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INTRODUCCION

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

mercado de v ¥y

E! estudio se divide en tres:

a)Estudio de mercado

b)Factibilidad técnica y

¢)Estudio econdmico.

Se realizd un pilotaje a 20 empresas constructoras, para observar: las necesidades, preferencias
y algunos aspectos que se podrian considerar desde un principio en el nuevo proyecto,
obteniendo con estos datos una guia a seguir en cl proyecto en cuestion. Se desmuestra también
que existe una factibilidad téenica, en cuanto a proceso y producto se refiere . Se pretende
conocer su rentabilidad econdmica de manera que asegure resolver una necesidad humana en

forma eficiente v rentable, para asignar los S recursos omicos a la mejor altemativa.

Cabe mencionar que el proyecto es una propuesta findamentada de mejora dentro de una
empresa ya existente. Lo que se propone en esta tesis es aumentar las utilidades de la empresa,
mediante la penetracion al mercado de construccion tipo arquitectonico, Definiendo como
mercado de tipo arquitectonico al que corresponde a canceleria con diseiios especiales y en su

mayoria de gran grosor (principalmente ¢l interés estaria en edificios).



1 CONSIDERACIONES GENERALES



En esta seccién se_van a sciialar algunos de los aspectos mis importantes que s¢ toman en
cuenta para la real izacion“de un anlisis de factibilidad en un proyecto de inversion. Iniciando
con el concepto de proyecto el cual se refiere & una idea general de una posible solucion de

- una necesidad insatisfecha.’: Luego entonces un proyecto de inversion se define como el plan

que si se Ie asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos
podra prdﬂuclr un bien o servicio ttil al ser humano.

La evaluacién de'un proyécto de inversion tiene por objeto conocer su rentabilidad ccondmica ,

de manera ‘que aségur’é resolver una idad | en forma eficiente, segura y rentable,
para nsignn‘l; los escasos recursos econdémicos a la mejor alternativa. Una inversion inteligente
requiere de una base que la justifique, es decir un proyecto bien estructurado y evaluado. Este
no implica que no exista riesgo, sino que se trata de visualizar las posibilidades, estrategias para
que la inversion sea fructifera, entonces se le lama Evaluacién de Proyecto a toda actividad
encaminada a tomar una decision de inversidn sobre algin proyecto. Cabe destacar que el
objetivo principal no siempre es obtener ¢l mayor rendimiento sobre la inversion, por ejemplo
en el dmbito de Ia inversion privada, en estos tiempos de crisis su objetivo principal puede ser
que la empresa sobreviva, mantener el mismio segmento del mercado, diversificar la produccion
ete.

Es evidente que cualquier inversion para producir bienes, lieva un riesgo implicito. Este riesgo
serd menor entre mis se conozca sobre todas las condiciones econdmicas, de¢ mercado,
tecnologicas etc, Este enfoque sc llama analitico-administrativo, porque no sélo cuantifica de
cierta forma al riesgo, sino que mediante su administracion, pretende prevenir la quichra de la

inversion hecha. anticipando la situacion con el tiempo suficiente para evitarla.



7 11 HISTORIA DE L4 EMPRESA
El “Grupo Maral”, se inici hace 25 aiios col d leria de aluminio, para cdificios,

e 1 N P s .

de lujo, 7 yr

depart

Fue creciendo paulatinamente, primero se integré con  unma bodega, permitiendo la
comercializacion de perfiles de aluminio y berrajes. 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 la vivienda de interés social, el cual se fie incrementando gracias a

que se logré mejorar el precio de la herreria tubular. Se emp a crear argani! de
vivienda de cobertura nacional, como: INFONAVIT( Instituto Nacional del Fonde de 1a
Vivienda de los Trabajadores), FOVISSSTE(Fondo de Ia Vivienda del Institute de Seguridad

que

Social para los Trabajadores al Servicio del Estado) y otras instit
especificaron el uso de ventancria de aluminio. Posteriormente la empresa incursiond en el
mercado de la ventaneria de aluminio para escuelas a pantir de haber ganado un concurso en
diciemibre de 1979 en ¢l C.APF.C.E(Comit¢ Administrador del Programa Federal de
Construccion de Escuelas) , constituyéndose a partir de esa fecha en el cliente mas importante

por sus grandes consumos.

En Ia actualidad esta empresa se haya dedicada exclusivamente a la fabricacion de ventaneria de
aluminio para escuelas, teniendo como destino nuestros productos las aulas que se construyen
en todo el pais.La empresa cuenta con las mejores instalaciones del mercado para su debido

funcionamiento, ocupando una nave industrial de 2000 metros cuadrados.



Después se constituyé una empresa para nnu'diz;ndns, luego otra para el reciclaje de aluminio y -

por ultimo se cred un sistema” de t porte eficaz y 6mico, tanto para el manejo de

chatarva de aluminio, lingote, ﬁdrio, perfiles y productos terminados.

Actual se idera una I integrada totalmente excepto los proveedores de

aluminio y vidrio que son monopolio.

1.2 NECESIDAD INSATISFECHA
A través de los afios y con mayor intensidad en este dltimo, los clientes que atiende la empresa

han solicitade que se Ies cotice y algunas veces realice trabajos arquitectonicos. La postura de
la empresa ha sido especializarse en canceleria de aluminio prefabricada para interés social y
para desechar este tipo de trabajos arquitectonicos los ha cotizado sumamente caros. Esta
postura ha sido llevada a cabo por Ia facilidad de produccién en serie con que cuenta la

empresa.

Es una realidad que existe una necesidad que no se ha querido satisfucer, ya que sin promocion

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



1.3 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA SATISFACER LA NECESIDAD.

La cmpresa cuenta con grandes facilidades materiales. Tiene la maquinaria mis avanzada para
cortes de perfiles de aluminio en serie y una linea de produccidn para el armado, que si se

adapta al lrxibnju arquitectonico, puede resultar con alta productividad.

Esta emprt;sa. al estar integrada verticalmente, puede extruir en menos de una semana cualquier
tipo de perﬁi, v si es un diseiio especial, bastaria con hacer ¢l dado de extrusion necesario. Esta
facilidad ninguna empresa de ln competencia la tiene, ya que todas dependen de una empresa
extema extrusora y anodizadora para realizar sus trabajos.

La empresa cuenta con una flotilla de camiones y trailers para realizar las entregas con rapidez
(5 trailers y 6 camiones de tres y medio toneladas).

Para trabajo arquitectonico se requeririan camionetas mas ligeras (2 pick-ups de tres y media
toneladas). Se tiene una amplia capacidad financiera para sufragar este y muchos otros gastos
mas.

En cuanto a los recursos humanos, es poca la gente que conoce la manera de trabajar

arquitectoni y dada la plejidad del trabajo, ¢l personal se tendrid que contratar de

cmpleados que trabajen en las empresas de competencia ¥ que tengan un conocimiento téenico
probado. Es aqui donde sicmpre ha existido el mayor obsticulo, pero es viable conseguir estas

personas, mejorando sus sueldos.



1.4 CONCEPCION DEL PROYECTO

El proyecto sera la fabricacién de canceleria arquitecténica de aluminio. Existe una necesidad

real y se podria tener la capacidad de satisfacerla.
El volumen del mercado potencial es muy amplio y s6lo se stacaria una pequeiia porcion de
éste en un inicio,

El tipo de trabajos a realizar serian conjuntos habitacionales de tamaiio considerable (arriba de

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

En cuanto a la rentabilidad, los mirgenes de utilidad son mucho mas grandes que los actuales

de interés social. en casi el doble.

L5 VISION PRELIMINAR

Actualmente se venden alrededor de 15 millones de nuevos pesos al aiio con un margen brute

liendo a las

del 25 % . Con este nuevo proyecto, sin pr ion  alguna,
demandas de los clientes actuales se pueden vender alrededor de 7 millones de nuevos pesos al
aiio, con un margen bruto del 50 %. (Ver Figura 1). Esta utilidad no contempla gastos
indirectos (sueldos administrativos y gastos de fabricacion). La utilidad neta antes de impuestos

estaria entre un 35 y un 40 % sobre ventas.

En esta primera vision el proyecto es viable con un alto rendimiento. Se doblarian las utilidades

actuales.



Figura 1
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2 ESTUDIO DE MERCADO



2.1 Investigacidn de Mercado

Segiin datos obtenidos de la ‘fuente INEGI (CNIC Camara Nacional de la Industria de la
Construccion) se observaron las siguientes cantidades de produccion de perfiles de aluminio.
Tmynand(zycon'{o costo del aluminio a 13.20 nuevos pesos kg. Para tener Ja misma base en

nuevos pesos en los diferentes ailos, se tiene lo siguiente:

1987 19,909tons N $ 262,798,800.00
- 1988 22,13310ns N $292,155,600.00
1989 23,732tons N $313,262,400.00
1990 19,037tons N $251,288,400.00
1991 20,043 tons N § 264,567,600.00
1992 21,23Gtons N $280,315,200.00
1993 21,900tons N § 289,080,000.00

(Ver Figura 2).



PRODUCCION DE ALUMINIO EN TONELADAS
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Por lo tanto ¢l mercado que se quiere abarcar en un inicio es menor del 3.5 % del universo.

Figura 3

96.50%

3.34%

MERCADO EN EL QUE SE QUIERE PENETRAR



La fuente de informacion para llegar a la cifra de - 7,000,000,00 nuevos pesos han sido los

presup itados por los cli que se les vende para tipo interés social y requieren

canceleria y ventanas para tipo arquitecténico.

La investigacion de mercado se realizd por encuestas y entrevistas a 20 constructoras por
medio de un cuestionario diseiiado para obtencr resultados lo mids confiables y objetivos
posibles. Lo que se preguntd en el cuestionario fie o siguiente:

1

1.- {Qué empresas fabricantes de ¥ Vi de aluminio para tipo arquitectonico son

mas conocidas ?

2.~ ¢ Cuil es su preferencia ?

3.- ;, Qué esperan recibir de un fabricante de yv de aluminio?

4.~ (Cuiles son los puntos mis importantes que hacen decidir entre una y otra empresa?

5.- {Cual es el porcentaje que representa la canceleria de alumninio del total de una obra ?

6.~ ;Cual es la importancia relativa de los siguientes factores: precio, calidad, respaldo de uua
compaiiia grande, atencién al vendedor, forma de pago. rapidez de entrega y variedad de
perfiles ?

7.- ¢, Estarian dispuestos a cambiar de proveedores ?

8.- ¢, Descarian contratar colocadores incluidos ?



2.2 'RESULTADOS DE IAS ENCUESTAS Y ENTREVISTAS

1. En la primera pregunta . El 30 % de las personas mencionaron a Cuprum como la mas

ida. Las siguientes ionadas como las mas conocidas fueron Reynolds Saldi y
Reynolds Wrap cada una con un 20% de las personas entrevistadas, El resto fueron
mencionadas como mids conocidas en tan solo 5% las siguientes:

Aluvisa, Prodal, Diaz Dupond, Conesa, Alcovi y Heralum.

»

. Las personas que mencionaron a Cuprum por su preferida fue por su calidad de
anodizado, s Reynolds Saldi por su sericdad y respaldo de la empresa, a Reynolds Wrap

por su variedad.

3. Las personas entrevistadas esperan recibir de un fabricante de canceles y ventanas de
aluminio como punto mais importante:
70% de las personas contestaron calidad .
El término calidad es referido a las caracteristicas del producio terminado: dureza,
resistencia, buena terminacion en cuanto a perfiles, herrajes y todos los clementos que
constituyen a los canceles y ventanas de aluminio como chapas, contras, tapas de
perforaciones de tomillos, ensamblados y detalles en general.

4. Los puntos mis importantes que hacen decidir entre una y otra empresa son los

siguientes:

En esta pregunta que es basicamente la pregunta anterior se reafirmo la respuesta dada.
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5. En el monto erogado de’ una obra de  const tipo arquitecténico se obtuvo el

siguientékporcﬁeﬂtajg e ria de aluminio:

Figura 4.

Total de Ia obra

91.00%

9.00%

Porcentaje destinado a canceleria y ventanas de aluninio.



6. Como se evaluaron las respuestas fue dandole un valor numérico del uno al siete y la
variable que mis importa es la que menos puntos tiene al sumar las veinte encuestas. En

orden jerarquico, Ia puntuacion fue la siguiente:

Tablu 1

Calidad 30.
Precio 66 .
Rapidez de entrega 70.
Respaldo compaiiia grande 80.
Atencidn del vendedor 102.
Variedad de perfiles 104 .
Forma de pago 106 puntos.

7. En Ia cuestion de cambiar de proveedores todos mencionaren que estarian dispuestos

siempre y cuando se probara su calidad.

8. Todos coinciden en que los colocadores vengan incluidos.



‘2.3 RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
Tomando en cuenta que ¢l costo de produccién por kilogramo es de N $ 13.20 y haciendo

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

de N § 30.00 , y considerando que el 50% de la produccidn de perfiles de aluminio se utiliza

para el mercado de tipo arquitecténico, podremos calcul
Tablu 2
PRODUCCION DE | PRECIO POR KG DE | VENTAS TOTALES
PERFILES DE | VENTANAS EN|DE VENTANAS DE
ALUMINIO NUEVOS PESOS ALUMINIO EN
NUEVOS PESOS
19.037,000 (Kg). *N$30 = N $571,110,000.00

Del total el 50% se utiliza para tipo interés social y ¢l otro 50% para tipo arquitecténico.

Por tanto:

Produccion total de ventanas en el mercado arquitectonico es:

N § 285,555,000.00

Fuente de informacion: INEGI.
(Ver Figura 5).



Figura 5§
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Con base en las solicitudes rechazadas de les para tipo arquitecténico se considera factible
empezar a vender el primer ailo 7,000,000.00 (Sicte millones de nueves pesos 00/100 M.N.).

No es una idad dificil de ir ya que rey a menos de un 3.5 % del mercado total.

Sc estimd con el apoyo de el gerente de ventas un incremento del 15 % anual durante los
primeros cinco afios basado en ¢l aprendizaje y aumento cn la capacidad de produccion por

cada aiio. (Ver Figura 6).



Figura 6
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2.4 - ALGUNAS CONSIDERACIONES DEL MERCADO

Existen muchas empresas dedicadas a este tipo de trabajo. La gran mayoria son aluminicros,

que trabajan como personas fisicas o en pequeilos talleres, entre las mas grandes destacan:

Saldi SAA. de C. V. Prddnl, Aluvisa, ;I'exus Window, Alcovi, de las cuales ninguna estd

integrada verticalmente.

Por la integracién de la empresa, los precios de venta son menores que los que actualmente

tiene la competencia.

Los clicntes en su mayoria serian los mismos que se atiende actualmente. Se espera que
aumenten éstos conforme sc lleven a cabo las obras de tipo arquitectonico y estas obras sean su
misma promocion, ademds de que se llevaria a cabo por el equipo de vendedores acual (10 en
la Repiblica). Si se llegara a necesitar se buscaria incrementar ¢l mimero de vendedores

especializados en trabajo arquitectonico en la cantidad de cuatro.



2.5~ CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Dados los resultados del estudio de mercado encontramos lo siguiente:

o

mas por las 20 constructoras entrevistadas, para

-1° Se d las’ emy
detectar qué tanto se conoce a la cmpresa en cuestion (Maral ), lo cual resulté casi nulo, séle

dos empresas la conocen en el mercado de tipo arquitecténico.

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

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

3° En la cuestion de decidir entre una empresa ¥ otra. La Calidad en ¢l material y el precio
fueron los puntos mas importantes. Entonces hay que cuidar primero {a calidad del material y
después tratar de minimizar los costos de produccion.

4° El monto erogado en aluminio que en promedio salié de un 9 % dec una obra, nos muestra cl
mercado aproximado de eanceleria y ventanas de aluminio. y la porcion que se quiere abarcar.
5° Otra informacion es que nos indica que no hay una gran fidelidad de los proveedores
actuales.

6° Tados prefiricron incluir los colocadores, por lo tanto se les tendrd que incluir en ¢l equipo

de trabajo.



3 FACTIBILIDAD TECNICA



31  PRODUCTO

El producto son las puertas y ventanas de aluminio tipo arquitecténico para construcciones de
vivienda, oficinas, hospitales y hoteles.

Las 1jas sobre la son:

1) Integracion de la empresa en la parte de extrusion que representa mayor flexibilidad, en
cantidad, gama de productos, tiempo de entrega y costo menor.

2) Teenologia para la fabricacién en serie. Cabe mencionar que en este punto. la fabricacion de
cancelerin de aluminio tipo arquitectonico se realiza de manera atesanal y en la misma
construccion donde se va a instalar. Este proyecto contempla la fabricacion dentro de la
empresa, por lo que se buscarin canceles que se puedan fabricar de ¢sta manera. Se puede
realizar en todos los productos a excepcion de fachadas integrales y de canceles que tengan
cristales de mas de 5 metros de longitud, debido a los cuidados que requiere ¢l material en

st transportacion.



3.2 7" CAPACIDAD DE PRODUCCION

dep .

Actuslmente sc tiene tnn infraestructura capnz de sost estev

I

La

pacidad de pr se a saturnda en un 100 % tnicamente una tercera pnnc
del aflo, el rc:lo se OCupn en un 20 "/n. Esto se debc a quc en estos 4 meses de produccion
completa se ganan los concursos que C.A.P.F.C.E. ofrece para'puertas y ventanas de escuelas,

esto ¢s en los meses de'enero a junio generalmente.

La capacidad total de produccién son 270000 ventanas de aluminio para tipo interés socinl,

considerando que solo se produce cuatro meses al afio y que la fabrica puede producir 1080

ventanas diadas. En ¢l caso de tipo arquitectonico la pr es mas tardada debido al

grosor y diferente disello que representan estas ventanas. La relacion es uno a dos : es decir por

2 ventanas que se produzcan en interés social, se va a producir una de tipo arquitectonico,

Para obtener n capacidad, se consideraran 260 dias laborales al aiio para obtener lo siguiente:

Unidad equivalente Ventanas de tipo interes social

Tabla 3
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3.3  PROCESO:

1.- Entra el Aluminio en lingotes a unas prensas por donde salen unos perfiles de unos 10 m
aproximadamente, después pasan por unos dados de extrusion los cuales les da la forma

deseada a los perfiles.

2.~ Entran al ancdizado. el cual es un proceso clectrolitico que se encarga de protegerlo de la

oxidacion.

3.- Se hacen los cortes, pasan por troqueles y s¢ arman con todo y ¢f vidrio.

Cabe mencionar que en el departamento de anodizado, se tienen 3 tipos de procesos
electroliticos:

1) Anodizado natural,

2) Anodizado oro.

3) Anodizado duranddico (anodizado color café).

Se pueden realizar combinaciones de anodizados, segim el requerimiento del cliente.

En la figura 7 y 8 sc pueden ver el cursograma analitico asi como la distrubucian de la planta

para levar a cabo el proceso.



Ventajas de la empresa en relacién a la competencia:

* Se hacen los dados a la:mt’adit"]‘é desweada'.‘

» Se hacen los anddiuflo;.' ‘

e Se cuenta con una fibrica tecnologicamente muy avanzada en las miquinas que se
encargan de cortar los perfiles.

o No depende de un tercero para realizar sus procesos.

* Rapidez en tiempos de entrega.

Capacidad de produccion.

Todas estas ventajas hacen que el costo de produccion sea menor, En construcciones tipo
arquitectonico no se ha entrado por miedo a I falta de control, S necesita gente capacitada
que controle los materiales y medidas deseados. Esto resulta mas caro pero con un margen de

utilidad mayor.

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

pero su volumen de produccién es muy pequeiio en acion al de la empresa en cuestion.

}

Ventajas del aluminio contra la herveria:

El Aluminio es el sustituto de la herrerin, ya que ésta presenta los siguicntes inconvenientes:
« Contratar un herrero.

« Contratar un colocador del vidrio.

« Contratar un pintor.



o T gastos de o

El mantenimiento de! Al en lijarlo cuando se ve fisicamente que

cambia de color al oxidarse.

La hemeria a nivel arquitcctdnico es mds barata, pero ademis de presentar cstos

inconvenientes, tiene una baja calidad en cuanto a estética y duracion .

La distribucion del producto se llevaria a cabo en las unidades propias de la empresa. Los
cuidados del producto en los embarques. tiene que ser superior al actual. con nuevos embalajes

que protejan de cualquier choque o rozamiento al producto.

En un inicio no se fabricarian muchas obras, hasta no tener ¢l conocimicnto técnico necesario

para fabricar productos de alta calidad.



Figura 7

CURSOGRAMA ANALITICO
MATERIAL: Aluminio,
Objeto: Perfiles de aluminio ACTIVIDAD ACTUAL
ACTIVIDAD OPERACION O
Fabricacién de perfiles TRANSPORTE D
e INSPECCION o It )

T ALMACENAMIENTO .~ '~ =
LUGAR: Planta B R N L
DESCRIPCION - . DISTANCIA

ACTIVIDAD <
Recepcion del material -
Transportacion de los lingotes T
de aluminio 6.7 r
Entran al horno 8.5

Se sube la temperatura

Pasan” a'las prensas >
Entran a los dados de extrusiéq 4 <
Llevados a un polipasto 2,68 >>
Entran a tinas de anodizado (

Se lleva a la cortadora 2.68 WB
Se cortan los perfiles I/

Pasan por los troqueles

Se lleva a donde se arma
la ventana
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) Figura ‘7(‘caﬂnl'. suacion) .  ;’
MATERIAL: Vidrio y Aluminio. L
Objeto: Ventanas de aluminio .’ L ACTIVIDAD ACTUAL'-

ACTIVIDAD
Fabricacién de ventanas -
INSPECCION

LUGAR: Planta o
DESCRIPCION SIMBOLO

ACTIVIDAD | mEmros | O | | =
Recepcion del material -
Transportacion del vidrio 2.68

Entra a la cortadora

Se revisa el vidrio

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

Se ensambia el vidrio con los
perfiles de aluminio

Se lleva al almacén de \
producto terminado 2.68 \

Se almacena la ventana
terminada

Toral de distancia recorrida 32.6
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3.4  PROBLEMAS QUE PRESENTA EL PROYECTO

* No se tiene la experiencia, ni el imiento técnico suficiente. Solo el Gerente de
fibrica y 6 personas mas conocen y tienen la experiencia. Lo que implica que estas

personas lleven a cabo un proceso de admisio leccid itacion y tr ision de

y CUE

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

mismo tiempo segun estimaciones del Gerente de fibrica.

*La geute identifica a la fabrica con el mercado de canceles y ventanas prefabricadas para
casas de interes social. Esto implica que se tendria que cambiar la imagen de esta nueva
division, quizas cambiar ¢} nombre pero siempre y cuando se identifique como parte del
grupo de estas empresas. lo cual le puede dar solidez al nombre. Para cllo se podria hacer

un estudio de mercado mas especifico para identificar cudl seria el nombre apropiado de la

empresa dedicada a producir ¥ leria de al io tipo arquitectonico.

* Se tienen pocos proveedores. Los mas importantes son: Aluminio Mexicano S.A. de
C.V. que provee el lingote de aluminio y Vidro Plano S.A de C.V. que fabrica todo el
cristal. De estos proveedores dependen los costos de Ja materia prima de los productos.
por 1o que convendria tener contacto con otros proveedores con ¢l fin de minimizar costos

de produccion.



4 ESTUDIO FINANCIERO
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Una inversién inicial comprende cualg

e se deberdn pagar multas, se

por lo que p

reserva de cuentas, fondo de ¢
podrian presentar algunos imprevistos- como: SEDUE (Secretarin de Desarrollo Urbano de
Ecologia) y otros permisos gubernamientales. Por lo tanto la inversion inicial se obtuvo bajo el

siguiente criterio:

Activo circulante: sueldos en tres meses 273,780.00
Activo fijo: 120,000,040
Inventario de materia prima en 3 meses: 699,000.00
Varios 252,340.00

Inversi6n Inicial 1,345,120.00



4.2 SUELDOS

| JEFE COTIZADQR}‘:':‘ ‘

| AYUDANTE DE CQTIZADOR'
! SUPERVISOR GENERAL

4. SUPERVISORES

6 OFICIALES

6 MEDIOS OFICIALES

24 AYUDANTES

2 CHOFERES

I ALMACENISTA

SUELDOS PERSONAL ADMINISTRATIVO
1 SECRETARIA

TOTAL DE SUELDOS AL MES

' E1 analisis financiero se llevard a cabo con precios y costos de octubre de 1993.

35

UNITARIO TOTAL
[NSLE00.007 N$1.500.00" |
[pod.00 - 90000 |
[+000.00 400000 |
[3.000.00 1200000 |
[2:500.00 - 1500000 |
[1 00,00 900000 |
900.00 - 2160000 |
[700.00- 1,400.00 ]
[r00.00- 70000 |
1,500.00 1,500.00 |

6760000
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4.3 CONSIDERACIONES PARA EL ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

A continuacion se pr las ideraci que se tomaron para realizar el estado de

resuitados proforma para cinco afios.
Ventas:

7.millones de nuevos pesos el primer afio, con incrementos del 15% anual.
Costo de veﬁzas:

lnclu&c toda la materia prima necesaria ( se tomé ¢l 40% sobre las ventas).
Gastos de venta:(6% sobre ventas)
Incluye comisiones al vendedor (que se incrementarian del 1% actual a un 1.5 - 2%, segim al
precio al que se venda) y gastos de transpornte .
Gastos de administracion:
El mismo personal que lleva la administracion para interés social, se encargaria de la
administracion de arquitecténico, con una secretaria adicional.
Gastos de produccion:
Incluye los sueldos de todo el personal operativo, desde los cotizadores, todo el personal de
fabricacion, choferes y almacenista mas los pastos de fabricacion indirectos ( 50,000 nuevos
pesos al ailo, comprenden los gastos de luz, teléfono y agua) y varios ( 372,340 nuevos pesos al

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

La inversion requerida inicial son l,345,ii2:6‘ ﬁuévo! pesos. - Ex "és{e renglén - de gastos
financieros van a aparecer.Jos inlérbses que réﬁ;eséxjtn pedir;un préstamo para cubrir la
inversion, Se presentardn varios escenarios cdh difefémcsl p.c-)rc%é'm:ajgs"de lo que seria deuda y
aportacion de socios, para evaluar el impacto ﬁ;;nbnerb en _éadn'uno de ellos (anilisis de

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

prestado.
Depreciaciones:

Camiones $ 20,000 nuevos pesos al aiio,
Herramientas $ 4,000 nuevos pesos al aio.

Impuestos:

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

.4 Andlisis de sensibilidad (siete escenarios).

Es una presentacion de varios escenarios en donde se veu las ¢ ias que pri el

cambio de una o varias variables,

En este caso sila \.'nrinble de la inversion inicial sc obtuviera con distintas fuentes y con
distintas tasas de interés.

Se ponen varios escenarios, para ver como impactan en los resultados de utilidades v en el

rendimicnto de la inversion (ROI).



38

1.-'La fuente de financiamiento proviene 100% de aportacion de socios.

2.- La fuente de financiamiento provienc 100% de una fuente externa, con una tasa de
interés del 20% anual.

3.- La fuente de financiamiento proviene 502 de aportacion de socios y 50% de una
fuente externa, con una tasa de interés del 20% anual.

4.- La fuente de financiamicnto proviene 30% de aportacion de socios y 70% de una
fuente externa, con una tasa de interés del 20% anual.

5.- La fuente de financiamiento proviene 100% de una fuente externa y 30% interés anual.
6. La fuente de financiamicnto provienc 50% de aportacion de socios y 50% de una
fuente externa y 30% interés anual.

7.~ La fuente de financiamiento proviene 30% de aportacion de socios y 70% de una

fuente externa y 30% interés anual

4.5 EVALUACION FINANCIERA EN DIFERENTES ESCENARIOS

Se van a presentar 5 aiios a futuro en el estado de resultados, donde se van a apreciar Ins
posibles utilidades y los flujos de efectivo estimados. Esto nos presenta un panorama para
canocer los diferentes rendimientos.

En ln TREMA, se esta tomando un dato subjetivo. Tomando en cuenta que si considero
CETES, o la tasa de algin banco ¢ algtin fondo seria de un 15, 16 o hasta 20 % ; por lo

tanto supuse al menos 10 % superior, para compensar el riesgo.
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Se sacard un puntb de equilibrio que es una medida de referencia que indica ¢l nivel de ventas
para no perder ni ganar, es decir qué tan factible es llegar a este nivel de ventas y no perder..

Se obtiene también un valor presente neto, el cual nos indica que con esta TREMA, si se llevara

a cabo el proyecto y se plieran todos los sup se tendria en este momento un valor en

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

Se evaluard este andlisis financiero por medio de la TIR, Ia cual nos diri cual va a ser el

rendimiento de la inversion que tendria este proyecto si sc realizaran todos los supuestos.



VENTAS

COSTO DE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

DEPRECIACIONES

N§7,000,000.00

NS2,800,000.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

N524,300.00

NS$0.00

N$1,493,160.00

N§24,000.00

TABLA4

ESCENARIO UNO 100% APORTACION DE SOCIOS

2

NS8,050,000.00

NS3,220,000.00

NS$4,830,000.00

IN$483,000.00

N§27,945.00

N$0.00

NS$1,642,476.00

N$24,000.00

ANOS

3

N$9,257,500.00

NS$3,703,000.00

NS$5,554,500.00

N$§555,450.00

N$32,130.75

NS0.00

N§1,806,723.60

NS24,000.00

4

NS$10,646,125.00

NS$4,258.450.00

N$6,387,675.00

NS$638,767.50

N$36,957.26

N$0.00

NS1,987,395.96

IN$24,000.00

" N$13,243,04

N$4,897,217.50
NS$7,345,826.25

N$734,582.63 -

N$42,500.85
N$0.00

NS2,186,135.56

N$24,000.00
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UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

FLUJO NETO DE
EFECTIVO

NS$2,238,540,00
N$671,562.00

NS$1,566,978.00

N$1,590,978.00

NS$2,652,579.00
N$795,773.70

NS$1,856,805.30

NS$1,880,805.30

N$3,136,189.65
N$940,856.89

NS$2.195,332.76

N§2.219,332.76

NS3,700,554.28

Ns$1,110,166.28

N§2,590,387.99

N$2,614,387.99

N$4,388,607,22- 2.

NS1,307,582.17 -

N§3,051,025,05 "

N$3,075,025.05
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Figura 9

Flujos para el escenario uno

N$3,075,025

N$2,614,388

N§1,880. 8]3'22'219’333
NS1.590,97§ '

(N$1,345,120)

Valor Presente Neto: N$3,745,340.45

Tasa Interna de Retomo: 132.35%
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PUNTO DE EQUILIBRIO

UTILIDAD =VENTAS - COSTOS F1I0S - COSTOS VARIABLES.

COSTOS VARIABLES:
COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % de las ventas

COSTOS FLIOS:

GASTOS DE PRODUCCION N$ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$ 0.00
GASTOS DE ADMINISTRACION N$  24,300.00
DEPRECIACIONES N$  24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 = 1,541,460
0=V -(1,541,460+ .46 V) 54 V = 1,541,460

V' =2,854,555.55



Tabla 5

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 2,854,555,55 nuevos pesos.

N$ 2,000,000 e QUSASLAD)
)ik
NS§3000000 - . NS 7850.00
N$4,000000. ... NS 618540.00
N$5000000 . NS§1,158,540.00
NS§6000000 N § 1,698,540.00

N 57,000,000 ' N $2,238,540.00




VENTAS

COSTODE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

TABLA 6

ESCENARIO DOS 100% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES

NS57,060,000.00

NS$2,800.000.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

NS§24,300.00

N$269,024.00

N$1,493,160.00

NS8,050,000.00

N$3.220.000.00

N$4,830,000.00

N$183,000.00

N527,945.00

N$269,024.00

NS§1,642,476.00

ANOS

NS$9,257,500.00

N$3.703.000.00

N$5,554,500.00

N$555,450.00

N§32,136.75

N$269,024.00

N$1,806,723.60

N$10,646,125.00 :

N$4,258,450.00

NS$6,387,675.00

N$638,767.50

N$36,957.26

N$269,024.00

NS1,987,395.96

NSl

N$4,897,217.50¢

N$7,345,826.25 -

NS§734,582.63

N$42,500.85

N$269,024.00

N52,186,135.56




DEPRECIACIONES

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

FLUJO NETO DE
EFECTIVO

N§24,000.00

N$1,969,516.00
N$590,854.80

N$1,378,661.20

N$1,402,661.20

NS§24,000.00

NS$2,383.555.00
N$715,066.50

N$1,668,488.50

N$1,692,488.50

N$24,000.00

N$2.867.165.65
N$860,149.69

NS$2,007,015.96

NS$2,031.015.96

N$24,000.00°

N$3,431,530.28
NS1.029,459.08

NS$2,402,071.19

N82,426,071.19

NS4 085,58

N$1,226,874.9

N$2,862,708.25.";"

N$2,886,708.25
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Figura 10

Flujos para el escenario dos

N$2,886,708

N$2,426,071

NS§2,031,016

NS$1,692,489
N$1,402,661

(NS1,345,120)

Valor Presente Neto: N$3,286,681.75

Tasa Interna de Retomo: 119.37%
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO DOS

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FIIOS - COSTOS VARIABLES.

CQSTOS VARIABLES:
COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % de las ventas

COSTOS FIJOS:

GASTOS DE PRODUCCION N§ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$  269,024.00
GASTOS DE ADMINISTRACION N$  24,300.00
DEPRECIACIONES N§  24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 269,024.00 = 1,810,484.00
0=V-(1,810484.00+ 46 V) 54 V=1.2810,484.00

V=3,352,748.14

48



Tabla 7

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,352,748.14 nueves pesos.

N'$-2,000,000

Ly

NS 4,000,000 . NS$ 349,516.00

000,000 . N'§ - 889,516.00
NS$6,000000 . 7  N§1429,516.00
NS$7,000000 N'$1,969,516.00




TABLA 8

ESCENARIO TRES 50% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES

VENTAS

COSTO bE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

N$7,000,000.00

NS$2,800.600.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

NS524,300.00

N$134,512.00

N$1,493,160.00

N§8,050,000.00

N$3,220,000.00

N$4,830,000.00

N$483,000.00

N$27,945.00

NS$[34,512.00

N$1,642,476.00

ANOS
3

N§9,257,500.00

NS$3.703,000.00

N¢$5,554,500.00

N$555,450.00

NS32,156.75

NS§134,512.00

N$1,806,723.60

N$10,646,125.00

N54,258,450,00

N36,387.675.00

N$638,767.50

N$§36,957.26

N$134,512.00

NS1,987,395.96

N$12,243,043.75

N$4,897,217.

N$7,345,826.25°

N§734,582,63 ° .

N$42,500.85

NS$134,512.00 ::

NS2,186,135.56°




DEPRECIACIONES

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

DEPRECIACION

FLUJO NETO DE
EFECTIVO

N$24,000.00

NS$2,104,028.00
N$631,208.40
N$1,472,819.60

NS§24,000.00

N$1,496,819.60

N$24,000.00

NS$2,518,067.00
N$755,420.10
N$1,762,646.90

NS24,000.00

NS§1,786,646.90

NS$24,000.00

N$3,001,677.65
N$900,503.29
N$2,101,174.36

NS24,000.00

NS2,125,174.36

N$24,000.00

NS3,566,042.28
N$1,069,812.68
N§2,496,229.59

N$24,000.00

N$2,520,229.59

*N$1,267,228.57:

N$4,224,605.23

N$2,956,866.65

N$24,000.00° "

N$2,980,866.65 ..




Figura 10

Flujos para cl escenario tres

NS§2,980,867
N$2,520,230
N8§2,125,174

N$1,786,647
N$1,496,820

(NSI1,345,120)

,( Valor Presente Neto: N$3,516,011.10

‘ Tasa Intema de Retorno: 125.85%




PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO TRES

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FIJOS - COSTOS VARIABLES.

COSTOS YARIABLES:
COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % de las ventas

COSTOS FLJOS:

GASTOS DE PRODUCCION N$ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$  134,512.00
GASTOS DE ADMINISTRACION N$ 24,300.00
DEPRECIACIONES N$ 24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 134,512.00 = 1,675,972.00

0=V-(1,675972.00+ .46 1) 5S4 V=1675972.0

V=3,103,651.85
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Tabla 9

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

N 54,000,000 i NS 484,028:00
N $5,000,000 S NS 1,024,028.00
N'$6,000,000 ' N'$ 1,564,028.00
N '§7,000,000 \ N $2,104,000.00




VENTAS

COSTO DE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

NS§7,000,000.00

N$2,800,000.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

NS24,300.00

NS$188,316.80

N$1,493,160.00

TABLA 10
ESCENARIO CUATRO 70% PRESTAMO EXTERNO 20 % INTERES

NS$8,050,000.00

N$3.220,000.00

N$4,830,000.00

N$483,000.00

NS$27,945.00

N$188,316.80

N$1,642,476.00

AROS

N$9,257,500.00

NS3,703,000.00

N&$5,554,500.00

N$555,450.00

N§32,136.75

NS5188,316.80

N$1,806,723.60

NS10,646,125.00

N$4,258,450,00 -

N$6,387,675.00

N$638,767.50

N§36,957.26

N$188,316.80

NS1,987,395.96

N§734,582.63

N$42,500.85°

NS188,316.8

NS$2,186,135.56'
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DEPRECIACIONES N$24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 NS§24,000.00 N3524,000.00

UTILIDAD ANTES o
DE IMPUESTOS NS$2,050,22320  NS2,464,262.20  NS2,947,872.85  N$3,512.237.48 N$4,170,290.42
IMPUESTOS NS615,066.96 N$739,278.66 N$884,361.85 NS1,053,670.24 NS$1,251,087.13
UTILIDAD NETA NS1,435,156.24  NS1,724,983.54  NS2,063,511.00  N8$2,458,566.23 N$2,919,203.20
DEPRECIACION N$24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 -
FLUJO NETO DE

EFECTIVO NSI459,156.24  NSL748.983.54  NS2,087.511.00  NS2,482,56623 . - N§2,943,20339% 7




Figura 12

Flujos para el escenario cuatro

N$2.943,203

N$2.482.566

NS2,087,511

NS$1,748,984
N$1,459,156

(N$1,345,120)

Valor Presente Neto N $3,424,2794

Tasa Interna de Retormo 123.25%
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO CUATRO

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS F1JOS - COSTOS VARIABLES.

COSTOS VARIABLES:

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % de las ventas

COSTOS F1JOS:

GASTOS DE PRODUCCION N$ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$ 188,316.80
GASTOS DE ADMINISTRACION N$ 24,300.00
DEPRECIACIONES N$ 24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 188,316.8 = 1,729,776.8
0=V-(1,729,776.8+ .46 V) .54 V=1729,776.8

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

N:$ 4,000,000
NS 5’,000 000

N S 2 00% 000
‘ 3,203_,2yo %

N § 6,000,000
N s 7,000,000 ,

Tabla 11

N'§ 430,223.20
N§~- 970,223.20'-
N§ 1,510,223.20




TABLA 12

ESCENARIO CINCO 100% PRESTAMO EXTERNO 30 % INTERES

VENTAS

COSTO DE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

NS7,000,000.00

N$2.800,000.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

N$24,300.00

N$403,536.00

" N$1,493,160.00

~

NS$8,050,000.00

N$3,220,000.00

N$4,830,000.00

N$483,000.00

NS$27,945.00

N$403,536.00

NS$1,642,476.00

ANOS

N$9,257,500.00

N$3,703,000.00

N$35,554,500.00

N$555,450.00

NS§32,136.75

N§403,536,00

NS$1,806,723.60

N$10,646,125.00

NS4,258,450.00

NS$6,387,675.00

N$638,767.50

N$36,957.26

N$403,536.00

NS1,987,395.96

- N$12,243,0437

N$4,897,217.

NS$7,345,826.25 "

NS§734,582.63

N$42,500.85 "

N$403,536.00 - -

NS2,186,135.56 1"
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DEPRECIACIONES NS24,000.00 N$24,000.00 N$24,000.00 - N524,000.00

UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS N§1,835,004.00 N$2,249,043.00 N$2,732,653.65 N$3,297,018.28

IMPUESTOS N$550,501.20 N$674,712.90 N$819,796.09 N$989,105.48

UTILIDAD NETA N§1,284,502.80 N§1,574,330.10 NS1,912,857.56 N$2,307,912.79

FLUJO NETO DE R
EFECTIVO N$1,508,502.80 NS1,598,330.10 NS1,936,857.56 NS$2,331.912,79 N$2,792,549.85. :
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Figura 13

Flujos para el escenario cinco.,

NS$2,792,550
N$2,331,913
NS$1,936,858

NS§1,598,330
NS§1,308,503
* 1* Aho = *Aho : 3° Ado 4° Afo £ Aho
(N51,345,120)
Valor Presente Neto: N §3,057,3524

Tasa Interna de Retorno: 11291 %




PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO CINCO

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FIJOS - COSTOS VARIABLES. -

COSTOS VARIABLES:
COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % dc las ventas

COSTOS FIJOS:

GASTOS DE PRODUCCION N$ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$ 403,536.00
GASTOS DE ADMINISTRACION N$  24,30000
DEPRECIACIONES N$  24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 403,536.00 = 1,944,996.00
0=V -(1,944,996.00 + .46 V) 54 V =1,944,996.00

V= 3,60i,844.44

63



Tabla 13

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

s sees2600

AN ATLN S AN

N S 4,000,000 NS$. 215004.00 -
N § 5,000,000 ' N$  755,004.00
N.$6,000,000 NS 1,295,004.00

N$7,000000 o N$1,83500400




TABLA 14
ESCENARIO SEIS 50% PRESTAMO EXTERNO 30 % INTERES

ANOS

1 2 3 4 5
VENTAS NS§7,000,000.00  NS$8,050,000.00  N$9,257,500.00  NS$10,646,125.00°"" :I'N§i
COSTO DE
VENTAS NS2,800,000.00  NS$3,220,000.00  NS$3,703,000.00  NS4,258,450.00 N$4,897,217.
UTILIDAD -
BRUTA NS$4,200,000.00  N$4,830,000.00  N$5554,500.00  NS6,387,675.00 N$7,345,826.25 "
GASTOS
DE VENTA N$420,000.00 N$183,000.00 N$§555,450.00 N$638,767.50 N§734,582.63
GASTOS
DE ADMON N$24,300.00 N§27,945.00 N$32,136.75 N$36,957.26 N$42,500.85
GASTOS
FINANCIEROS N$201,768.00 N$201,768.00 N$201,768.00 N$201,768.00 N$201,768.00
GASTOS DE

PRODUCCION N$1,493,160.00 NS§1,642,476.00 N$1,806,723.60 NS1,987,395.96 N$2,186,135.56 . -




DEPRECIACIONES

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

FLUJO NETO DE
EFECTIVO

N$24,000.00

NS$2,036,772.00
NS$611,031.60

N$1,425.740.40

N51,449,740.40

N$§24,000.00

N$2,450,811.00
N$735,243.30

N$1,715.567.70

NS§1,739,567.70

N$24,000.00

NS$2,934.421.65
N$880,326.49

N$2,054,095.16

N§2,078,095.16

N$24,000.00

NS3,498,786.28
NS$1,049,635.88

N82,449,150.39

N$2,473,150.39

N$24,000.00% ~

N$4,156,839.22

N$1,247,051.77

N$2,909,787.45 "

N$2,033,787.45
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Figura 14

Flujos para ¢l escenario seis

NS§2,933,787
N$2,473,150
N$2,078,096
N§1,739,568
N$1,449,740 [
* .Aﬁn . 2 Aho : 3 Ano * 4° Ao : & Al
(N$1,345,120)
Valor Presente Neto: N $ 3,401,346.88

Tasa Interna de Retorno: 122.6 %




PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO SEIS

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FlJOS - COSTOS VARIABLES.

COSTOS VARIABLES:

COSTO DE VENTAS: (Materia prima) 40 % de las ventas
GASTOS DE VENTA: 6 % de las ventas

COSTOS F1JOS:

GASTOS DE PRODUCCION N$ 1,493,160.00
GASTOS FINANCIEROS N$  201,768.00
GASTOS DE ADMINISTRACION N3 24,300.00
DEPRECIACIONES N$ 24,000.00

1,493,160 + 24,300 + 24,000 + 201,768 = 1,743,228.00
0=V-(1,743,228.00 + 46 V) 54 V =1,743,228.00

V=3,228,200,00
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Tabla 15

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

NS 416,772.00
NS 956,772.00

,000 ,  NS$1,496,772.00 -
NS7,000,000 | N$.2,036,772.00




VENTAS

COSTODE
VENTAS

UTILIDAD
BRUTA

GASTOS
DE VENTA

GASTOS
DE ADMON

GASTOS
FINANCIEROS

GASTOS DE
PRODUCCION

N§7,000,000.00

N$2,800,000.00

N$4,200,000.00

N$420,000.00

N524,300.00

N§282,475.20

N$1,493,160.00

TABLA 16
ESCENARIO SIETE 70% PRESTAMO EXTERNO 30 % INTERES

N$8,050,000.00

NS§3,220,000.00

N$4,830,000.00

N$483,000.00

NS§27,945.00

NS$282,475.20

N$1,642,476.00

ANOS

NS$9,257,500.00

N§$3,703,000.00

N$5,554.500.00

N$555,450.00

N§32,136.75

NS$282,475.20

NS$1,806,723.60

NS$10,646,125.00

N$4,258,450.00

NS$6,387,675.00

N§638,767.50

N$36,957.26

N$282,475.20

NS51,987,395.96

" N$12,24

i)

0

NS7,345,836:25. 7

N$734,582.63°
N§42.500.85
N$282,475.20_ -

N$2,186,135.56
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DEPRECIACIONES " NS24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00 NS$24,000.00 N$24,000.00
UTILIDAD ANTES o

DE IMPUESTOS N$1,956,064.80  NS2,370,103.80  NS$2,853,714.45  N$3,418,079.08 N$4,076,132.0.
IMPUESTOS N$586,819.44 NS711,031.14 N$856,114.33  NS§1,025423.72 N$1,222,839.61 " %
UTILIDAD NETA N$1,369,24536  NS1,659,072.66  NS1,997,600.12  N$2,392.655.35 N$2,853,292.41 f a
DEPRECIACION N$24,600.00 N$24,000.00 N$24,000.00 NS24,000.00 N$24,000.00°
FLUJO NETO DE
EFECTIVO N$1,393.245.36  NSI.683.072.66  NS2,021,600.12  NS2,416,655.35 N$2,877,202,4]
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Figura 15

Flujos para el escenario siete

N$2,877,292
NS$2,416,655
N§2,021,600
NS§1,683,073
N$1,393,245 l
* lﬁla : 2* Aho * 3* Aho : 4° Afo . 6* Ano
(NS§1,345,120)
Valor Presente Neto: N §$3,263,788.8

Tasa Interma de Retorno: 118.72 %




PUNTO DE EQUILIBRIO
ESCENARIO SIETE

UTILIDAD = VENTAS - COSTOS FIJOS - COSTOS VARIABLES.

COSTOS VARIABLES:

COSTO DE VENTAS: (Materia prima)
GASTOS DE VENTA:

COSTOS FLIOS:
GASTOS DE PRODUCCION
GASTOS FINANCIEROS
GASTOS DE ADMINISTRACION
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
0=V-(1,823,935.20+ 46 V) 54 vV =1,823,935.20

V=23,377,657.78

13



Tabla 17

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: 3,377,657.78 nuevos pesos.

N $.2,000,000

N $4,000,000

NS 336,064.80
N S 5,000,000 NS 876,064.80
N $ 6,000,000 NS 1,416,064.80
N S 7,000,000 S 1,956,064.8

NS$ 195606480

4
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sis d

Todo esto indica que el cscenario unoes el

rendimienito real anual mu

apenas llega @ un 1 'real (interés- inf) i6n) de un 5% anual.
EI valor presente neto ‘también esté tomado 2 un interés muy alto (30%) y aun asi da un valor

positivo.” Este resultado indica que st se lleva a cabo el proyecto con las vemas y gastos

descritos, se tendrian en este momento:
N $3,745,340.45 adicionales.

Y se obtuvo una TIR del 132.35 % es decir el rendimiente sobre Ia inversion (ROI)..
Por lo anteriormente descrito, es recomendable llevar a cabo ¢l proyecto lo mas pronte posible,

es decir, en el momento de contar con la gente téenicamente capacitada,



5 PLANEACION Y ORGANIZACION DE LA EJECUCION
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5.1 - Organizacién del Recurso Humano:

El personal necesario, par el proyecto es el siguiente:

1.- Maestro (sppewisor general)
2-4 Suﬁcrvisores.v

3.- 6 Oficiales.

4.- 6 Medio oficiales.

5.« 24 Ayudantes.

6.- 2 Cotizadores.

7.- 2 Choferes.

8.- | Almacenista,

Obtenidos de la competencia.
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5.2 Funclones:

I.- Supervisor general:

1) Seleccion de personal.

2) Ubicalcién del personal.

3) Distribucién del personal.

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

5) Coordinacidn de Ia fabricacion en planta y en obra.

6) Vigilancia de cumplimiento del trabajo.

2.~ Supervisores

1) Visita a la obra para coordinar la secuencia de trabajo, de acuerdo a las necesidades del
cliente. Recopilar toda la informacién correspondiente (planos, croquis, cambios y
distribucion o aumento al presupuesto. Abrir bitacora).

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

3) Programa de trabajo y determinacion de In gente necesaria para realizarlo.

4) Ver que necesidades arroja la obra (hamacas, andamios, torres, vidreria etc.), y en algunos
casos almacén. -

5) Supervisar el avance en obra.

6) Presentar estimaciones.

7) Entrega de obra.



3.- Oficial

1) Distﬁbu;:ién del trabajo

2) Supervision del mismo.

3) Adiestrar al personal para el buen manejo del material.
4) Informacién a la supervisién (empresn) de los trabajos.
5) Control de calidad.

6) Sugerencias.

K



4.- Medios oficiales

1) Auxiliar al oficial.

5. Ayudantes

1)Realizar los trabajos encomendados
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3. CAPACITACION DEL PERSONAL

Se recomienda que haya-un’programa’ de capacitacién donde se transmitan constantemente

conocimientas té

1.- Instructor: personn que tenga los conocimientos técnicos para el manejo y control de los

mateﬁ;l] 5.
- 2.‘-: l?é;sdngll R
cohst}ucz;ibgesl. )

‘3.- Platica de motivacion: se dard en un principio una plitica en donde se expliquen los

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

4.- Conocimiento de Ias lineas arquitecténicas de mayor movimiento: se explicarin las

principales lineas arquitectonicas.
5.- Mangjo del material. se ensciiaran las téenicas del buen manejo de los materiales.

6.- Exposicion de los perfiles fisicamente: se mostraran a los capacitados los perfiles de

aluminio y los principales modelos que se manejan.
7.- Presentacion de muestras de armado: se enseiiara como se arma una ventana de aluminio.

8.- Sistema de ensamble: se mostrara el proceso de ensamble que lleva una ventana completa de
aluminio.
9.- Conocimiento y mancjo de la herramienta: se ensefiarin las herramientas que se utilizan en

el proceso de construccion de una ventana y el cémo utilizarlas.



10.- Mantenimiento de la misma y responsabilidad: se les concientizara acerca de la importancia

de la herramienta, para su buen funcionamiento.

que tiene un buen
11.- Capacitacién fisica: se capacitard practicamente para observar sus habilidades en el mancjo
de la herramienta y materiales.

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

capacitacion se i a los mej
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5.4°" Adquisicion de equipo p maquinaria:

La maquinaria que se utilizaria ya se tiene en la fibrica, y se tiene la disponibilidad para usarla,
sin afectar los otros trabajos. Lo que se requiriria serian herramientas menores para instalacion.
Es aqui donde reside 1a gran parte del atractivo del proyecto, pues la inversion seria minima, ya

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

5.5  SISTEMA DE TRABAJO

El sistema de trabajo esté representado en el diagrama de la siguiente pagina.



CUANTIFICAR
TODOS LOS
MATERIALES
NECESARIOS
PARA
TERMINAR
LA OBRA

Figura 16 84

SISTEMA DE TRABAJO .

PROPUESTO

DETECTAR OBRA '
[

v
[ OBTENER DATOS PARA COTIZAR i
]

C

LABORACION DE CROQUIS Y LLENADO

DE FORMATO PARA COTIZAR j

v

COTIZAR CANCELES |

A4
l MECANOGRAFIAR PRESUPUESTO

v

-

NEGOCIAR EL CONTRATO ]

Y CERRAR LA VENTA

v

COBRAR ANTICIPO ]

A4

ELABORACION DE ORDEN DE
TRABAJO CON COPIAS PARA
VENTAS, COBRANZAS
PRODUCCION E INSTALACION

v

CONFIRMACION DE TODAS

LAS MEDIDAS DE LOS

CANCELES



Figura 16 (continuacién)

v v
COMPRA DE PROPORCIONAR MEDIDAS
TODOS LOS
MATERIALES Y ABATIMIENTOS

L ]
v

[ FABRICAR CANCELES }

ENTREGAR REPORTE DE

PRODUCTO TERMINADO

A VENTAS, COBRANZAS
E INSTALACION

v_._._*-_h__._‘l._, e g
COBRAR EL SALDO PROGRAMAR PERSONAL
DEL SUMINISTRO PARA INSTALACION
| .
v
ENTREGAR INSTALAR CANCELES
MATERIAL H
EN OBRA

v
SUPERVISAR COLOCACION
Y REPORTAR AVANCES A
VENTAS Y COBRANZAS

i
|

COBRAR AVANCES
DE COLOCACION
|
v
SACAR ACTA DE TERMINACION
DE INSTALACION
|

COBRAR FINIQUITO
DE LA INSTALACION
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CONCLUSIONES
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Después de analizar la pcsibilidnd de un proyecto que nace de una necesidad insatisfecha se

obtiene como rcsultédq que es factible por las siguientes razones .

En base a’las necesidades  estudiadas del mercado y iendo las isticas de la
empresa, como son su integracion y alta tecnologia en maquinaria se concluye que es minimo el

resgo de que el producto no ‘sea aceptado.

I° Puede lograr calidad y precio requeridos por el cliente por la integracion vertical y
experiencia que ticne la empresa y obtencr la porcion de mercado pretendido para obtener las
ventas pronosticadas.

2° El estudio téenico nos muestra que se tiene la tecnologia y capacidad necesaria para ¢l
prefabricado de interés sacial.

3% Por tiltimo el estudio financicro nos dice que el proyecto es rentable ya que nos da unos
flujos que dentro de 5 aiios se estarian casi duplicando las utilidades de la empresa, con una
TIR = 146 % lo cual es excelente, y un VPN de 4.357 millones de nirevos pesos.

Y aunque se detectaron diversos problemas que obstruyen el buen desarrollo del proyecto, se
plantearon unas posibles soluciones para prevenir y poder llevar a cabo el proyecto, lo mejor
posible.

E1 primer problema que se detecto para el tipo arquitecténico es que no se tiene la experiencia

ni el conacimiento necesario. Para cllo se plantea llevar a cabo un programa de admision,

seleccion, capacitacion y transmision de imicntos. para poder tener al menaos 40 personas

disponibles y asi poder atender 3 6 4 obras grandes simultaneas.



alumlnlo pnm construcc on llpO mleres socml por. 10 que se suglerc crear una nueva cmpresa

con una razén socml dlfereme, pero que a la vez se xdemlﬁque como pune del grupo de la

ﬁ:brica de constmccién tipo interés social.

Un posible tercer problema es que se tiene un poli ional en los | dores de
aluminio y vidrio, lo cual ocasiona una dependencia en cuanto a la cantidad y precio de los
materiales, por lo que conviene tener arreglos con otros proveedores de alumnio como podria

ser ¢l pais de Venezuela que gracias a la apertura comercial nos presenta buenas facilidades de

compra y se puede iderar como una la opcion: en cuanto al vidrio es mas dificil por
ysej 8

la calidad y cuidados que presenta la transportacion del material, por lo que se seguiria esta

dependencia.

QOtro posible problema seria el control del material y herramentas que pueden suffir de robos o
pérdidas, por lo que se recomienda asignar la responsabilidad personal en el uso de Ia
herramienta, llevando un registro de salida y entrada de ésta, asi como un control escrito por
grupo de trabajadores encabezado por un supervisor ¢l cual vigilard que ¢l material programado
se utilice realmente para lo que se planed. Serd importante tener personal de confianza al
mando de los grupos.

Se concluye entonces que ademas de sus altas expectativas de mercado. ténicas y economicas,
el nuevo proyecto de penctrar al mercado de canceleria y ventanas de alummio tipo
arquitectonico tiene una apertura de oferta de trabajo a 40 personas en obra, 5 en la fabrica y 2
choferes, lo cual beneficiara a 47 familias, asi como contribuir en el desarrollo y crecimiento del

pais.
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Yenla medxdn que resulte el proyecto que es lo mns probnble, la empresa tiene el potencial de

dcsnrrollar otros muchos planes que en s seclor uene el deber de aprovechar y explotar al

miximo, e incluso incursionar en otros sec(orcs.
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" El Conociiiento y la Amistad

Ningta' hombre: podrh revelamos nada que no yazga aletargado en la aurora de nuestro

conocimiento,

El Maestro que rodeado de sus discipulos camina por la sombra del Templo, no sélo nos da su
sabiduria, también nos da su fe y su afecto.

Si en ‘verdad es sabijo, no nos vendara el acceso a su saber, sino nos conducira mejor al umbral
de nuestra propia inteligencia.

El astrénomo podra hablamos de su conocimiento, més no podri daros su entendimiento.

El misico podré instruimos en el ritmo que hay en el espacio, mas no podra damos el oido que

los capta y Ia voz que los expresa.

Y el versado en Iz ciencia de los nimeros podra hablamos de Ias regiones del peso ¥ la medida,

mas no llevarnos hasta cllas.
Porque la vision del hombre nos presta sus alas a otro hombre.
Y. asi como cada uno de nosotros medita solamente en ¢l conocimiento de Dios, asi tambicn, y

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

st

Nuestro amigo es Ia resy a nuestras Es el campao que siembras con amor y

< con agradecimiento.

Acudiremos a ¢l con nuestra hambre y en busca de paz.

Cuando nuestro amigo revela su pensamiento, ustedes no teman ¢l “No™ en su propia mente ni

retengan el “Si",



Y do & udece, nuestro 6n no cesa de escuchar el suyo; porque en la amistad,

todos los pensamientos, todos los deseos, todas las esperanzas, nacen y se comparten con

regoci;iojy sin alardes L

) éuéﬁd_orie‘ﬁl-;jes‘tic tu‘ aﬁgo, no sientas afliccidn, lo que en él mas se ama, quiza sea mis claro
en su husencia, comeo la montaiia lo es desde la llanura para el montaiiés.
Y no permitas que exista interés alguno en la amistad, salvo la compenctracion del espiritu.

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

centellante que sélo al initil pesca.

Y reservar lo mejor de nosotros para ¢l amigo. Silia de conocer el flujo de nuestra marea, dejar

que conozca también su reflujo.
No busques al amigo para matar las horas con ¢l bitscalo mas bien para vivir las horas.
Parque sus hioras son para calmar nuestras necesidades, mas no nuestra futilidad.

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

el corazon ra el frescor de sus maianas.

Porque en el rocio de las cosas |

Gibran.
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