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INTRODUCCIÓN 
El objetivo que se persigue en esta tesis es presentar Ja viabilidad del proyecto de entrar al 

mercado de ventanas y cancelería tipo arquitectónico. 

El estudio se divide en tres: 

a)Estudio de mercado 

b)Factibilidad técnica y 

c)Estudio económico. 

Se realizó un pilotaje a 20 empresas constrnctoras, para observar: Jns necesidades. preferencias 

y algunos aspectos que se podrían considerar desde un principio en el nuevo flroyecto. 

obteniendo con estos datos wrn guia a seguir en el proyecto en cuestión. Se desmuestra también 

que existe una factibilidad técnica. cu cuamo a proceso y producto se refiere . Se pretende 

conocer su rentabilidad económica de manera que asegure resolver uua necesidad hnm:ma en 

fomta eficiente y rentable, para asi!,.'ltar los escasos recursos económicos a la mejor ahemativa. 

Cabe mencionar que el proyccro es una propuesta fimdamcnrada de mejora dentro de una 

empresa ya existente. Lo que se propone en esta tesis es aumentar las utilidades de la empresa. 

mediante la penetración al mercado de construcción tipo arquitectónico. Definiendo como 

mercado de tipo arquitectónico al que corresponde a canceleria con discilos especiales y en su 

mayoria de gran grosor (principalmente el interés estarla en edificios). 



1 CONSIDERACIONES GENERALES 



En esta sección s~ .. v~n a seflal~r algwios de los aspectos más importantes que se toman en 

cuenta para la ~eaJ~Ci~í1' de~ análisis de factibilidad en un proyecto de inversión. Iniciando 

con- el concept~ de'·~;~~~cto ~I cual se refiere a una idea general de una posible solución de 

una necesidad_ ~n~~·~íJe~;~::~: _ ~~~gO Cntonces un proyecto de inversión se define como el plan 

que- si s~··fo ~~i~~'..~~{~:~~~i'~-~~~~-ó1it~ .'de capital y se Je proporcionan insumos de varios tipos 
- c:c""• 

La cvaluÚ~ió~ d~·~~· P·~~Y~Ct~ de inversión tiene por objeto conocer su rentabilidad económica , 
, '.-• - ·'\ ~·.".'·-·;<·';-- .. 

de manera que asegure resolver WJa necesidad humana en fomrn eficiente, segura y rentable, 

pnra asignar los escasos recursos económicos a Ja mejor alternativa. Urrn inversión inteligente 

requiere de una hase que la justifique, es decir un proyecto bien estructurado y evaluado. Esto 

no implica que no exista riesgo, sino que se trata de visualizar las posihilidades, estrategias parn 

que la inversión sea fructífera, entonces se le llama Evaluación de Proyecto a toda actividad 

encnminada a tomar wrn decisión de inversión sobre nlgúu proyecto. Cabe dcstncar que el 

objetivo principal no siempre es obtener el mayor rendimiento sobre la inversión, por ejemplo 

en el ámbito de la inversión pri\'ada, en c~los tiempos de crisis su objetivo principal puede ser 

que la empresa sobreviv:1, mantener el mismo segmento del mercado, di\'ersificar la producción 

etc. 

Es e\'idente que cualquier inversión para producir bienes, lleva un riesgo implícilO. Este riesgo 

serli menor entre más se conozca sobre todas las condiciones económicas. de mercado, 

tecnológicas etc. Este enfoque se llama analítico-administrativo, porque no sólo cuantifica de 

ciena fonna al riesgo, sino que mediante su administración, pretende prevenir Ja quiehrn de la 

inversión hecha. anticipnndo la situación con el tiempo suficiente para evitarla. 



J,J HISTORIA DE LA EMPRESA 
El uarupo Maralº, se inició hace 25 ailos colocando cancelería de aluminio, pura edificios, 

departamentos, oficinas de Jujo1 clínicas, hospitales y residencias. 

Fue creciendo paulatinamente, primero se integró con una bodega, permitiendo la 

comercialización de perfiles de aluminio y herrajes. Estaba supeditado a la cantidad de 

alumineros y por ser esta mano de obra artesanal, es cara, escasa y temperamental. Después se 

introdujo en el mercado de Ja vivienda de interés social, el cual se fue incrementando gracias a 

que se logró mejorar el precio de la herreria tubular. Se empezaron a crear organismos de 

Vi\ienda de cobertura nacional. como: íNFONA VIT( lnstitmo Nacional del Fondo de 1:1 

Vivienda de los Trabajadores), FOVISSSTE(Fondo de la Vivienda del lnstiltllo de Seguridad 

Social pnra los Trnhajadorcs al Servicio del Estado) y otras instituciones similares que tmnbién 

especificaron el uso de veutancria de aluminio. Postcrionncntc Ja empresa incursionó cu el 

mercado de la vclllancria de aluminio para escuelas a partir de haber ganado un concurso en 

diciembre de 1979 en el C.AP.F.C.E.(Comité Admi11istraclor del Programa Federal de 

Constmcción de Escuelas) • constituyéndose a partir de esa fecha en el cliente míls importante 

por sus gnrndes consumos. 

En Ja acttrnlidad esta empresa se haya dedicada exclusivamente a la führicación de ventanerin de 

nluminio para escuelas, teniendo como destino nuestros productos las aulas que se conslmyen 

en todo el país.La empresa cuenta con las m~jores instalaciones del mercado para su debido 

funcionamiento. ocupando una nave industrial de 2000 metros cuadrados. 



Después se constituyó wia empresa para nnodizados, luego otra para el reciclaje de aluminio y 

por último se creó un sistema de transpone eficaz y económico, tanto para el manejo de 

chatarra de aluminio, tingOte, vidrio, perfiles y productos tenninados. 

Actualmente se considera una empresa integrada totalmente excepto los proveedores de 

aluminio y vidriO que son monopolio. 

/,2 NECESIDAD INSATISFECHA 
A través de los años y con mayor intensidad cu este último. los clientes que atiende la empresa 

han solicitado que se les cotice y algunas veces realice trabajos arquitectónicos. La postura de 

la empresa ha sido especialiL1rsc cu cancelería de aluminio prefabricada para imcrés social y 

para desechar este tipo de trabajos arquitectónicos Jos ha cotizndo sumamente caros. Estn 

posturn ha sido llevada a cabo por la f.1cilidad de producción en serie con que cucnl:I In 

empresa. 

Es una realidad que existe mm necesidad que no se ha querido satisfilccr. ya que sin promoción 

alguna, los clientes son los que buscan ese tipo de trabajos. 



1.3 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA SATISFACER LA NECESIDAD. 

La empresa cuenta con grandes facilidades materiales. Tiene la maquinaria más avanzada para 

cortes de perfiles de aluminio en serie y wia línea de producción para el am1ado, que si se 

adapta al trabajo arquitectónico. puede resultar con alta productividad. 

Esta empresa, al estar integrada verticalmente, puede ex1ruir en menos de una semana cualquier 

tipo de perfil, y si es W1 diseílo especial, hastnria con hacer el dado de c~1rusión necesario. Esta 

facilidad ninguna empresa de In competencia la tiene, ya que todas dcpcnd'!n de una empresa 

externa ex1msora y anodizndora para realizar sus trabajos. 

La empresa cuenta con una flotilla de camiones y trailcrs para realizar las entregas con rapidez 

(5 trailcrs y 6 camiones de tres y medio toneladas). 

Para trabajo arquitectónico se requerirían camionetas m:is ligeras (2 pick·ups de tres y media 

toneladas). Se tiene una amplia capacidad financiera para sufragar este y muchos otros gastos 

mós. 

En cuanto a los recursos humanos, es poca la gente que conoce la m:mcrn de trnbajar 

arquitcctónicamentc y dada la complejidad del trabajo, el personal se tendrá que contratar de 

empleados que trnbnjcn cu las empresas de competencia y que tengan un conocimiento técnico 

probado. Es aquí donde siempre ha existido el mayor obstáculo, pero es viable conseguir estas 

personas. mejorando sus sueldos. 



1.4 CONCEPCIÓN DEL PROYECTO 

El proyecto será la fabricación de canceleria arquitectónica de aluminio. Existe una necesidad 

real y se podria tener la capacidad de satisfacerla. 

El volumen del mercado potencial es muy amplio y sólo se atacaría una pcque1in porción de 

éste en un inicio. 

El tipo de trabajos a realizar serian conjuntos habit:icionales ele tamaiio considerable (arriba de 

20 casas). edificios de mediano tamaño, hospitales y hoteles. 

En cuanto a la rentabilidad. los márgenes de utilidad son mucho más grandes que los actuales 

de interés social. cu casi el c.Ioblc. 

J.5 J'JSJÓN PRELIMINAR 

Actualmente se venden alrededor de 15 millones de nuevos pesos al año con un margen bruto 

del 25 % Con este nuevo proyecto. sin promoción alguna, sol:nm:ntc atendiendo a las 

demandas de los clientes actuales se pueden vender alrededor de 7 millones de nuevos pesos al 

mio. con un margen hrnto del 50 %. (Ver Figura 1 ). Esta utilidad no contempla gastos 

indirectos (sueldos administnitivos y gastos de fnhricación). La utilidad neta antes de impuestos 

estaría entre un 35 y tul 40 % sobre ventas. 

En esta primera visión el proyecto es viable con un alto rendimiento. Se doblnrian las utilidades 

nctuales. 



Fig11ra 1 

Ventos y Utilidodes Brutos 



2 ESTUDIO DE MERCADO 
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2.1 /111•estigacidn de Mercado 

Según datos obtclÍidos de la fuente INEGI (CNJC Cámara Nacional de la Industria de la 

Construcción) se observaron las siguientes cantidades de producción de perfiles de aluminio. 

Tomando como costo del aluminio D 13.20 nuevos pesos kg. Para tener la misma base en 

nuevos pesos en los diferentes años. se tiene lo siguiente: 

1987 19,909 tons N $ 262, 798,800.00 

1988 22,133 tons N $ 292, 155,600.00 

1989 23,732 tons N $ 313,262,400.00 

1990 19,037 tons N $ ::?51,288,400.00 

1991 20,043 tons N $ 264,567,600.00 

199::? 21,::?36 tons N $ 280,315,200.00 

1993 21,900 tons N $ 289,080,000.00 
{VerFigurn~l 



Flg11ra2 
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Por 1o tanto el mercado que se quiere abarcar en un inicio es menor del 3.5 % del universo. 

Fig11ra3 

96.50% 

3.34% 

MERCADO EN EL QUE SE QUIERE PENETRAR 
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La fuente de información para llegar a la cifra de 7,000,000.00 nuevos pesos han sido los 

presupuestos solicitados por los clientes que se les vende para tipo interés social y requieren 

cancelería y ventanas para tipo arquitectónico. 

La investigación de mercado se realizó por encuestas y entrevistas a 20 constructoras por 

medio de w1 cuestionario diseñado para obtener resultados lo más confiables y objetivos 

posibles. Lo que se preguntó en el cuestionario füe lo siguiente: 

1.- ¿Qué empresas fabricantes de canceles y ventanas de aluminio para tipo arquitectónico son 

más conocidas ? 

2.- ¿ Cuál es su preferencia ? 

3.- ¿Qué esperan recibir de un fabricante de ennecies y ventanas de aluminio? 

4.- ¿Cuáles son Jos puntos más importantes que hacen decidir entre una y otra empresa? 

5.- ¿Cuál es el porcentaje que representa Ja canccleria de alumninio del total de una obra? 

6.- ¿Cuál es la huponancia relativa de los siguientes factores: precio, calidad, respaldo de una 

compañia grande, atención al vendedor. fonna de pago, rapidez de entrega y variedad de 

perfiles? 

7.- ¿Estarían dispuestos a cambiar de proveedores? 

8.- ¿ Dcscarian contratar colocadores incluidos? 
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2.2 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS Y ENTREVISTAS 

J. En Ja primera pregunta . El 30 % de las personas mencionaron a Cuprum como Ja más 

conocida. Las siguientes mencionadas como las más conocidas fücron Re)11olds Saldi y 

Rcynolds Wrnp cada una con un 20% de las personas entrevistadas. El resto fueron 

mencionadas como mñs conocidas en tan solo 5% las siguientes: 

Alu\.jsa, J>roda4 Díaz Dupond, Con esa, Alcovi y Hcralum. 

2. Las personas que mencionaron a Cupnun por su preferida fue por su calidad de 

anodizado, a Re~molds Saldi por su seriedad y respaldo de la empresa, a Rc}11olds \Vrap 

por su variedad. 

3. Las personas entrevistadas esperan recibir de un fabricante de canceles y vcntnnas de 

aluminio como punto más imponantc: 

70% de las JlCrsonas contcsta1 on calidad . 

El ténnino calidad es referido a las caracleristicas del producto tenninado: dureza. 

resistencia. buena tenninucióu en cuanto a perfiles, herrajes y todos los elementos que 

constituyen a los canceles y ventanas de aluminio como chapas, contrns, tapas de 

perforaciones de tomillos, ensamblados y detalles en general. 

·L Los puntos más importames que hacen decidir entre UUíl y otrn empresa son los 

siguientes: 

En csrn pregwttn que es básicamente la pregunta anterior se reafinnó la respuesta dada. 



IS 

S. En el monto erogado de· ~a obr.a de construcción tipo arquitectónico se obtuvo el 

sig~iente por~.eñtaj~ de~0~do·-,a ~~~~e~Cria y ventanas de aluminio: 

.·. - '.:·~ ·:_,._ . '.'.\~.'.: -.~'.-'. ::_. '.; 

Se obtuvo WI promedi~·de' 9% del total de la construcción. (Ver Figura 4.) 

Figura4. 

Total de la obra 

9J,00o/o 

9.00°/o 

Porcentaje destinado a cancclcrfa y \'Cntanas de ;llunmio 
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6. Como se evaluaron Jas respuestas fue dándole wt valor numérico del uno al siete y la 

variable que más importa es la que memos puntos tiene al sumar las veinte encuestas. En 

orden jerárquico, la pwttuación fue la siguiente: 

Calidad 

Precio 

Rapidez de entrega 

Respaldo compaitía grande 

Atención del vendedor 

Variedad de perfiles 

Forma de pago 

Tab/11 I 

30. 

66. 

70. 

80. 

102. 

104. 

106 puntos. 

7. En la cuestión de cambiar de proveedores todos mencionaron que estarian dispuestos 

siempre y cuando se probara su calidad. 

8. Todos coinciden en que los co]ocadorcs vengan incluidos. 
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2.3 RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 
Tomando en cuenta que el costo de producción por kilogramo es de N $ JJ.20 y haciendo 

una estimación del precio por kilogramo de ventana, incluyendo vidrio y canceleria de aluminio 

de N $ 30.00 , y considerando que el 50% de Ja producción de perfiles de aluminio se utilizn 

para el mercado de tipo arquitectónico. podremos calcular : 

Tab/112 

PRODUCCIÓN DE PRECIO POR KG DE VENTAS TOTALES 

PERFILES DE VENTANAS EN DE VENTANAS DE 

ALUMINIO NUEVOS PESOS ALUMINIO EN 

NUEVOS PESOS 

19.037,000 (Ku). *N $ 30 = N $ 571.110,000.00 .. .. 
Del total el SO~o se ut1hza parn upo nucrcs socml y el otro 50~o para lipa arc¡111tecto111co . 

Por tanto: 

Producción total de \'cntmrns en el mercado arquitectónico es: 

Fuente de infonnacion: INEGL 
(Ver Figura 5). 



Figuras 

PRODUCCIÓN TOTAL DE VENTANAS DE ALUMINIO 

NS285,555,000 

•1nt«iaSocl1I 
DArq11llirceOnh:o 

• o 

NS285,555,000 
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Con base en las solicitudes rechazadas de canceles para tipo arquitectónico se considera factible 

empezar a vender el primer ru1o 7,000,000.00 (Siete millones de nuevos pesos 00/100 M.N.). 

No es w1a cantidad dificil de conseguir ya que representa menos de Wl 3.5 % del mercado total. 

Se estimó con el apoyo de el gerente de ventas un incremento del 15 % anual durante los 

primeros cinco años basado en el aprendizaje y aumento cu la capacidad de producción por 

cada año. (Ver Figura 6). 
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Fig11ra6 

PRONÓSTICO DE VENTAS 
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2.4 ALGUNAS CONSIDERACIONES DEL MERCADO 

Existen muchas emp~esas dedicadas o este tipo de trabajo. La gran mayoria son aluminicros, 

que trabajan como personas fisicns o en pequeilos talleres. entre las más grandes destacan: 

Saldi S.A. de C. V. , Prodal, Aluvisa, Texas Window, Alcovi, de las cuales ninguna está 

integrada venicalmente. 

Por la i.ntegración de la empresa, los precios de venta son menores que los que actualmente 

tiene la competencia. 

Los clientes en su mayoría serian los mismos que se atiende actualmente. Se espera que 

aumenten éstos confom1c se lleven n cabo las obras de tipo arquitectónico y estas obras sean su 

mismn promoción, además de que se llevarla n cabo por el equipo de vt.·ndcdorcs nctual (JO en 

la República). Si se llegara a necesitar se busca ria incrementar el uíimcro de vendedores 

especializados en trabajo arquitectónico en la cantidad de cuatro. 



2.S CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO 

Dados los resultados del estudio de mercado encontramos lo siguiente: 

1° Se detectaron las erÍlpresas mas conocidas por las 20 constructoras entrevistadas. para 

detecta~ qué tanto se conoce a la empresa en cuestión (Mnral ). lo cual resultó casi nulo. sólo 

dos empresas Ja conocen en el mercado de tipo arquitectónico. 

2° Con respecto a Ja preferencia y lo que esperan recibir resaltó la calidad como punto 

primordial, por lo que será necesario llevar un estricto control de calidad. 

3° En la cuestión de decidir entre una empresa y otra. La Calidad en el material y el precio 

fueron los puntos más importantes. Entonces hay que cuidar primero In calidad del material y 

dcspuCs tratar de minimizar los costos de producción. 

4° El monto erogado en aluminio que en promedio salió de un lJ º·o de una obra. nos muestra el 

mercado aproximado de cnnceleria y \'Cntanas de aluminio. y la porción que se quiere abarcar. 

5° Otra infonnación es 11uc nos indica que no hay una gran fidelidad de los pro\'ecdorcs 

actuales. 

bº Todos prefirieron incluir los colocadorcs, por lo tanto se les tendrá que incluir en el equipo 

de trabajo. 
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3 FACTIBILIDAD TÉCNICA 
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3.1 PRODUCTO 

El producto son las puertas y ventanas de aluminio tipo arquitectónico para construcciones de 

vivienda, oficinas, hospitales y hoteles. 

Las ventajas sobre la competencia son: 

1) Integración de la empresa en fa parte de cx1rusión que representa mayor flexibilidad, en 

cantidad, gama de productos, tiempo de entrega y costo menor. 

2) Tecnología pura la fabricación en serie. Cabe mencionar que en este punto. la fohricación de 

cancclcria de aluminio tipo arquitectónico se realiza de manera artesanal y en la misma 

constmcción donde se va a instalar. Este proyecto colllcmpla la fabricación dentro de la 

empresa. por lo que se huscaríÍn canceles que se puedan fabricar de esta manera. Se puede 

realizar en todos los productos a excepción de fachadas intcgrnlcs y de canceles que tengan 

cristales de más de 5 metros de longitud, debido a los cuidados que requiere el material en 

su transponnción. 



3.2 CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN 

Actualmente se tiene una infrnestmctura capaz de sostener este volumen de producción . 

La capacidad de producción se encuentra saturada en un 100%,únicamente una tercera pnne 

del ano~ el resto se ocupa en ~ 20 %. Esto se debe a que en estos 4 meses de producción 

completa se ganan los concursos que C.A.P.F.C.E. ofrece para pucnas y ventanas de escuelas, 

esto es en los meses de criero a junio generalmente. 

La capacidad total de ¡1roducción son 270000 ventanas de aluminio para tipo interés social. 

considerando que sólo se produce cuatro meses al año y que la fiihric11 puede producir 1080 

ventanas diarias. En el caso de tipo arquitectónico la producción es más tardada debido ni 

grosor y diferente disello que representan estas ventanas. L11 relación es uno a dos ; es decir por 

2 ventanas que se produzcan en interés social. se va a producir una de tipo arquitectónico. 

Pnrn obtener In capacidad, se consideraran 260 días 1ahornlcs al mio para obtener lo siguiente: 

llnidatl cc1ui\':1lcntc \'cnt:mas de tipo intcrcs sociul 

Tabla 3 
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J.J PROCESO: 

1.- Entra el Aluminio en lingotes a wtas prensas por donde salen unos perfiles de unos JO m 

aproximadamente, después pasan por unos dados de cx1rusión los cuales les da Ja fonna 

deseada a los perfiles. 

2.- Entran al m1odizado. el cual es un proceso electrolítico que se encarga de protegerlo de la 

oxidación. 

3.- Se hacen los eones. pasan por troqueles y se am1an con todo y el vidrio. 
Cabe mencionar que en el departamento de anodizado, se tienen 3 tipos de procesos 

electrolíticos: 

1) Anodizado natural. 

2) Anodizado oro. 

3) Anodiz.1do dunmódico (anodizado color café}. 

Se pueden realizar comhinacioues de anodizados. scgUn el requerimiento del cliente. 

En la figura 7 y 8 se pueden ver el cursogramn anlilitico así como la distrubución de la planta 

para llevar a caho el proceso. 
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Ve1uajas de la empresa en relación a In competencia: 

• Se hacen los dados a la medida deseada. 

• Se hacen los anodizados. 

• Se cuenta con una fabrica tecnológicamente muy avanzada en las máquinas que se 

encargan de cortar los perfiles. 

• No depende de un tercero para realizar sus procesos. 

• Rapidez en tiempos de entrega. 

• Capacidad de producción. 

Todas estas ventajas hacen que el costo de producción sea menor. En constmcciones tipo 

arquitectónico no se ha entrado por miedo a la falta de control. Se necesita gente capacitada 

que controle los matcñales y medidas deseados. Esto resultu mi1s caro pero con un margen de 

utilidad mayor. 

En el mercado de ventanas prefabricadas para casas de iutcrés social existe mucha competencia, 

pero su volumen de producción es muy pcque1lo en comparación ni de la empresa en cues1jón. 

Ventajas del aluminio contra la herrería: 

Et Aluminio es el sustituto de la herrerin. ya que ésta presenta los siguientes inconvenientes: 

• Contratar un herrero. 

• Coutratnr un colocndor del vidrio. 

• Contratar wi pintor. 
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• Presenta gastos de mantenimiento. 

El mantenimiento del Aluminio consiste solamente en lijarlo cuando se ve fisicamente que 

cumbia de color al oxidarse. 

La herrería a nivel arquitectónico es más barata, pero además de presentar estos 

inconvenientes, tiene Wln baja calidad en cuanto a estética y durnción . 

La distribución del producto se Jlcvaria a cabo en las unidades propias de la empresa. Los 

cuidados del producto en Jos embarques. tiene que ser superior al actual. con nuevos embalajes 

que protejan de cm11quicr choque o rozamiento al producto. 

En un inicio no se fabricarían muchas obras. hasta no tener el conocimiento técnico necesario 

para fabricar productos de alta calidad. 



Fig11ra 7 
CURSOGRAMA ANALÍTICO 

MATERIAL: Aluminio. 

Objeto: Perfiles de aluminio 

ACTIVIDAD 

Fabricación de perfiles 

LUGAR: Planta 

DESCRIPCIÓN 

ACTIVIDAD 
Recepción del material 

Transportación de los lingotes 
de aluminio 
Entran al horno 
Se sube la temperatura 

!'asan a Las prensas 

Entran a los dados de extrusiór 

Llevados a un polipasto 

Entran a tinas de anodizado 

Se lleva a la cortadora 
Se cortan los perfiles 

Pasan por los troqueles 

Se lleva a donde se anna 
la ventana 

ACTMDAD ACTUAL 

OPERACIÓN 

TRANSPORTE 

INSPECCIÓN 

o 
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Fig11ra 7 (c'1nti11uación) 

MA TERlAL: Vidrio y Aluminio . 
Objeto: Ventanas de alumfnlo 

ACTIVIDAD 

. ACTIVIDAD.ACTUAL 

OPERACJÓN· ·.· 

i~N~?oiTE······. Fabricación de ventanas 

INSPECCIÓN 

ALMACENAMIENTO 
LUGAR: Planta 

DESCRIPCIÓN DISTANCIA 

ACTIVIDAD METROS o 
Recepción del material 

Transportación del vidrio '.!.68 

Entra a la cortadora <'. 
Se revisa el vidrio 

Se lleva a donde se ensambla 
en los perfiles de aluminio 2.68 

Se ensambla el vidrio con los < perfiles de aluminio 

Se lleva al almacén de 
producto tem1inado '.!.68 

Se almacena la ventana 
terminada 

'rotal tle distancia recorrida 32. 6 
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3.4 PROBLEMAS QUE PRESENTA EL PROYECTO 

* No se tiene la experiencia, ni el conocimiento técnico suficiente. Sólo el Gerente de 

fñbrica y 6 personas más conocen y tienen la experiencia. Lo que implica que estas 

personas lleven a cabo un proceso de admisión, selección, capncitnción y transmisión de 

conocimientos, a un grupo de 40 personas para poder llevar a cabo 3 o 4 obras grandes al 

mismo tiempo según estimaciones del Gerente de fábrica. 

*La gente identifica a la fábrica con el mercado de canceles y ventanas prefabricadas para 

casas de interés social. Esto implica que se tcndria que cambiar la imagen de esta nueva 

división, quizas cambiar el nombre pero siempre y cuando se identifique como pa11c del 

grupo de estas empresas. lo cual Je puede dar solidez al nombre. Para ello se podría hacer 

un estudio de mercado más especifico para identificar cuál sería el nombre ripropiaclo de la 

empresri dedicada a producir ventanas y cancelería de aluminio tipo arquitectónico. 

"' Se tienen pocos proveedores. Los más importantes son: Aluminio Mexicano S.A. de 

C. V. que provee el lingote de aluminio y Vidrio Pinna S.A de C.V. que fobrica todo el 

cristal. De estos proveedores dependen los costos de ln materia prima de los productos. 

por lo que convendría tener contacto con otros proveedores con el fin de minimizar costos 

de producción. 
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4 ESTUDIO FINANCIERO 
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4.1 INVERSIÓN INICIAL 

Una inversión inicia) comprerÍde.,cua~~:ier.ti~J:~~-~ctivo: fij~ .o c~~culantet incJusive tener una 

reserva de cuentas. fo!1~0 ,~e coritiÍÍg~~~:ja,';p:~:~·j·~:~ue p~~i~le1~ente se deb.erán pagar multas, se 

podrinn presentnr algunos imprevistos como: SEDUE (Secretaria de Desarrollo Urbano de 

Ecología) y otros pennisos gubernamentales. Por Jo tanto la inversión inicial se obtuvo bajo el 

siguiente criterio: 

Activo circulante: sueldos en tres meses 273,780.00 

Activo fijo: 120.000.no 

Inventario de materia prima en 3 meses: 699,0flO.OO 

Varios 

ln\'ersión Inicial J ,345, 120.00 



4.2SUELDOS 

JEFE COTJZADOR 

AYUDANTE DE COTIZADOR 

SUPERVISOR GENERAL 

4 SUPERVISORES 

6 OFICIALES 

6 MEDIOS OFICIALES 

24 AYUDANTES 

2 CHOFERES 

ALMACENISTA 

SUELDOS PERSONAL ADMINISTRATIVO 
SECRETARIA 

TOTAL DE SUELDOS AL MES 

UNITARIO 

INSI,50D.OO · · 

1900.00. 

14,000.00 

13,000.00 

11.soo.oo. 

11.soo.oo 

1900.00 

1100.00 

1100.00. 

11.soo.oo 

1 El análisis financiero se llevará a cabo con precios y costos de octubre de 1993. 
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TOTAi. 

NSI,500.00 

900.00 

4,000.00 

11.000.00 

15,000.00 

9,000.00 

ll,600.00 

l,4(>0.00 

700.00 

J,$00.00 

¡•7,600.00 
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4.3 CONSIDE.RACIONES PARA EL ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA 

A continuación se presentan las consideraciones que se tomaron para realizar el estado de 

resuJtados profonna para cinco años. 

Ventas: 

7 millones de nuevos pesos el primer año, con incrementos del 15% anual. 

Costo de ventas: 

Incluye toda la materia prima necesaria (se tomó el 40% sobre las ventas). 

Gastos de venta:(6% sobre ventas) 

Incluye comisiones al vendedor (que se incrcmentarim1 del 1% aclllal a un 1.5 ~ 2%, según al 

precio al que se vcudn) y gastos dt! rnmspone . 

Gastos de administración: 

El mismo pen;onal que lleva la administración pura intcrCs social, se encargaria de la 

administración de arquilcc1ónico, con una secretaria adicional. 

Gastos de producción: 

Incluye Jos sueldos de todo el personal operativo, desde los coti7.adores, todo el perso11al de 

f:ihricación, choferes y almacenista má.s los gastos de fabricación indirecto5 ( 50,000 nue\'OS 

pesos al año, comprenden los gastos de luz, teléfono y agua) y varios ( 372,3..,0 nuevos pesos al 

mio). Cada mio se incrementan 10% con motivo del incremento de ventas. 
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Gastos financieros: 

La inversión requerida inicial son J,~45,120 nuevos pesos .. En:este renglón de gastos 

financieros van a aparecer Jos inter'eses q·~e r~~~esenta ·Pedir.'.·~-' Préstamo para cubrir la 

inversión, Se presentarán varios escenarios con difererlies pol-ce~t3.ies de lo que sería deuda y 

aponación de socios, para evaluar el impacto financiero el1 _cada-w10 de ellos (análisis de 

sensibilidad). Se considerarán tasas de interés del 20 % y 30% anual en el caso de pedir dinero 

prestado. 

Depreciaciones: 

Camiones S 20,000 nuevos pesos al año. 

Herramientas$ 4,000 nuevos pesos al m1o. 

Impuestos: 

Se tomó un 30%. Puede ser menor con un manejo fiscal adecuado . 

.J • ./ Amílisi!i de sensihi/Mad (siete e.~cenario!i). 

Es una presentación de varios escenarios en donde se ven las consecuencias que presentan el 

cambio de una o varias varinhlcs. 

En este caso si la varinhle de la inversión inicial se oh1uvicra con distintas fücntes y con 

dislintns tasas de interés. 

Se ponen Vl'.lrios escenarios. para ver cómo impnctl'.ln en los resultados de utilidades y el• el 

rendimiento de la inversión (ROi). 
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l.· La fuente de financiamiento proviene l 00% de aportación de socios. 

2.- La fuente de financiamiento proviene 100% de wia fuente cx1ema, con W18 tasa de 

interés del 20o/o anual. 

J... La fuente de financiamiento proviene 501% de nportación de socios y 50% de una 

fuente e>.1ema, con una tasa de interés del 20% anual. 

4.- La fuente de financiamiento proviene 30% de aportación de socios y 70% de una 

fuente ex1cma, con una tasa de interés del 20% anual. 

5.- La fuente de financiamiento proviene 100% de una fuente C"-1cma y 30% interés anual. 

6.- La fücnte de financiamiento proviene 50% de aportación de socios y 50% de una 

fuente cx1cma y 30% interés anual. 

7.- La füente de financiamiento proviene 30% de aportación de socios y 70% de una 

fuente C:\1ema y 30% interés anual 

4.5 EVALUACIÓN FINANCIERA EN /JIFERENTES ESCENARIOS 

Se vnn a presentar 5 años a finura en el estado de resultados. donde se van a apreciar las 

posibles utilidades y los flujos de efectivo estimados. Esto nos presenta un panorama para 

conocer los diferentes rendimientos. 

En In TREMA. se esta tomando un dato subjetivo. Tomando en cuenta que si considero 

CETES, o Ja tasa de algiu1 banco ó algún fondo seria de wt 15, 16 o hasta 20 % ; por lo 

tanto supuse al menos 1 O % superior, parn compensar el riesgo. 



39 

Se sacará W1 punto de equilibrio que es wia medida de referencia que indica el nivel de ventas 

para no perder tti ganar, es decir qué tan factible es llegar a este nivel de ventas y no perder .. 

Se obtiene taritbién w1 valor presente neto. el cual nos indica que con esta TREMA, si se llevara 

a cabo el proyecto y se cumplieran todos Jos supuestos se tendría en este momento w1 valor en 

dinero, equivalente al indicado como valor presente neto (VNP). 

Se evaluará este análisis financiero por medio de Ja TIR.. la cual nos dirá cual \'a a ser el 

rendimiento de la inversión que tendría este proyecto si se rcaliwran todos los supuestos. 



TABLA4 
ESCENARIO UNO 100%APORTACION DE SOCIOS 

AÑOS 
3 4 5 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 NS I0,646, 125.00 'Nsti,243,ii:ífJs;j'; 

COSTO DE 
VENTAS NS2,800,000.00 NSJ,220,000.00 NSJ,703,000.00 NS4.258.450.00 N$4,897,21ÜÓ .. 

UTILIDAD 
BRUTA NS4,200,000.00 NS4,830,000.00 NS5,554,50o.oo NS6,387,675.00 NS7,345,826.25 

GASTOS 

DE VENTA N$420,0oo.oo N$483,000.00 NS555,450.00 NS638,767.50 NS734,582.63 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32, 136. 75 NS36,957.26 N$42,500.85 

GASTOS 
FINANCIEROS NS0.00 NS0.00 NS0.00 NS0.00 N$0.00 

GASTOS DE 
PRODUCCION NS T ,493.160.00 NSl,642,476.00 NSI ,806, 723.60 NSl,987,395.96 NS2,186,135.56 

DEPRECIACIONES NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,ooo.oo 
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UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NSZ,238,540.00 NSZ,652,579.00 NS3,l36,l89.65 NS3, 700,554.28 Ns4,Js8;6oü2 • ·· 

IMPUESTOS N$671,562.00 NS795, 773. 70 NS940,856.89 NSl,110,166.28 NSl,307,m.Ji . 

UTILIDAD NETA NSJ,566.978.00 NSJ,856,805.30 NS2.l 95,332. 76 NSZ,590,387.99 NS3,0S l,025,0S 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl.590.978.00 NSl,880,805.30 NS2.2 l 9,332. 76 NSZ,614,387.99 NS3,07S,02S.05 
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Figura 9 

Flujos para el escenario uno 

NSJ,075,025 
NS2,6t 4,388 

NS2,219,333 
NS I ,S9o,f?~ 1,880,805 

(NSI,345,120) 

Valor Presente Neto: N$3,745,340.45 

Tasa Interna de Retomo: 132.35°to 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

UTILIDAD =VENTAS • COSTOS FIJOS - COSTOS VARIABLES. 

COSTOS V AIUABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS Fl.JOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

I ,493, l 60 + 24,300 + 24,000 = 1,541,460 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493, l 60.00 

N$ 0.00 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

0= V-(1,541,460+ .46 V) .54 V= 1,541,460 

V= 2,854,555.55 
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Tabla 5 

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 2,854,555.55 nuevos pesos. 

. . 

.~s2,ooó,~o< N\M: ·' ... ~..,,·. ~$46~;4~ ,,. ... - ... ,., 
~~~-~¡;.~~1!.?!:~'~~~¡t·' 
\JS'I$.~.!!.M:M~.Sh~1~.i~i$;~1f!~®.'Jl~~z¡\ 
NS 3,000,000 NS 78,540.00 

NS 4,000,000 NS 618,540.00 

N S 5,000,000 

NS 6,000,000 

NS 7,000,000 

N $ 1,158,540.00 

N S 1,698,540.00 

N S 2,238,540.00 
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TABLA 6 

ESCENARIO DOS 100% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES 
AÑOS 

4 

VENTAS NS7,000,000.00 NS8,050,000.00 NS9,257,500.00 NSI0,646,125.00 · .. NS)_i:~1üii3~f s;t} 
COSTO DE 
VENTAS NS2,800.000.00 NS3.220.000.00 NS3.703.000.00 NS4,258,450.00 NS4,B97;2!7:So;j~ 

UTILIDAD 
BRUTA N$4,200,000.00 N$4,830,000.00 NS5,554,500.00 NS6,387,675.00 N$7,345,826.25 . 

GASTOS 
DE VENTA N$420,000.00 NS483,000.00 NS555A50.00 NS638,767.50 NS734,582.63 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32,136.75 NS36,957.26 N$42.500.85 

GASTOS 
FINANCIEROS N$269,024.00 N$269,024.00 NS269,024.00 NS269,024.00 NS269,024.00 

GASTOS DE 
PRODUCCION N$1,493, 160.00 NSl,642,476.00 NSl,806,723.60 NSl,987,395.96 N$2,186,l35.56 
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DEPRECIACIONES NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00 · N~;qío~'.oo:y::::'. 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NSl.969,516.00 NSZ.383.555.00 NSZ.867.165.65 NSJ,431,530.28 Ns4,Qs9:ss3,i2~::~: 

IMPUESTOS NS590,854.80 NS715,066.50 NS860,149.69 NSl.029,459.08 N$J,2Í6,S74.97;.:;· 

UTILIDAD NETA NSl,378,661.20 NSJ,668,488.50 NSZ.007,015.96 NS2,402,071.19 N$2,862,708.2S 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl,402,661.20 NSl,692,488.50 NS2,03J.O15. 96 NS2,426,071.19 N$2,886, 708.25 
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Figura /O 

Flujos para el escenario dos 

NS2,886,708 
NS2,426,071 

NS2,031,016 
NSl,692,489 

NSl,402,661 

(NSl,345,120) 

Vn1or Presente Neto: NSJ,286,681. 75 

Tasa Interna de Retorno: 119.37% 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

ESCENARIO DOS 

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FIJOS - COSTOS V ARJABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FIJOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493, 160.00 

N$ 269,024.00 

N$ 2-1,300.00 

N$ 24,000.00 

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 269,024.00 = 1,810,-184.00 

O= V - (1,810,484.00 + .46 V) .54 V= 1,810,484.00 

V= 3,3S2, 748.14 
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Tabla 7 

PUNTO DE EQUILlllRIO OPERATIVO: 3,352,748.14 nuevos pesos. 

NS 4;000;000 

N $ S;000,000 

N s 6,000,000 

N S7,000,000 

N $ 349,516.00 

N $ 889,516.00 

N $1,429,516.00 

NS l,969,516.00 
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TABLAB 
ESCENARIO TRES 50% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES 

AÑOS 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 

COSTO DE 
VENTAS NSZ,800.000.00 NS3.220.000.00 NS3. 703.000. 00 

UTILIDAD 
BRUTA NS4,200,000.00 NS4,830,000.00 N$5,554,500.00 

GASTOS 
DE VENTA N$420,000.00 NS483,000.00 NS555,450.00 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32, 136. 75 

GASTOS 
FINANCIEROS N.$134,512.00 NS 13·1,512.00 NS 134,512.00 

GASTOS DE 
PRODUCClON NS 1,493.160.00 NSl,642,476.00 NSl,806,723.60 

NSl0,646,125.00 NSl2,24~,(Í4~·?5~)¡1; 

NS4,258,450.00 NS4,897,2J7:S~:1i 

NS6,387.675.00 NS7,345,826.i?' 

NS638,767.50 NS734,582.63 

NS36,957.26 N$42,500.85 

NS 134.512.00 NS!34,512.00 

NS 1,987,395.96 NS2, l 86, 135.56 }. 

so 



DEPRECIACIONES NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 ·. •. Ñ~~4;@.~p?,l:{: 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS N$2,I04,028.00 NSZ,518,067.00 NS3,00I,677.65 NS3,566,042.2S Ns4;224,o!i5:~2·::( 

IMPUESTOS N$63 l,208.40 N$755,420. I O NS900,503.29 NSl,069,812.68 Ns1,26?;22s.s7=\'i 

UTILIDAD NETA NSl,472,819.60 NSl,762,646.90 N$2,IOl,174.36 NSZ,496,229.59 N$2,ÍJ56,li6.6:6~ .··· 

.. 
DEPRECIACION NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl,496,819.60 NSl,786,646.90 NS2,l25,174.36 NSZ.,520,229.59 N$2.,9~0,866.65 
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Figura JO 

Flujos para el escenario tres 

NS2,980,867 
NS2,520,230 

NS2,125,174 
NSl,786,647 

NSl,496,820 

(NS 1,345, 120) 

/ Valor Presente Neto: N$3,516,0ll. JO -J-¡ 

1 Tasalnte~~deRet:n•_º_'~~~~~~~-'2_s_.s_s_~-º~~· 
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PUNTO DE EQUILIDRIO 

ESCENARIO TRES 

UTILIDAD= VENTAS- COSTOS FIJOS- COSTOS VARIABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FUOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493,160.00 

N$ 134,512.00 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

1,493, 160 + 24,300 + 24,000 + 134.512.00 = 1,675,972.00 

O= V- (l,675,972.00 + .46 V) .54 V= 1,675,972.0 

V= 3,JOJ,651.85 
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Tabla 9 

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,103,651.85 nuevos pesos. 

N S 5,000,000 

N $ 6,000,000 

NS 7,000,000 

. NS l,024,028.00 

NS 1;564,028.00 

N $ 2,104,000.00 
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TABLA 10 
ESCENARIO CUATRO 70% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES 

AÑOS 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 

COSTO DE 
VENTAS NS2,800,000.00 NS3.220,00o.Oo NS3,703,0oo.oo 

UTILIDAD 
BRUTA N$4,200,000.00 N$4,83o,ooo.oo NSS,554,500.0o 

GASTOS 
DE VENTA NS420,000.00 N$483,000.00 NS555,450.00 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32, 136. 75 

GASTOS 
FINANCIEROS NSl88,316.80 N$188,316.80 NSl88,316.80 

GASTOS DE 
PRODUCCION N$1,493, 160.00 NSl,642,476.00 NSl,806,723.60 

NSI0,646, 125.00:.·: . :¡.¡sI2;i~J~91}~l~~ 

NS4,258,450.00 NS4,89!~.1j,~pJ~;\ 

NS6,387,675.00 NS7 ,34s,si6.i52'.'; 

N$638, 767.50 N$734,51ÍÚ3 

NS36,957.26 N$42,500.8~ . 

NSl88,3!6.80 NSJ88,316.80 ,e;: 

NSl,987,395.96 N$2,186,135.Si(: 
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DEPRECIACIONES N$24,000.00 N$24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NS2,050,223.20 NS2,464,262.20 NS2,947,872.85 NS3,5I2.237.48 NS4,!70,290.42 .· 

IMPUESTOS NS615,066.96 N$739,278.66 N$884,36 l.85 NSl,053,571.24 NSl,251,087.13 

UTIUDAD NETA NSl,435,156.24 NSl,724,983.54 NS2,063,511.00 NS2,458.566.23 N$2,919,203.29 

DEPRECIACION NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.0Ó 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl,459.156.24 NSJ. 748.983.54 NS2,087.511.00 NS2,482,566.23 N$2,943;2oú9' 
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Figura 12 

Flujos para el escenario cuatro 

NS2.,94J,20l 

NS?.482,566 
NS!.,087.~IJ 

NSl,748,98 .. 
NSl.459,1!'6 

(NS1,34!5,12D) 

Valor Presente Neto 

Tasa Interna de Retomo 

N $ 3,424,279.4 

123.25 % 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

ESCENARIO CUATRO 

UTILIDAD= VENTAS- COSTOS FIJOS- COSTOS VARIABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FIJOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493, 160.00 

N$ 1 88,316.80 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

1,493, I 60 + 24,300 + 24,000 + 188,316.8 = 1. 729, 776.8 

O= V - (1, 729, 776.8+ .46 V) .54 V= 1, 729, 776.8 

V= 3,203,290.37 
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Tabla 11 

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,203,290.37 nuevos pesos. 

N S 4,000,000 

N S 5,000,000 

N S 6,000,000 · 

NS 7,000,000 

N $ 430,223.20 

N $ 970,223.20 

N $ 1,510,223;20 

N $ 2,050,223.20 
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TABU/2 
ESCENARIO CINCO 100% PREST AMO EXTERNO 30 % INTERES 

AÑOS 
4 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 NSI0,6-16,125:00 Ñsi2,2~3;o~ns.~: 

COSTO DE 
VENTAS NSZ.800,000.00 NS3,220,000.00 NSJ.703.000.00 NS4,258,4S0.00 NS4,897 ;21 ?:s9;;;;q 

UTILIDAD .. 
BRUTA N$4,200,000.00 N$4,830,000.00 NS5,554,500.00 NS6,387,675.00 NS?,345,826.25 

GASTOS 
DE VENTA NS420,000.00 NS483,000.00 N$555,450.00 NS638,767.50 NS734,582.63 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32, 136.75 N$36.957.26 NS42,500.85 

GASTOS 
FINANCIEROS NS403,S36.00 NS403,536.00 N$403,536.00 NS403,536.00 NS403,536.00 

GASTOS DE 
PRODUCCION NS 1,493, 160.00 NS 1,642.476.00 NSl,806,723.60 NS!,987,395.96 NSZ,186,135.56 
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DEPRECIACIONES NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00 NS24,000.00 NSZ4,o,qo.oo >\ii.i 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NSl,835,004.00 NS2,249,043.00 NS2, 732,653.65 NS3,297,018.28 N$3,955,0'ÍJ:.22~(:i)' 

IMPUESTOS N$550,501.20 N$674,712.90 NSS19,796.09 NS989,105.48 NSl,186,szi:rf':· 

UTILIDAD NETA NSl,284,502.80 NS 1,574,330.10 NS 1,912,857.56 NS2,307,912. 79 NS2,768,549.8S . 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl,308,502.80 NSI,598,330.10 NSl,936,857.56 NSZ,331.912.79 NSZ,792,549.85 
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Figura 13 

Flujos para el escenario cinco. 

NS2,792,550 

NS2,331,913 
NS 1,936,858 

NSl,598,330 
NSl,308,503 

(NSJ,345,120) 

Valor Presente Neto: 

Tasa Interna de Retomo: 

N $ 3,057,352.4 

112.91 % 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

ESCENARIO CINCO 

UTILIDAD= VENTAS - COSTOS FIJOS - COSTOS VARIABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FIJOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS F!NANCIEROS 

GASTOS DE ADM!NISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493, 160.00 

N$ 403,536.00 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

J ,493,160 + 24,300 + 24,000 + 403,536.00 = 1,944,996.00 

O= V - (1,944,996.00 + .46 V) .54 V= 1,944,996.00 

V= 3,601,844.44 
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Tflbla 13 

PUNTO DE EQUILIDIUO OPERATIVO: 3,601,844.44 nuevos pesos. 

N S 4,000,000 

N S 5,000,000 

NS 6,000,000 

N S7,000,000 

N $ 215,004.00 

N $ 755,004.00 

N $ 1,295,004.00 

N $ 1,835,004.00 



TABLA 14 
ESCENARIO SEIS 50% PREST AMO EXTERNO 30 % INTERES 

AÑOS 
4 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 NSI0,646,I25.00 . : NSÍ~:m;~1;J;75,tfg 

COSTO DE 
VENTAS NS2,800,000.00 NSJ,220,000.00 NS3, 703,000.00 NS4,258,450.00 N$4,8!.l'Í,21 i.So i'.;'~ 

UTILIDAD 
BRUTA NS4,200,000.00 NS4,830,000.00 NS5,554,500.00 NS6,387,675.00 NS7,345,826.25 

GASTOS 
DE VENTA NS420,000.00 NS483,000.00 NS555.450.00 NS638, 767.50 NS734,582.63 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32,136.75 N$36.957.26 N$42,500.85 

GASTOS 
FINANCIEROS NS201,768.00 N$201,768.00 NS20 J, 768.00 NS201,768.00 NS201,768.00 

GASTOS DE 
PRODUCCION N$1,493, 160.00 NSI,642,476.00 NSI,806,723.60 NSl,987,395.96 NS2, I 86, 135.56 
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DEPRECIACIONES NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00 : 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NS2,036,772.00 NS2,450.8l 1.00 NS2,93M2l.65 NS3,498,786.28 NS4,156,839.2Í 

IMPUESTOS NS6ll,03 l.60 N$735,243.30 N$880,326.49 NSJ.049,635.88 NSl,247,051.77 

UTILIDAD NETA NSl,425.740.40 NSJ.715.567.70 NS2.054,095. J 6 NS2,449,150.39 N$2,909, 787.45 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl,449,740.40 NSl,739,567.70 NS2,078,095.16 N$2,473, 150.39 N$2,933,787A5 
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Figura 14 

Flujos para el escenario seis 

NS2,933, 787 

NS2,47J,150 
NS2,078,096 

NSl,739,568 
NSl,449,740 

(NSl ,345,120) 

Valor Presente Neto: 

Tasa Interna de Retomo: 

N $ 3,401,346.88 

122.6 % 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

ESCENARIO SEIS 

UTILIDAD= VENTAS -COSTOS FIJOS-COSTOS VARIABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FI.JOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493,160.00 

N$ 201,768.00 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

1,493, 160 + 24,300 + 24,000 + 201, 768 = 1, 743,228.00 

O = V - {I, 743,228.00 + .46 V) .54 V= 1, 743,228.00 

V= 3,228,200,00 
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Tabla IS 

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,228,200.00 nuevos pesos. 

1'1~4;oÓo,ooo · 
~ s~,oiio,ooo 
~$ 6,000,000 
' .. •, ... , 

Ns 7,000,000 

Ns 4](Í,m.oo 
N $ 956, 772.00 

N $ 1,496,772.00 

N$ 2,036,772.00 
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TABLA 16 
ESCENARIO SIETE 70% PRESTAMO EXTERNO 30 % INTERES 

AÑOS 
4 

VENTAS NS7,000,000.00 NSS,050,000.00 NS9,257,500.00 NSI0,646,125.00 · NS12;243,om55:;:: 

COSTO DE 
VENTAS N$2,800,000.00 NSJ,220,000.00 NSJ.703,000.00 NS4,258,450.00 Ns4,s91,211:so::'· 

UTILIDAD 
BRUTA N$4,200,000.00 NS4,830,000.00 NS5,554.500.00 NS6,387,675.00 NS7,34S,siús · 

GASTOS 
DE VENTA Ns.l20,000.00 N$.l83.000.00 NS555,450.00 N$638, 767.50 NS734,ssi.63 

GASTOS 
DEADMON NS24,300.00 NS27,945.00 NS32,l36.75 N$36,957.26 NS42.soo:ss 

GASTOS 
FINANCIEROS N$282,475.20 NS282,475.20 NS282,475.20 NS282,475.20 NS282,475.20 

GASTOS DE 
PRODUCCION NSl,493,160.00 NSl,642,476.00 NSl,806,723.60 NSI,987,395.96 NS2, 186, 135.56 
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DEPRECIACIONES NSZ4,000.00 NSZ4,000.00 NS24,000.00 NSZ4,000.00 N$24,000.00. 

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS NS l ,956,064.80 NS2,370,103.80 NS2,853,714.45 NS3,418,079.08 N$4,076,132.0i 

IMPUESTOS N$586,819.44 NS71l,031.14 NS856,114.33 NSl,025,423.72 NSl,222,839:61 

UTILIDAD NETA NSl,369,245.36 NS 1,659,072.66 NS 1,997,600. 12 NS2,392.655.35 N$2,853,292.4 l ,' 

DEPRECIACION NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 NS24,000.00 

FLUJO NETO DE 
EFECTIVO NSl.393.245.36 NSl.683.072.66 NS2,02l,600.12 NS2,416,655.35 NS2,877,292.4( 
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Figura 15 

Flujos para el escenario siete 

NS2,877,292 

NS2,416,655 
NS2,021 ,600 

NSJ,683,073 
NS 1,393,245 

(NSJ,345, 120) 

Valor Presente Neto: 

Tasa Interna de Retomo: 

N $ 3,263, 788.8 

118.72% 



PUNTO DE EQUILIBRIO 

ESCENARIO SIETE 

UTILIDAD= VENTAS - COSTOS FIJOS-COSTOS VARIABLES. 

COSTOS VARIABLES: 

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 

GASTOS DE VENTA: 

COSTOS FI.IOS: 

GASTOS DE PRODUCCIÓN 

GASTOS FINANCIEROS 

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

DEPRECIACIONES 

40 % de las ventas 

6 % de las ventas 

N$ 1,493.160.00 

N$ 282,475.20 

N$ 24,300.00 

N$ 24,000.00 

1,493, 160 + 24,300 + 24,000 + 282,475.20 = 1,823,935.20 

O= V- (1,823,935.20 + .46 V) .54 V= 1,823,935.:!0 

V= 3,377,657. 78 
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Tabla17 

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,377,657.78 nuc\'os pesos. 

N $ 4,000,000 

N S S,000,000 

N $ 6,000,000 

NS 7,000,000 

N $ 336,064.80 

N $ 876,064.80 

Ns 1;416,064.SO 

N $ Í,956,064.80 
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4.6 Conclusiones del anáÚsis de sensibilidad 

Todo _esto indica que el eSceH.á.rio uné>" ~s- el :má.S Cf?rlV~tiiCóte ·Y que es una inversión con un 

rendimiento. re~J-anual ·muy eÍ~~a~-o.··si· se ~~~~~~;~o~:_·.Wl~- i~~ersión en CETES, ésta última 

apenas llega a un rendimiento realOntcré...-·inllnción) d~;WI 5% anual. 

El valor presente neto _·también está tomado a un interés muy alto (30%) y aún así da un valor 

positivo. Este resultado indica que si se lleva a cabo el proyecto con las ventas y gastos 

descritos, se tendrían en este momento: 

N $3, 145,340.45 adicionales. 

Y se obtuvo una TIR del 132.35 % es decir el rendimiento sohrc la iuversiún (ROi) .. 

Por Jo antcriom1ente descrito, es recomendable llevar a cabo el proyecto Jo mas pronto posible. 

es decir, en el momento de contar con Ja gente téc11icamente capncitnda. 
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5 PLANEACIÓN Y ORGANIZACIÓN DE LA EJECUCIÓN 



5.J Organización del Rec11rso Huma110: 

El personal necesario, para el proyecto es el siguiente: 

1.- Maestro. (supe.visor general) 

2.- 4 Supcivisores. 

3.- 6 Olicinles. 

4.- 6 Medio oficiales. 

S.- 24 Ayudantes. 

6.- 2 Cotiz.adores. 

7 .- 2 Choferes. 

8.- 1 Almacenista. 

Obtenidos de In competencia. 
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5.2 Funciones: 

1.- Supervisor general: 

1) Selección de personal. 

2) Ubicación del personal. 

3) Distribución del personal. 

4) Desglose en su caso de la cancelería en obra. 

S) Coordinación de In fabricación en pJanta y ea obra. 

6) Vigilancia de cumplimiento del trabajo. 

2.- Supervisores 

78 

1) Visita a Ja obra para coordinar In secuencia de trabajo, de acuerdo a las necesidades del 

cliente. Recopilar toda la infomrnción correspondiente (planos, croquis. cambios y 

distribución o aumento ni presupuesto. Abrir bitácora). 

2) Iufonuación del avance de la obra civil (claros y condiciones de trabajo). 

3) Programa de trabajo y detenninnción de In gente necesaria para rcaliznrJo. 

4) Ver que necesidades arroja la ohm (hamacas, andamios, torres, vidrieria cte.), y en algunos 

casos almacén. 

5) Supervisar el avance en obra. 

6) Presentar estimaciones. 

7) Entrega de obra. 
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3.· Oficial 

l) Distribución del trabajo 

2) Supeivisión del mismo. 

3) Adiestrar al personal para el buen manejo del material. 

4) Información a la supervisión (empresa) de los trabajos. 

5) Control de calidad. 

6) Sugerencias. 



4.- Medios oficiales 

1) Auxiliar ni ofici,al. 

5.- A)11dnntes 

1 )Realizar Jos trabajos encomendados 
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S.J CAPACITÁCIÓNDEL PERSONAL 

Se reéomienda que 1t'Oy~ .. ~ .Pro~ma · d~ :'·c~pa~itaCión donde se transmitan constantemente 

,'. "'' 
conocimicntcis técnicóS; 

1.- Instructor:.pe~~O:~~. qU·~~-t~~ga·i,~{~-~ri~CimiCntos técnicos para el manejo y control de los 

materiales. '/ ,_\~~ _'_~j. \·> .. /:,. 
. ' - ' . . 

2.- Personal .q~e ·:;~:~-~~~.:~ ·~~ie~-;ar: ~ersonas que se comratará para llevar a cabo 1ns 

construcciones. 

3.- Plática de motivación: se dará en wt principio una plática en donde se c:\11liqucn Jos 

objetivos que la empresa persigue, así como la manera de trabajo. 

4.- Conodmicnto de las líneas nn¡uitectónic11s de mayor 111ovimicnto: se explicarán las 

principales líneas arquitectónicas. 

5.- Manejo del material. se c11sciiari111 las técnicas del buen manejo de los materiales. 

6.- Ex11osición de los perfiles fisicamentc: se mostrarán a los capacitados los perfiles de 

aluminio y los principales modelos que se manejan. 

7.- Presentación de muestras de armado: se enseñará cómo se am1a una ventana de aluminio. 

8.- Sistema de ensamble: se mostrará el proceso de cnsamhlc que lleva una vcntmrn completa de 

aluminio. 

9.- Conocimiento y mau~jo de la herramienta: se enseñarán las herramientas que se utilizan en 

el proceso de construcción de una ventana y el cómo utilizarlas. 
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1 o ... Mantenimiento de la misma y responsabilidad: se les concientizará acerca de la imponancia 

que tiene un buen mantenimiento de la herramienta, para su buen fwtcionamiento. 

J J.- Capacitación fisica: se capacitará prácticamente para observar sus habilidades en el manejo 

de la herramienta y materiales. 

12.- Selección de personal de acuerdo a sus aptitudes.Después de este programa de 

capacitación se escogerá a los mejores elementos. 
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S.4 Adquisición de equipo J' maquinaria: 

La m11quinaria que se utilizarla ya se tiene en la fabrica. y se tiene la disponibilidad para usarla, 

sin afectar los otros trabajos. Lo que se requiriria serian herramientas menores para instalación. 

Es aqui donde reside la gran pane del atractivo del proyecto. pues la inversión seria mínima, ya 

que la maquinaria es lo más costoso y ya se tiene. 

5.5 SISTEMA DE TRABAJO 

El sistema de trabajo está representado en el diagrama de la siguiente página. 



CUANTIFICAR 
TODOS LOS 

MATERIALES 
NECESARIOS 

PARA 
TERMINAR 
LA OBRA 

Figura 16 

,~---S=.;.:IS~T~E~M~A~D~E:....::TR~A~B~A~J~O:__ ___ J 
PROPUESTO • 

DETECTAR OBRA 
1 

~ 
OBTENER DATOS PARA COTIZAR 

ELABORACION DE CROQUIS Y LLENADO 
DE FORMATO PARA COTIZAR 

COTIZAR CANCELES 

MECANOGRAFIAR PRESUPUESTO 

NEGOCIAR EL CONTRATO 
Y CERRAR LA VENTA 

COBRAR ANTICIPO 

ELABORACION DE ORDEN DE 
TRABAJO CON COPIAS PARA 

VENTAS, COBRANZAS 
PRODUCCION E INSTALACION 

-------T 
CONFIRMACION DE TODAS 

LAS MEDIDAS DE LOS 

CANCELES 

84 



T 
COMPRA DE 
TODOS LOS 
MATERIALES 

Figura 16 (continuación) 

FABRICAR CANCELES 

1 
T 

ENTREGAR REPORTE DE 
PRODUCTO TERMINADO 
A VENTAS. COBRANZAS 

E INSTALACION 

T 
PROPORCIONAR MEDIDAS 

Y ABATIMIENTOS 

T---------1~---- -----------T 
coBRAR EL SALDO 
DEL SUMINISTRO 

1 
T 

ENTREGAR 
MATERIAL 

EN OBRA 

PROGRAMAR PERSONAL 
PARA INSTALACION 

T 
INSTALAR CANCELES 

T 
SUPERVISAR COLOCACION 
Y REPORTAR AVANCES A 
VENTAS Y COBRANZAS 

! 

T 
COBRAR AVANCES 

DE COLOCACION 
1 

T 
SACAR ACTA DE TERMINACION 

DE INSTALACION 
1 

T 
COBRAR FINIQUITO 
DE LA INSTALACION 
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CONCLUSIONES 
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Después de analizar la posi~ilidad de W1 proyecto que nace de una necesidad insatisfecha se 

obtiene como resuJt8do que es faCtibJe por las siguientes razones 

En base a· las ,necesidades estudiadas' del mercado. y conociendo las características de la 

empresa, cornil son su ~ntegr~c!~n y alta tecnología en maquinaria se concluye que es mínimo el 

riesgo .de que el producto no sea aceptado. 

1° Puede lograr calidad y precio requeridos por el cliente por la integración vcnical y 

C:\"}leriencia que tiene la empresa y obtener la porción de mercado pretendido para obtener las 

\'Cntas pronosticadas. 

2º El estudio técnico nos muestra que se tiene Ja tecnología y cnpacidad necesaria ¡mm el 

prefabricado de interés social. 

3" Por úhirno el estudio financiero nos dice que el proyecto es re111ahlc ya que nos da unos 

flujos que dentro de S mios se eslnrian casi duplicando las utilidades de la empresa, con unn 

TIR = J..ió ~ºlo cunl es excelente, y un VPN de 4.357 millones de nuevos pesos. 

Y aunque se de1ecraron diversos problemas que obstruyen el buen desarrollo del proyecto, se 

plantearon unas posibles soluciones para prevenir y poder llevar a c11ho el proyeclo, lo mejor 

posible. 

El ¡uimer problema que se detectó para el tipo arquitcc1óuico es <111e no se tiene la cx11criencia 

ni el conocimiento necesario. Para ello se plantea llevar a cabo un programa de admisión, 

selección. capacitación y transmisión de conocimientos. para poder tener ni menos 40 personas 

di~11onihlcs y así poder atender 3 ó 4 obras grandes simultáneas. 
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El segundo pi'obJCma consiste ·en la identificación de In ffibricá co~-o c~·riCele.ria··y Vé~tanas_de 

aluminio para' éOnstru~ción tipo interés social, por lo' ~ue se ~giere.,crea/~~·:·:u·:~~ e~~-~esa 
con una razón social ·diferente, pero que a la vez se identifique corno pane del grupo de la 

fábrica d~ construcción tipo interés social. 

Un posible tercer problema es que se tiene un monopolio nacional en los proveedores de 

aluminio y vidrio. lo cual ocasiona una dependencia en cuanto a In cantidad y precio de Jos 

materiales. por Jo que conviene tener arreglos con otros proveedores de alumnio como podría 

ser el país de Venezuela que gnicias a la apertura comerciíll nos presenta hucn:is facilidades de 

compra y se puede considerar como una segunda opción: en cuanto al \'Ídrio es mas dificil por 

In cnlidad y cuidados que presenta la trnnspm1ació11 del material. por lo que 3e scguiria estu 

dependencia. 

Otro posible problema seria el control del material y heffmncntas que pueden sufrir de robos o 

pérdidas. por lo que se recomienda asignar la responsabilidad personal en el uso de Ja 

herramienta. llevnudo un registro de salida y entrada de ésta. así como un colltrol escrito por 

grupo de trabajadores encabezado por un supervisor el cual vigilará t¡ue el material programado 

se utilice realmente para lo que se planeó. Será importante tener personal de confian7 .. a al 

mando de los grupos. 

Se concluye entonces que además de sus altas e;1r..-pcctati\'as de mercado. ténicas y económicas. 

el nuevo proyecto de penetrar al mercado de cancclcria y ventanas de alumnio tipo 

arquitectónico tiene una npenura de ofcna de trabajo a 40 personas en obra. 5 en la fübrica y 2 

choferes. lo cual beneficiará a 47 familias, así como contribuir en el dcsatTollo y crecimiento del 

país. 
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y 'en la medida que resulte el proyecto qu~ esio mas probable, la empresa tiene el potencial de 

desarrollar otros muchos planes que' en su sector'tiene el deber de aprovecl1ar y explotar al 

máximo, e incluso incursionar en otros· sectores: 
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Ei Conociinl~nto J' la Amistad 

Ningún hombre podri. reV~IÓ.mo~ nada que no yazga aletargado en Ja aurora de nuestro 

conocimiento. 

El Maestro q~e rodead~ dé-sus discípulos camina por la sombra del Templo. no sólo nos da su 

sabidun'a, también nos da su fe y su afecto. 

Si en verdad es sabio, 110 nos vendará el acceso a su saber, sino nos conducirá mejor al umbrnl 

de nuestra propia inteJigencia. 

El astrónomo podrá hablamos de su conocimienlo, más no podrá damos su e11tendirnh:nto. 

El músico podrá instruimos en el rilmo que hay en el espacio, más no podrá damos el oído que 

Jos capta y Ja voz que los c;..-prcsa. 

Y el versado en la ciencia de Jos números podrá hablamos de fas regiones del peso y la medida. 

más no llevamos hasta ellas. 

Por<JUC la visión del hombre nos presta sus alas a airo hombre. 

Y. así como cada uno de nosotros medita solamente en el conocimiento de Dios. así también, y 

cuda uno solo, debe serlo en cuanto a su co11ocimieruo, de Dios y los misterios de la Tierra. 

Nuestro amigo es la respuesta a nuestras necesidades. Es el campo que siembras con amor y 

cosechas con agradecimiento. 

Acudiremos a él con nuestra hambre y en busca de paz. 

Cuando nuestro amigo revela su pensamiento, ustedes no teman el "No" en su propia mente ni 

retengan el "Si". 



Y cuando é1 enmúdece, ~uestro corazón no cesa de escuchar el suyo; porque en la amistad, 

todos los pensa~i~ntos, tOdos los deseos, todas las esperanz.as, nacen y se campaneo con 

regocijo y sin ~,.;des .. 
. '.·.' ;, 

Cuarido te alejes.de tu amigo, no sientas aflicción, lo que en él más se orna, quizá sea más claro 

en su ausencia, como Ja montaña lo es desde Ja llanura para el montañés. 

Y no pennitas que exista interés alguno en la amistad, salvo la compenetración del espíritu. 

Porque el amor que no busca sino la revelación de su propio misterio, no es amor. sino red 

centellante que sólo al inútil pesca. 

Y reservar Jo mejor de nosotros para el amigo. Si ha de conocer el flujo de nuestra marea, dejar 

que conozca también su reflujo. 

No busques al amigo para matar las horas con él bllscalo más bien ¡mm vivir las horas. 

Porque sus horas son para calmar nuestras: necesidades, mas no nuestra fütilidad. 

Y que en Ja dulzura de la amistad haya sonrisas y comunión de placeres. 

Porque en el rocío de las cosas pequeñas, el corazón cncucntrn el frescor de sus mañanas. 

Gibran. 
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