiose ayudard a dlstinguir los matices del
problema, ios demds puntce sbarcen una asere de factores cuya
menor © mayor signiticacién dependerda de cada casc en
concreto.

Ain cuando loe conceptos a oonsiderar en e andlisis
AN MUy NUMEroecs, on A residad, o factor localizacidén de un
proyecto gravita genermimente arededor de uno, dos O ftres, pero
no ris comsideraciones que & s larga
determinando, para todo fin prictico, la
o resto de los factorss son ‘acomodables’ o no tienen un impacto
muy significativo sobre e proysoto.



(ackieras, canteras). Otran industrias que tienen productos de
baja densidad econdmica se construyen a seacalas tales que la
necesiciad de transporte barato es inherents al proyecto. En el
otro extremo de la escala estdn las industrias con insumos y
prociotos de  elevade densidad econdmica que son la gran
mayoria de las industrias de la transformacion: textiles,
macuinaria de todo tipo, industrias domésticas, alimenticias, etc.
Para éstas industrias los incisos b) Mano de obra, f) Mercado, g)
Energla eléctrica y agua, asl como h) Condiciones scciales de
vida suslen ser loa elementoa primordinies para su localizacién.

Las microindustrias con mucha mano de obra o cue
requieren mano de obra especislizada necesitan localizarse en
centros de poblacidn donde se disponga de ésta con faciidad,
en eate contexto la mayoria de las microempresas buscan
localizarse en centros de poblacién de reguar o gran tamafo, y
sl ademds se trata de una microindustria elaboradora de
productos de usc final se tene que el mercado que representa la
poblacion ee ofro afractivo para locelizaria dentro de la poblacidn.

Los inciscs tales como d) Combustbles, ) Leyea y
reglamentos y k) Clima pueden Negar a ser importantes sdélo en
sigin caso paerticular.

Una metodologia para seleccionar la localizacion  de
una microempresa depende mucho de las funciones que
dessmpefie, sin embargo se pusden fiar Ineamientos generales
cde los puntcs a tratar, que 30N 08 elementos antes vistos.

En o caso de que la microsmpresa por localizar ests
orientacia hacia sus muterias primas, se tiens entonces que sus
posibiidacies de localizacién son las vecindades de las fuentes
de dichas materias primas. Una vez selecclonadas les regiones
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de posbie locelzacibn del proyecto, se procede a cakular el
merceco actual y potencial de cada una de elas.

El mercado potencial de un proyecto es e oconsumo
que puede haber en lo hturo en la regidn donde o procucto tiene
precics competitivos.

Sobnc-dnngién.u'procodoacomidwclnm
de lon elementos de locallzacibn b) Mano de obra; en este caso
se oomsicera a 08 oenos de la pobiecidn de cada reQidn, h)
infrasstructura  s00ial; eacueiss, hospitsies, lugares de recreo, @)
Energia slectrica y agua; en este inciso, la energia eldctrica
depende del uso cque se tenga de ela |, &i fegara a ser mucho
nciusc puede pensarse en oontar con plants propia En e caso
cdel agua, la mayona de microndustrias o requieren, ya sea en
grandes © reguiares cantidades, tanto para servicios como para
usc en ol Proceso.

Una vez que se han considerado tambien los otros
factores, se puede eoliminear por inconvenientes otras tantas
regionss O formuler un cuadro donde se disponge, en forma
ocuantitativa, de e detos arteriores.

LOCAUZACION COS8TO DEL COSTOS
MERCADO TRANSPORTE UNITARIOS
P o] T E N c ! A L
PRODUCTOS/ PRODUCTOS- % DE
INSUMOS INSUMOS CRECIMIENTO

Esquena De Los Elementos De Looakzacion
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Cuando la fuents de materias primas no es escencial
a 'a localizacidn de proyectos, ss busca que rengldn ds los
mencionados al principio tiens mayor incidencia en los costcs de
produccidn: Mano de obra, rnaterias primas, etc. suele suceder
que ia mano de obra es o rengldn prioritario ertrs los costos, de
ahi que ou localizacidn Optima caiga dertro o en los arededores
de un centro de poblacidn més o menos importante, entonces ss
procedes a cuantificar su mercade potencial, costos unitarios,
costos  de serviclos, costos de transporte y demds factores a
considerar en la localizacion de la microindustria

El problema de ia localizacion se suele abordar, por lo
tanto en dos etapas: En la primera se decide la zona general en
que se instalard la microempresa, y en la ssgunda ge slige el
punto preciso, considerando ya los problemas en detalle {costos
de terronos, facilidades administrativas, estimulos fiscales)
cualquiera de los puntos antencres en ocasionss son de mucha
importancia y en otras son imelevartes. Esa distincién sdlo podréa
hacerne fremte al caso concreto. En general, los puntos decisivos
serén los del transporte y disponibiidad y costc de los insumos.

ESTUDIO DE MERCADO
¢ Que producir ? ¢ Cuanto produclr ? Oferta y Demanda

Para la creacidn de una empresa s necesarico sabear
que comunidad o parte de ella requiere el producto o el servicio
que se puede ofrecer, asi mismo 8e requiers conocer el volumen
probable, en cuanto al potencial de ventas y a un determinado
precio, que dicha necesidad enciera Cuandc 8e considere la
posibilidad de lanzar nuevos productos o servicios para el
negocio, lo primero que dabera hacerse es emprender un estudio
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para determinar s los mismos son susceptibies ds resultar
rertables en un mercado dado

E! estudio de mercado es un primer analisis del
enfrentamiento de la idea con la reaidad empresa y emtomo
socio-econdmico, comprobando la  exstencia de la necesidad de
procucic u otorgar el bien o o servicio preconcebido dentro del
anbito esbmado Requiers que cortenga datos tan confiables y
objetvos, tan detalados como Bsea posible

Sirve para establecer ia viabilidad econdémica del
proyecto & través de ckversos parametros de evaluacion y de sus
senabidaces

Evaluar la  percepcion econdmica del  proyscio  en
todos sus  aspectos ssctorial, regional nacional y en el sector
extomo y como consecuencia de ésta evaluacidn, lograr una
jorarquia  adecuacia fremte a ofros proysctos que con seguridad
competran con e proysctc en eatudio, para obtener (a proma
asignacidn  de  recursos.

El sstudo de mercado debe hacer posible:

a) Que los inversionistaa apoyen o proyecto.
b) Seleccionar el procesa (productividad).

¢} Estmaciones asociadas de ingresos y costos

A tal efecto las irmterrogartes que debe responder el
estxdio de mercado son:

1) ¢Qué producir? (Como eacoger entre las diferentes
opciones de produccion de bienes y Bervicios?.
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partes:

2) éCuédnto producir? ¢Qué cantidad de bienes y
servicios dehen producirse, duisnes los consumirdn?.

Un sstudioc de mercado conmsiste de las  siguisntes

1) Estudio del producto.

2) Base del mercado.

3) Comportamientc de la demanda
4) Comportamiento de la oferta

%) Precio del producto.

6) Andisis de! mercacdo intemacional

7) Comercio intermedio.

1) Estudio Del Producto.

a) Establecer la clase de producio a elsborar.

b) Especificaciones estander del producto.

¢) Productos de la competsncia

d) Relacidn de precics de venta a calicdad

e) Productos sustitivos y productos complementarios.

f) Subproductos.
N



2) Base del mercado
a) Delmtacion del drea del mercado.
b) Poblecién compradora potencial.
c) Nivel y tasa de croc_iméonw poblacional.

d) Estrato social viable y cambios estructurales

previstos.

o) Ingresos de los compradores. Poder de compra
Evokcién de los ingresos.

3 Comportamiento de la demands.

a) Estimacion de ia demanda actual Estadistican

sprovechables.

b) Distrbucion geogréfica de la demanda

c) Andisis técnico de la demenda Tasa de cracimiento
hatdrico y correlacion con variablen afines (grafica de
la demanda)

d) ndicadorss econdmicoa.

o) Situacién tutura de |a demanda, indicada por

extrapolacion de la tendencia histérica y por
' proyscciones de las cormelacionss consideradas.

4) Comportamiento de la oferta
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&) Sltuacién actual indicacda por eatadisticas
existerttee.

b) Enumeracidn y ocaracterfsticas de los proveedorsa
actusles.

o) Grado de competencia entre loe provescorss.(
Comportamiento, costumbros, convenios, practicas
de mercadeo).

d) Controlea gubemementales;, si los hay.

e) Ponicidn de! producto en el mercado doméstico.
{ Prondstico da ventss )

f) Situecidn fhtua de la oferta Anafisis de planes
edstentes para eumentar la capacidad Instalada

§) Precio del producto.

a) Precio actual y mecanismos de formaciodn,
Eastructuras do las seriss histdricas ds precios.

b} Preck doméstico vs pracio imtemecional .
6 Anainls dei mercedo internacionsl.

a) Viabiidad de exportaciones.

b) Zonas asequiblea.

c) Prondstico de vertas exteriores.

7) Comercio inmtsrmedio  (productor  consumidor).
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a) Composicion (tipo de sistema de distribucién,
cantidad y oalidad de los sistemas del comaercio
intermedio),

b) Capecidaces (grado y frecuencia de la utiizacion
de la cepecidad).

¢} Estructura de los ‘programas (tpo de productos
negociados en ol  comercio  intermedio, coantidad y
tempos  requaricios pars Jos procescs del  comercio
intsrmeciio).

d) Distrbucién de las ventas (cantidad de las vertas y
detribucion de las ventms segun los productos).

o) Venitnjas de loz sistemas de comercio intsrmedio
(beneficics, distrbucion del  beneficio, caiidad de la
distrbucién).
HETODO PARA REALIZAR ESTUDIOS DE MERCADO.

L Recopiacién de le Informacion

1 Revisidn, preparacidén y presentacion de la iformacién

L Andisis de la informacién

V. Estxio de los factorss de infuencla

V. Proyscoién de la demaenda

VL SHuscién competitiva.

VI. Meroado acoesible pars o proyecto nuevo.
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| Recopilacién de la informacidn.

lLa informacién puede ser secundaria y/o puede ser
resultado de investigaciones directas.

a) Material secundario.

Es aquella informacién que fue recopilada y preparada
con objetivos distirtos el del estudio en cuestion.

Ventajas: Facil accesc.
Costs reducido.

Series historicas.
Material ordenado.
Material ya analizado.

Desventajas: Material que fue elaborado para fines
distintos.

No se revelan los datos més recientes.
Frecusntemente se Ignora el grade de confighilidad,

La informacién secundaria proveniente de diferentes
fuentes @ menudo parte de bases y consideraciones
heterogéneas.

b) Informacidn directa.
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Es aquella que e obtiene a traves de encuestas
directas realizadas con el propdsito de obtener los datos
requeridos para el estudio.

Ventajas: Obtencion de la informacién
especiicaments  requerida

Informacién muy recients.

Obtencion de comentarios acerca de las causas y
consecusncias de cisrtos fendmenos.

Informacion individual que permita detectar
caracterinticas especficas del entrevistado y el grupo al cual
pertenece.

Desventajas: Alto costo.

Ocupsaciéon de mucho tiempo.

Informacidn  histdrica inexacta

Dificuttaces al extrapolar los resultadons.

El método de |la encuesta directa debe sarvir
primordiaiments para completar los resuttados de Ia primera
investigacion en los puntos abaolutamente necesarios.

. PRevisidn, preperacién y presentacidn de la informacién.

Los resuitados de Iss encuestas deben ser tabulados
de manera que puedan registrarse las frecuencias de los

fenémenos preguntados por cada grupo formado y contenido en
la muestra.
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Para series historicas ae replatran las variaclones de
peridco en periddo, o sea en términos absolutos o en términos
relatvos, pueden formarse promedics mdviles con e fin de aislar
comportamiertos  estacionales y, frecuenternents ®8 muy (M la
presentacién gréfica de las series observadas.

Cuando se utlicen datos de diferentes fuentes es de
suma importancia hacer comparables las unidacdes en las cuales
fusron medidas las cantidades

W Andlisia de la informacion.

La informacién revisada, preparade y presentada se
analizard en primer lugar, respectc a sus desarrollos ‘normales’
y postsriorments se localizan vanaciones bruscas respecto a
estos desarrolios  “normmales’.

Se tratard de conocer |as razones o factores de
inMluencia vigentes en el desarollo de las series estudiadas. Las
variaciones brusces o atipicas ayudan enormemente en esta
labor y ademés, el conocimiento de sus causas es de suma
importancia para las proyecciones que posteriormoente se
realicen.

V. Estudio de los factores de infiluencia

Sablendo cuales factores infyen en o desarrolic de
la demanda o sl consumo de los bienes o servicios estudiados,
o8 necesaric sstudiar ¢ comportamiento histdrico y actual de los
mismos y buscar informacion acerca del futwro desarrofio de
sstoa factores de influencia

Los factores cle influencia pueden ser. nimero de
habitartes, poder de compra percépita, distribucion del gasto
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tamaer, vida Ub de equipos, desarrolio tecnoldgico, tpos de
cambio, inversidn publica, dietribucidn de la pobilacién por
eclaces, otexcs, zonas ruraies, urbanas, Arsas climatologicas, etc

Con o fin de verificar ol impacto real de cada uno de
los factores de influencia en la demanda, e celoulan coeficlentes
de comrelacidn y neas de regresibn. En aigunos casos exsten
relaciones fias entre o factor de iNfluencia y e consumo de
procducto  estudiado.

Para productos y servicios nuevos en ¢l Area
ostudiada, tambin pueden servr  comparaciones imemacionales
sn las cuses e detsrmina un pas O una rsgidbn con ciertas
caractensticas simiares a las que prevalecen en el dAresa de
wwtudic, se detsrmnan las diferencias entre los dos paises que
pueden NMur en e consumo y se realizan exirapolaciones ds los
fondmencs observados en o  exiraniero hacia o mercado de
estucio .

V. Proyeccién de la demanda

Para la proyecoidn de la demanda existen varios
metodos los mas usados BON loa  sigQuientes:

1. Extrapolacidn de la tendencia historica observada

2. Lineas de regresidn calcuiadas en funcidn del
desarrollo probabie de factores de Influencia o

varisbies  independiertes.
3 Asimiacidn de desarrclos obssrvados en otros

paises a & situacidn y su desarrollo del pals en
cuestion.
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V. Shuacion competitiva

En la gran mayoria de los casos habrd tanta
competencia desde el extranjero como de la industria nacional.

La importacién de Jos productos o sus substitutos
normalmente se deaprende de los anuarios estadisticos de
Comercio Exterior, tanto nacionales como de los paises

exportadores.

En lo que se refiere a la industria nacional, ss
conveniente tratar de informarse de lo siguiente:

1. Nimero de fabricantes.

2 Ubicaciones.

3. Tamafos.

4 Programas de produccion.

5. Participecién porcentual de los fabricantes mas
importantes en e! mercado.

8 Edades de las empresas.

7. Ulimas ampliaciones.

8 Tecnologia y procesos ds fabricacion.

9. Politicas de vertas y sistemas de distribucion.

10. Precios y calidades.
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11. Garantias y servicio.
12 Opiniones de los compradores.
13 Proysctos de ampliacién.

14 Comportamiento ce los fabricantes en tiempos
pasados en cuento al ‘crecimiento de la demenda, la
introduccion de nuevos fabricantes en el mercado, de
‘Querras ce precios’, y mejoras del producto.

Como en muchos casos es dificil obtener las
iformaciones  directamente de loa fabricantes ya existentes hay
que recurrir a otros métodos para recopilar la informacién
relevants.

Fuentes de informacion pueden ser: Proveadores de
materia prima, distribuidores de ilos productos y también
personas que antes han trabajadc en las empresas en cuestion,

Vi. Mercado accesible para el proyecto nuevo.

De las investigaciones realizadas en los pasos
anteriores resulta la demanda proyectada indicandose lo
siguiente;

1. Demanda total para el érea estudiada
2. Denglose do la demanda total por calidades,

tamafios, presentaciones u otfras caracteristicas de los
productos  estudiados.
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3 Demandas totales y desglosada para diferentes
zonas cel érea estudiada

4, Distribucion de las demandas por canales de
distribucion.

5, Distribucion de la demanda por tipo de
consumidores.

6 Factores comercieles en los cuales se han basado
las proyecciones (precios, canales y sistemas de
comercializacién, comportamisnto de la competencia,

ete.).

Por otra parte, se dispondra de un conocimiento de la
competencia, sobre todo en lo que se refiere a:

1. Ceapacidades instaladas.

2. Desarrolio de ias capacidades instaladas en el
pasado. :

3. Estructuras de los fabricantes existentes y su
desarrollo  histdrico.

4 Ubicacidén peogrdfica de la oferta

5 Proyectos de ampliacidn o de creacidn de nuevas
unidades de produccion.

68 Comportamiento histrico de los fabricantes.

7. Tendencias de concentracion, especializacion vy
tecnologia

41



8 Sistemas de comaercializacién, servicio y garantias.

La contraposicion de los elementos investipados de la
demanda a jos de |a oferta, permitira visualizar si habra una
cferencia entre la demanda proyectada y Ja oferta Sin embargo,
on muchos oasos no se presentard esta aituacidon y ahi es donde
serd necesario anallzar las condiciones bajo las cuales el
proyecto nuevo puede ganar a los productores ya establecidos
parte del mercado proyectado.

Para éstos caanos es importante, analizar
detenidamente las opiniones recibidas a través de las encuestas
directas por parte de los consumidores y distribuidores, respecto

a los productos en el mercado ;

Los factores més importartes en éste aspecto son los
siguiertes:

1. Precio.

2 Sistema de comercializacion.
3 Calidad.

4. Servicio.

& Garantias.

6. Rendimiento.

7. Eficiencia

8 Disefic y presentacion.
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E! grado de detalle y exactitud con el cual debe
analizarse éste punto depende de la tecnologia, del tamafo del
proyscto en si y del dinamismo de la competercia Lo anterior se
explica por el hecho que un proyecto pecuefs cque utlizara una
tecnologia simple y flexible, puede empezar en forma modesta y
cracer paulatinamente de acuerdo & la aceptacién que
encuentren sus productos en el mercado.
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Capituio 11}
LA EMPRESA. COMO UNA
ESTRUCTURA DE MERCADO.

Cuanto vender ? , Como vender ? , Costo y preclo .
LA EMPRESA COMO UNA ESTRUCTURA DE MERCADO.

El enrfoque de fa Mercadotscnia, se refiere a tomar
todas las dscisiones onentadas hacia 8 mercado con especial
stencion en el consumidor. Todas las actividades de la empresa
se integran y se equilbran en términos de lo que es mejor para
la compafiia en el mercado.
Las poiticas de ventas son el corazdén de los programas de
ventas. Las principales politicas de ventas conciernen
normalmente aspectos tales como:

1) Precios.

2) Publicidad.

3) Servicio.

4) Garantia

&) Crédito.

€) Limeas de productos.
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7) Marca

g Condiciones de venta
§) Canal de distribucion.
10) Cobertura del mercado.

Un programa de ventas puede ser definido como un
plan para guiar las actividades de una compafia hacia objetivos
especfficos. Determinard que es lo que habrd que hacerse,
cudndo y quien sera el responsable de llevar a cabo las
actividacles,

Las actividades que son parts dsl programa de ventas
de la empresa seran mencionadas en cinco categorias: Precios;
Productos, Promocidon; Canales de distribucion e Investigacion
de mercado.

Las ventas se definen como la ejecucion de
sctividades mercantiies que dirigen el fijo de bienes y servicios
del productor & consumidor, e incluyendo vender, comprar,
transportar, amacenar, estandarizar, graduar, financiar y correr
fiesgos

PRECIOS.

Establecer precios es una tarea dffici ya que requiere
que el que toma las decisiones tenga juicios concemientss &l
ingreso del consumidor, a las condiciones de los negocios, a la
reaccion de la competencia

Los precios representan velores. El fabricante al
establecerics estd traduciendo reamente a términos cuantitativos
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ol valor de los productos para los consumidores. Desde el punto
de vista del comprador, sl velor de un cosa persona: es o que
o consumidor piensa que vale el producto y lo que esta dispussto
a der con e fin de obtener sl mismo.

Al tomar decisiones de precios ss debe tener
preseritss cinco factores principales:

1) La naturaleza y la demanda del consumidor
2) los costos de fabricar y vender e producto.
3) La reaccién de la competencia

4) La estrategia de promocién.

5 Los canales de distribucién.

Loe precios estdn siempre bejo presion, ya sea por los
costos, la competencia la ley o el consumidor.

Los precios esatdan frecusntemente estructurados, lo
que signfica que la compafia no tene una tasa imflexible, sino
que un sistema de descuentos permite a ciertos clientes comprar
mas baratos. Algunas veces los precios son reducidos si el
producto se ¢compra en grandes cantidades, al otorgar
descusntos de precios que refiejan los ahorros de costos &l
vender al por mayor. Los descuentos comerciales son
reducciones del precio de lista basados en la posicion del
comprador en la distribucion.

Las polticas de la empresa ayudan a determinar como
los precios son establecidos, pero !a mayoria de las compafias
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tenen fonmulas para detsminar las cifras en pesocs y centavos
para marcar los productos,

Las polticas de precios son aquellas decisiones que
relacionan los precios con los objetivos de la empresa Estas
pokticas también actlian describiendo la flosofia del mercado de
la comparia

Existen dos enfoques bésicos para detarminar el
precioc de un producto :

) El enfoque del costo.
) El enfoque del mercado o de la competencia

) El enfoque del costo ss fécit de entender, pero dificil
de aplicar correctamente debido & que son dificiles de asegurar.
Tres férmulas de precios comunments aceptadas son:

1) Los precios son iguales a total asignado de los
costos de la empresa, méas un clerto porcentaje
adicional. De acuerdo con ésta férmula se presume
que cada producto contribuyes por igual a la utiidad
neta de la empresa

2) E! precio es igual a cierto porcentaje de un
components mayor del costo. Este es el método
basico en el comercio & detalle y mayorec. En ciertas
Industdas marvdfactureras en las que el costos de
material es grandes aste metodo es facil de entender
y de calcular.

3) Los precios son igudles a los costos diractos mas
cierta cantidad para cubrir las asignaciones de !as
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contrbucicnes a los gastos de manufactura y a la
utilidlad].

0 Un enfoque compstitvo es e del mercado o de la
competenciala persona ce ventas toma como punto de partida
o ocomsumidor, Por ejemplo, supéngase que un fabricants de
herrerla quisre poner precio a una clase de destornilador. El
preocio establecido para esta clase de producto puede ser
$2000.00 s se vende a través ce ferreterias y cadenas de tiendas
un margen de 40% deberd otorgarss al dotalista El pracio de
venta del fabricante no puede ser mayor del 60% del menudeo,
o ssa, akrededor de 6120000 por unidad Si los gastos de
distribucidn  del fabricants, el gasto administrativo de manufactura
y la utilidad suman 30%, entonces ol coato permitido de
manufactura seria alrededor de $840.00 (1,200.00%0.70). EIl
personal de disefio del producto y de produccion espers que
obtengen un aticuio interesantements empacado, por afraccion
de venta, puade ser fabricado por $840.00.

PRODUCTO Y MERCADEO,

El producto deunacompafia es el que estatiene para
vender. En un sentido restringidc de Ila palsbra, un producto es
la cosa fisica que sale do la lnea de produccion. Sin embargo,
segun el concepto de mercaclo, la idea de un producto tiene wun
sgriicado mas amplo. Aqui, el producto es visto como las
satisfacciones que otorga a propietario del producto su posesion
o su uso. Estas satisfacciones incluyen cosas tales como
cualidaces estéticas, conveniencia en el uso, posicidn econdmica
y asi aucesivamerts.

Un producto es o principal eslabon que conecta a una
compaa con el publico consumidor. A través de sus productos
la mayoria de las empresas gozan de su mayor oportunidad de
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estimular Ja demanda La tarea de desarrollar productos y lineas
de productos para satisfacer las necesicacles del consumidor
siempre cambiante se llama mercadeo.

Tres eotrategias  disponibles para el financiamients
ason la dilersnciacién del producto, la segmentacion del mercado
y o envejecimienmto planeado. La diferenciacidn del producto
busca dirigir la demanda del nuevo consumidor hacia un artculo
existents o brevermente modificado. La promocién trata de
convencer e conaumicdor de la superiondad y de las ventsjas de
un producto que es muy simiar & otros, como el caso de los
cigarriios o la aspiina La segmemacién del mercado busca
sjustar el producto fisico y total a la demanda del consumidor. En
contraste con la diferenciacion del producto, una polibca de
segmentacion del mercado reconoce la  existencia de muchos
submercados que pueden Mevar a una expansion sustancial de
la tnea del producto. Ei envejecimerto planeado crea productos
nuevos deliberadamente, supuestamente con variaciones
menores y superficiales con e} fin de hacer anticuados los
modeslos  pasados.

Uno de los aspectos mas wportantes de un producte
son las marcas. Una marca es8 un nombre, termino, 8iMboic ©
disefio que idertfica los bienes de un vendedor o grupo y los
distngue de los de sus competidores. En un senmtdo muy generd,
la mareacion usuaimerte incluye todo lo impreso que aparece en
un procducto. Las marcas estan tan estrechamerts relacionadas
con el producto y con el productor individual que estan protegidas
por las leyss. Algunos fabricantes producen y vendsn mercancias
o marcas usando sus propias marcas; OTOSs permiten a los
mayonstas © grandes cadenas poner su  propia marca en las
mercancia de manera que ol crédito mercart! agregado & un
producto se levara a otos
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Administrar los canales de distribucion es una
responsabilidac de lnea importente para o personal de ventas.
Un canal de distribucidn es la nita que el producto, sigue en su
paso del productor a consumidor. Esta ruta pusde ser muy
simple o0 compleja, dependiendo de cosas como: La neturdleza
de! producto (bienes de consumo, especiaiizados o bisnes
incustrides); Naturaleza y localizacion del mercado; Precio de!
producte, Disposicidn de los intermediarios que quieran manejar
s! producto, Esfuerzo de ventas rsqueridos; Recursocs y
capacidad del productor.

La administracion de los canales incluye dos
problemas basicos. la  seleccidn del canal apropiado pera el
producto  y su mantenimiento. Cuatro altsmativas de  politicas
pueden ser consideradas en la seleccion dei canal

1) La polbca de distnbucidn general o intensiva, con
la cual la empresa busca obtener la més amplia
distribucion posble para su products, permitiencdo que
sea vendido donde sea y por cualquiera que io
almacens,

2) La poltca de distibucion selectiva, en la que el
fabricarts  escoge los  establecimientos  Sptimos e
cumplen sus necesidades,

¥ La poltica de usar diatibuidorss exclusives, la que
permite 8dlo a un imtermediaric amacenar y vender el
procucto en un mercado  determinado,

4) La poliica de remtar, segun la cual sl fabricante da

posesion y uso de!l equipo al cherte, pero la propiedad
del equipo contnua siendo del fabricante.

S0



El segundo problema de la administracién de canales
es ol de mantener el canal de manera que no 8e desarrolion
blogueos que puedan afectar la posicidn competitiva y de
utilidades de !la companie Si una empresa vende parte de sus
productos por medico de su propio equipe, entonces e problema
de mantenimierto del canal ea e difgir la fuerza extema de
ventas.

La promocidn se refiere a las actividades de venta, que
no son ce precios de la empresa Tres tipos importantes son la
publicidad, la venta personal y la promocidon La publicidad es
cualquier formapagada de pressntacidon no personal de la
mercancia, & un grnupo, por un patrocinador. La venta personal
oz o sistema de asistr y persuadir & un posible cliomts a comprar
un articulo en una situacidn en persona La promocidn incluye
artificios tales como estampillas pare canje, asyudas al distribuidor,
viajes de incentivo, primas y concursos.

La publicidad y la venta personal son medios
disrentes para el mismo fin: aumentar las vertms. Normamerite
se emplean juntas y no estan en pugna Los atractivos de la
publicidad atraen la mente de las masas mientras que la vera
personal se dirige al individuo.

El personal de vantas usuaimente esta a cargo del
programa de publkcidad, elaborar un presupuesto y justficar la
erogacion de fondos. Puede recibir ayude eficez de una agencia
de publicidad.

La venta personal es usuaiments responsabiidaed del
personal de ventas. Elos comfratan, despiden y supervizan la
fuerza de ventas. Algunas ventas personales se dirigen al
imermediario y algunos & consumidor Otras son creatvas por
su natursdezs debido a que inciuyen la habiidad de sumentsr la
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demanca y persuadir a comprador, mientras que otras son
simple ventas de rutina debido a que el cliente estd decidido a
comprar.

La persona de ventas debe organizar su fuerza de
ventas para una efsctividad maxima. Las bases para la
organizacidn  Incluyen:

1) Ei drea geogrdfica

2) El tpo de producto.

3) La clase de cliente.

4) El canal de distribucion.

5) La nesturnleza de la tarea de vertas.
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CAPITULO IV LA EMPRESACOMO
UNA ESTRUCTURA FINANCIERA.

CUANTO INVERTIR

Los Recursos Econdmicos necesarios para la
instalacidn constituyen el capital fijo o inmoviizado del proyecto,
y los que requiere el funcionamiento conatituyen el capital de
trabajo o circulante. La reduccidn a términos monetarios del valor
de estos diversos recursos plantea el problema de determinar las
cantidades que han de emplearse en el calculo.

ASPECTOS DE LAS INVERSIONES EN LAS EMPRESAS DE
PROPOSITO  UNICO.

El primer punto es el de los activos fijos, este
comprende ¢l conjunto de bienes gque no son motivo de
transacciones cormientes por parte de la empresa Se adquieren
durante la etapa de instalacidn de la empresa y se utlizan a Io
largo de au vida Uti. Su wvelor monetario constituye el cepital fijo
de la empresa Dentro del patimonic fisico de la empresa se
puede distinguir entre los rubros que estin sujetos a depreciacidn
y obsoleacencia o agotamiento (por ejemplo, maquinaria,
herramienta, edificios, vehiculos, equipo de oficina) y aquellos
otros que no lo estdn (terrencs).

También ase suelen clasificar los activos fijos en
tangibles e intangibles. Los componentes del capital fijo tangible

53



comprende la maquinaria y equipo con sus costos de montaje,
los edificios e inotalaciones complementarias, la tierra y los
recursos naturales. Entre los componentes del capital fijo
intangibles estan las patentes, los derechos de autor, los gastos
de organizacidn y puesta en marcha de la empresa y otros.

El célculo del capital flo deberda preveer en esencla los
siguiertes puntos:

a) Espeocificacion y determinacion de los componentes
de la inversidn, en términos fisicos.

b) Valoracidon de éstos componerntes a precios del
mercado, es decir, estmacion de los precioa que se
deberd pagar por ellos, segin su cofizacion real en el
mercado en el momento de adquirifios.

¢) Determinar la eportacidn del capital que el proyscto
supone

d) Acopio de las informaciones necesarias para
estimar la cuantia cde la inversidon en términos ds costo
social.

RUBROS QUE COMPONEN LA [INVERSION FIJA.

Le cuantia relativa y la naturaleza de ios rubros
Integrarte de la inversién variardn conslderablemente segun los
diversos tipos de proyectos y, como se dijo antes, quedeardn
definidos en la fase técnica del estudio. En términos generales
son los siguiertes:

a) Costo de las investigaciones, experiencias y
eatudios.
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b) Costo de loe tarrenos para la instalacidp y costo de
ics  edificios  industmales

¢} Costo de los recursos naturales que se compran de
una vez

d) Costo de los equipos

e) Costo de la instalacion de los equipos.

f) Costo de las instalaciones complementarias
g) Costo de ia organizacion de la empresa
h) Costo de patentss y simiares

iy Costos de ingenieria y administracion durante el
montaje y construccioén.

) Costo de la puesta en marcha
k) impravistos.

Se describen a contnuacidn los puntos anteriores,
agrupando acquelios que son afines

a) Las investigaciones, experiencias previas o estudio
general del proyecto hayan sido costeacdlas por una stuacidn de
fomento o directamente por e estado a través de centros de
investgacion. Los desembolsos realizados pueden - cargarse a
gastos de fomento no recuperables y los resuMados de las
investigaciones entregarse sin costo alguno a la empresa que
reatizard el proyecto, sea ésta pnvada ¢ publica En la practca el
criteio  resulta enteraments convencional, aun cuando en rigor
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deberian cargarse a proyecto los costos de todos los recursos
que se ‘asignan a ef nclueo Ilos necesanos en ‘a etapa de
investgacion prelminar, que comprende los costos de estudio
del anteproyecto mismo

b) El costo del squipo, de su instalacidn, de los
edificion y complementos se contabilizaran segun las
cotizaciones obtemdas en base de las especificaciones de
ingenteria En lan mayona de jos casos los costos de instalacion
comprenderan o pago de algun personal calficads. Eflo resulta
convenisnts, en pnmer término por la experisncia ¢ue dicho
personal tieme y, ademas, porque muchas veces l0s proveedores
de equpos sdlo se harédn responsables de su garanta 6 esos
equipos han sido montados por su propio person#l o por tecnicos
autonzados pora elloEn e caso de los equipos de montgje,
muchas veces se puede rscuperar parte de los costos de estas
metelaciones porque se usaréan nuevamente en éste proyecto O
porque tienen aigin valor resiciual.

c) El criterioc’ general es considerar los gastos de
‘organizacion de la empresa’ como parte de los criterios
ntangibies, y amortizacion en un plazo relativamente breve Laa
patentes, y derechos de autor y costos aimilares se consideran
segun la forma en que as hayan contratado. Si se pagan segun
ol numero de unidades de produccion seran parte directa de los
costos de funcionamiento, pero son parte de la inversion ai ae
pagan al comienzo

d) Los costos de ingenieria y . administracion durante
ol montaye e instalacion comprenden e! page de los Bervicios
técnicos y administrativos que se precisan para dirigir y
administrar toda 'a obra de instalacidon Se pueden estimar
desgiosando el detalle de las diversas partdas, o eaplicando
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determinaco porcentaje global al total de la inversidn si se trata
de una estmacidn menos precisa

f) Los costos de pussta en marcha se refisren a
desembolacs © pérdidas de operacion que se originan e probar
la instaiacidn y marcha hasta alcanzar un funcionamiento
sgtisfactorio Los gastos de puesta en marcha se deben sumar &
la inversién fia y amortizarlos en un plaze convencional que a
veces se reduce & dos enfoe Es importante tener presente que
hay que contar con los recursos financieroa necsesarios para
ofrontar este periodo, para lo que an el cédlculo de inversiones
debe haber un punto sspecfico que cubra ésta fase de la
inversion.

g) Los capitales que se van invirtendo no producen
utilidades - Por ello, la inversion debe inciuir el valor de los
intereses que los caprales correspondientss habran devengado
hasta la puesta en marcha de ia empresa, es decir, hasta que la
inversion empieza a producir. Cuando el hnanciamiento se
efectia con capitdles propios, estos intersses no  constturean un
desembolso efectvo y 8dkc 8se imputa para fines de evaluacion.
En cambio, s e financiamento se basa en crednos habra una
realizacion corable de estos imersses Asi por ejemplo, s se
obtiene crédito de imversidon en 8l que se estpula que el servicio
de las ceudas comenzard una vez Qque e proyecto empeza a
reslizarse, loa iTtereses del crédito durarte el perodo del montae
se cargaran al emprésito y la deuda total contraida sera la suma
del valor del crédito mas los intereses vencidos durante el periode
de montaje. Estos imtereses no sON meras IMEUtACIONBS SO QuS
deberdn desembolsarse efectivamente Conviene estabiecer
claramente las dferencias entre los rtereses cargados a la
mversion durarte @l periodo de construccidn, y aquelios que
nciden  en e funcronamento después de & puesta en marcha
Los pnmeros forman parte de la nversion. los  segundos, del
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costo directo de produccidn y se pagan anuamente como los
demds costos de produocion.

h) Aqui se agrupan los puntos de menor importancia
y. por otra parts, una partida giobal para cubrir contingencias no
previetas a hacer el estudio. La inclusidn de un rubro de dsta
natraleza €8 un reconocimiento de las limitaciones practicas que
existen pera presupuestar las inversiones con exacttud.

MONEDA EXTRANJERA EN LA |INVERSION.

En general, una parte de las inversiones se debe hacer
sn moneda oxitrarjera, ya sea por concepto de eguipos y ofros
componerites de la nversion fia o por la necesidad de mantener
sxistencias deo bienes importados. E! proyscto deberé especificar
cuanto habré que mvertr en moneda nacional y cuanto en
moneda extranjera a fin de poder estimar los efectos directos
sobre o baiance de papos. El components en moneda extranjera
es, con frecusncia, factor limitativo en el desarrollo y su adecusada
determinacidon es importante. Ademaés su estimacidon sera
muchas veces necesaria a fin de obtener autorizaciones de
importacion o resizar otros tramiea legales

TIEMPO DE RECUPERACION | CUANTO QGANAR
RELACION BENEFICIO COSTO (BI/C)

El método para selsccionar aftemativas mas utlizado
para anaizar la conveniencla de una Microindustria es el andisis
beneficio/coato

Este meétodo se basa en Ia relacidon que tiene los
costos entre ios beneficios asociadcs con fa empresa
directamente.
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Para comenzar el andlisis beneficio/costo, el primer
pasc @8 determinar cuales elementos son 1os que pertenscen a
los beneficios y cueles a los costos.

Los elementos qus forman los beneficios, se
encuentran expresadas en términos monetarios, es decir, lo que
percibe el propietario. Por otra parte se presentan los costos Que
son los gastos anticipados de construccién, operacidn,
mantenimiento, eatc

Hay que senalar que en situaciones reales se deben
estimar juicios que estdn sujetos 8 la interpretacion del personal,
0 perscna que B8e encuentra a cargo, del manejo administrativo
y que partcularmente cuando es necesano determinar & un
elemento del flujc de caja es un beneficlo o un costo

En varios casos no es posdble colocar un valor
monetario a todos los beneficios, o costos involucrados; sin
embargo los valores en forma monetana estdn disponibles o se
pueden obtener, y fos resultades de un andisis b/c adecuado
corresponderan a los métodos, como valor prasents, costo anual
uniforme sqguivalante o tasa de retorno sobre inverg:on
incremental que en forma breve seran menc.cnados como ayuda
awndiar & los cédleulos de beneficiosy costos

Antes de calcular una reiacion b/c, todos Ios
bensficios, y costos que se van a estudiar deben convertirse a
unidages monetarias comunes, tal como se veran a cominuacion
en ios cdlculos de valor preserta, O pesos Por ahp, como en Ias
comparaciones de costo anual

El método de valor presente (VP) de evauacidn de
aternativas es muy uthizado para gastos y eniradas futuras festo
es inversiones) donde se transformaran en pesos equvaentes
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de hoy La comparacion de attemativas de viclas (tiles iguales por
ol método de valor pressnte e5 directo.

Suponisndo que se tienen dos alternativas en
idénticas condiciones, estas seran llamadas alematvas de igusa
servicio y los ingresos anuales tendréan a mismo velor numérico.
Por lo tanto el Mo de dinero involucraria sdlo desenbolsos

Entonces se debe seleccionar la atermativa con el
menor velor presents. Por otra parte, cuandc e consideran
desembolsos e ingrescs, la altematva seleccionada serla la de
mayor valor presente, siempre Yy cuando [os ingresos excedan
los desembolsos

Para ia evaluacion de altemativas unicas, VP<O indica
una pardida neta a cierta tase de retomo y VP>0 implica una
ganancia neta mayor que la tasa de retomo que se encuentra
establacida

COMPARACION DE ALTERNATIVAS CON DIFERENTE VIDA
UTiL

A ubhzar el metodo de VP para comparar altemativas
con difererte vida (il se aplica con la siguiente excepcion ‘Las
atemativas se deben comparar sobre el mismo numero de anos’
Es decir, el flujo monetano para un ciclo de una atermativa debe
multphcarne por el minimo comun multplo de afos pera que el
servicio se compare sobre la misma vida tl de cada atemativa

Es mportante recordar que cuando una alematva
bene un valor terminal de salvamernto, oste debe tambien incluirse
y considerarss como un ingreso en & diagrama de flujo monetario
o o momento que S5 hace la IMVersion O remnNversion
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A continuacién se presentan dos sjemplos de VP con

alfternativas de vidas iguales y cde diferentes vidas utles.

Un Joven empresano decide iniciar una microempresa

pero tiens que decidirss de entre dos opciones que se ls
presentan y ademds de eso con dos diferentes altemativas que
tisnen cade una de elias.

Para el primer caso las eftematvas son

Altermativa A Alternativa B
Costo inicial: $ 2,500 00 $ 3,500.00
Costo anual de operacion : 900 00 $ 700.00
Valor de salvamento: $ 200 00 $ 350.00
Vida Ut (afos): 5 5
Costo financiero (%) 10 CC 1000

siguiente
VPA =

vPB =

El velor presente ce cada aiternative se calcula de la
forma-

2500+ 9C0(P/A,10%,5)-200(P/F,10%5 * = 578800
3500+ 700(P/A,10%,5)-350(PF,10%5 = 558600

Por lo tanto se selecciona la shematva A puesto que

es menor que B: (VPA < VFB)
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En ol otro caso se tene las siguientes altermnativas:

Altern ativa A Altermnativa B
Coosto inicial $11,000.00 $ 18,000.00
Costo anual de operacién © §  900.00 $ 700.00
-Valor de salvam ento $ 20000 $ 350.00
Vida titil (ados) : 6 g
Costo financiero (%) 1500 15.00

Pueasto que Ias alttemativas tiensn vida Uti diferents
deben compararse sobre su minmo comun mulipio de anos, el
cual es 18 anos en este caso, y como se podra observar en el
siguiente diagrama de flujo monetario:

graficas

Diagrama de flujo monetario < diferente vida util>

VPA=11,000 + 11,000 (P/F,16,6) -1,000 (P/F,156) + 11,000 (P/F,1512) - 1,000
(P/F,15,12) - 1,000 (P/F,1518) + 3,500 (P/A1516) = 38,559 00

VPB= 18000 + 16000 (P/F,159)-2000 PF,159) - 2000 PF,1618) +
3000 PF.1518) = 41,384.00.
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A ya que

siglientes:

compuesto

Como se puecds oboervar, ia seisccién es la aftemativa
VPA < VPB

Las expresiones utlizadas en éste método son las

P = FEFi%N) i ]

F : es elvalorconocido de una cantidad en el futuro.
P/F . e8 la proporcién en que variaréd una cantidad
unitaria  en el tempo,de acuerdo al costo financierc
(%), vy a numero de periddos considerados

i : eoslatasa de interés en porcentaje al momento de
realizar una operacién (generalmente coste
financiero).

n . representa elnumero de pericdos involucrados

La expresion [1] involucra el uso de tablas de interés
varieble, o bién la férmula:

P = FU/A+)n

El velor de =malvemento de !a aternatva A se recuperd

en los afos 6, 12 18, mientas que para B se recuperd en los
afics 9 y 18
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Se escogerd aguel caso en que le convenga al
empresario tanto la vida util de la inversién, su tempo de
recuperacién, y por supuesto el monto de las utlidades de las
altemnativas  presentadas.

El costo anual uniforme equivalente (CAUE) es ofro
meétode  comunments utilizade para comparar alternativas  de
inversion. El CAUE repressnta una conversisn de desembolsos
iregulares a un costo anual unforme equivalenta o sea una
cantidad a fin de afo que es la misma cada afo. La ventaja que
tiene date método es de que no necesita hacer la comparacion
sobre el mismo numero de afos cuando las aftemativas tenen
diferentes vidas (tiles, el costo anusl uniforme equivalents de fas
aternatvas debe calcularse sdlo para un ciclo de vida Ut dado
que ai las sfemativas continlian por més de un ciclo e! CAUE peara
of siguiente ciclo y los subsiguientes serd exactamerts e! mismo
que para el primero, suponiendo que todos los fiujos monetarios
fueron iguales para cada cicic. Por tanto e CAUE representa en
un ciclo de aiguna atematva su costo anual unforme eqguivalents
para  siempre.

El metodo de CAUE se puede calcular en base a tres
criterioe que son el método de fondo de amortizacion de
salvamento, e método del valor presente de savamento y el
método de recuperacion de capital mas interéds, que a
continuacion se presenta en forma breve:

En el mdétodo de fondo de amortizacion de
salvamento, el costo iniciad (P) se convierta primerc en un costo
anual  unforme equivalente ubthzando wun factor A/P, (dade una
anualidad A se encuentra un presemte FP). El valor de salvamento
después de Ja conversidon en un costo anual uniforme equivalente
por medic del factor AF (fondo de amortizacion) se resta del
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coato anual equivalents del costo inicial, el cudl ase represemta por

medio de

la siguients ecuacion:
CAUE = P(A/P,i%n)-VP(AF,1%n).

El meétodo de valor presents de salvamento es el

segundo metode por el cudl los costos de inversidn que son
velores de savemento pueden convertirse en un CAUE E! valor
prssents del valor de salvamerto se le resta del costc inicial de

inversion y

la dierencia resutante se anualiza para su vida il

La ecuacion general de éste método y sus pascs a seQuir se
muestran a continuacion:

representa

CAUE = [PVS(PIF.i%n](API%nN)

1. Cealcular el valor presente de! valor de salvamento
por medio del factor P/F.

2 PRestar el valor obtenido en el paso (1) del costo
imcial P.

3. Anuglizar la diferencia resultarte sobre la vida il
del activo, empleando e! factor A/P.

4. Sumar los costos anuales uniformes al resuliado del
paso (3).

El método de recuperacion de capital mAs interés se
por la sigulente ecuacion general:

CAUE = (P-VS)(AP,%N)+VS()

Se ve qus se recuperard el valor de salvamento si se

resta ol valor de salvamerto del costo de la inversidn antes de
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multiplicar por e factor A/F. Sin embargo, el hecho de que el valor
de salvamentc no se recuperd para n afos deba tensrse en
cuenta al sumar el interds perdido durante la vida Util del actvo
Al no incluir este términoc se supone que el valor de salvamento
se obtuvo en ol afio en vez del afno Los pasos a seguir pare éste
método son los siguientes.

1. Restar el valor de salvamento del costo inicial.
2 Andizar la diterencia resuttante con el factor A/P.

3 Muttiplicar e! valor de salvamento por la tasa de
interés.

4 Sumar los valores obtenidos en los pasos (2) y (3).

8 Sumsr los costos anuales unformes &l resultado del
paso {4).

A continuacién se presenta un ejemplo genérico,
donde se aplcan los tres metodos.

Ejemplo. Cealcular el CAUE de una elternativa que tiene
un costo inicial de $ 800000, un valor de salvamento de $
500000 después de B8 afos. Los costos anusles de operacion
para la atemativea se estman en & SO000 y la tasa de interés
eplicable es del 6%

Solucién por ef método #1.

CAUE = A1+A2
A1 = B000(AP6%6)-500(AF 6%8 = § 128800
A2 = § 90000

por lo tanto:
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CAUE = 1230+800 = $ 213800

Solucién por e método #2
CAUE = [8000-500(F/F 6% 8)](APE%E+900 = $2138.00

Solucién por el método #3
CAUE =  (8,000-500)(A/P,6%8)+500(006)+900 = $213800

Cémo se pusde observar los tres métodos nos
conducen a mismo resutade por diferentes caminos y datos que
se tiensn para encontrario.

Con los resultades arrojados por cualquiera de los dos
métodos (valor pressnte y CAUE) se puede obtener la relacion
beneficio- costo de las afternativas de Inversidn de acusrdo a la
siguisnte  eouacion:

b/fe = bensficio / costo

Cuando se sigue ol procedimiento correcto, una
relaclén b/c mayor que 1 Indica que el proyescto bajo
consideracidn es econdmicamente ventajoso(un factor de 2 es
un minime recomendable} si es igual © menor a 1 no tiene caso
la inversldnY por tlimo antss de calcular Ia relacidn b/e, hay que
asegurarse de que la propussta con sl CAUE mas atto es la que
procuce ios bensficios méas altos después de que los beneficios
y costos se han expresado en unidacdes comines. De esta
manera, una propuesta con un costo Iniclal més ato pueds tener
realmente un CAUE o0 un valor presents menor cuando se
comsicleran todos los ofros coetos.
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CAPITULO V. LAEMPRESACOMO
UNA ESTRUCTURA HUMANA DE
DESARROLLO.

Los factores humanos son de primordial importancia,
tanto para la administracion como para el trabsjador. La direccién
competents, |a adecuada seleccion de personas y la asignacién
adecuada del trabgjo a estas, la creacion de condiciones de
trabajo satistactorias, el reconocimiento de las actitudes las
necssicdades y ambiciones humanas, asi como el diestro manejo
de los interesss comunes o en conflicto, todos eatos, son
slamentons de [aa relaciones humanas que promueven la
oficiencia, el espiitu de cooperacidn y la leattad requerida para
ol éxito en la direccidén de una industria

{CUANTAS PERSONAS TRABAJAN?

La planeacion y e control de la administracion de
personal, pusde kevarse a cabo en funcidn de la divisién clasioa:

«Objetivos: Fundamentaimente la obtencién de la
maxdma eficiencia, o més alto grado de cooperacion
y o mayor bienestar posible del personal

Polficas: Reglas que refiejen o oriterio de la empresa
sobre problemas tales como adquisioldn del persong),
salarios, incentivos, promocionss o ascenaos,
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medidas disipiinarias, despidos, planes de retiro,
indemnizaciones, servicios sociales, relaciones
sindicales. -Programas: Planes a corto y largo plazo,
tomande en consideracién los problemas més
urgentes y de inmediata resolucidn, las poaiblidades
econdmiocas de la industria y la capacidad de
expansién de las actividades del departamento
especializado, incluyendo la organizacién y desarrolio
de este.

-Procedimiartos:  Sistemas  tdcnicos  acbre  seleccion
de personal, adiestramiento, capacitacién de
supervisores, analisie y svaluacidn de puestos,
calificacion de maéritos, medidas de seguridad o

higiens.

Los calculos deil nimearo de empleados pueden
basarse en 6 programa de produccion para el futuro, es decir,
para detsiminar o nlmerc de personas que han de laborar en la
microindustrie  hay que tener en cuemts  cuglquisr frabajc  de
cardcter diverso que heya que realizar, jumtc con Ia posibilidad
de que se produzcan falten de asistencis por parte del personal
y por las licencine © permiscs que se le den a! personal para no
asistir.

Este paso implica también la determinacion dei
personal adicional necssaric an el caso ds ques aumente el
trabajo, y la clasificacion adecuada de los diferentos individuos.
Cuando se hayan hecho eatos anadlisis, no se presentaran
dficutades cuendo sea necesario mAs personal para manipular
el sumento de volumen en el trabgjo.
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CAPACITACION.

La capacitacién en una microempresa tiene dos
razones cle aser: lLa primera es por Ley, toda empresa debe
capaciter & sus trabsjaciores | peara efio e astacdo, a través de ia
Secretaria de Trabsjo y Previsidn Soclal reguia las oondiciones
o que la capacihtacion ha de proporcionarse a los tabgjaciores,

La segunda razdn de ser do la capscitacién, y la més
mportants, s la de uliizar a esta como herremienta pera logrer
nivelea éptimos de productividad, Io que nos representars
grandes shorros de tiompo y dinero, 8 la par qua nos permitird
extendar los bensficios de la empresa a todos sus participantss.

De eésta maners la capacitacién muestra dos objetivos
primordigles: Elovar la productividad y permitir a los {rabajedores
slovar su calidad do vida, es claro qus o bsnaficio ss mutuo

En la mayoria de las empresas sé cuema con poco
dempo pera proporcionar una caprciacidn  adecumda y  smuiciante
& personal de la smpresa Un primer paso pam una capacitecion
adecuada es la de inducir of conocimiento de lss poliicas de la
smpresa .

Existe une necesidad importante de establecer un
programa formal de capacitacion para los empleados que
laboren en ia empresa

Es muy recomendable que el personal de nuevo
ngreso labore en diferenton departamentos de la empresa, por
un  determinado tempo corto sin perder de vista s verdadera
actividad que va & realizar, esto se hace con al fin de proporcionar
un  conocimierto general de todas las ectividades que realiza la
smpresa cuando ingresa nuevo parsonal. Por lo generai e!
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personal que ya tene un detsrminado tiempo laborando en
smpresa requiers una capacitacion més espeofica del puesto en
ol que se encuentra, esto es &l lo requiers el puesto y el individuo.

La mayoria ce los empleados tisnen informacién muy
deficiente acerca de los ofros depertamentos de la compaiia y
acerca del negocic en general. Blen vale la pena el esfuerzo ds
dar algunas c¢lases informales después del trabajo para analizar
principios de negocios, asuntos técnicos relaclonados con
actividades de la compaiia y funciones departamentales.

E! mejoramisnto del desempeiic e tan importante que
los beneficios pueden ser contemplados dsspués de unas
cuantas clases. Estos boneficios oe pueden ver refisjados, por
ejempio, en una micreindustria cuando, por motivos no pravistos,
se pressntan auscencias on las Areas de més carga ds trabasjo,
los empleados de otras dreas de menor carga de trabajo,
debidamsnts informados de todo el proceso, pueden cubrir eatas
auscencias. La parte mAs importants de la capacitacidn es
proporcionar a nuevo empleado las responssbiidades de su
puesto, haclendo qua su superior inmediato supervise de cerca
su desempefic hasta que 8ea adecusdo.

Aln en las mejores condiciones, sismpre s necesario
bovar a cebo clortas actividades de adlestramisnto y capachtacién
del personal. Hemy necesidad permanente de dar una ensefanza
especifica sobre los diversos cargos, sobre todo para los
empleados nuevos y tamblén para los que se considera que
astdn dando un rendimiento deficiente.
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Para que la capacitacion de buenos resultacos, es
necesaric que esté de acuerdo no sdlo con las necesidacies y
cepacidades de aprendizaje del participants, sino también con
los requisitos especficos y las préctoas ce la organizacién en
que trabaja

PROGRAMAS DE  CAPACITACION
ENFOQUE CLASICO DE CAPACITACION

La naturaleza y finalidades de loa programas de
nstruccion  verfen  grandsments, pero sus objeilivos  generaies
pueden clasficarse en Jas sigulentes categorias:

i+« Desarolar los todentos o sea las capacidades
naturales de los empleados para desempefar
eficazmnerte su oficlo.

2- Enseilar a poroonal todo cuanto 5e refiere a la
companiia, a sus productos y servicies y a sus
diractivos.

3- Meodficer las acthides del personal, despertando
en elos semtimientos més favorables con respecto a!
trabsjo a los compafieros y a la empresa

Eneedar simplemente por ensefier es, como podréd
comprenderse, una ectividad superflun Una vexr qua se han
determinado ias necosidades concretas que tiens la
micraindustria de adleatrar y preparar a su peraonal, debe
slaborerss un programe qus sirva para lograr esos efectos y
oubrir  dichas exigencias.
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Hablanco en términos Qenerales, los métodos més
comunes son:

a) la obaervacién Informal,

b). Las indicaciones de la gerencia

c)las conversacionss con los supervisores,
d) las discusiones de grupo y

¢) o andlsls do las relacicnes e Informes de trabajo
(costos, cambios de personal, reclamacionan.)

Un ejemplo de las actividades que Be pueden
desarrollar pare tomar nota de las ‘“observecicnes" ss presenta
eh dos tablas

La tabla 1 forma parte de una lista de puntos qus dsbe
utlizarse por los encargados de ensefianza y adiestramiento para
obmervar ol funcionamiento de un departamento de produccidn,
puede verse que ciortas observaciones sugieren posibles
necesidades de ensefanza

La ofra lsta de puntos, anotadas en la tabla 2 podda

aplicarse para descubrir la posible necesidad de instruccion que
tienen los empleados de un tipo particuler de trabajo.
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TABLA 1

Lista cle puntos para averiguar la instruccion que se necesita

Puntos sefialacios por se obeerva ¢ punto positle
on eota unidad de necesidad

producclon de Instruccibn

o + ne
Sisterna lonto de comunica-
clones hasta of supervisor X X
Reprensiones frecusntss de
los supervisores sobre herra-
misntas X
Los supervisores siguen los
coneeos ce koo trabajacores X x
Muchos rechazacdios vuelven a
la prociuccién x
Quejas de los ofentes por
veritas ignoracas X
Camrblos més frocuentes de lo
necesario on o estebiecimisnto % X
Muchos accidentes con pérdida
cle ticmpo X
Contakifided & comiente x x
FRezagoe de materias primas
Supe:isorss que utilizan alos
esnasinistas de (a compaiia X x
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TABLA 2

Ejemplo de lista de puntos paraios supervisores

Comprobado
Purtos sefielados por ef para un buen
sspecialista en Instruccicn trabejo

sl no
Ueva inventario cle herramien-
tne x
Prepera la tarea de estudio pa-
ra los eprencices X
Biminaia maguinaria que no
sea segura x

Comprusbe todas las reparacionsa x
Ueva cuenta cis "las horas ce

frabejo’ x

Inspecciona con regularidad la -
calidad del producto

Informa sobre la eliminacidn de
los deeperdicios

Planea ol trabajo en su lugar
Instruye sobre o costo de los

matsriclea X
Explioa alos operarios la orien-
acion de la compaia X

Posibie necesidad

de instruccidn
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Andlisis del oficio s efectos de la preparacion técnica.

Cuando |a preparacion se propons la educacién de!
ndividuo para ol oficlo a que se ls destina lo primero que hay que
hacer es anallzar ¢l smpleo con objesto de proceder a la
siaboracién  y desarrolo  del  programa  correspondients.  Esto
supone un andlsis bastate detallado y dirigido especficamente
hacla la preparacion del aspirante. ©

Para levar & cabo un analisia del oficic a efectos de la
preparacion del aspirants se pueden preparar tren tpos de
registroa

-Hegiatrar todos los oficios que entran en némina.

-reglatro de todas las operaciones que tiene que
desarrollar un individuo en un cierto trabajo.

-descripcién detallada de s operaciones asl como
datoa o actividades relacionadas con las operaciones

. este registro servird de manual de adiestramiento
técnico para el oficic en ouestion para futuros

ocupantes del puesto.
Principioa de aprendizaje.

Gran oantidad de investigaciones se han levado a
cabo respectc & los problemas Inherentes a !a  preparacién
técnica; de dichas investigaciones han surgido distintos
principios de osracter general, parte de los cuales pueden
aplicarse o sprendizaje industial. La eplicacion de alguncs de
ostoa principlos a le organizacién de los programas de
Ratruccidn  generniments aumentard la eficiencia de fa misma
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Principio de conocimiento de los resuflados.- Cuando
los  aprencices saeben i que eitan hacierco, siempre mejoran su
ensefianza

Este prncipio gemaral qua dabe reguler la ‘snsefianza
del oficic o3 que los nuevos empleados ads'antsdn muy  poco,
si e8 cus logan & acelantar alge, mientras no te lss  informs
sistomaticemente v escrupulosaments de la calided de su trebejo
Las medidas conducentes a enterar e los nusvos empleados de
los  reauliados cus  van  obtoreendo  an sl desempeiic de  Bus
octiidedes daben constiuir pate integrante de tode programa
da mnstruccién

Principio  de  eztmulo.- Ea do auponer que. la gente
nunca aprendsré mucho de o gue tvatn d8 ensedurneles, & no
terie rmotivor o estmulos para progreser. Eute tpo de incertivos
gsneralimorts ae clasificen en el campo de la industria en dos
catsgorias ganeralap: motives o incentivoe financieros o
scondmicos ¥y molvoa no econdmicos.

Como incentive wconomico se consideran (o8
pertinentets a los sistomas de pago de salaros, como por
giemplo, 10 qua se l@ paga a 13 hore, en contraposicion con o gue
s2 le pega por piezs o unided de trabajo. Uno de los mayores
problernas es  la adopcién da un plan . de pagos . que resutte
tensficiosoa para o orden vy I ceidad dJdel rondimianto y @ mismo
tiempo ssa eaceptnde por loa empleados como  equitativo. Si sl
ptan adoptudo ne pramie debidemante al alto indice de la
produccion, con  frecusncia  ocurmre qua  los  empleados no  se
melestan grandsmente por  edquinir e perfoccion  gue se necesita
para un eto nivel de produccidn.

. No todos loe incentivos son de carécter financiero,
factores isles como e reconocimiento de! buen trabsjo reeizado,
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.un sistema  squitativo de ascensos y la seguridacd de trabajo
contribuysn a un estado de Animo por parte del empleado que lo
sstimula a aprender el oficio & la perfeccion y a produck un
rendimiento  satisfactoric ds su trabajo.

Otro especto del estimulo e8 Ia convenlencia relativa
de un sistema de recompensas y castigoa. Hablando en términcs
Industrialzs, estz problema plantea da pregunta de si ef emploado
nuevo  aprendera mé&s répidaments y conclenzudaments si se e
reconces por al buen trabajo deamvolledo, que s se le crtica y
reprends por jos defoctos en que haya incurrido. Ya que como
tode empleado nusvo hard algunas coses bien y ofras mal, es
positde utlizer cualquiera de dichos sistemas, o fos dos a la vez
miantras ostd  aorendiendo el oficio.

El procedimiento de reconccer ef buen trabajo
sjpcutado  ss  mas convenients, debido principalments a que
suole procucir resultados mdAs  satisfactorios en jas  relacionas
laborales. Otrm razdon es que el reconogimiento es mas eficaz que
la reprension para inducir a un empleado a aprender.

Principio de atencidn a lan caracteristicas concretas
del oficio.- Todas las actividades industriales, requieren
dferentss  fpos de ingenio © capacidad, con frecuencia ocuiTe
que s distinioas aspectoe de un oficio son lo suficientemente
diererton aentre &, por o que Be necesita una preparacion
sspacial para cada uno. La instruccién debe dirigirse  hacia los
demontos espuciicos del  trabsjo.

Principio de polivalencia del aprendizeje.- La
edeptablided de un talento o funcién mental a otra actvided es
mucho manor de lo que 8se crela antiguamente, esto se debe
sencilamsme z los selementos Idénticos de los trebajos u oficlos
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on cuestién. Estos slementos idénticos pusden ser actvidades o©
métodos de trabajo.

LA instruccion técnica de los trabajos industriales debs
ser, especffica y concrets, méas bien cue de caracter general o de
prueba. Con frecuencia ocurrira Gue un sistema de aprendizaje
producird  efectos considerables sobre uno © mas aspectos
especifico de un oficic y no causard efectos de ningun género en
otras fases de dicho trabejo. El que un empleado haya logrado
aprender una determinada actividad y desarrollaria
satisfactoriamente no quisre cdecir que soa capaz de desempefiar
un oficio que no tenga relacidn con el primero. En este segundo
podra triunfar o fracasar, pero su trabajo no estd limitado ni
garantizacdo por su activided en el primer oficio.

Los camblos frecuentss de un empleado de oficio a
oficio hasta hallar uno que sea capaz de desarrollar
satiefactoriaments, indica quo ¢ fracaso de un empleado en un
oficic determinado no es sefal necesaramento de qus vaya a
fracasar en otro.

Principio de traslados negativos o interferencias.- La
persona que ha aprendide una determinada actividad con
numerosos defoctos, antes de dominar el sistema correcto tene
que molestarse doblemente en olvidar los hébitos entiguos y en
sprondsr los  nuevos,

El correglr los visjos errores es la forme mas cansada
de aprender, por tanto no deben sorprender a nadis las
experiencias que demusstran que, cuando los aprendices se han
familiarizado anteriormente con un sistema de desarollar una
actividad, se encuentran con mayores dificultades para aprender
un procedimiento nuevo que los que no han tenido ninguna
practica anterior.
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La aplicacion de este principio al campo de la industria
indica que e tiempo en que debe ensedarse a un individuo la
ejecucidon comecta de un trabajo es cuando es colocado en sl
mismo, no deapués ce haber estado experimentando durante
cias © semanas procedimientos equivocados.

ENFOQUE MODERNO DE CAPACITACION
CIRCULOS DE CALIDAD

Una de las técnicas de mayor éxito en la actuslidad
para la capacitacién de grupoe son los llamados circulos de
calidad, 8 una técnica de resciucidon participativa de los
problemas, éstos consisten en la generacion de soluciones a
problemas de grupo a través de sus miemos participantes con
objoto de aumenter la productividad dertro ds ose grupo 6
circulo. Esta técnica ofrece una ventaja principal las  solucionas
edoptadans son por concenso y no provienon del exierior; de ésta
manera existe un compromiso implicito en - todos los miembros
del grupo ya que las acciones tomadas serdn las que elios
mismos decidan. Los logros inmediatos se roflsjaran de las
siguiertes  formas:  adquisicion de  mayores  responsabilidades
por parts de Jos miembros del grupo, mejorar la calidad en el
trebejo, cumento do la  productividad, automotivacldn, asi como
satisfacer la nooesidad de reconocimiento.
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FUNCIONAMIENTO DE LOS CIRCULOS DE CALIDAD

Un circulo de calidad 8e forma con personas de un
mismo departamento, en grupos de aproximadamente 5
personas, la experiencia Incica cuéndo es necesario formar mas
de un gQrupo por departamento, estos no duplicardn o copiaran
actividades de los dsmds, 8iNo gues generaran nuevos enfoques
a problemas o sus formas de solucién.

Lap reuniones de grupo tienen lugar en general, una
vez por mes pudisndose incrementar hasta 1 hora cada dos
semanas.

ETAPAS DEL PROCESO EN LOS CIRCULOS DE CALIDAD

La identfficacion de! problema o idea de mejora puede
surgir tanto de ios miembros del grupo, como de la garencia
Genscaimente e identfican varios problemas. La seleccidn de
los problemas es decision de grupo. E! andlisis del problema es
efectuado por el propio grupo y con ayuda de &lgin experto en
caso necesario.

El grupo hace sus propuestas directamente a la
gerencia

Las actividades que se desarrollardn durante las
reuniones de los circulos de calided pueden =er les siguientes:

1. identficar un tema © probleme, en base al cud
trabajer.

2 Rechir el entrenamierto necesaric, para dar mayor
taclidades sios miembros del grupo pera anakzar los
problemaa o ideas.
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3 Analizar el problema

4. Preparar recomendaciones, para implementar una
aolucion

& Participar en una presentacién en la gersncia

IMPORTANCIA DEL PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS Y
METAS EN LOS CIRCULOS DE CALIDAD.

Sa estimula a los grupos para que establezcan un
objetivo, y desarrollen un plan para logrario. El plan, es
posteriorments dividido en metas, de manera que pueda medirse
constantemarnte el progreso del miamo.

De hecho el entrenamiento de!l grupo inchiye e uso de
graficas de Gantt, de manera que se pueda informar sobre loa
avences asi como la doble funcidn de constarte recordatorio.

ASESORIA,

Pese a cque e en gran medida, un ‘hagsio usted
mismo®, con frecuencia es neceasioc que B8 ponga en contacto
con los expertos en la organizacidn, sn un determinado cempo,
por ejsmplo, Ingenieria, Calidad, Seguridad, Mantenimiento,
Compras, etc.

Los especialietas asi llamados, sirven como
conauttores, y no como ‘solucionadores de los problemas®, en
tanto que o grupo mantiens la responsablidad sobre e asunto.

Debe existicr un coordinador de grupo, la experiencia
dermuastra que, lan actividades de un grupo tendran mayores
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posibilidacles de éxiste, cuando el |efe o supervisor formal de los
mismbros, ses e! coordinador oficia. El concepto de grupo de
participacién tiens una aceptacién més répida en la estructra
organizacional  existente.

Principales problemas que pueden soluclonar los
Circulos de Calidad:

- Disminucion de rechazo.

- Aprovechamiento del érea de trabajo.

- Congervacién de la energia y suministro.
- Mejorar la calidad del producto.

- Mejorar las condiciones de trabajo.

- Disminucién de los factores de riesgo.

- En fin, crear conclencla de mejoramiento.

Cuando ocacionalmente un grupo se queda ‘sin
problemas' bastaré une tormerta de ideas para hacer afiorar los
problemas que exigen atencion inmediata

Es sumaments apropiado estimular los temas de
seguridad. Sin lugar a dudas, la mayoria de los temas
relacionados con la seguridad, también tenen relacion con Ia
calidad.
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Capitulo VI .
LA EMPRESA. COMO UN
PROCESO DH DIRECCION

Eatiuctura  Organizacional

Conforme crecen las organizaciones @ implican
actividades diversas, se hace necesaric dividir los principales
trabajos en responsabiidades departamentales, sin embargo , en
una Microindustria pusde no requerirse  espacializacion en el
trabajo de una persona, si 88 toma en consideracién que una
persona por o sola puede desemperar diversos trabajos .

Las organizaciones jovenes y pequeias que se
encuentran en proceso de desarrollo eatan especialments
propensas a reestructurarse con frecuencia, pero aun las
grandes sempresas sufren reestructuraciones periddicas.

Debemos tener eh mente que organizar es algo que
no se hace una sola vezr Mas bien, disedar estructuras de
organizaclén es una actividad contlhua, o cuando menos
periédioa, mediante la cudl los administradores pretenden
adapter |a organizacidn a su shuacidn camblante,
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Las consideraciones clave para tener éxito en la
sstructura ce organizacién son tres:

a) Estrategla
b} = Tecnologla
c) Medio Amblente.
ESTRATEGIA

La reorganizacion de una pequefia empresa, &e puede
lograr facimente poniendo muy en claro la estructura que se
conduzca de mejor manera & la realizacién de ia estrategia

Si no existe una esirategia, los administradores ho
tienen forma de lograr las estructuras que sus organizaciones
necaaitan.

TECNOLOGIA

Estructuras reducidas para la produccién por
unidades faciftan la gran cantdad de comunicacion diaria que es
necesaria. For el contrario, las estructuras mas grandes reflejan
la separacidn de la produccidn con respecto a las unidades
especializadas de planeacién y control, encargadas de
proporcionar criticas para el éxito en la produccidbn por proceso
y en masa

La tecnologia, o sistema de trabajo, B8s constituye
también como consideracidn importants en la investigacion que
la administraclén ileve a cebo para determinar estructuras
apropladas en empresas que proporcionan servicios. Por
esjsmplo, una agencia de publicidad no utiiza maquinaria o equipo
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en gran cantidad, su tecnologia implica la organizacién de
sspecialstas y de un fujo de trabejo.

MEOIO AMBIENTE

Ctra consiieracion imporiants que debe hacerse a
diaefiar una estuctura organizecicnsl, es la naturaleza del Medio
Ambiente en el que la organizacion debe opersr. Por lo general,
conforme mas calmado y predecble sea el medio ambiente,
mayor ¢8 el nimero de administradores que pueden organizarse
sobre la base de funciones y procesos permanentes dentro de
la organizacidn. Por el contrario, entre mas inestable sea el medio
ambierts, mayor et la necesidad de organizarse sobre una base
mas temporal que tenga una percepcion mas répida asi como
una respuesta adecusda & los cambios importantes que ocurren
fuera de la organizacion.

SELECCION DE LA ESTRUCTURA.

Para logrer el disefic adecuado de !a organizacion se
requiere de la Identficacion de las condiciones estrategicas,
tecnolégicas y del medic ambiente que szon especiicas para cada
organizacion, y seleccionar el tipo de estructura asociado con el
mejor desempeiio bajo esas condiciones. Se describirdn varias
estructuras  atematvas y se andizarén las  circunstancias  que
fuvorscen la utlizacidén de cads una de ellas.

ESTRUCTURA  FUNCIONAL
La estructra funcional de .la organizecion divide las

unidades de manera que cada una de sellas contenga un conjunto
cde obligacionea y responsabiidades que no son eimilares.
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Le ventaja de la estructura funcional de organizacion
es que concentra las habilidacdes en forma particularmente
efoctivas al orientar a las personas hacia una actividad especial

Com¢o desventaja la estructura funcional tfienden a
restar importancia a las relacicnes interdepartamentales. Crea
limites entre éstos y, cuando algun trabajo requiere urgentemente
la cooperacién entre departamentos, los limites fenen apariencia
de muraiia

ORQANIZACION POR PRODUCTOS.

La estructura de organizacidn por producto divide las
unidades sobre la base de productos, proyectos o programas.

Algunas de las ventajas son la evaluacién al
administrador por e éxito de un productc de la comparia

Se facilta la innovacién. Esta requiere de un estrecha
cooperacion y comunicacion entre diversos grupos Qque
contribuyen al producto.

También la organizaciéon por productos ofrece la
ventaja de enfrentar favorablemente un medio ambiente
inestable,

Como desventaja podemos mencionar la poca
concentracién de experiencias de manera esencial para su
desarrollo Cuando la estructura funcional ubica a los
especidlistas en un grupc la estructwa por productos los dispersa
en subgrupos orentados arededor de productos especficos. La
capacidad de especlalistas aumenta a! tener cortacto con ofros
similares, la estructura por producto no apoya la estrctura
funcienal.
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ORGANIZACION  TERRITORIAL

En bass a la geografia, la estructura de organizacidn
terTitorial, divide las unicdades en términos de territorio. Cuando la
estrategia y las circunstancias Indican que el éxito depence en
particular del ajuste a Ias condiciones locales, la organizacién
territorial tiene ventajas importantes. Puede fijar la
responsabilidad por las utilidades en una sala unidad de
nagocios, de la misma manera que puede lograrlo la estructura
por productos. Por eflo, se afienta a loe administradores a pensar
en términos del eéxto general de la unidad territoriel mas que en
departamentos especiaizados de una estructura funcional

ESTRUCTURA POR CLIENTES.

La estructure de organizacion centrada en los clientes
divide las unidades de manera que cada una de ellas atienda a
un cliente diferents.

Los chentes tenden & exigir métodos diferentes para
verias, dWeremtes caracteristcas de los productos vy, algunas
veces, diferentes servicios. Cuando el ajuste a estas diferencias
es vital para el éxito, la estructura centrada en loe clientes puece
ayudar a conseguir el mismo.

ORQANIZACION  MATRICIAL.

La légica en que se basa el disefic en matriz es facil
de comprender s se recuerda que tanto la estructura funcional
como la de productos tenian diferencias. La estructura funcional
con frecuencia probd ser débil por no hecer hincapié en los
resultados del negocio y por no proporcionar suficiente
coordinacién, pero era buena porque permitia a los especiaiistas
imeractuar y tratar de obtener calidad técnica lLa debifidad de la
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sstructra  por proguctos era con frecuencia no inducl calidad
técnica, perc tenia la venitaja de inducir fa coordinacién entre
diferentes funciones, la de respetar programes y la de controlar
costos, La ventaja que se espera con la organizacién en matriz
ss obtener las ventajas de ia estructura funcional y de producto
y a mhmo tempo evitar las desventaias de ambas.

ESTRUCTURAS MULTIPLES,

Las organizaciones no sstdn restringidas al uso
exclusivo de un sblo tpo de estructura Librements utilizen y
combinan todos log tfipos cque se han descrito, haciendo un
Interto  de ajustar diferentes partes de la organizacién a diferertes
condiciones,

CULTURA Y PFILCSOMA DE LA MICROEMPRESA

“ Desde la revolcion industrial las microempresas de
tpo famiiar o unipersonal hmn logrado posicionaras en diversos
mercados, que han logrado conquistar heata el momento en que
se rompen algunos vicios de la microempresa familiar, este
rompimiento se da cuando la microempresa evoluciona a una
organizacion industrial ya sem corporacién o cuslquier otra donde
la administracién de esta deja de recaer directa y exclusivamente
sobre la famile

La gran mayoria de empresas pequeias son
constituidas por negocios de tipo familiar en los que
generaimente no existe una cultura empresaria (conjunto de
conocimientos y actividades espiritusdes dentro de la  empresa)
sino una extension de (a administracion de la famiia hacia la
microempresa o el negocio y los valores de ssie estan
identficados con los valores famiieres diversos; mordl, religioso,
comatituyendors estos ultimos en la mayor parte de las veces en
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obstaculos para esclarecer una cultura besada en la atencion &
cliente, fa calidad total, asi como una visidn integral de desarrollo
organizacional . en donde loe participantes de la empresa tengan
tambien oportunidades de prosperar junto con esta ya que la
estruotura .propia tradicional es en of misma un impedimento a
desaTolo de la innovacidn y creatividad ya que sus mismbros no
tienen libertad de acc¢ion y han de someter a resultado de
sprobacidon cuelquier variacion ‘en metodos © actividades a la
cabeza de la empresa (dueio o fundador), y un freno en el
sentido de la oportunidad.

Tarto microempresas como ofro tipo de sociedades
de capital han basado sus valores eimplstas en meraments
utiitarion en donde se concibe a la smpresa exclusivamente
como medic para adquirir riqueza econdmica perdiendo de vista
ias posibiidadss de desarrolo.

El modo en que 8e conceptua una empresa influye en
la manera en que as contemplan y describen sus actividades.
Conceptuar una empress comoc a una organizacién significa verla
como la ven sus participantes. Estoas ason todos aquelios que
dentro o fuera de la orgenizecion, as ven directaments afeotados
por o que esta hace.

Incluye a todas las personas a quienes los

administradores deben tomar en cuenta, asi como a los
administraciores  mismoa.
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Descle esta perspectiva una empresa realiza & tipos de
intercembio:

1. intercambic de dinero por trabajo de sus
smpleados,

2 Intercambio de dinero por bienes y servicios con los
proveeciores.

2 intercambic cde bienes y servicios por dinero con los
clontes.

4. Intercamblo de dinero pagadero posteriorments por
dinero recibido ehora con los inversionistas.

5 Imtercamble de dinero pagads ahora por dinero
recibido més tarde con los deudores.

8 Intercambic de bienes, servicios y regulaciones con
ol gobismo,

Es claro que una funcién social de las empresas
industrisles y comerciales es8 produck riquezs, sin embargo no
o3 tan claro distinguir otra funcion social igualmente importante:
La distribucién de sueldos y salarios a través de los cuales hace
posiie ¢ consumo.

Las empresas tisnen una responsabilidad soclal no
sdlo para la dstribucion de la riqueza, sino también para hacer
esto en forma squitativa la equldad en este contexto no significa
necesariamoents iguealdad

En su significado mas ampliaments aceptado, implica
la eiminacién de ia pobreza La pobreza se refiere a un nivel de
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ingresc que reduce las oporiunidacdes de auto realizacion y la
sspectativa de vida

Para cumplir con estas funcicrnes ia empresa se cdebe
de valer de una cultura fundeamentada en los velores.

La cultura empresarial es ! patrdén integrado del
comportamisnto  humano, que th ol pensamiento, los actos,
of habla y los oartefactos y depende de la capacidad del hombre
para aprender y para ftresmitr conocimiento a las generaciones
siguiertes.

Los valores son un conocimiento de cusaquier cultura
empresarial. Como esencia de la flosofia que la compafiia tenga
para elcenzar o dxto, los valores proporcionan un saentido de
direcciébn comiin para todos los empleados y establecen
directrices para su comportamiento diario.

Las compefias cque tienen eéxito generalments ponen
mucho énfasts en los valores, esto también os vélido para las
microinciustrias.

Hay clertoa valores que son de vital importancia en ef
fundamento de una cultura: Eatos son poner énfasis en Ile accién
o3 decir sacar adelants lor problemas y nunca dejar de tener
activided, tener una cercania con [os clentes esto es aprender
de las personaa a quienes sirven, en muchas ocasicnes [as
mejores ideas sobre los productos se han conseguido de
escuchar a los clentes, también es importarts el promover la
autonomia e inicietiva de los participantes de la empresa para
fom entar ia com petitividad, contar con las personas pare
aumentar la productividad ya que son estas las que viven dia con
dia ol trabojic que desarrolan y por lo tanto lo conocen mejor; hay
que hacer notar que la electividad de las acciones es lo mas
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imporiartte; no  cispersar  esfuerzos en eproximarse en negocios
que se desconocen; tener estructuras osencillas, mientras mas
simples mejor; con o mencr personal de alta direccidn; eer
descentralizadas en ia toma cde decisiones y centralizadas en los
valores,

Conocer |a causa del fracaso de muchos negocios es
factor de gran valor en la investigacion, seleccion y direccion de
una  empresa

Los primeros afios de un negocio son siempre los mas
dificiles, esta situacion se debe, en muchos de los casos e una
mala direccidn econdmica, en la que procede incluir una
deficiente anotacion contsble, un cdlculo erroneo de los costos,
un financiamiento de orientacion  equivocads, una  imprudents
concesidn de créditos, un derroche desmedido en el terrenc
parficular y gastoa generales excesivamente elsvados.

Buena parte de estos inconvenierntes pueden evitarse
prestando la debida atencion a las anotaciones contables, el
llevar una buena contabilidad advierte siempre sl peligro cuando
se realizan compras que no convienen, se fijan margenes
comerciales que no responden & la realidad, se exceden los
limites en las ventas a credito, se prestan servicios excesivos o
se distibuye en forma equivocada los costos, por dicha razon es
conveniente comprender plenamente las anctaciones contables
y hacer pleno uso des ellas y sus céAculos sobre gastos de
explotacion si se aspira a alcanzar el éxito en un negocio. Una
mala direccién asi como unos empieados incompetsntes,
inrexpertos y negligentes pueden Hevar a un negocic a la ruing
circunstancia esta que queda reflejada en una mala promocion,
una menguada venta, unos productos de calidad Inferior o un
emplazamiento inapropiado.
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Apearte de 1o indicado, las dificultacles tambien pueden
verse originadas por:

- No crear las oportunas reservas en épocas en Qque se han
conseguido  beneficios.

- Mala poltica crediicia, asl como exceso de expansién o
especulacion. '

- Inveraiones en bienea antiecondmicos o poco
recomendables, dando Juger a unos elevados gasios de
financiamiento o de mantenimiento.

- inprevistas dificultades economicas como  consecuencia
de un financiamiento inadecuado, una deuda flotame carg,
una fimitacion en el capital de explotacién o un exceso de
existencias.

- Obligaciones contractuales de caracter imprudente, tales
como:

* Acuerdos encaminados a impedir la venta on ciertos
sectores © con relacion a determinados articulos.

* Amiendos a largo plazo basados en una cifra de
ventas presuntas o contratos de compra & pracios
elevados.

* Pactos de venta con validez prolongada & un precio
demasiado bajo.

* Demcrar el pago de beneficios durante un periodo
excesvamernte largo.
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* Un cepital de explotacién insuficients para permitir el
saponamiento © curacdlo de un producto, como es el
caso en la madera © en el ‘secadc natural® de la fruta,
ol pescaco, sn qus debe conefituirse una cifra bAsica
de existenciaa antes de cque sea doble desarrofiar el
megocic a ritmo normal  (El mismo riesgo  existe, y
recuiers un  planteemiento  irteligente, en  cualquier
negocio en el que dabe transcumic un  clerto fempo
antes de que pueda alcanzarse un nivel normmal de
ventas).

En algunos negocios los fracasos se deban a
oscilacionss caprichosas del mercado que se pueden
contrarrestar con un sistema de manufacturas flexibles. La
aceptacion de un estic, asi como la demanda por parte del
publico, depende de la preferencia totaimente imposible de
predecir, de este, en forma similar, un clima o unas condiciones
atmosféricas  imprevistas han  sido suficientes en  algunos casos
para perjudicar fusrtements o arruinar una fima En este aspecto
es frecuente que surgan dificultades en

- Negocios cuya base #s ia agricultura, la horticuftura
y el ganado.

- Industrias que faebrican arficulos cuya demanda vana
en funcién de las condciones climatolégicas.
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- Hoteles en playa o montada  paleterias, restaurantes
a are kore y textros de temporada

- Ventas de bebidas carbénicas,

- Inclustrias en las cunes e deterioro o Inuthzacion
como resultado del tempo reinante constituye un
factor material {(algunas industrias quimicas o de
akmentacion).

Serialamos finaimertits que otfros negocios fracasan
debido a que comprometieron innecesariamente su suerte
ligandoae a un solo consumidor, mercado, fuente de
sbastecimierto © persona clave.
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CAPITULO VII. APLICACION DE LA
METODOLOQIA.

Durante e! presents capitulo se indicarén pasc a paso
las acciones llevades a cabo peara la implementacidn de la puesta
en marcha de una microempresa tomando como guia para ello
la Metodologia para fa Generacion de Microempresas, cabe
mencionar que la empresa se encuentira actualmente
funcionando, de manera que lo aqui expuesto se ha levado a la
practica con éxito.

QIROS POSIBLES,

Los siguientes giros se wvisiumbraron como una
posibilidad:

+ Industria  Texti

- Industria Metalmecanica
- Industria Quimica

- Industria Almenticia.

- Industria del Calzado

+  Industrie Mueblera.
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QIR0 EMPRESARIAL
El giro de la smpresa que se escoQid fue el
metaimechnico en funcidn de los socios que tenian estrecho

contacto con el mecdlio.

BUSQUEDA DE NECESIDADES, POSIBLES SOLUCIONES Y
MACROANALISIS.

IDEAS ALTERNATIVAS.
- Canceleria de aluminio
- Canceleria de proteccion.
- Regaderas y parrilas eléctricas.
- Ampliacioras de fotografins.
- Jaulas de tendido de ropa
- Cortadoras de metales.

Las alternativas de inversion observadas en ésta rama
fueron las siguientes

Regaderas y pamillas eléctricas: Se cbservé que en
algunas zonas habitacionales populares del érea metropolitana
la distrbucién de gas es iregular, por tal motivo se pensé en
fabricar medios altematvos para satisfacer las necesidades de
agua caliente para la preparacién de almentos; por ello se pensd
en parmilas y regaderas eléctricas;, sin embargo se observd que
habia poca aceptacidon en éste sector econdmico por éste tipo
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de productos debido al incremento en el consumo de energia
sléctrica y ei costo que esto representa

Fabricacién de ampliadores fotograficos. Se detectd
que en e mercado fotogréfico no se ofrece ningun tpo de
ampliador fotogréfico de fabricacion nacitonal, por tal motvo el
costo de estos bienes llegan a aumentar hasta seis veces su
pracio en mercados internacionales ya que el precio final a
consumidor incluye derechos arancelarioa y altos mérgenes de
ganancia para los importadores, por elo &e penso en fabncar
empladores fotograficos. Se tiene el pero de que el mercado
fotogréfico para este tpo de bienes en particular es muy reducido
de manera que el mercado potencial estmadc es muy pequefo
para resuftar atractivo.

Cortadoras de metal: En herrenas y distribuidoras de
matericles de acero se cortaba éste ya sea para su uso © Venta
con meétodos manuales, por o que se pensd en fabricar
cortadoras de metal moiorizadas, sin embargo la
comercializacion de estas maquinas, habria de requenr una gran
labor de ventas ya que dichas maquinas son desconocidas en el
medio.

Poleas para lavadoras industnales Las lavanderias
comerciales requieren insumos 'mportantes de ciertas
refacciones para el servicio continuo de sus meaquinas, una de
ellas son poleas de aluminio, las cueales escasean frecuenternente
por ello se pensd en fabricarlas, sin embargo e! volumen
proyectado no justficaba por si mismo una inversion, este
producto podria ser, por ejemplo, un producte slermnatvo a una
empresa ya formada
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Jaulas para el tendido cle ropa : En las construcciones
de Interss soctal asi como zonas de habitacion popular ,'
comunments se requiere la instalacidn de jaulas de tendido de
ropa , para division, proteccion y secade & medic ambiente de
las prendas cel usvario de los departamentos.

Canceieria de proteccién @ En el mismo tipo de
unidacles se requiere Ia cancelena de proteccidn principalments
en los departamentos de pianta baja y primer piso, tanto para
ventanas como para el acceso a los departamentos.

Canceleria de aluminio : Este tpo de canceleria es
requeridoc ocasionalmente en acabados de dacoracién

ESTUDIO DE MERCADQ.

CLASE DE PRODUCTO A ELABORAR.

Los productos seleccionados en sl macroandlisis para
el desarrolio del estudic de mercado son las jaulas de tendido de
ropa, y la cancelera de proteccion

1er Producto.
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JAULAS DE TENDIDO DE ROPA.

Las medidas de éste producto son variables, se
enouertran en  funcldén del drea disponible y del nimero de
usuarios para dicha érea
ESPECIFICACIONES ESTANDAR DEL PRODUCTO.

Eatén constituidas por los siguientes materales:

Angulo de acero eatructural de i' X 1/8"

Malla ciclon calibre 12

-Alambre galvanizado calibre 10
(para lineas de tendido).

Bisagra de herreria, portacandado y soldadura 6013
Pintura  articorrosiva  (Primer).
PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA,

No existe un negocio que se dedique exclusivamente
a la fabricacidon de jaulas de tendido de ropa , sin embargo existen
negocioe que las fabrican entre otros productos.

RELACION PRECIOS DE VENTA A CALIDAD.

En general e precio que cobran ios negeocios que
hacen éste tipo de trabajos obtienen margenes de ganancie de
hasta 2 . 5 veces el costo de produccidn; se pretends bajar sl
precio al tener una industria que se dedique exclusivamerite a la
menufactura de jaulas de tendido con margenes de ganancia
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iguales al precio de produccidn con objeto de obtener la
preferencia cde! mercade sobre dicho producto.

La calidad ce los competidores es muy variable, al
dedicarse exciusivaments a éste producto se logrard un
estandarizacion elevando ia calidad def producto, tanto en
resistencia, como en acabados, a la vez se disminuird el tempo
de entrega, teniendo como consecuencia un  aumento en la
productivided.

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS Y PRODUCTOS COM-
PLEMENTARIOS.

Existon  diferentee productos GQue son sustitutives ©
complementarios como son las secadoras de ropms, asi com
articulos para e! tendido de ropa en intericres de las viviendas o,
incluso  existen en algunos edificios, zotehuelas donde las amas
de casa fienden su ropa, sin embargo, ninguno de ellos cumple
total y satisfactoriamente como o son las jaulas de servicio, la
necesidad del secado de la ropa

SUBPRODUCTOS.

Teniendo {a cepacidad instalada para procesar los
materiales citados se podria extender la fabricacion a los
siguientas productos: jaulas individusles para automodviles, jaulas
para depdsitos de basura en unidades habitacionales, jaulas para
estaciones de bombeo y jaules peara subestaciones eléctricas.
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20. PRODUCTO PRODUCTO A ELABORAR.
CANCELERIA DE PROTECCION
Eapecificaclones Estandar Del Producto.

La fabricacidn de canceleria de proteccion involucra el
uso de los sigientes meteriales

Perfles de acerc estructural
Soldadura 6013
Elementos decoratvos de forja

Chapas y herrajes varios.

PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA,

Existe una diversidad de negocios que se dedican a la
fabricacién de Canceleria de fierro, entrs otros productos
elaborados , son en general herrerlas gque no fenen una linea de
productos definica

RELACION PRECIOS DE VENTA A CALIDAD.
La relacién del precic de vernta de la canceleria de
fierro en la mayoria de los establecimiertos es de 3 veces los

costos .Nuestro interés es igualar el margen de ganancia a precio
de produccién
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Loa dos productos cuestionados en el presente
estudic de mercado tienen ciertas caracteristicas comunes por
lo tanto, los siguientes puntos fueron fratacdos de manera
indistinta

BASES DEL MERCADQ.

El mercado a cual ae enfoca la fabricacidén de |aulas
detendido y los canceles de proteccion de fisrro son las zonas
de habitacién popular comprendidas en el édrea metropolitana

Los clientes potenciales tenen ingresos que varan
entre 2 y 10 veces el salario minimo con edades que fuctian entre
los 25 y 45 afos de edad.

Dadas las caracteristicas sociales de nuestra
poblacidn, las casas habitacién ocupadas por hombres y mujeres
solteros solos, son minimas comparedas con las viviendas
ocupadas por famiias, ya que es costumbre que cuando alguna
mujer u hombre soltero deja la familia, es para formar una nueva
familia, por tal razdon las viviendas en condominio nueves geran
ocupadas bésicamente por familias que representan el mercado
potencial & cual dirigimos nuestro producto.
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COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA.

Aumento de la poblacion en ios dtimos afos en el D.F.

POBLACTON TOTAL EN EL D.F.

i 1680

FUENTE CEN3GS INEGI 1058




Aumanto de casas habitacion en los (ftimos afos en e D.F.

I

CASAS HABITACION EN EL D.F.
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CARACTERISTICAS DE LOS PROVEEDORES,

Baros y perfles . Proveedor de Fierro y herrajes 3% de descuento
en compras meyorss de $500,000 . Tiempo de entrega de2 a
3dias

Perfiess Popocatepett . Venta de Flerro, y perfiles tubulares.Sin
decuento. Entrega ol mismo dia

Leon Woeil . Herramientas ,Equipo Industrial, Méquinas ,
Aceros.Descuentos variables s8segin monto de la . adquisicion.
Entregan mismo dia

Mufiiz  Hermanos, SA  Tuberias, placas ,perfles estructurales

Jfiarro | malla cicléon . Descuento 5% compras mayores de
$1,000000. Entregan 3 dias.

PRECIO DEL PRODUCTO.

Existen muchas férmulas para establecer precios de
" venta de un producto, sin embargo pueden reducirse a dos
enfoques baésicos:

1) Enfoque de costos.

2) El del mercade o de la competencia

El enfoque adoptado por Manutacturas Metdicas, es
el de los costos, los precios de la competencia presentan una

gran variabilidad asi como una subjetividad basada en Ia
percepcidn que se isnga del poder adquistvo del cliente.
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El desarolo del precio de venta de una jaula de
servicio estandar de aproximadamente 8 m° es el siguiente:

MATERIA  PRIMA

Angulo, malla, accesorios $168,000.00
MANO DE OBRA:

15 hO(es-hombre @ 1.5 salarios minjfhora $ 30,000.00
INDIRECTOS:

Gastos de administracion

y olros g&stos $ 13,000.00
COSTO TOTAL: $ 211,000.00 +
GANANCIA X JAULA $ 211,000.00
PRECIO DE VENTA: $ 422,000.00

Menos los descuentos por volumen hasta 17 % en 6
o méAs faulas , de manera que en bloque una jaula tiene
precio de venta de § 350,000,00

ADQUISICION DE MAQUINARIA Y EQUIPO,

La demanda de Jaulas de Tendido de Ropa en el DF.
se calculé en 600 unidades eanuales por consecuencis, para
empezar a producir Jaulas es necesaria la adquisicion de la
siguiente lista de maquinaria y equipo. La inversion inicial es
unicamente para  iniciar operaciones, no pretende en sus inicios
cubrr ¢l total de la demanda potencial .
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DESCRIPCION MARCA UNIDAD CANTIDAD PRECIO

Planta. infra Pza. 2 $2'000,000
Equipo para soldar. Infra Pza. 2 $250,000
Cortadora de malla. Proto Pza. 2 $240,000
Cortadora de metal. Pza. 2 $600,000
Herramientas
de mano. Proto Pzas. 2 $400,000
Taladro ) Bosch Pza. 2 $600,000
Arco CH Pza. 2 $100,000
Equipo para pintar Jgo. 2 $600,000
Cable uso rudo Latincasa 200 mts 2 $200,000

Conjuntamente con la adquisicion de maquinara y
equipc la empresa comenzaré su labor de ventas, la cud trataré
de gQenerar la demanda esperada por la microindustria de
Manufacturas  Metalicas.

Esta labor de ventas se empezara a enfocar al
mercado seleccionado, y se iniciarda contactando con posibles
cllorttes, repartioidn de volantes, anuncios clasificados.



ESTUDIO DE LOCALIZACION PARA MANUFACTURAS
METALICAS.

El presente estudio de localizacién se desarrollo para
ubicar & la microindustria dedicada a la fabricacidon de jaulas de
servicio.

Ya que la localizacién de la empresa subsistré a lo
lago de la vida de ésta, es necesario hacer un andlisis de los
siguientes factores,

LOCALIZACION DE MATERIA PRIMA

En éste caso particular la ubicacién de!l mercado de
materia prima no es relevanta debido a que los precios del acero
en o drea metropoitana no tenen grandes variaciones de un
establecimiento a ofro.

E! costo del flete generalmente es a cargo del
distribuidor, salvo distancias mayores en los que se carga un
méximo cde 2% sobre el valor de la materia prima

En cuantc a los inventarios son de acuerdo a las
dimensiones del loca, donde Bse amacenaran materiales faciles
de transportar y que sean de uso indispensable para el trabgoc &
realizar,

MANO DE OBRA.

So localizd a la microindustria donde la mano de obra
es abundants y con una espsecidizacion adecuada en el trabajo
que se necesita Por lo que la localizacion en la zona urbana del
Distrito Federal, no se tisne problemas con respecto a lo anterior.
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FACILIDAD DE TRANSPORTE

En o caso paticular de nuestra microindustria, la
facllidad de transports no es un elements importarte cle juicio ya
que por parte de los provesdores cle materias primas se cuentan
con tarifas casi constantes en el servicio de fietes dentro del drea
metropolitana, y en cuanto al transporte del equipo para instalar
en ol domicilio del cliente se llevaré a cabo en unidades de la
propia empress, y aun, cuando el destino es variable, los clientes
potenciales quedan comprendidos en dos zonas més o menos
determinadas: Zona sureste del D.F. y zona conurbada del Edo
de Meéxico, por lo que se sugiere que la ubicacidn sea en las
cercanias de esas zonas.

Se puede pensar en las siguientes ubicacionas:

- Emmita [ztapalapa.

- Tulyehuelco.

- Xochimilco.

- Vallejo.

Las anteriorss ademés de cumplir con fa cercania del
mercado, presentan bajo precio del terreno, asi como no tener
impedimentos para el usoc del suelo.

LOCALIZACION DE MERCADO.

El mercedo localizado se encuentra ubicado en dos

zonas del Distritoc Fecleral que son las zona sureste (Coyoacsn,

Xochimilco, Milpa Alta, lztapalapa, y Tlahuac) la otra es la
noroeste (Azcepotzalco, Miguel Hidalgo, Alvaro Obregon).
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Se encuentra localizado el mercacdo en estas dos
zZzonas, por encontrar en ellas un desarrcilo habitacional
adecuado para la venta de nuestro producto.

ENERQGIA ELECTRICA Y AQUA,

La ensrgia sléctrica se contratd en una slimentacion
trifasica y con una capacidad de 15 kw |, energia mas que
suficiente para alimentar la maquinaria necesaria para el
precortado de los materiaies y el soldado de lan p?'ezas
prearmaclas @ puertas |, marcos . El restc de la energia utlizada
es proporcionada por e lugar donde se estd trabajando y su
costc serda por cuenta del cliente.

El consumo de agua es exclusivamente ef de uso
santario por lo que no representa un elemento importante en el
estudio de localizacidon .

INFRAESTRUCTURA Y SOCIEDAD.

Dentro del drea metropolitana y en las dreas cercanas
a nuestro mercado, se cuentan c¢on la mayoria de los servicios,
ademds el vehiculo utlizado por Manulacturas Metdlicas no tiene
restricciones para circular por las calles del D.F.

Se cuertan también con diversoe centros de atencidn
médica tanto plblicos como privados, asi como la cobertura de
servicios de seguridad en las diferentes delegacicnes del DF.;
uno de los servicios que adolecen las zonas de interés es la
disponibilidad de lineas telefdnicas, por lo tanto la existencia de
éstas en alguna ubicacion potencial constituye una caracteristica
de preferencia sobre aquellas en donde no se cuenta con diches
lineas.



LEYES Y REGLAMENTOS,

En cuaric a leysa y reglamentos no existe alguna
opo3Kion & elegir cualquier kgar en la Repiblica, unicamente
para ol D.F, las zonas H- 1 y H-2 que son zonas
sxolusivamertts habitacionales , no Be pueden usar para nostalar
nnguna microinduatria; seguin lo dispuesto por la urbanizacién
o uso del Relo

ESTRUCTURA TRIBUTARIA.

La figura legal de Microindustria §. de R.L. M .l
comesponde a tpo de causants denominado Persona Moral al
mismo tempose deckid Incorporerse a  régimen general de ey
(causants mayor) por convenir para futuras expansiones de la
Empresa.

CLINA.

Ei oima infuyes en doa centidos , uno poasitivo ea o de
incentivar la venta de jaulas techacdas con fibra de vidric y une
negativo de caracter operativo : al momento de instalar en ol
domiciko del clients o riesgo de recibir una descarga eléctrica por
operar con la  planta  eléctica aumenta  considerablements.El
clima no tiene gran influencia en el trabajo de prefabricar partes
de nuestro producto ya que o iocal se encuentra techado.

ELIMINACION DE DESECHOS.

La tramsformecion de nueatros insumos en  producto
terminado, se leva a cabo de una manera lmpia, practicaments
ibre de contaminacién, debido a que la principal fuents de fusrza
motriz es la energia eléctrica y en cuanto a los desperdicios
(recorte de acero, vinta, poivos metdlicos) ninguno de shos se
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cansiza a la atmdsfera, servicio de bmpia o drenaje, ya que los
desperdicios possen vator de reventa de manera que se
scumulan  para  su  posterior  comercializacion,

PROYECCION DE LA DEMANDA

MERCADO POTENCIAL

% DE TASK OCUPADAS CON 2 A 5 BABITANTES

FUENTE CENSOS INEGI




MATERIA PRIMA,

La materia prima necesaria para Iniciar la operacidn de
.y S. s2 lasiguients: Malla Ciciénica Galvanizada cal. 12, éngulo
de 1" x 1/8 solera de 1/2" x 1/8* , bisagra de herreria, elambre
galvanizado, pintura tipo primer, thiner, estopa

Las cantidades y medidas del material necesario para
para producicr una jeaula de servicio en medidas comiines son las
aslguientes:

MATERIAL UNIDAD CANTIDAD MEDIDAS PRECIO
Malla ciclén m2 22.0 2X11tm $90,000
Angulo m 40.0 "X 1/8" $70,000
Solera 1/2 x 1/8 m 8.0 /2" x 1/8" $25,000
‘ Bisagras pza. 8 5/8" $ 600
Alambre Gakanizado kg 2 cal12 $ 7,000
Pintura tipo Primer  liro 12 $ 5,000,
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CONTROL DE LA PRODUCCION,

El control de la produccidn en Manufacturas Metalicas,
se levara a cabo mediante la programacién de las cuadrllas de
trabajo en determinado tiempo, tomando en cuenta que la
fabricacién cde 1 jeula cle tendide de ropa ocupa 1 tmo de trabajo
de una cuadrlla, por lo que se puede llevar un control con solo
checar los pedidos y establecer una fecha probable de
terminacion del trabsjo tomando en cuenta que si el pedido es de
mas de una jaula se pueden fabricar a razon de 25 jaulas fumo
de una cuadrla

Mes con mes se podrd comparar lo trabsjadc contra
kb programado y en ceso de no tener éxito en el control de
produccion realizar modificaciones en el plan de trabajo mensual,
conaiderando la posibilidad de contratacion de una cuadrilla mas
y , 8i se tiene el éxito deseado , continuaremos con la
programacién establecida para cada mes

CONTRATACION DE . PERSONAL.
La contratacidn de personal sera para cada cuadrila
de un soldador y de un ayudante general. De acuerdo a io

planeado se iniciar& la operacién con dos cuadrilas

Las caracteristicas que deben reunir las perscnas para
los empleos generados son :

Soldadores:
edad : de 18 a 45 anos

experiencia en soldadura de arco



complexion media o robusta
saber leer y escribir , sumar y restar
disponibiliclad de tumo diumo de 8 hrs.

2 cartas de recomendacidn de smplecs anteriores y
comprobante de domicilio

Certficado de salud SSA

Ayudantes generales

edad 18 - 25 anos

disponibilidad de tumo diumo de 8 hrs;

2 cartas de recomendacion de empleos anteriores o
comprobante de domicilio

Certficado de salud SSA

CONCLUSION,

Después de conocer los pormenores ds los productos

sstudiados se decidid escoger las jaulas de tendido de ropa por
siguiertea razones

la base del mercado justfica la inversidn.



-Al fabricar este producto se reaolvia lanecesidad de
secado de ropa a ia vezr que se satsfacia la necesidad
de seguridad

-E! equipo requerido permite la expansion a una gran
cantidad de productos aimilares.

-En la fabricacién de jaulas no existia competencia
especializada.

-El producto permitia una estandarizacidn de las
matenas  primas

48 mano de obra requenda es de bajo grado de
especializacion

£s un proyecte de baa mversidn  acorde con  las
posiblidades reales de quién incia una Microempresa

En la actualidad Manufacturas Metaicas se ocupa
sproximadamente en un 70 % de la fabricacion de Jaulas de
tendicdo , y el 30% en la tabricacién de productos alternos como
cercas de malla cicidnica , cancelaria de proteccidn ,asicomo
puertas , ventanas y otros productos sobre pedido.
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CAPITULO VHI.
CONCLUSIONES

Uno de nuestros objetvos principales era formular una
guia equiibrada entre aspectos Técnicos , Financieros y Legales
que de manera practca invitara & Microempresario a la accion

En el caso practico utlizames la Planeacién come una
herramienta importante para la forrnacidn de la Microempress |
e mismo tempo nos sirvio para afinar a3 divergencias entre
nuestra Metodologia y la realidad , por otra parte nos confirmd
tambien los aciertos cuando los hubo.

Un punto de viata interssante fué la aeleccion del giro
de la empresa en donde las oportunidades dal mercade compiten
con jos inereses personales de los empresarios

£l andlisis de mercade por su parte demostd ser una
podercsa herramienta para la toma de desiciones |, ya que
permiti® de manera objetiva , discernir entre proyectos
financieramente atractivos y los que parecian serlo
Durante el andisis de Mercado se destacd la importancia de
fuentes estadisticas veraces y recientes.

Al hacer la investigacidn sobrs ios aspectos lagales
encontramos que a partr cde 1585 se simplificaron bastante los
tramites para Ja constifucion de las microindustrias ; sin embargo
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a Hever a cabo la practca de estos tramites estos presentsn
multiples dificuitades , porejemplo : cuando manifestamos an las
ventanilas de Microindustria nuestro  deseo de | constituir una
Microincdustria o} trAmite resuta no ser tan inmediato come se
supone debe serlo ; la razdn es Gue antes cde expedir eof formulario
para la obtencidn cde la cédula piden que se verifique que la
ublcacion del predic debe encontrarse en una zona denominada
comercial o fabril este detale ha de checarse en los planos
reguladores de las delegaciones politicas , pues las personas
sncargadas de! registro tienen obligacidon por fey de gestionar las
licencias de uso de auelo y , es aqui donde estos tenen mayores
problemas ya que en este aspectc no existe una verdadera
coordinacién entre la vertanila de fomento & la Microindustria y
las ciiferertes dependecias Delegacionales

Por lo demés los tramites se siguen sin ningun
obstaculo , a menos que en el Padrén de Microindustia se
encuentre alguna anomalia la cual sera comunicada
oportunamente en el dgmicilio fisico de la Microindustria que
podrd para entonces estar operando , para que esta lo comja o
en su defocto se de de baja del padrén

Es importante mencionar que la diferencia entre una
Microempresa y una Microindustria es Unicamente de indole legal
ya cue la primera es un conceptc que coiTesponde a una
smpresa de beja inversidon , no importando si esta empresa es de
Servicios o de Manufactura , en tanto que ia Microindustna es una
figura legal que debe ser basicamente manufacturera
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