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Jl¡ mirar le fotografíe con le que se presente esto tesis, es casi seguro que cualquier 

persone no podría definir con precisión el artículo que se he retratado. Así resultaría difícil 
concluir que éste constituye en realidad un jabón de tocador cubierto con une funde de 
henequén. 

Y es justamente éste el propósito con el cual se he colocado dicho foto el comienzo del 
trebejo: une manero de explicar le problemático que se cbordcrá el recllzcr el estudio de 
mercado primeramente, así como el técnico y el Financiero después, de un producto 
prácticamente nuevo poro el consumidor. Se dice "prácticamente nuevo", por el hecho de que 
aún cuando ye existen pocos artículos de este tipo en el mercado, o le Feche, éstos no han sido 
Identificados ni plenamente aceptados, es decir existe une poco o nulo percepción del 
consumidor sobre ellos. 

Sin embargo, reducir le problemático que se estudiará, sólo e aspectos de mercado sería 
tonto como limitar desde un principio el alcance del trebejo. 

Otro tipo de cuestloncmlentos surgen, por ejemplo, cuando se cnclizcn opciones teles 
como el decidirse por efectuar solo le comerciclizcción del producto o el recllzcr une lntegrccl6n 
hcclc atrás le cual Implico producir todos les meterles primes directos y necesarios pero el 
mismo (haciendo con ello referencia específico el jabón). Más aún, le ncturclezc de este 
producto, permite el análisis de une tercero clternctivc, que se refiere el poder acudir con 
productores ye estcblecldos pero utilizar algunos de los mcterlcles que éstos ofrecen, en cuyo 
ceso ni se hería le fcbrlccción total del producto, ni se reduciría el negocio e le vente y 
distribución del mismo (le producción crrcncaríc en une fose Intermedie); así como le 
problemático desprendido del estudio de el o los procesos de mcnufccturc, y le existencia o 
Inexistencia de Infraestructura nccloncl que permite llevarlos e cebo. 

Finalmente hoy que considere~ los retos,que/héornpcñcn le situación económico actual 
que en México estemos viviendo. ,Todos,scbeméís que'el éntorno no es ni debe sér un elemento 
estático; pero en un escenario como' el :qúe;desde;princlplos dé ,1994 séLhc·presentcdo en 
nuestro pcfs, se generen situaciones .. de: r1é'sgO;.·adlclory8les\ a: los ;•que· todo ;estúdio Incluye, 
simplemente por ser un proyecto. \\ ~:;, ·:·· ·/ ·'., .~~··' 

:. ·.::.,-;., ".:_,.·' L~, •. _}::~·:.~ -~-:-r:'·';:·;:· . 

En los lugares en los que los problemas e.conómlcos:se'ccentúon,)cs condiciones pueden 
ser propicies pera que le gente busque oportunicládes;oeí;,)n~erslón:'o1stllltcs e les que les 
Instituciones Flncnclercs trcdlcloncles ofrecen, lo _clue.º•;f:>u.éde·; verse~· como un punto que 
fcvoreceríc e este proyecto; sin embargo, el mismo tiempo; el margen que un Inversionista se 
propone obtener por pcrtlclpcr en el proyecto es mucho .móS estricto que aquél que hubiere 
pedido en condiciones normales, lo que significo que se espero y se exige mucho más del 
mismo. 



Queda así establecido el planteamiento de la problem6tlca que se presentar6 a partir de 
todas las p6glnas que continúen a ésta; es claro que la respuesta que se dé a las Interrogantes 
antes descritas, así como a rnuchas otros que desde ahora lr6n surgiendo, no puede basarse en 
la simple Intuición que se podría tener de momento, de manera que sólo si al término de los 
tres capítulos que comprende este trabajo, éstas se lograron resolver por completo, se podría 
pensar que él mismo ha cumplido con la finalidad que lo motivó. 
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"Mós vale conocer bien un mercado que poseer uno industrio". 

1.1 El PRODUCTO Y lA MATERIA PAIMA . 

1 . 1 . 1 ANTECEDENTES DEL PRODUCTO 

Desde su aparición en lo historio, el jabón ha ayudado o solvoguordor dos de los mós 
grandes tesoros de lo humanidad: su salud y sus niños. Lo salud estó directamente relacionado 
con lo limpieza; con respecto o los niños, los datos prueban que mientras mós alto seo el 
consumo de jabón en un pofs, mós bojo se mantendrá el Indice de mortalidad Infantil. 

Lo literatura mós antiguo referente al jabón lo relaciono con el lavado de lona, y se 
encuentro en unos tablas suméricos de borro, que dotan del año 2500 o.C. Hoy también tres 
pasajes en el Antiguo Testamento en los que lo palabro jabón se menciono; sin embargo, na 
hoy evidencio alguno poro pensar que el jabón, como lo conocemos en lo octuolldod, fuese 
usado en aquellos tiempos. 

En este sentido, y según algunos traductores de lo Biblia, se debe entender que el 
lavado conocido por los antiguos hebreas sólo empleaba aguo puro sin sustancias olcollnas. 
Poro ellos, el valor de lo llmplezo como elemento fundamental paro lo salud, ero reconocido y los 
leyes que estaban Instituidos prescrlbfon el lavado de los monos antes de las comidos y de los 
monos y ples antes de entrar o un templo. 

Los antiguos egipcios, tenían rituales religiosos que demandaban limpieza. Los griegos 
por su porte, fueron los primeros en utilizar el baño por rozones estéticos. Ellos no tenfon regios 
religiosos que exigieron limpieza. Su idea ero: "Mente sano en cuerpo sano" y poro el tiempo de 
Sócrates ya existían baños públicos en Atenas. 

Los romanos también construyeron grandes baños públicos en Romo, que con el tiempo, 
se convirtieron en lugares lujosos volviéndose el baño un acto muy popular entre los habitantes 
del Imperio. > <<' 

Sin embargo, cuando los bárbaros 1ñvád1eron el Imperio Romano; todos los acueductos, 
baños y drenajes públicos fueron destrozados; 

El efecto de no haber considerado 'como esencial el concepto de lfmplezo se observó 
durante lo Edad Medio en el período que ha sido denominado "Mil años sin un baño" en el que 
millones de personas murieron. Así, lo "Peste Negro" de 1348 motó al 25 por ciento de los 
habitantes de España, ltolfo, Francia e Inglaterra. · 

Aunque nadie sabe exactamente la fecho en lo que se descubrió por primero vez el jabón, 
lo mayor parte de los personas versados en el temo suponen que éste· descubrimiento fue un 
hecho occidental. 

El vocablo jabón se derivo de lo palabro latina. sapo porque su fobrlcoclón poro lo 
limpieza durante mucho tiempo se explicó en base a· una leyenda romana. De acuerdo con esta 
leyenda, el jobón fue descubierto al lodo del antiguo monte romano denominado ".S'apo~ un 
lugar donde se hadan sacrificios de animales: Al llover, las grosos de los animales sacrificados 
se mezclaban con los cenizos de los maderos y eran arrastrados hacia abajo de lo montaña: ' 
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posiblemente Jos lavanderos romanos, que se encontraban río abajo encontraron que los aguas 
amarillentos conducidos por lo corriente dejaban sus ropas mucho m6s limpios. 

Hoy otro teoría que afirmo que los galos se encontraron con el jabón en un Intento por 
extraer aceite del sebo. 

Lo cierto es que Jo primero evidencio real de lo existencia del jabón, Jo presento el 
historiador romano Plinlo el Viejo (23-79 d.C.) al mencionar o este producto en su Wtstor/a 
Natura/is~ En esto obro Indico que Jos galos tenían yo conocimiento del jabón, y que Jo 
fabricaban, con grosos de cobro y cenizos de modero. Asimismo establece que Jos romanos 
aseguraban sus productos de este pueblo; y odem6s describe en detalle el procedimiento del 
baño romano. Los referencias del historiador se confirmaron, cuando en Italia, durante el curso 
de Jos excavaciones de Pompeya (al sureste de Nápoles), fue descubierto un local con calderos 
de cocción y cierto cantidad de jabón que se conservó casi 2,000 años enterrado bojo los 
cenizos volcánicas. 

En Marsella, colonia fundado en el Mediterráneo por Jos fenicios unos 600 años antes de 
Cristo, lo fabricación de los jabones ocurrió hasta el siglo IX. Los jabones hechos en este Jugar 
fueron de excelente calidad, y se produjeron en base al aceite de olivo y álcali de los cenizos de 
modero y de algos marinas. 

Durante el siglo XIV, los españoles y los italianos, fueron los principales fabricantes de 
jabón. Castillo, reglón de España, dio su nombre o Jos jabones de aceite de olivo que en 
aquello época allí se hacían. En Inglaterra, lo fabricación del jabón fue introducido 
probablemente en este mismo siglo. 

Durante el siglo XV, lo industrio jabonero se desarrolló en los ciudades costeros del 
Mediterráneo, sobre todo en aquéllos favorecidos por Jo abundante presencio del aceite de 
olivo y de lo soso natural, obtenido de Jos cenizos de los plantos marinos. Lo fabricación del 
jabón floreció especialmente en los ciudades de Sovono y Venecia, y poco m6s tarde en 
Génova. 

En el siglo XVII Colbert, ministro de Luis XVI, o quien se debe en gran medido lo 
orgonizoción de lo industrio y comercio de Francia en aquellos días, promovió en su noción el 
desarrollo de esto industrio. Poro ello buscó en Génova jaboneros expertos e hizo construir 
fábricas en Tolón y en Marsella concediendo privilegios o Jos operarios italianos. 

Los primera potentes relativos o dicho industrio fueron otorgados en 1622. 
En 1791 ocurrió un cambio radical en la saponificación, cuando el químico francés Leblonc 

descubrió un proceso poro fabricar carbonato sódico partiendo de lo sol común. Esto hizo 

innecesario el uso de las lejías 1 procedentes de Jos cenizos de modero. 
M6s tarde, en 1823, Chevreul logró explicar, por un estudio de lo estructuro de las grasos, 

lo naturaleza de Ja acción químico que se verifico cuando éstos reaccionen con los álcalis, paro 
así formar el jabón. Estas Investigaciones dieron porresultodo lo recuperación de Jo glicerina de 
los lejías soponiflcodos. · ... · .... 

En 1835 apareció el mercado de lo sem.illo de sésamo y.el aceite proveniente de dicha 
semilla pronto se empleó con éxito. De lguolformo;,en,J84l empezó o usarse el aceite de 
cacahuate, y en 1851 el de algodón . Poco tl~mpo·después el. aceite de COCO, de palmo, de 
polmisto y lo colofonia fueron agregados o Ja Hsto de meterlos primos utilizados poro fabricar 
jabón. · 

l . . 
Lejía es el nombre que se aplico o la disolución de aguo en álcalis o en sus carbonatos. 
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Además ol oplicor un desdoblamiento de grosos de manero anterior al proceso de 
saponificación, los precios del jabón se lograron reducir considerablemente; este hecho, osf 
como lo bojo que ocurrió en los precios de los materias primos que como yo se ha indicado, se 
diversificaron, incrementó el número de competidores y como consecuencia motivó o los 
fobricontes o buscar incrementos en sus ganancias por otros medios, toles como lo fabricación 
de glicerina. 

Sin embargo, los métodos soponificodores en general, permanecieron inalterados 
durante esos años. Cuando en Norteamérica se fabricaron por primero vez los jabones, se 
emplearon los métodos ingleses tradicionales. El rópldo progreso realizado por lo industrio en lo 
primero mitad del siglo XIX poco hobfo cambiado lo fabricación del producto. 

Fue hasta lo segundo mitad del siglo XIX, cuando ocurrieron cambios importantes, tonto 
en los procesos empleados poro producir jabón, como en lo moquinorio poro ello necesario. 

El hecho de que los fóbricos aceptaron el movimiento por vapor y utilizaron el sistema de 
caldeo directo, hizo posible realizar producciones en maso, que se tradujeron en grandes 
vagones de jabón fabricado o un mismo tiempo. Asimismo, el desarrollo de sistemas de 
enfriamiento artificial, durante el siglo XX resultó un elemento esencial en lo evolución de los 
procesos, pues abrevió el tiempo de producción de uno manero considerable. 

Lo mayor porte del jabón que se produce hoy en el mundo entero se hoce aún en 
calderos por toreos, y hasta hoce pocos años no se había empezado o emplear el proceso 
continuo poro fabricarlo. 

Estos procesos se describirón y analizarán con detalle, en el capítulo correspondiente al 
estudio técnico. 



1.1.2 DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 

1.1.2.1 Jabón 
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Desde un punto de visto estrictamente químico, cualquier compuesto que resulte de lo 
reacción de un material groso insoluble con un metal radical o aun con uno base orgánico podría 
ser descrito como un '1obón". Si el metal radical es sodio, potasio, o amonio, se forman jabones 
solubles. Cuando el metal radical es un metal pesado, se forman jabones "metálicos" insolubles, 
lo que explico lo formación de copos de aguas duros ocasionados por jabones de calcio o de 
magnesio, en lugar de espumo. 

El jabón de tocador. como se entenderé, no es un jabón metálico y se caracterizo por 
algunos propiedades físicos toles como su solubilidad en aguo, y formación de espumo. Por su 
tiempo de vida se identifico como un bien no perecedero. Además, es un producto de consumo 
final y de demando directo que se puede clasificar como: 
1. De conveniencia, que se adquiere con frecuencia (sin necesitarse demasiado información 
sobre él mismo). 

1.1 Básico o de primero necesidad, que se consume mediante uno compro planeado y 
rutinario. 
2. Homogéneo porque se percibe como esencialmente similor o los productos de lo competencia 
diferenciándose básicamente por su presentación, estilo, calidad y precio . 

. €/iminac/ó11_cfe_grasas.._v_sucledad. 

¿Por qué no es posible lavar con aguo solo?. Esto pregunto, aunque de manero preciso 
durante mucho tiempo no se pudo responder, alentó lo búsqueda y el desarrollo de compuestos 
que cumplieron con un objetivo de limpieza. Incluso hasta tiempo reciente, lo explicación o lo 
formo en que un jabón hoce desaparecer lo suciedad en los cosos, había sido un temo muy 
discutido por los químicos. 

Sin embargo, hoy en día sobemos que son dos los procedimientos que poro tal fin toman 
lugar. 

El primero de ellos se explico si se analizo lo composición que casi todos los jabones 
presentan. Estos, contienen uno gran cantidad de ólcoli, sustancio capaz de disolver lo groso 
acumulado sobre los objetos. · 

Aún así, existen otros jabones que no contienen en absoluto álcali, y que quitan lo 
suciedad por otro procedimiento. Estos jabones sin álcali tienen lo propiedad de dividir lo groso 
en un sinnúmero de gotas pequeños, que se hocen desaparecer fácilmente por medio del aguo, 
juntamente con todo lo suciedad por ésto recogido. A lo reunión de gran número de estos 
pequeñísimos gotas de groso suspendidos en cualquier otro fluido, se do el nombre de 
emulsión. 

En tonto que el aguo no puede Formar emulsión con ninguno clase de groso, porque no se 
mezclo con ellos, ni tiene lo propiedad de disolverlos (acción que llevan o cabo los álcalis), no 
es posible favor bien con ello solo. Pero cuando esto aguo contiene jabón disuelto o Fundido, 
puede entonces formar uno emulsión con lo groso que contengo el objeto que lavemos, o 
disolverlo poro limpiarlo de este modo. 
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1. Color : Es un Indicador que ayudo o determinar el deterioro sufrido por el aceite cuando no ha 
sido sujeto o ningún proceso. 
S?. Acidez libre: Es un Indicador del grado de material groso que se ha empleado en lo 
elaboración del producto. Lo presencio de altos contenidos de acidez en los grosos se debe o. 
un alto porcentaje de ócido oleico. Ademós un alto contenido de acidez significo que se ha 
abusado de lo groso, y que al almacenarse se lró degradando continuamente. 

1.1.S?.S? Tipos de jabón 

En lo fabricación del jabón, los caracteres físicos y químicos del producto dependen 
directamente de los materias primos empleados. Asimismo, los diferentes calidades con los que 
se fabrico o los jabones, dependerón del uso poro el que éstos últimos hayan sido destinados; 
de esto formo, puede realizarse uno dosificación de los jabones, basado en dicho utilizoclón. 

Debe Identificarse entonces o los jabones de tocador como un primer grupo dentro del 
romo de los jabones; los elementos que constituyen o este grupo, se fabrican en formo de 
postillas con grosos y aceites de alto calidad, y contienen muy poco ólcoli o carecen de él. 

Siguen al anterior en calidad el grupo de jabones de servicio ligero, que se presentan en 
formo de postillas, polvos, gránulos y escomas. Se usan poro lavar vajilla, tejidos de lona y otros 
telas finos; son jabones casi puros hechos con grosos de color ligeramente mós oscuro que los 
utilizados en el coso de los jabones de tocador. El contenido de ólcoli libre de estos jabones de 
servicio ligero es oigo mayor que el de los jabones de tocador, pero todavía lo bastante bojo 
poro no Irritar lo piel. Los grosos mós oscuros se emplean en lo fabricación de jabones poro el 
lavado de ropo en el hogar doméstico. Estos se expenden en formo de postillas, polvos, 
grónulos y escomas, y tienen considerable cantidad de ólcoll libre. Suelen contener reforzadores 
o coadyuvantes que ayudan o lo acción detergente. Estos ingredientes controlan el pH (medido 
de lo acidez) poro lo óptimo eliminación de lo suciedad, y obran como secuestrontes de los 
iones de metales pesados. 

Existen también los jabones industriales, cuyo fabricación se hoce poro fines muy 
específicos. 

1 .1 .S?.3 Nuestro jabón 

En realidad el producto que .se proyecto con este trabajo, no es un jabón únicamente, 
sino un jabón poro el que se elobororó uno fundo tejido con hilo de henequén, que lo cubrlró. 

Es Importante mencionar, que en' cuanto al jabón empleado (o .. en su coso poro ello 
fabricado), seró un jabón natural.lo rozón que motivo o esto, es el hechode que este tipo de 
jabón estó elaborado con los mismos bases que un jabón neutro, esto es, es un producto que 
por su bojo contenido alcalino, no produce Irritaciones ni manchas en lo piel. 

Dentro de los jabones naturales que existen en el mercado, se pueden mencionar, por 
citar solo o algunos, los siguientes: jabón de oigas marinos, de aveno (extracto), de lecltlno 
(proveniente de frijol de soya), de pepino, de sóbilo. 
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En cuanto o lo fibra de henequén es necesario indicar el hecho de que esto fundo añade 
un Importante valor diferenciador al producto, pues como consecuencia de un uso constante de 
ello, el producto oyudor6 al control de lo celulitis, al desprendimiento de células muertos así 
como o Jo octlvoción de lo circulación de lo persono que Jo hoyo usado. 

Dado lo definición anterior, lo primero pregunto que se podría hacer cualquier persono al 
Iniciar un onólisls de mercado, es si se debe considerar que nuestro producto es un artículo 
medicino!. 

Lo respuesto o esto cuestión se contesto sólo si antes se ha comprendido con precisión 
el tipo de jabón que manejaremos, y ser6 de vital Importancia, yo que en el coso de que seo 
ofirmotlvo, esto es, que efectivamente estos jabones pertenezcan o lo Industrio farmacéutico, su 
producción, vento y distribución esteró regulado de manero estricto por lo Secretaría de Salud. 

Esto Secretaría al respecto es muy cloro: ninguno sustancio de tipo terapéutico, si osr lo 
es, deberó Incluirse en productos cosméticos. 

Sin embargo, es posible observar que los jabones que con este estudio se propone 
vender y en su coso producir, no son como toles "medicinas" que devuelvan salud al cuerpo, o al 
menos su flnolidod principal no es ésto: se troto mós bien de artículos que hocen o los personas 
mós limpios, y que como consecuencia del empleo de uno fibra de henequén, brindan ventajas 
odicionoles y propiedades benéficos o lo piel. 

Nuestros jabones pueden entonces considerarse productos cosméticos cuyos materias 
primos se obtienen de formo NATURAL, como es el coso también de champúes con s6bllo, aloe 
vero o tés y hierbas. 

1.1.3 LA MATERIA PRIMA 

El producto del que se ocupo nuestro estudio, utilizoró como meterlos primos directos el 
hilo (en fibra) de henequén osr como el jabón natural. En tonto que desde lo Introducción se ho 
dejado abierto Jo posibilidad de producir éste último en lugar de comprarlo; se ho considerado 
necesario Incluir o continuación lo descripción de las materias primos que se necesitarían en el 
coso de que se decidiera su fabricación .. · · · 

Meterlos primos: 

1. Sebo. 
El sebo se utilizo en lo fobricoción de jabones en mayor cantidad que cualquier otrá 

groso. Se obtiene derritiendo grosos de gonodo vacuno, Jonor, .equino, etc. y se dosifico en dos 
grupos comerciales: comestibles y no comestibles. Lo mayor porte del sebó que se utilizo en los 
jabones no es comestible. 

2. Aceites y moterloies vegetales utilizados como base. 
Actualmente se ho Incrementado el Interés por el uso de productos derivados, que no 

sean de origen onlmol. Un~ base totalmente vegetal en su origen puede ser producido por 
métodos muy similores o los utilizados poro obtener grosos animales. 



18 
Capítulo 1: 'Estwfw tk !Mítralo 

Durante mucho tiempo el aceite de coco fue el aceite vegetal mós Importante en la 
fabricación de jabones; es un aceite suave, de color claro, que contiene elevado porcentaje de 
ácido !áurico. Se saponifica fácilmente y produce un jabón blanco y firme que rápidamente formo 
espuma y es mós soluble que los jabones de sebo. Combinando la espuma del jabón de aceite 
de coco, voluminosa y de rápida formación, con la más lenta y mós estable del jabón de sebo, 
se puede obtener un excelente jabón de tocador. 

Otras materias primas no grasas utilizadas por los jaboneros son la colofonia (residuo 
obtenido de diversas coníferas, que se puede usar modificado o sin modificar), el aceite de 
pino y los ácidos nafténicos. Estos materiales no grasos no son triglicérldos y por consiguiente 
no se forma glicerina cuando se transforman en jabón. 

El aceite de palmo por su parte, proporciono una alternativa ideal, y aun cuando su color 
es anaranjado, normalmente se blanquea y se combina con aceite de sebo y de coco para lo 
fabricación de jabones. 

3. Álcali. 
Nombre genérico dado a los óxidos o hidróxidos de los metales alcalinos. En lo mayor 

parte de los jabones se utiliza el hidróxido de sodio (NaOH), conocido como sosa cáustica, 
como álcali saponificador o neutralizante. 

4. Aromatlzante. 
Es un líquido que contiene el perfume o fragancia para que el jabón cuente con un olor 

agradable. Se consumen grandes cantidades de perfumes en la Industria del jabón: naturales y 
sintéticos. Entre los sintéticos más empleados se pueden mencionar: cumarina, geranio!, 
vainillina, etc. Entre los naturales: las esencias de lavanda, rosas, limón, bergamota, etc. 

S. Pigmento o colorante. 
Es un líquido de color que mezclado con el jabón adquiere un tono determinado. Como 

colorantes se emplean de preferencia los colores derivados del alquitrán, y dentro de los mós 
usados están la fluoresceina y la rodomina. 
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En tonto que lo diferenciación de nuestro producto se hor6 en bueno medido por lo fibra 
de henequén que se utillzoró poro su fundo, se ha considerado fundamental estudiar este 
recurso que durante tonto tiempo se ha Identificado como uno porte Importante de lo 
producción nocional. 

l .1.4. l ANTECEDENTES DEL HENEQUÉN 

"ltzomnó, el moyo guío y maestro solió un día al campo en busca de nuevos especies 
vegetales útiles o lo medicino, cuando al hacer un ademón violento cerca de uno planto que 
llamó su atención, recibió el aguijonazo de su rígido espino que comenzó Inmediatamente o 
hincharle la mono. Un acompañante cortó con filoso pedernal lo hoja portadora del mol y lo 
golpeó repetidamente contra uno piedra; con los golpes lo punto se desprendió mostrando un 
manojo de albos y ·sedosos filamentos. Hizo notar ltzomn6 que el acontecimiento debería 
considerarse como uno llamado de los dioses; se había descubierto uno planto extraordinario 
que serio de gran utilidad poro los habitantes de esto tierra, y cuyo cultivo debería en lo futuro 
merecer solícito atención". 

ORO VERDE DE MÉXICO AL MUNDO 

El henequén (AGAVE FOUACAOYDES) perteneciente o lo familia de las Amorllldóceos, y al 
orden de los Lllifloros, es uno planto originarlo de Yucatán también llamado "sosqu//* y •oro 
verde"que representa uno aportación de.México al mundo. 

El nombre de ''sisal" con el que es conocido el henequén, desde el siglo pasado en el 
mercado extranjero, tiene su origen en el antiguo puerto yucoteco de Sisal por donde se hacían, 
hasta lo construcción de Progreso, los embarques de la fibra. Sin embargo sus antecedentes 
históricos no se limitan o estos fechas y deben remontarse hacia varios siglos atrós. 

Es bien sabido que el henequén fue usado por los mayos, siglos antes de lo conquista de 
la Nueva España. Se han encontrada restos de cuerdos y tejidos elaborados con esta fibra. Sin 
embargo, debe decirse que el henequén nunca tuvo verdadero Importancia, y de hecho parece 
ser que nunca fue cultivado, sino simplemente explotados los plantos que crecían 
espontóneomente en los pueblos o en sus cercanlos. 

En el siglo XVI, Solís y Pinzón o su llegado a Yucotón encontraron cordelería de henequén. 
Mientras que los conquistadores españoles le dieron 'poca Importancia al agave, los Indios por 
su parte Iniciaron su cultivo y desarrollaron su rudimentario Industrialización; lo llamaban •et 
(quf) y o sus fibras "Tzotzqu/' (cabello deogove)imlsmas que los españoles mós tarde 
convirtieran en sosqull. Fray Diego de Landa consÍgno:'"Los lndlgenos de Yucatón tienen una 
yerba silvestre que también crían en sus· cosos OeJa éual sacan cóñomo con el que hocen 
Infinitas cosos paro sus servicio". . .· ,, •··· · 

Así, lo situación anterior a la Conquistó no cambió mucho can lo Colonlo. Durante este 
período de nuestro historio, el henequén se plóntó y benefició sólo al consumo local y de la Isla 
de Cubo. Se fobrlccbo hilo, sogas mós o menos gruesos, hamacas, cables y cordelería poro usos 
novales. 
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Durante los primeros años de lo Independencia lo explotación fue aumentando 
lentamente. En el año de 1780 se Iniciaron los embarques de productos de henequén hacia lo 
metrópoli. En 1847, existían en Mérida 7 Jnstoloclones que con el uso de móqulnos de modero 
trobojobon Intensamente; estos lnstoloclones apenas podían satisfacer lo demando de lo fibra. 
En esto época aparecieron los primeros móqulnos desflbrodoros, siendo los principales: lo de 
Henry Perrlne (1833), lo de James A. Hltchcok (1847), y posteriormente lo de Thompson. 
Ninguno de estos primeros móqulnos dio resultados satisfactorios. 

En lo segundo mitad del siglo XIX el cultivo del henequén aumentó r6pldomente de 
Jmportonclo, hasta llegar o ser lo principal fuente de riqueza de lo Península. De manero 
particular, se considero que el período comprendido entre 1850 y 1870 es el más Interesante en 
lo historio de lo Industrio henequenero. En esto época nació y se desarrolló lo plantación del 
henequén en los grandes haciendas Iniciándose así el cultivo en gran escalo, mismo que pronto 
se convertiría en monocultivo. 

Adicionalmente surgieron dos factores que contribuyeron o este r6pldo progreso: lo 
aparición de móqulnos desflbrodoros adecuados y lo demando extranjero. Respecto o lo primero 
de ellos, es Importante mencionar que en 1857 se concedió lo potente de lo primero móquJno 
eficiente poro desfibrar henequén o José Esteban Solís; con ello se debo solución o uno de los 
problemas más graves que en lo Industrio hasta entonces se había presentado. 

Por lo que se refiere al segundo factor, hoy que mencionar que el auge de lo explotación 
henequenero comenzó con lo exportación de lo fibra en romo o Estados Unidos e Inglaterra, 
donde ésto ero usado poro lo fabricación de hilo de engavillar (twist). Poro este fin, lo fibra 
resultaba prácticamente Insustituible. 

Con lo Introducción del vapor, en el último cuarto del siglo XIX, se establecieron en 
Yucotán varios fábricas poro lo elaboración en gran escalo de productos de henequén. Sin 
embargo, o partir de 1883, lo competencia ongloomerlcono obligó o suspender estos trabajos, 
continuándose únicamente lo elaboración de ·productos en pequeño escalo. Todo lo atención 
entonces se dedicó o lo exportación de henequén en romo. 

En el transcurso de casi lo totalidad de la segundo mitad el siglo XIX, lo Guerra de Costas 
y los sangrientos luchas que lo siguieron obligaron a los grandes agricultores o concentrarse en 
el Noroccldente de lo Península, reglón donde el suelo es extremadamente pobre resultando 
Incluso nulo en muchos portes. En esta reglón, en condiciones naturales ton difíciles, el único 
cultivo que podía prosperar era el henequén. 

1.4.1.2 Importancia económica. 

Desde el momento en que el henequénse constituyó en base de lo economía yucoteco, 
alrededor de 1865, entraron en juego· grandes Intereses económicos. Por uno porte, el 
henequén es y ha sido siempre un producto de exportación. As!, los Intentos poro establecer en 
Yucotón uno Industrio manufacturero nunca posaron de lo calidad de ensayos. Esto ha hecho que 
hoste el momento actual, Yucotón viva de sus exportaciones, es decir, de lo demando que tengo 
su fibra en el mercado exterior. 

Sin embargo, depender de un mercado de este tipo siempre Involucrará riesgos y 
problemas Incontrolables. En efecto, desde los primeros momentos de su exportación, los 
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consumidores extranjeros, especialmente los de Estados Unidos, se organizaron poro pagar lo 
fibra al menor precio posible. Poro ello se establecieron fuertes firmas que compraban el 
henequén v fijaban su precio. Contra estos firmas los productores vucotecos se organizaron 
trotando de vender su producto o los precios m6s altos posibles. Esto lucha económico entre 
productores v consumidores provocó altas v bojas en el precio internacional del henequén, pese 
a lo cual lo producción r.;ucoteca estwo continuamente en aumento durante el último cuarto del 
siglo XIX. 

Con lo Revolución, trató de protegerse al productor yucoteco de henequén mediante la 
creación de lo Comisión Reguladora del Mercado del Henequén. Lo primera Guerra Mundial, por 
su parte, ar.;udó o los r.;ucotecos, produciéndose una fuerte subida de precios, lo que por otra 
parte estimuló las siembras va Iniciadas en otros países como reacción o los fuertes precios 
vucotecos. 

A partir de 1918 se presentaron muchos obstáculos, tanto locales como externos a la 
existencia de la Comisión, sin embargo ésto continuó operando hasta 1921. En 1919, se 
permitió la libre exportación v se establecieron varias agencias particulares compradoras de 
fibra. Se crer.;ó detener así la bojo que se Iniciaba en los precios, que había sido atribuida al 
control de la Comisión Reguladora. Pero lo baja continuó tomando caracteres alarmantes. 

Esta devaluación del henequén fue debida principalmente a la disminución de compras 
del mercado norteamericano, lo que se explicó por el cultivo del sisal en países coloniales tales 

como Jos Indias Holandesas, algunas de las Antillas v Sahornos así como el Este de África. 2 
En resumen, mientras Yucotón two el monopolio mundial del henequén, fijó a Jo fibra el 

precio que quiso v no two problemas de mercado. Al mismo tiempo Ja producción r.;ucoteco v la 
demanda extranjero, fueron en continuo aumento. Pero ol comenzar la competencia extranjero 
con el cultivo en gran escalo, el henequén vucateco perdió de golpe gran parte de sus 
principales consumidores en Estados Unidos; estos mercados se perdieron, entre otros razones, 
por uno mejor calidad de Ja fibra extranjera v por su precio m6s bajo. 

Sin embargo, sería poco justo hablar de este problema como un hecho aislado v local, 
cuando en general, Ja demanda mundial de productos de fibras duras va en constante v gradual 
descenso. En opinión de Jos expertos, esta contracción continuará a este ritmo lento siempre 
que se mantenga un adecuado diferencial entre los precios de las fibras sintéticas v las 
naturales. Las pror.;ecclones realizadas por Ja . Organización de las Naciones Unidas para Ja 
Agricultura V Ja Alimentación (FAO), advlerte_n'- el _:peligro de que si se dismlnu1,1eran 
desproporclonadamente Jos precios de las sintéticas como consecuencia del progreso 
tecnológico, podría acelerarse Ja contracción del- mercado mundial de fibras duras naturales 
hasta llegar a un volumen de casi la mitad del mercado'.actual. 

2 Parece ser que en todos estos Jugares el henequén de las Antillas se· Introdujo procedente de 
la Florido, donde fue llevado por Henrv Perrlne en 1836. . -



1 .1.4.3 Proceso de lndustrlolizoclón del henequén. 

22 
Capítula 1: 'l:stuá'w tÚ ~ 

El henequén se cultivo y se cosecho durante todo el año. Cuando lo planto alcanzo el 
tamaño ideal, los pencos son cortados del tronco y transportados hasta lo desfibrodoro Integral. 

Los pencos del henequén en lo desflbrodoro Integral se convierten en fibra, que poso por 
un secador poro posteriormente ser prensado en pocos con promedio de 180 kilos de peso, que 
son enviados o los cordelerías poro ser procesados en móqulnos peinadoras, hiladoras y equipo 
de acabado que varían de acuerdo o los tipos de productos o elaborar, como hilos finos, 
cordeles, etc. Poro lo elaboración de topetes y alfombras los fibras posan por un proceso de 
teñido durante el peinado. Como subproductos de lo desfibroclón se obtienen lo pulpo y los 
jugos de henequén. 

1 .1.4.4 Producción en México del henequén. 

Lo autosuficiencia de México en lo producción del cultivo del henequén fue mantenido 
durante mucho tiempo, en porte, gracias o los ventajas que brindo lo tierra en suelo nocional 
poro el crecimiento de dicho cultivo, hecho que no ha favorecido de Igual manero o otros paises. 

Lo escasez transitorio de fibra por los sequías de Áfrico y Brasil, reglones donde se 
puede cultivar con éxito el henequén, Influyó durante los años 70's poro el aumento de los 
ventas Internacionales. También Influyeron favorablemente lo Intensificación de los relaciones 
comerciales, lo superación de lo calidad de los productos mexicanos, el cierre de algunos 
cordelerías en Europa y Norteamérica, huelgos portuarios y los nuevos medidos económicos 
adoptados por los Estados Unidos entonces. 

Aún con todo ello, lo situación parece que nuevamente hoy se ha revertido. En moyo de 
1994, se hizo oficio! lo existencia de un déficit de entre 8 mil y 12 mil toneladas anuales del 
cultivo en nuestro país. Esto escasez, debido o uno demando que yo ha superado lo oferto, se 
ho podido cubrir con Importaciones provenientes de Brasil; al mismo tiempo, ha resultado más 
rentable el henequén silvestre que se produce en este lugar, que el que se obtiene en Yucotón. 

Por otro lado, debe reconocerse que en la actualidad, el problema de Yucatón sigue en 
ple. En este estado se produce más del 95% del henequén total de México y en 1992, de las 

83,067 hectóreos de henequén cosechadas en el país, 76 541 se obtuvieron en Yucotón.3 
Le sigue en Importancia por su valor de producción, el estado de Tomoulipos, en donde el 

henequén fue Introducido hoce más de 80 años (procedente de Yucatán). Su cultivo rinde uno 
fibra de alta calidad y en 1992 el total de hectáreas cosechadas en el estado fue de 6,526. 

Al referir el problema de abastecimiento nocional, con respecto o nuestro producto, habrá 
que analizarlo con cuidado, porque, en primer lugar, no parece que los cantidades demandados 
por un negocio de este tipo resultarían demasiado grandes. Y además, porque lo venta de lo 
fibra (generalmente acordada según el peso) es muy fluida en fo Ciudad de México. A este fugar 
continuamente llegan camiones paro abastecer demandas de mercados populares (lo Central de 
Abastos principalmente), lo que a su vez hoce que el henequén resulte un producto bastante 
accesible en precio, pues si yo de por si no tiene un costo elevado, el flete adicional que 
ocasiona su transporte desde el Interior de fo República, es mínimo por los altos volúmenes que 
en total están Involucrados. 

3 Véase el apéndice 1. 
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la ubicación exacta del sector que corresponde a un jabón natural forrado con una fibra 
de henequén no se podría realizar con precisión si se pretendiera localizar un segmento que de 
manera definida agrupara a este producto compuesto. Es claro, que hay un mercado de jabones, 
y es claro también que dentro de dicho mercado hoy un segmento que agrupo a los jabones de 
tocador. Sin embargo no se podría esperar encontrar uno roma (o closlflcaclón) de productos de 
baño ó de tocador fabricados con henequén. Aún con esto, si el problema se redujese sólo a 
una cuestión de nomenclatura, bastaría con definir términos para resolverlo. Pero 

desgraciadamente, no sólo los nombres, sino también las cifras pueden variar notablemente.4 
Así pues, a continuación se presentar6 el enfoque con el que tres diferentes 

agrupaciones analizan, estudian y tratan a un mismo producto: el jabón de tocador. Antes de 
menclonorlas es necesario hacer lo aclaración de que aún cuando a primera vista cualquiera de 
ellas, pareciera Jo Indicado poro consultarse, si se analizo cada uno con detalle se encontrarán 
notables diferencias; éstos se explican si se considera en primer Jugar, que algunos productores 
de jabón de tocador sólo se registran a uno Cámaro, mientras que otros más, fabricantes de los 
mismos artículos se Inscriben en otros Gremios o Asociaciones. Al mismo tiempo, deberá 
considerarse la Inconveniencia de algunos cifras que contemplan, bajo un mismo grupo, 
productos demasiado diferentes entre sí, y que constituyen datos demasiado generales, 
adecuados tal vez paro proyecciones de un grupo o sector Igualmente amplio, pero poco 
precisos y exactos si se hoce sólo referencia a los jabones de tocador. 

1.2. l .2 POSIBLES SECTORES, SUBSECTORES, ASOCIACIONES Y CÁMARAS IMPLICADAS. 
SU CLASIFICACIÓN 

7. Sector qufmko: la C/as/f/cadón de /NéGI v CIWRC/NTRR 

Una primera olternotlvo que se ofrece con lo clasificación que hoce el Instituto Naclonol 
de Estadística, Geografía e Informática (INEGI) es considerar que, la fabricación de los jabones 
se debe Incluir dentro del Sector 3 INDUSTRIAS MANUFACTURERAS; subsector 35 Substancias 
químicos, productos derivados del petróleo y del carbón, de· hule y de plástico, romo 3522 
Fobrlcoclón de otros sustancias y productos químicos. 

JNEGI también presento a estos artículos, en su "Sistema de Cuentas Nacionales de 
México", dentro de Jo Gran División 3 Industrio Manufacturera, División V Sustancias químicas, 
derivadas de petróleo, productos de caucho y pl6stlco, Roma 39 Jabones, Detergentes y 
Cosméticos. Lo Información publicada bajo este concepto Incluye los cuentas de producción 
bruto, consumo Intermedio y PIS a precios corrientes o constantes (de 1980) de estos artículos. 

4 Véase Tablo l: Comparación de valores de producción 
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Al analizar los datos proporcionados en general por esto fuente, es posible observar que, 
en el coso del Sistema de Cuentos Nocionales de México, aunque se proveen datos de sumo 
Importancia, únicamente se manejan dos subromos: 390 poro Jabones, Detergentes y similores 
y 391 poro Perfumes, Cosméticos y similores. Esto, como yo se podró suponer hoce de los datos, 
cifras demasiado generales, sin que se puedo contar con uno referencia poro saber en cuól de 
estos dos subromos se podría ubicar o nuestro producto. 

Uno consideración, por ejemplo, de tomar entre el 1 y el 3% de los valores citados poro 
realizar nuestros proyecciones, bojo esto amplio generalidad resultaría así poco fundamentado 
y sobre todo nodo aproximado. 

Sin embargo. si se analizan otros tipos de Información, también proveídos por INEGI, se 
podría observar lo conveniencia de utilizar los cifras que este Instituto considero. 

Tal es el coso de fo Encuesto Mensual Industrial, en lo que se separan, mediante grupos 
demasiado específicos o los productos, Indicándose los valores y volúmenes de fo producción 
nocional; esto closlflcoclón favorece o lo exactitud del estudio y además es utilizado en lo 
Cámaro Nocional de lo Industrio de lo Transformación (CANACINTAA). 

2. Industrio de lo Perfumerfo " Cosmético: lo dosificación de lo Cámaro Nocional de lo Perfumerfo 
" Cosmético (CRNIP€C) 

Otro alternativo sería pensar en considerar nuestro producto como un artículo dentro del 
sector de lo perfumería y cosmético. 
Y en este sentido, resultarían útiles, los cifras de lo Cámaro Nocional de lo Perfumería y 
Cosmético (CANIPEC), que dentro de lo categoría "Productos de tocador" Incluye desodorantes, 
talcos, eremos de afeitar y productos de baño; estos últimos comprendiendo casi exclusivamente 
eljobón. 

3. Industrio de fice/tes, Jabones " Detergentes: lo dosificación de lo Cámaro Nocional de lo 
Industrio de Rceltes, Grosos" Jabones (CNIRGJ) · 

Finalmente también se podría pensar en. cofitempl~r.:nuestro producto bojo el sector 
Integrado por los jabones y detergentes y utillz.or losi;clftos· que en este sentido provee lo 
Cómoro correspondiente (CNIAGJ). ;: . ·;: ., · 

Aunque del total de los empresas agremiados o esto Cámaro •. no todos se dediquen o lo 
producción de jabones, lo closlflcoclón y los valores prC>porclÓnodos por ello, se determinan de 
acuerdo o productos específicos, lo que resulto útll •. no.solo páro :eljobón, sino poro algunos de 
los meterlos primos más Importantes empleados en.:5u.,prodúcclón: asimismo lo CNIAGJ 
proporciono cifras muy Importantes por lo que se reflere'.a'lc:l\bolonzo de pegos del sector 
(Importaciones y exportaciones). principalmente en lo reloclón,coíi E.U. y Canadá. 
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Esto Industrio se encuentro orientado o lo fabricación de artículos copilares, eremos, 
frogonclos, maquillajes y productos de tocador. En rozón del crecimiento experimentado por 
México en los últimos años, lo Industrio ha requerido ajustar sus niveles de producción, con el 
objeto de cubrir, por un lodo, el Incremento de la demando Interno y, por el otro, responder al 
reto que Implico competir en los mercados externos. 

1.2.2.1 ASPECTOS ECONÓMICOS 

Lo producción del sector de perfumería y cosmético depende de lo Importación de 
algunos Insumos muy elaborados tales como aromos, accesorios y en algunos casos empaques, 
así como de cierto moqulnorlo y equipo que México no produce o lo hoce en formo limitado. 

El sector está formado por mós de 350 compañías, cuyo producción, tamaño, estructuro 
orgonlzaclonol y calidad en los lnstoloclones es muy variado. Del total de empresas, poco 
menos de lo mitad son compañías que se closiflcon como grandes, los cuales cubren lo mayor 
porte del mercado nocional. . 

El sector formol de lo Industrio de Perfumería y Cosmético facturó en 1993, 4. 750 millones 
de nuevos pesos, después de crecer 11 % con respecto o la facturación de 1992. Lo anterior 
significa un crecimiento real del 3%. 

En materia de empleo directo, la Industria se desempeñó por encimo de la Industria 
Manufacturero; sin embargo, no pudo sostener el número de plazas existentes o 1992, 
perdiendo el 3% de los mismos en 1993, terminando el año con 29,878 empleados. 

La mayoría de las empresas del ramo distribuyen sus productos o través de canales 
tradicionales, tales como son las ventas directas, donde se emplean alrededor de 200 mil 
personas, cantidad que se elevo en las temporadas especiales o festivos. 

Esta Industria consume una Importante cantidad de productos químicos, petroquímlcos y 
minerales, todos ellos de fabricación nacional. Adem6s, puede afirmarse que la producción del 
sector de perfumería y cosmética está orientada casi en forma exclusiva al mercado doméstico. 
Su actividad exportadora representa aproximadamente el uno por ciento de las ventas de la 
Industria, que se dirige básicamente a los Estados Unidos (90 por ciento del valor total). 

Las fracciones arancelarias asociadas a los bienes producidos por la industria de 
perfumería y cosmética están distribuidas en ó subpartldas pertenecientes a los capítulos 33 y 
34 de la Tarifa del Impuesto General de Importación (TIGI). Específicamente, la partido 3401 
corresponde a los jabones de tocador. 

1.2.2.2 CANIPEC 

La Cámara Nacional de la Industria de Perfumería y Cosmética (CANIPEC), agrupa 
actualmente a 376 fabricantes Importadores y maquiladores mexicanos. En cuanto a su 
funcionamiento, esta Industria no se comporta como un todo único, sino que muestro dinámicas 
diferentes según se trate el órea de productos. 
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Con el propósito de diferenclor. los productos fabricados por sus socios, CANIPEC agrupo o 
éstos en los siguientes 8 cotegorfos: Productos copilares (champúes, acondicionadores 'Y tintes), 
frogonclos, moqulllojes, eremos, productos de tocador (Jabones perfumados, talcos, 
desodorantes), productos bebe-niño, productos poro sol y otros productos. 

En cuento ol grado de concentración que existe en la Industrio de Perfumerlo y 
Cosmético, no es novedad el nivel que en ésto se alcanzo: los 20 empresas m6s grandes 
(multlnoclonoles) controlen alrededor del 85% de lo facturación de ventas. la situación anterior 
prevalece ol analizar los resultados por cotegorlo de producto. 

1.2.2.2.1 PRODUCTOS DE TOCADOR 

Esto cotegorlo lnclu1,1e desodorantes, jabones, talcos 1,1 eremos de afeitar; en 1993, los 
productos poro baño ocuparon un 24. l % del total del valor de ventas olconzodo por los 
productos de tocador. (Ver gr6flco l) 

No obstante, es conveniente odorar que lo lectura de jabones es sumomentEL.llmltodo 
puesto que lo mayoría de los fabricantes de este producto no se encuentran afiliados o CANIPEC. 
Los cifras de jabones reportados en los Anuarios Estadísticos de esto Cómaro, solo contemplan 
la producción hecho por fabricantes de Perfumería y Cosmético. As!, aún cuando dentro de los 
miembros, se encuentran compañfos importantes, tales como Colgate Palmollve S.A. de C.V., 
Gris! Hermanos S.A., Procter & Gomble de México, S.A. de C.V .• y The Dlol Corporotlon de 
México, S.A. de C.V., lo cifro reportado por CANIPEC, respecto a Ja fabricación de productos de 
baño (jabones principalmente) desde 1990 hoste 1993, no represento en ninguno de Jos cosos 
ni el l 0% de Jo producción real logrado en el país. 

Como base de comparación, se utilizoró lo siguiente tabla: 

Tabla 1 

Valor de la '2roducci6n 
{Toneladas2 

Año Cifra CANIPEC Cifro INEGI % del mercado REAL 
_,,,; 

9ue cubre lo cifro de 
JNEGJ 

1990 8,704 111.456 7.81% 
1991 9.454 119,513 7.91% 
1992 9,579 119,506 8.02% 
1993 11,115 117,742 9.44% 
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Sin embargo es importante mencionar que, aún cuando las cifras de esta Cámara no sean 
representativas para efectos de valores de producción (nominales o reales), el comportamiento 
que los productos de la Perfumería y Cosmética presentan respecto a la forma en que se realizan 
sus ventas, puede ser muy útil si se intenta aplicar a nuestro producto. Dicho comportamiento, 
que favorece las ventas directas, en el apartado correspondiente a Comerdolizoción y 
,Distribución se discutirá con más detalle. 

GRAFICA 1 
!JrJEZQA l!1Jf ff!91ltJSJ!0$ Q€ Ji'OCAR9I!' 1rW' 
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1.2.3 SECTOR JABONES Y DETERGENTES 

Lo Industrio jabonero es una de las manufactureras más antiguas del país. Los 
productores de lo Industria nacional de jabones y detergentes abastecen prácticamente al 100 
por ciento del mercado nacional, mediante una amplio gamo de presentaciones, tipos 
variedades y marcos. Actualmente, este sector cuenta con tecnologías avanzados y con dos de 
las plantos más grandes del mundo. 

Sin embargo es Importante mencionar, que los productos de oseo personal, cuyo estudio 
se persigue con nuestro trabajo, denominados jabones de perfumería y jabones finos con acción 
cosmético, representan tan solo el uno por ciento de este mercado. 

1.2.3.1 DESCRIPCIÓN DE LOS SUBSECTORES 

Lo Industrio de jabones y detergentes se divide en tres grandes subsectores: jabón de 
lavandería, jabón de tocador y detergente en polvo. 

Jabón de lavandería. Este producto es fabricado por 46 empresas, con 130 marcas y 314 
presentaciones. Se estima que el subsector utilizo aproxlmodamente el 83 por ciento de la 
capacidad Instalado. En 1990, esto rama de fa Industria tuvo una tosa de crecimiento de 3 por 
ciento. 

Jabón de tocador. Este producto es producido por 27 empresas, con 47 marcas y 737 
presentadonesde tipo normal, con desodorante, dermolimpfador y otros tipos especiales. Este 
subsector utl//za alrededor del 68.S por dento de la capacidad Instalada, y en 1990 creció o 
una tasa de 5 por ciento. 

Detergente en polvo. En este mercado participan 7 empresas que ofrecen 19 marcas con 98 
presentaciones paro ropa y uso general, lavatrastes y limpieza general. Se considera que el 
subsector utiliza el 87 por ciento de la capacidad Instalada y su tasa de crecimiento durante 
1990, fue del 4 por ciento. 

Las empresas pertenecientes a cada uno de los subsectores elaboran sus productos con 
una gran varledod de tipos y marcas. 

la rama de jabones y detergentes está Incluida en la Tarifo del Impuesto General de 
Importación (TIGI) en los capftulos 1 5 y 34 que se refieren a grosos y oceltes animales o 
vegetales, y jabones, agentes de superficie orgánicos y preparaciones poro lavar que abarcan 
desde glicerina y jabones de tocador, hasta detergentes y preparaciones limpiadoras para 
venta al menudeo. 

1.2.3.2 PRINCIPALES INDICADORES DEL SUBSECTOR 

Según la clasificación de la Cámaro Nacional de la Industria de Aceites, Grasas y Jabones 
(CNIAGJ) existen en el país 94 empresos agremiadas, de las cuales, 57 producen el 96 por 
ciento de los jabones, y prácticamente la totalidad de los detergentes fabricados en el pals. 
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Los empresas proporcionen empleo o once mil persones y se encuentren locolizodos en el 
Distrito Federal (14) y en 18 entidades de lo Aepúblico Mexicano. entre los que destocan Jalisco 
con 13 1,1 el Estado de México con 11. 

En términos globales, lo Industrio utilizo el 79.5 por ciento de su copocldod lnstolodo y 
cuento con tecnología moderno. Groclos o ello, lo colldod de sus productos es alto, lo que le ho 
permitido ofrecer precios competitivos y obcstecer cosl totalmente al mercado Interno. 

Los ventes en el mercado Interno se concentran en un 90 por ciento en los tiendes de 
outoservlclo, comercios y similores y 1 O por ciento en lovonderíos. 

1.2.3.3 BALANZA DE PAGOS 

1.2.3.3. l Dél SéG-011 Dé l.fl ffAFUMé/1/A Y COSMé'!Cfl 

A pesor del bojo porcentaje de los ventes externos, en los últimos oños, el crecimiento 
promedio onuol en lo Industrio de lo perfumería y cosmético ho sido Importante: en 1990 
olconzó un volor del 22 por ciento. En este año, los ventas totales ascendieron o 26.4 millones 
de dólares, siendo esto toso superior o lo del crecimiento de lo demando doméstico. 

En 1990 los Importaciones mexicanos de perfumes y cosméticos ascendieron o 79.7 
millones de dólares. El principal proveedor fue Estados Unidos, donde se adquirieron mercondos 
por 55.8 millones de dólares (MDD)que equivalen ol 70 por ciento del total Importado. Fronclo 
fue el segundo proveedor con ventes de 16 MDD, equivalentes al 20. l por ciento del total y 
Espoño el tercero con 1.1 MDD, que representó el 1.4 por ciento del totol. Conodó, por su porte, 
ocupó el decimoprlmer lugor como proveedor, con 400 mil dólares. Sin embargo, su portlclpaclón 
en los Importaciones mexicanos del sector, se limitó sólo o 3 productos, entre los que no se 
Incluyen los jabones de tocador. 

flujos comercia/es entre Canadó, México ¡¡ éstadas Unidos 

€stados Unidos 
En 1990, Estados Unidos realizó Importaciones por 853.8 MDD que provinieron de 88 

paises. En el mismo oño, las Importaciones de productos de perfumería y cosmético orlglnorlos 
de México, ocuparon el décimo lugar como proveedores con 11. l MDD, equivalente ol 1.3 por 
ciento del volor totol de los lmportoclones de Estados Unidos en este sector. situándose por 
arriba de abostecedoros como lo República de Coreo, Hong Kong y Brasil. 

Respecto o los productos mexicanos que mantuvieron uno posición relativamente 
Importante en el volor de los Importaciones estadounidenses, se pueden mencionar o los 
jabones de tocador de castillo que participaron con el 25.5 por ciento y los jabones de tocador 
con el 18.0 por ciento. En estos productos, México figuró como el segundo proveedor en el 
mercado estadounidense. En 1990, los productos mexicanos enfrentaron un arancel ponderado 
en ese poís de O.ó por ciento. 

Canadó 
Los lmportoclones de productos de perfumería y cosmética, reollzados por Conodó en 

1990, provinieron de 56 países y ascendieron o 358. l millones de dólares canadienses (MDDC). 
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El principal proveedor de Canadá fue Estados Unidos, quien contribuyó con el 63.2 por 
ciento del valor, 226.4 MDDC. México, por su porte, ocupó el decimotercer lugar como país 
proveedor de productos de perfumería y cosmético con 1.3 MDDC. Los principales productos 
mexicanos adquiridos por Canadá, tuvieron uno portlcipoción reducido, cubriendo en promedio, 
sólo el 0.4 por ciento de los Importaciones totales del sector. 

En los apéndices correspondientes o los números 2, 3, 4, 5, 6, 7 y 8 se proporcionan 
tables con fo información más Importante de los flujos comerciales que se realizan en el sector. 

1.2.3.3.2 Dél SéCTOR JfiBONéS Y DéTéRGéNTéS 

Actualmente, el volumen de exportación que se manejo en lo industrio de jabones y 
detergentes es mínimo. En 1990, los ventas al exterior solamente olconzoron el uno por ciento 
de lo producción nocional, que sumaron, sin considerar los exportaciones por maquilo, 36.8 
millones de dólares (MDD). Los principales productos exportados fueron jabones de tocador y 
detergentes oniónlcos. 

El principal destino de los exportaciones fue el mercado hispano de Estados Unidos, al 
que se dirigió más del 90 por ciento del total exportado. 

Durante 1990, México realizó Importaciones de varios insumos poro jabones y 
detergentes de 41 países, por un valor de 33.S millones de dólares (MDD), siendo Estados 
Unidos el principal proveedor, con una partlcipoción de 87.5 por ciento, equivalente a 29.3 
MDD. A su vez, los productos adquiridos en Canadá ocuparon el noveno lugar y representaron 
solamente el 0.2 por ciento con 700 mil dólares. 

Flujos comercio/es entre Conodó, México v éstodos Unidos 

éstodos Unidos . 
En 1990, este país realizó importaciones de jabones y detergentes de 60 países, por un 

monto de 269.4 MDD. Los principales proveedores fueron Canadá, Alemania Occidental, México 
y Reino Unido. 

Los jabones y detergentes mexicanos ocuparon el tercer lugar en las importaciones de 
Estados Unidos, por arriba de países como Japón, Francia y Venezuela. Durante 1990, las 
Importaciones estadounidenses de productos mexicanos ascendieron o 31.2 MDD, lo que 
significó una participación en el mercado de 11.6 por ciento. 

Por otra porte, los productos mexicanos participaron en formo significativa en 19 de los 
20 principales productos Importados por Estados Unidos de este sector. 

En 1990, Estados Unidos aplicó aranceles de 0.1 a 5 por ciento, a los productos de 
origen mexicano. El arancel ponderado para los productos nacionales fue de 0.2 por ciento. 

Las operaciones comerciales de productos de este sector Industrial, estén administrados 
por la Ley de Control de Substancias Tóxicos (Toxic Substances Control Act), lo Ley de Productos 
Inflamables y Peligrosos (Resource Conservotlon ond Recovery Act) y fa Ley de Alimentos, 
Cosméticos y Medicamentos (Food and Drug Act}; asimismo, por fas normas y leyes sanitarias y 
ecológicas a nivel estatal y municipal, algunas de las cuales prohiben fa vento de productos 
fosfatados. Estos normas son aplicadas o todos los productores, tonto nocionales como 
extranjeros. 
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Durante 1990, Conod6 Importó jabones IJ detergentes procedentes de 42 paises, por un 
monto de 209.8 MDDC (Miiiones de dólares conodlenses). El principal país proveedor fue 
Estados Unidos, con un valor de 176.2 MDDC, que significó uno participación de 84 por ciento 
total. 

Los productos mexicanos ocuparon el quinto lugar e:i los Importaciones canadienses con 
un monto de 1 .1 MDDC que representaron uno participación porcentual de 0.5 por ciento 1J 
fueron principalmente jabones 1J otros productos similores. . 

En los apéndices correspondientes o los números 9, l O, 11, 1 S!, 13 1J 14 se proporcionen 
tables con lo Información m6s Importante de los flujos comerciales que se efectúan en este 
sector. 

1.2.3.3.3 JRBON€5 Dé TOCADOR: C/FRRS Dél BRNCO Dé Mfx/CO 

En los tablas 2 IJ 3 que se presenten o continuación se proporcionan los cifras 
correspondientes o los exportaciones e Importaciones definitivos , que en meterlo de jabones 
de tocador. se tienen registrados en el Banco de México, desde 1991. 

Con respecto o dichos cifras es necesario comentar que al observarlos se encontror6 un 
resultado muy peculiar IJ contrastante con el comportamiento que se observo tonto en lo balanza 
comercial del sector de lo Industrio de lo Perfumería y Cosmético en general como en lo de los de 
Jabones IJ Detergentes, e Incluso con lo balanza comercial logrado o nivel nocional: 
particularmente, si se quiere hablar del mercado de los jabones de tocador, ho!J que reconocer 
que, Invariablemente desde_l9-9-1 o lo fecho, los_exportodones_delprod.ucto_hon...superodo__o 
losJmportoclones_deLmismo. 

Como cifras de comparación pueden mencionarse los volúmenes registrados en 1993: en 
este año, México exportó 8.415.753 toneladas de jabón de tocador, mientras que sus 
Importaciones sólo alcanzaron los 3,502.002 toneladas. 

SI esto mismo se quisiera abordar desde el punto de visto del valor monetario del 
Intercambio, el resultado serio similor el anterior: N$ l 4,637 .155 por concepto de exportaciones 

frente a N$9,795.363 de lmportoclones.5 . 
Al respecto es Importante comentar que, el país que mo!Jor Intercambio realizo con 

México, tonto en Importaciones como en exportaciones, resulto ser, Indudablemente Estados 
Unidos. 

Por otro lado, lo Información presentado de lo balanza comercial, oporecer6 desglosado 
de acuerdo el país de procedencia (en el coso de los lmp'orfo'clones) o el país destino (en el 
coso de los exportaciones). · 

Sólo en el año de 1991, las exportaciones hacia. Cubo superaron, en valor, pero no en 
volumen, o aquellos destinados hacia e.u.. . 

5 HalJ que aclarar que el valor de lo Importaciones IJ exportaciones de jabón frente al volumen 
alcanzado por el mismo concepto, no es una cantidad proporcional en todos los cosos. Esto se 
debe, entre otras razones, o los diferentes valores oroncelorlos que pagan los mercondos en 
diferentes paises. 
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32. Haltl 8_9,600 

33. Holonda 375,496 

34. HoncMas 76,071 

35. lb>grfa 42.987 

36. Irlanda (El,.) o 
37. lsrool o 
38. ltollo 49,398 

39. Jamaica o 
40. Japón 124,714 

41. Ubano 17,200 

42.Nl«llogua 151,465 

43. Panam6 120 

44.1'9nl 200 

45. Polonlo 135,186 

46. Portvgal 5,700 

47. Puert.o Rico 461,963 

48. Reino Unido o 
49. ~leo OomlnlcCYIO 396 

SO. Suecia 25,600 

51. Suizo o 
52. Turcos y Calcos, Islas 416,615 

53. Tuirqulo 67,352 

54. Uruguoy o 
SS. VSMlut1lo 55.824 

TOTAL 23,232,939 

Fuente: Banco de México 
Volor en N$, volumen en kg. 

• Excluye Islas Canarios 

72,000 127.352 

205,147 374,910 

72,76/J 78,763 

36,000 o 
o 338,313 

o o 
39,775 467 

o o 
195,237 68,520 

18,000 o 
104,042 225,551 

120 o 
29 23,155 

107,280 o 
979 17,100 

357,425 317,890 

o o 
129 610 

18,000 70.511 

o 10,001 

277,350 78,085 

36,000 o 
o 43,485 

42,825 2.439 

10,650,091 13,156.021 

142.030 o 
170,285 323,133 

107,194 133,619 

o o 
329,712 o 

o o 
387 3,010 

o o 
29,520 72,626 

o o 
199,272 325,557 

o 207,289 

18,375 214,046 

o o 
2,965 o 

247,900 144,000 

o o 
110 1,046 

41,110 o 
1.226 24 

40,000 o 
o o 

36,654 292.507 

1.344 848,484 

8,614,140 14,637,155 
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o o o 
169,580 38,744 24,500 

144,393 534,495 357,071 

o o o 
o o o 
o 55,875 75,000 

391 3,126 1,151 

o 36,335 26,430 

28,782 108,346 44,280 

o o o 
226,563 311.413 205,316 

200,586 42.297 35,734 

137,169 1,245,096 812,36/J 

o o o 
o o o 

109,200 232,898 180,579 

o 545 460 

260 1,042 341 

o o o 
7 o o 
o o o 
o o o 

256,650 237,429 200,967 

277,701 2.579,282 1,449,175 

8,415,753 13,751,328 9,908,088 



Tablo 3 
IMPOATACIÓN DEFINITIVA 

FAACCION ARANCELARIA 340111 :Jabones de tocador 
(Incluso los medicinales) 

ENE-DIC9T EHE-CIC91! ENE-DIC93 

PAIS Valor Volumen Vol°' Volumen Valcw 

T. AIOm<Wlla. Rop. fed, de 84.670 46.564 91!,042 T4,789 T29,095 

2. fTgentlno 199 93 T5 1 o 
3. f\Jstrdlo 746 500 3,14S 880 o 
4. Austria o o o o 30 

5. 8ahamas, Islas 93 T2 o o o 
6. Sangladesh o o 1 2 o 
7. 841glea- l.uumburgo 22.137 2.299 552 168 o 
8. Selle• 644 78 1.313 88 o 
9. Btosll 20.468 71.333 79 9 23 

TO. Canodó 10.318 974 27.027 3,754 46,33S 

11. Colombia 4.0T9 2.081 2.570 367 18.160 

12. Corea del Norte 2.398 630 1.169 165 13,851 

13. (oteo del Sur o o o o o 
14. Costo Aleo o o o o 812 

1 S. Olecoslovoqula 822 60 o o o 
16.0llle 6 1 2.412 338 5.826 

17. Chino noclonollsto(Tolwoo) 4.85S 3.327 30.156 12.556 51.778 

lB. Chino popular (Pekln) 4,972 1.684 45.818 18,058 68.S17 

19. Oirpre o o o o S.660 

20. 0/l'IO'JIQICO 2.080 350 o o 25 

21. Egipto o o o o o 
22. El SalvodO< o o o o o 
23. Espa/la • 48.995 58.419 55,331 9,579 58.257 

24. Estados Unidos 4,577.752- 1.668.461 7,938,616 2.665,747 8,873.124 

25. Flllplnos 11 2 o o 36 

26. fln/Ol'\dlo o o o o o 
27. fronda 274,012 T27,931 186.397 40.T59 321.14C 

28. Gvat•molo 14.614 20,278 14.000 20,000 37 

29. Holtl o o o o o 
30. Holanda T5 1.T02 4,635 157 3,040 

31. Honc:Mos o o o o T 

32. Hong Hong 21,962 5.061 47,622 22,394 2,360 

33. Indio o o 8.619 3,407 2,295 

34. l.ndone110 o o o o 13,721 

35.lrianda(EI<•) 39,716 6,91!1 8,827 665 28,690 

36. lsroel 9,332 2,258 7T7 118 1,497 

37. kallo 1,485 452 487 27 2,629 

3.8. Jornaleo o o o o 61 

39. Jap<w> 9.176 5,185 12.91!6 1,390 21,770 

40. Molaslo o o o ·º 12,348 

•t.MamAcos o o o o 181 
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E!lE-OCT94 

Volumen Volcw Vofum.n 

14.524 77,79T T2.640 

o o o 
o 940 81 

10 o o 
o o o 
o o o 
o o o 
o o o 

34 940 420 

9.949 28.335 6.860 

2.SS5 32.241 3.619 

10,431 10.265 4,415 

o 1.321 221 

S78 1.903 439 

o o o 
1.180 8.275 1.781 

16.785 20,372 6.280 

T6.737 68,970 33.T95 

2.000 o o 
2 988 172 

o 977 58 

o 349 T30 

12.7S1 30.770 3,365 

3.350,372 8.119.155 2.975,691! 

SS 284 6 

o 1,120 30 

27.445 358.204 27.759 

20 134,197 65.186 

o 28 TO 

80 147 55 

o o o 
949 8,112 1.453 

589 93 8 

2,246 2,409 625 

2,671 5,91!3 375 

325 490 107 

1311 1.812,906 642,919 

324 48 18 

2,496 17.164 1.066 

1.966 2,)68 636 

300 o o 



42. ~ Z.landlo o 
43.Pol<lst~ o 
44."""""'6 230 

45.PoN o 
46. Put1rto Aleo 2 

47. Ro/no Unido 60,639 

48.51-.. o 
49. 51rto. Rop. """"-do o 
SO. Sodófrlca o 
51. Su~o 2,638 

52. Tailandia o 
53. Po/s sin desalpdón o 
54. Tuoqulo o 
55. Unig<ooy o 
56.v ....... 1o 179,124 

57. Zona do/ canol do Ponomó o 
58. No dodorodos 410 

TOTAi. 5,398,540 

Fuente: Banco de México 
Valoren N$, volumen en kg. 

• Excluye Islas Canarias 

o 
o 
9 

o 
o 

28,822 

o 
o 
o 

2.105 

o 
o 
o 
o 

94,159 

o 
73 

2.151.224 

l .2.4 SELECCIÓN DE FUENTES 

6,055 1.008 

o o 
2,341 86 

85 9 

10,032 824 

167,890 76,395 

o o 
o o 
o o 

1,142 40 

o o 
o o 
o o 
16 2 

422 696 

o o 
o o 

8,672.459 2.893,878 
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o o 186 so 
o o 420 30 

3,924 229 o o 
o o o o 

34,400 4.987 12.627 451 

56,466 16.350 10!>,490 35,608 

o o 36 1 

o o 2 o 
176 8 o o 

7,803 41!1 3,196 174 

8,640 1!,419 o o 
o o 11!4 26 

o o 3,450 85 

o o o o 
110 30 40 20 

2,465 46 o o 
o o o o 

9.795,363 3.502,00I! 10.872,656 3,826,086 

Poro contestar entonces a las preguntas planteadas en el Inicio del análisis sectorial, se 
puede concluir que estrictamente no hay ninguna cámara o agrupación que comprenda o todos 
los fabricantes de jabones de tocador. No obstante ello, si se debiera mencionar a alguno como 
lo más representativo, sería necesario Indicar que CNIAGJ, al Involucrar aproximadamente al 
96% de los productores noclonales brindo uno referencia bastante confiable. 

Por otro lodo, si se deseara ubicar a nuestros productos de acuerdo con los canales de 
distribución de un sector, lo más conveniente sería tratarlos como porte del sector de lo 
Perfumería y Cosmético, que portlculormente considera CANIPEC. 

Y finalmente si se quisiera tomar uno referencia de cifras (como el valor o volumen de la 
producción) lo más recomendable sería acudir o los Anuarios Estadísticos de INEGI. 

Es Importante recalcar nuevamente, que aunque o primero visto estos tres fuentes no 
tuvieran porqué ser antagónicas sino complementarlos entre sí, en el momento de comparar 
algunas cifras proporcionadas por cado uno de ellos, empezarían algunos problemas y 
diferencias. De manero que la forma en que se han considerado o codo una de estos 
referencias, constituye la manera en lo que se procederé al consultor los datos. 



1 .3 ASPECTOS DE MEACADO 

1.3.1 OfEATA 
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Aunque el producto que con este estudio se proyecto, no sólo seo un jabón de tocador, 
éste resultará un sustituto del mismo, yo que con s1:1 Introducción y comerclolizoclón, se deberá 
lograr un cambio de hábito en el consumo trodlclonol de uno porte de lo población que, en 
lugar de comprar simplemente un jabón, choro comprará nuestro producto. 

Es por tonto Importante mencionar no sólo los artículos de su tipo que yo existen en el 
mercado (con algún tipo de fundo), sino o todos aquéllos (productos, morcas y fobrlcontes) que 
conformen el sector de jabones de tocador. 

lflS GRRND€5 COMPRÑ/Rs Dé JRBÓN. 

Cuando el presente siglo dio Inicio, existían yo varios compañías productores de jabón 
muy Importantes. De algunos de ellos, solo quedo el recuerdo de sus marcos. Otros más, fueron 
comprados por empresas que entonces estaban en crecimiento, pero que en lo actualidad se 
han convertido en grandes organizaciones. 

Chlcogo fue el centro de operaciones más Importante en el desarrollo de lo Industrio 
jabonero; los ferrocarriles que llegaban o esto ciudad ponían el alcance de cualquier productor 
granos, gonodo y grasos que en general representaban uno amplio oferta de Insumos poro lo 
fabricación del jabón. Rrmour Soop Works. ahora constituido bajo el nombre de The Dial 
Corporation es lo único compañía que se originó en Chlcogo, y que a lo fecho continúa 
operando. 

La historia en general, de los compañfas de mayor nombre que en la actualidad 
observamos en México como empresas multlnaclonales se describe o continuación. 

Colgote-Po!molive - l 806. · , , · . . . .· .. 
Wllllom Colgote, el fundador de esto compañia, se comenzó'o Introducir en la fabricación 

de jabones desde los 15 años cuando trabajaba poro un productor' e!J Baltlmore; o los 17 yo se 
había trasladado a Nuevo York poro ayudar a otro fabricante; poro 1 S06, o los 23 años tenía 
rentado un edificio de 2 pisos en el que Instituyó uno cosa, una fábrica y un almacén. Desde un 
principio fabricó jabones de tocador y detergentes, y también vendfo almidón y velos; sin 
embargo, lo calidad del jabón producido no era lo adecuado poro lo gente de los ciudades. Los 
jabones fueron sujetos o varios mejoras, y se Instituyó un servicio de entrego personal. De sus 
tres hijos, solo uno se Involucró con el negocio de los jabones. Cuando Willlom murió, otras 
compoñfas de jabón, junto con sus productos formaron porte de lo organización . lo más 
Importante fusión que se llevó o cabo, ocurrió en 1927, cuando el grupo Palmolive se Incorporó 
poro constituir lo compañía Colgote-Palmollve, denominación con lo que en lo actualidad se 
conoce a dicho empresa. 



Procter ond Gomble Compon¡¡ - 1837 
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Lo compañia Procter & Gomble se formó en octubre de 1837ó en Cinclnnotl. Willlom 
Procter, uno de sus fundadores, Inició como fabricante de velos, y llegó o los Estados Unidos 
procedente de Londres, Inglaterra. Por su parte James Gamble, dedicado a la saponificación del 
jabón, había emigrado de Irlanda del Norte también hacia los Estados Unidos. Ellos eran 
cuñados, pero el decidir formar una compañía juntos les tomó varios años. 
Comenzaron el negocio haciendo jabones y velos en un patio detrós de un pequeño toller. 
James Gomble o los 34 años de edad estebo o cargo de lo fábrica; Willlom Procter con 36 años, 
se ocupaba de los asuntos de oficina y del almacén, y odemós entregaba los productos o los 
clientes mediante uno simple carretillo. En 1840 el grupo experimentó su primer crecimiento y se 
movió del patio o uno fábrica. Procter solo atendía los ventes y los finanzas; roro vez iba o ver lo 
fábrica. Gomble nunca bojaba o los oficinas; pero ellos se reunían los sábados. 

Durante lo último porte de lo década comprendido entre 1850 y 1860 tres de los cinco 
hijos de Procter se unieron o la firmo, así como tres de los seis de Gomble. 

Poro 1878 lo compañía producía 24 variedades de jabón, y lo segundo generación se 
encargaba de lo firmo. 

lo compoñía creció rápidamente y para acelerar el crecimiento se compraron compañías 
de jabón yo establecidas. Procter & Gamble se habla convertido ya en el líder de los 432 
fabricantes de jabón norteamericanos. 

The Dial Corporotlon - 1867 
Mucho gente recuerdo o Jo empresa Rrmour ói Compan¡¡ por sus productos ollmentlclos, 

pero pocos Identifican a esto compañía, como uno manufacturera veterana en la producción de 
jabón, mucho tiempo antes de que The Dial Corporation fuera creada. 

Phlllp Danforth Armour comenzó su carrera de emprendedor desde 18ó7, cuando Inició un 
negocio de comido en Chicogo. Cinco años más tarde cambió el centro de sus operaciones o uno 
de Jos sitios más Importantes para el empaque de carnes. En 1894 compró uno planto 
productora de fertilizantes y de cuero; en este Jugar fue donde realmente encontró el motivo que 
originaría su Incursión en Jos jabones. En esto planta se recuperaban grasos animales. Dicho 
grosos eran muy valiosos y alrededor de 1888, en Jos E.U. se comenzó a convertirlos en jabón. 

Paro l 89ó, Armaur habla comprado yo uno planta productora de jabón separado, con Jo 
que Inició su operación. El primer producto fabricado fue un jabón en barra paro Jovonderlo, pero 
le siguieron varios jabones de tocador. Al cabo de unos años este productor se había convertido 
en el líder de Jo manufacturo de jabones finos. 

Poro 1901, ya se comenzaba a hacer publicidad en gran escalo, mediante anuncios en 
revistos mensuales y de cobertura nocional. En 1927 Armour se encontraba produciendo cerco de 
óO morcas distintos de jabón. 

En 1964 el nombre de Ja compañia cambió par el de Rrmour Grocen¡ Products, y mós 
tarde por el de Rrmour Dio/ Compan¡¡. En ese mismo año, cuando· se a~rló una nueva planto de 
jabón en Montgomery, Jllinols, el nombre se modificó por el de'RrÍT!our~Dlal /ne. Fue hasta 1986 
cuando Jo compañía se comenzó a conocer con su nombre octuoJ;: The Dió(Corporotlon. 

o,.· ·, ... 

ó Año en que tuvo Jugar Ja primera gran depresión de los Estados Unidos, conocida como "El 
pánico". 
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La Industrio jabonera Inglesa logró consolidarse de manera amplia y bien establecida, 
desde el comienzo del siglo XIX. Muchas firmas se establecieron antes de que Unilever se 
convirtiera en la mós grande del mundo. Para 1851, en uno de las grandes exhibiciones que se 
acostumbraban en Londres, uno asombroso variedad de jabones ero mostrada por 1 03 
fabricantes. 

Wllliom Hesketh Lever, entró ol negocio mayorista de abarrotes de su podre, desde los 
16 años; de hecho su primer trabajo, consistió en cortar y envolver jabón. 

En 1884, Lever, o lo edad de 33 años, sintiendo que se había agotado completamente el 
potencial del negocio de los abarrotes, decidió Introducirse en el negocio del jabón. La 
revolución Industrial estaba en marcha, y las condiciones económicos y sociales cambiaban 
rópidomente: conforme mós educación sobre la salud y la higiene se adquiría, lo nueva clase 
medio, demandaba mós jabón. 

En este mismo año, Lever registró el nombre "Sunlight" como uno morco registrada de 
jabón tanto en Inglaterra como en los países donde existían actas de marcos de vento. Uno vez 
registrado este nombre. decidió cambiar lo tradición del empaque, envolviendo solo una barro 
de jabón, en un pergamino de Imitación en el que el nombre registrado aparecía Inscrito a color. 

El rópldo éxito del producto, demostró el potencial que existía en el mercado poro 
productos con uno marca de fábrica, y este concepto ayudó o cambiar por completo algunos 
costumbres de lo Industrio. En tonto los ventas aumentaron, y Lever no pudo sotlsfocer por 
completo el Incremento en Jo demando, se vio en lo necesidad de comprar uno fábrica de jabón 
yo Instalado. 

Hay quienes oflrmon que algunos Ideos americanos Influenciaron o Lever ol decidir el 
empaque, morco, publicidad y promociones, poro sus jabones. Lo cierto es que Lever hizo 
contratos con Jos estaciones de tren , poro que le permitieron colocar carteles, y distribuir 
folletos sobre lo salud; incluso durante un viaje o Norteamérica, en 1888, Lever compró un 
mensaje publicitario poro su producto. 

En 1914 uno firmo muy Importante, fl. 6i r. Pears ltd. se volvió porte de lever. Esta 
compañía producía polvos, cremes y otros implementos de belleza. Lo finalidad de estos 
productos ero ayudar o cubrir el daño ocasionado por Jos jabones de alto contenido olcolino que 
entonces eran producidos, y uno de los artículos mós característicos de Jo empresa nació de uno 
ideo concebido por el señor Peors: lo de desarrollar un jabón transparente, logrado ol odicionor 
alcohol hasta que el contenido de álcali libre se redujera o cero. Este jabón se constituyó en uno 
marco internoclonol, y todavía hoy es VMdido en algunos Jugares. 

Adicionalmente se Implementaron Importantes campo~oS publicitarias; de éstos una de 
los mós celebrados, fue lo denominada "Burbujas", qué consistió en una promoción gróflco muy 
importante. ". ·: e.o> ' ., 

El nombre Unilever. con el que esto empresa se. conoce en Id octuolidod surgió en 1929, 
cuando Jo compañía Dutch Margar/ne /Jn/an se fusionó a .leveiBrathers lim/ted. 
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los marcos con los que actualmente se comercializo o varios jabones de tocador, tonto 
como los fabricantes y productores que son responsables de ellos, est6n respaldados por lo 
tradición de varios años de presencio en el mercado. 

A continuación se presento uno listo de los fechas en los que algunos de estos marcos 
aparecieron en el mercado americano. 

lvory 
Polmollve 
Lux 
Comoi,i 
Dial 
Jergens 
Zest 
Do ve 
Tone 
Coost 

Jabones de tocador en MÉXICO 

1879 
1898 
1925 
1928 
1948 
1951 
1952 
1955 
1968 
1974 

Los productores de jabones de tocador, así como es el coso de muchos otros industrias, 
suelen manejar sus productos o través de uno estrategia de morcas diversificados, es decir 
ubican en el mercado diferentes jabones, todos producidos por ellos mismos, 1,1 ocupan poro 
éstos, un espacio moi,ior en los estantes de los tiendas de autoservicio, que estó delimitado por 
los productos de los competidores. 

No es coincidencia por lo tonto encontrar en diversos estobleclmlentos, los jabones de 
morco Ti,ip o un lodo de los de morco Sue, pues ambos son producidos por lo Fábrica de Jabón 
Mariano Salgado S.A. de C.V. · 

Asimismo, los conocidos jabones Moncler, Zest y Escudo son los diferentes morcas con los 
que el mismo productor (Procter & Gomble) participo en el sector. 

Colgote Polmollve S.A. de C.V., por su porte coloco en el mercado los jabones Polmollve 
(con cremo de olivo 1,1 extro-core), Protex (suave poro piel sensible, balance poro todo lo fomlllo, 
y ultra poro personas activos), Nordlko y Splen. · · , . . . . .~ . · 

En cuanto o los jabones Heno de Previo 1,1 Morselllolse; su fobrlcoclón lo realizo Productora 
Moneloo, S.A. de C.V. · ··· · ··.. ''.> . . . . 

The Dlol Corporotlon de México, ofrece los jabones Dial, Pure Natural, Splflt y Tone. 
Existe además un productor mexicano muy Importante, Fábrica de Jabones lo Corono, S.A. 

de C.V. que manejo los morcas siguientes: Norma, Roso Venus, Lux de lujo,Jepeyoc y Aexono. 

Productos elaborados con fundas de henequén 
Lo existencia en el mercado de este tipo de productos en nuestro país se remonto hasta 

hoce no más de 1 O años. Desde entonces han existido temporalmente algunos productores que 
ton pronto aparecen en el mercado, como desaparecen del mismo. 

Los rozones de ello, son prlnclpolmente dos: los altos costos con que lanzan ol mercado 
sus productos os! como lo molo calidad de los meterlos primos que emplean. Como un ejemplo 
de ello, es posible citar o lo morco Vito Noturole. Su permanencia en el mercado fue de ton sólo 
2 meses. Actualmente si se reviso el mercado, se encontrarán los siguientes nombres: 
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1 . Edhen.- Este productor ofrece al mercado tres productos hechos o partir de fibra de henequén, 
o saber: jabón con Fundo, guante y bando poro masaje. Los jabones que se utilizan en estos 
productos, son jabones naturales de morco "Longares". Además, es posible comprar el jabón sin 
necesidad de adquirir también lo Fundo. Sin embargo uno vez consumido el jabón Forrado, no 
existe lo posibilidad de volver o utilizar lo Fundo, pues por su diseño ésto está previsto poro uno 
vide igual o lo de lo duración del producto. 

Lo Fibra, 100% de henequén es tejido totalmente o mono. Y, considerando los precios 
con los que se ofrecen estos productos. puede observarse que éstos son casi Iguales o los de 
sus competidores. Més adelante, en el aportado correspondiente o precios se presentará lo 
Información correspondiente o estos valores en el mercado. 

2. Love.- Bojo esto morco se comercializa una línea también con los mismos tres productos 
anteriormente mencionados. En cuanto a precios, los correspondientes o esto líneo, también 
Fluctúen, con uno mínima diferencio entre los que se manejan en el mercado. Si se debe 
mencionar alguno diferencia entre estos artículos y los de morca "Edhen", puede comentarse que 
el tejido de la fibra en el primer caso es menos ajustado que en el segundo. 

3. Bostet.- La diferencia Fundamental entre esto líneo de productos y la de los morcas anteriores 
se encuentra en los precios. Por citar un ejemplo se dirá que la cantidad que se pide por un 
jabón de 100 gramos de esto morco, es aún mayor que la que se pide en otros morcas por uno 
de 200 gr. 

Adicionalmente en el mercado se ofrecen otras morcas, que tienen en el mercado 
nocional uno participación menor. Estas marcos, así como los presentaciones (contenido) en las 
que sus jabones se ofrecen al consumidor, se detallan en lo siguiente tabla. 



MARCA 

AIJNlR 

BASTET 

EDHEN 

IM 

" GRILSAN 

LOVE 

MAR Y SOL 

REY NATURA 

Toblo4 
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JABONES DE ALGAS MARINAS FORRADOS CON HENEQUÉN 

CONTENIDO 

lOOGA. lSOGR. 200GR . 

•••••• 

•••••• 

•••••• •••••• 

•••••• 

~····· 

•••••• 

•••••• 

•••••• 
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El sector de población al que se enfocarán los jabones, está constituido por lo población 
femenino de entre 20 y 64 años de edad. 

Es Importante además delimitar dicho sector o uno zona dentro de lo cual seo realmente 
posible efectuar lo distribución y vento de nuestros productos. Debido o que lo Ciudad de 
México, ofrece ventajas derivados de su número de habitantes, toles como lo existencia de un 
mercado potencial mayor, así como otros desprendidos de su ubicación central, se decidirá 
realizar dicho comerclolizoclón dentro de ello. Así, el proyecto en su fose lnlclol, tendrá uno 
cobertura local, de manero que lo Ideo de lanzarlo o nivel nocional no se contemplaría sino 
hoste después de que eso primero fose mostrara ser efectivo. Esto se fundamento, por el cito 
riesgo y costo que Implicaría de otro formo uno cobertura ton amplio, mismo que por sí solo 
Involucraría canales de distribución odlclonoles, promociones mucho más fuertes. y producciones 
mucho más altos que los que se calcularán en el estudio. No es lo mismo convencer o lo 
población del Distrito Federal de los beneficios de los jabones forrados con henequén, que 
captor lo atención de todo lo República Mexicano poro que ésto se Interesare por nuestro 
producto. 

El cálculo exacto del mercado, cuyo demando de jabones de tocador se cubrirá con 
nuestro producto, se Incluye en el aportado correspondiente o Estimación de los ventas. 

1.3.3 PRECIOS 

Aún cuando en términos generales, el establecimiento de un precio o fin de cuentos lo fijo 
el mercado, en lo particular existen algunos maneros de determinar dicho valor con éxito. Entre 
ellos se pueden citar los siguientes: 

a) Precios de catálogos de lo competencia. 
b) Descuentos o mayoreo. 
c) Promedio de márgenes de utilidad de los distribuidores. 
d) Datos publicados sobre tendencias. 
e) Precios del mercado mundial. 

Poro fijar el precio de nuestro producto, es posible eliminar algunos de los olternotlvos 
anteriores, toles como el promedio de márgenes de utilidad de los distribuidores, por fa 
Imposibilidad que representa su obtención. Sin embargo, un análisis de los precios con los que 
los competidores ofrecen sus productos en el mercado, puede ser uno alternativo útil e 
Interesante, aún más si se considero que, como yo se ho mencionado, el éxito o fracaso de los 
productos similares ol propuesto, que yo se han lanzado en el mercado, ha estado 
estrechamente referido o los precios con los que éstos se han colocado. 

Por tal motivo o continuación se presentan tres tablas de Información de precios. Los 
primeros dos hocen referencia o los precios con los que se venden los jabones de tocador en 
algunos tiendas de autoservicio. Lo tercero muestro los precios en tiendas naturistas, poro 
jabones con fundo de henequén. 
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Asimismo es necesario Indicar que, el c61culo o determinación del precio exacto con el 
que nuestro producto se pondría o lo vento en el mercado, se lnclulr6 hasta el tercer capítulo 
(estudio financiero), pues poro ello ser6 necesario desglosar los costos Involucrados en la 
vento, distribución y en su coso fabricación, del producto. 

Tablo S 

JABONES DE TOCADOR a!STENTES EN El MERCADO 

MARCA PRECIO(N$) 

JABON DE MAGNOUA BUWCA 3.30 

JABóN DE ROSA 3.30 

JABÓN DE AZUfRE 2.80 

JABÓN DE MIEL 3.15 

JABON DE AVENA 2.00 

JABóN 3 MANZANILlAS 3.15 

JABÓN CON CONCHA NAcAA 5.10 

JABON NELITRO 1.80 

JABÓN DE ACEITE DE ALMENDRAS 2.10 

JABÓN DE SÁB/LA 2.65 

HENO DE PRAVIA 2.90 

MAASEILlAISE (JABóN NELITRO) 1.40 

PALMOLJVE CON CREMA DE OLIVA 1.55 

PAOTEX /SUAVE PAAA PIEL SENSIBLE) 1.65 

PAOTEX /BALANCE PARA TODA LA FMl.l 1.65 

PROTEX CUL TAA PAAA PERSONAS ACT.) 1.65 

NELITAO BllLANCE 1.65 

SPIAIT 4.30 

TONE 3.00 

LUX DE LUJO 1.05 

TEPEYAC CCOLOA AGUA. ROSA Y AWlAILLOl 0.90 

REXONA 1.05 
SUE (FLORAL. LILA Y ROSA) 1.05 
TIP (AGUA Y BLANCO) 1.05 
MONClEA 1.55 
ZEST 1.80 

2.10 

ESCUDO 1.40 

1.80 
Crwffl (SUAVE Y GALA) 1.30 
DECV. 

JMDINES DE CAl.IFOANIA 0.90 

DOVE 7.50 

PRECIOS TOM"!DOS DE COMERCIAL MEXJCANA. 
Al 31 de enero de 1995 

CONTENIDO( GR) FABRICANTE 

125 lABOAATOA/OS GRISI 

125 LABOAATOAIOS GAIS/ 

100 l.ABOllATOAIOS GAISI 

150 lABORATOAIOS GRIS/ 

150 lABOAATOAIOS GA/SI 

150 lABOAATOAIOS GAISI 

150 lABOARTOAIOS GRIS/ 

100 LABOAATORIOS GA/S/ 

100 lABOAATOAIOS GAISI 

100 lABOAATORIOS GRIS/ 

150 PROO. MONELOA S.A. DE C.V. 

100 PROD. MONELOA S.A. DE C.V. 

150 COLGATE PALMOLIVE S.A. DE C.V. 

150 COLGATE PALMOLJVE S.A. DE C.V. 

150 COLGATE PALMOLJVE S.A. DE C.V. 

150 COLGATE PALMOLJVE S.A. DE C.V. 

150 COLGATE PALMOLIVE S.A. DE C.V. 
128 THE DIAL C. DE MEx/CO S.A. DE C.V. 

135 THE DIAL C. DE M€x/CO S.A. DE C.V. 

150 FABRICA DE JA/lÓN LA CORONA S.A. DE C.V. 

150 FABRICA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C.V. 

150 ffiBRJCA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C.V. 
150 FABRICA DE JABóN MARIANO SALGADO S.A. DE C.V. 

150 FÁBRICA DE JABóN MARIANO SALGADO S.A. DE C. V. 
160 PROCTEA & GMIBLE DE MOJCO S.A. DE C.V. 
150 PAOCTEA & Gf\WlLE DE MOJCO S.A. DE C.V. 
200 

150 PROCTEA & Gf>WJLE DE MExlCO S.A. DE C. V. 
200 
ISO PAOCTEA & GPMBLE DE MExlCO S.A. 

150 PEAA.IWAIA IMPERIAL S.A. DE C.V. 
100 GAOCEAS SUPPl Y INTEANATIONAL 
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JABONES DE TOCADOR EXISTENTES EN El MERCADO 

MAACA PAECIO(N$) CONTENIDO(GA) FABRICANTE 

JABóNAVENA 2.95 100 lflBOAATOAIOS GAISI 

JAllÓN 3 MANZANILLRS 2.00 100 lRBOAATOAIOS GAISI 

JABóN CON CONCHA NAcf>A 3.80 100 tRBOAATORIOS GAISI 

JAllÓN NEIJTAO 2.45 150 lRBOAATOAIOS GAISI 

JABóN DE ACEITE DE ALMENDRAS 2.20 100 tRBOAATORIOS GAISI 

JABóN DE AZUffiE 3.20 100 lflBOAATORIOS GAISI 

JAllÓN DE PEPINO 3.25 200 JABONES NATUAALES LONGARES 

JABóN DE ALGA MAAINA 3.50 200 JABONES NATURALES LONGARES 

JASÓN DE JOJOSA 4.00 200 JABONES NATURALES LONGARES 

JASÓN DE LECmNA 3.50 200 JABONES NATURALES LONGARES 

JAaóN DE YOGUAT 5.00 120 JABONES NATURALES LONGARES 

JEAGENS (8lRNCO, PMAAILLO. AOSAl 2.06 135 JEAGENS S.A. DE C.V. 

PAlMOUVE CON CREM'l DE OWA 1.20 150 COl.GATE PAlMOLNE S.A. DE C.V. 

PALMOl.IVE ESSENTIAL 3.85 100 COl.GATE PAlMOl.NE S.A. DE C.V. 

PAOTEX ISUAVE PARA PIEL SENSIBLE! 2.20 150 COl.GATE PAlMOLNE S.A. DE C.V. 

PAOTEX IBALANCE PARA TODA LA ff\Y.. \ 2.20 150 COl.GATE PAlMOl.NE S.A. DE C.V. 

PAOTEX (ULTRA PARA PERSONAS f\CT.) 2.20 150 COl.GATE PAlMOl.NE S.A. DE C.V. 

NOADIKO 1.25 150 COl.GATE PAlMOl.NE S.A. DE C.V. 

CAPlllCE (BlflNCO. FWAl11LLO Y VERDE) 1.70 150 
DIAL (ORO. AZUL Y BlRNCO) 2.55 146 THE DIAL C. DE MEl:ICO S.A. DE C.V. 

ROSA VENUS 1.05 150 FABRICA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C.V. 

LUX DE LUJO 1.05 150 FABRICA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C.V. 

TEPEYAC (COlO!\ AGUA. AOSA Y FWiPlllLLO\ 0.90 150 FABRICA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C. V. 
AEXONA 1.05 150 FABRICA DE JABóN LA CORONA S.A. DE C.V. 
SUE (FLORAL. LILA Y ROSA) 1.00 150 FABRICA DE JABóN MAAIANO SALGADO S.A. DE C.V. 
TIP (AGUA Y BLANCO) 1.05 150 FABRICA DE JABóN MAAIANO SALGADO S.A. DE C.V. 
MONCLEA 1.60 160 PAOCTEA & GA'.IBLE DE MÉXICO S.A. DE C.V. 
ZEST 1.60 150 PAOCTEA & GA'.IBLE DE MÉXICO S.A. DE C.V. 
ESCUDO 1.80 1?00 PAOCTEA & GA'.IBLE DE MÉXICO S.A. DE C.V. 
Cf'INW (SUAVE Y GALA) 1.30 150 PAOCTEA & GA'.IBLE DE MÉXICO S.A. DE C. V. 
PONS l?.00 135 H~ADEZ S.A. DE CV. 
DOVE 9.50 100 GAOCEAS SUPPl Y 11/TEANATIONAL 

!EISA' 4.35 120 JABONES ESPECIALES DE IAAPUATO S.A. DE C. V. 

• Jabón de aceite de coco y oigas marinos, forrado con uno fundo de henequén. 

PRECIOS Tc:lt'MDOS DE AUAAEAÁ. 
Al 31 de enero de 1995 
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JABONES DE ALGAS MARINAS FORRADOS CON HENEQUÉN (CASAS NATURISTAS) 

MARCA GRAMOS PAECIO (NS) LUGAR DE VENTA 

Al mar 150 10.80 5,6 

Bastet 100 H!.90 U!.8 

Edhen 5!00 10.90 1,5!,3,4,7,8,9, 10, 11 

Edhen 100 7.80 1,8,9 

IM 150 5!5.00 10,11 

Gllsan 100 4.50 10,11 

Lo ve 100 7.40 5!,4,10,11 

Mor y Sol 100 4.50 5 

REFERENCIA DE PRECIOS PROVoEDIO OBTENIDA EN LAS SIGUIENTES TIENDAS: 

1) NUTRISA 
5!) FARMACIA PARIS S.A. DE C.V. 
3) XOCHIPILU 
5) lR GOmA DE MIEL 
6) lR BUENA NUTRIClóN 

7) DEPORTIVO CHAPULTEPEC 
8) PAOD. NATURALES Y SOYA S.A. DE C.V. 
9) NUTRI SOYA S.A. DE C.V. 
10) SUPER SOYA S.A. DE C.V. 
11) SOYA INSURGENTES S.A. DE C.V. 



1.3.4 COMERCIALIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN 

1.3.4. l Tipo de mercado: Productores y Compradores 

1.3.4.1. l Los Productores (Participación de mercado) 
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En nuestro país, todavía a la fecho es dlfícll obtener Información respecto o la 
participación del mercado que tienen coda uno de los compañías del ramo Industrial que se 
considere. De manera Informal, se estimo que Procter & Gamble participo con el 55% del 
mercado nocional, Colgote-Polmollve con el 35% y los dem6s compañías con el 20% restante. 

Sin embargo, y como referencia a continuación se presentor6 una relación de Jo que en 
los Estados Unidos ha ocurrido en el mer<odo de Jos jabones de tocador. En tonto lo mayor porte 
de Jos compañías que en él participan, son empresas multinacionales (algunos establecidos en 
el país, desde mucho tiempo antes que entrase en vigor el T.L.C.), Jos datos presentados podrón 
ser un Indicador de la Importancia y tamaño de dichos compañías en general. Los cifras se 
calcularon en 1989. Adicionalmente, en la gráfico 2 se presenta esto mismo Información. 

PARTICIPACIÓN DE MERCADO 

Compañfa 

Procter & Goinble 
Lever 
Dial 
Colgote 
Jergens 
Todas los demás 

Porcentaje 

34% 
25% 
20% 
10% 
7% 
4% 

A través del lanzamiento reciente de nuevos productos,· se ha podido comprobar que, 
tanto los productores de jabón en masa, como los de jabones especiales, se estón preparando 
poro ofrontor uno nuevo formo de demanda constituida por clientes dispuestos a gestor m6s en 
productos mejores y más agradables. 



1.3.4. 1.2 Los Compradores 

Hóbltos de ~onsumo 
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Es posible identificar cuatro tendencias principales, en el consumo de jabones de 
tocador: 
• Lo primero tendencia, lo más f6cil de definir, es lo que se oriento al consumo de jabones que 
ayudan al cuidado deJo_plel; ésto incluye barros de nuevos formes así como extensiones de los 
líneos y morcas ya existentes, mismas que se presentan con todo tipo de fragancias. 
Algunos ejemplos de las marcas de jabones, correspondientes a esta tendencia, son Lever 2000, 
Camay, Palmollve Extra-Care, Palmollve Dermollmpiador , Protex suave para piel sensible y Dove 
(sin esencia). 
• Lo segundo tendencia, puede ser llamada lo "tendencia en mayor escala", y corresponde al 
consumo de las marcas tradicionales de jabón de tocador, poro las que continuamente se 
buscan nuevos empaques, nuevas formas de presentación y nuevos posicionamientos. Son 
morcas pertenecientes a esta tendencia Lux, Palmollve, Zest, y Nórdiko, por citar algunos 
ejemplos. 
• La tercera es la "tendencia de extensión en la línea", representado por el consumo de 
productos para los que existe una diferenciación basado en la simple edición de un nuevo color 
o una nueva fregancia, es decir, uno variación en alguna de las morcas ya establecidas. 
Polmolive en color blanco crema, Mountaln Fresh Dial, y Sun Spray están en este grupo. 
• La cuarta tendencia puede ser llamada "la tendencia por consumir el jabón combinado" lo que 
en realidad significa que éste es ofrecido y adquirido en combinación con lociones, jabones 
líquidos, esponjas, y demás artículos de cuidado para lo piel. 

En el caso específico de nuestro producto, es necesario indicar que se trato de un artículo 
consumido de acuerdo con esta última tendencia, y que por desgracia, principalmente debido a 
cuestiones económicas, esto tendencia es lo que agrupa o un menor número de consumidores. 

Sin embargo, también hay que decir que los retos y oportunidades que se ofrecen en el 
sector, radican en la posibilidad de ser diferente y de ofrecer alternativos para los mercados 
(que cado vez son más maduros) y para la demanda de clientes (cada vez más selectivos), lo 
que sin duda ofrece una ventaja a nuestro producto. 

Por lo tanto se puede decir que con la Introducción del producto, no se esteró creando 
estrictamente un nuevo hábito de consumo (porque como ya se ha Indicado, entre los 
consumidores existe ya un grupo que busca este tipo de productos). Lo que sí se esteró 
buscando, es incrementar lo población que conforma tal grupo, es decir, convencer a los 
consumidores de productos tradicionales de tocador de las ventajas de nuestro producto. En tal 
caso, el hábito de consumo de jabón sería nuevo para aquel sector de lo población que no lo 
consume de esto manero actualmente. 

SI además se parte del principio de que los mercados no se pueden segmentar, sino que 

ellos mismos se segmenton7, se comprender6 que paro lograr tal convencimiento ser6 necesario 
estudiar primero, el segmento de mercado más apropiado paro nuestro producto (véase 
Demando y Estimación de Ventas) así como cuidar e Innovar en aspectos Importantes .tales 
como su presentación (véase parte correspondiente a multl-empaques). · 

7 Cfr. Ginebra, Joan, Dlrecci6n.por_servJclo; Editorial Me Grow Hlll; México, 1994; p. 20. 
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Poro Investigar los hábitos de compro de los consumidoras de los jabones de tocador en 
el mercado nocional, se utilizó uno fuente primaria de recopilación de Información, esto es, la 
encuesto. 

Dicho encuesta comprendió únicamente 5 preguntas que hadan relación a lo siguiente: 
- Número de jabones que se adquieren en codo compro 
- Frecuencia de lo compro 
- Número de miembros en lo familia 
- Adquisición de alguno morco en especial 
- Adquisición de jabones forrados con henequén 

donde: 

Poro determinar el número de encuestas que sería necesario aplicar se utilizó lo fórmula: 

n = cr2z2/ E2 

cr2 = Desviación estándar en el consumo de jabones: por uno pruebo de observación directa se 
calculó en 2 jabones. 
z = Nivel de confianza. En nuestro coso se desea obtener con un 95% de confianza miembros 
representativos en lo muestro. 
E = Error permitido máximo con respecto a lo medio del universo. Se utilizor6 un error en lo 
medio del consumo de jabones Igual o +- 0.3. 

De acuerdo o los datos anteriores se estimó : 

n = 4 (l.96)2/.09 = 170. 73 

Por lo tonto se consideró conveniente aplicar 171 encuestas. A raíz de ello los resultados 
más Importantes que se deben mencionar son los siguientes: 
• En ningún coso los consumidoras adquieren un solo jabón de tocador 
• El número de jabones adquiridos en codo compro varío en un rango comprendido entre los 4 y 
los 8 . La modo de lo muestro es equivalente o uno compro de 4 jabones/le medio es Igual o 

uno compro de 6.3 jabones. _ · -····- _ · .· ·• · 
• Lo frecuencia de los compras puede ser mensual, aunque en lo mayor porte de los cosos se 
realizo qulncenolmente (87%). · 
• El 90% de los consumidoras encuestados no adquieren uno marco en específico, aunque 
Identifican o Polmollve como lo morca más conocida. 
• El 85% de los consumidoras encuestados nunca han adquirido un jabón forrado con henequén. 

Los resultados de esto encuesto pueden aplicarse al determinar el número de jabones 
que se deben Incluir por multl-empoque, yo que más que considerar aspectos técnicos al tomar 
esta decisión, habré que observar aspectos de mercado. Dado que el mínimo número de 
jabones adquiridos es de 4 piezas, se pienso que éste podría ser el número correcto de borras 
paro incluir en coda multl-empoque. 
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Tanto como lo fragancia, el color a1,1uda como signo de posicionamiento de una marca, en 
un producto dado. Para comprobar la afirmación anterior, en un reciente estudio de mercado, 
realizado en E.U .. se pidió a verlas mujeres dar sus opiniones acerco de lo que diversos colores 
les Indicaban cuando éstos eran usados en algunas barras de jabón. 

De acuerdo con sus expectativas, las consumidoras formaron das grupos: el primero de 
ellos, el menos numeroso, estaba formado por aquellas personas que sentían que una marca 
olería siempre Igual, Independientemente del color en el que ésta estuviera disponible, 1,1 el 
otro formado por aquellas consumidoras que anticipaban que los jabones deberían tener un olor 
1,1 un uso diferente de acuerdo a su color. 

En este caso, los jabones blancos tenderían a ser más puros, m6s "neutros•, más suaves 1,1 
por lo tonto más apropiados para usos faciales. los jabones rosas, por su parte, serían florales, 
más femeninos, más perfumados 1,1 por lo tanto una buena elección para el baño. las variantes 
verdes podrían ser jabones frescos con olor a pino o a hierbas. Aún si las variaciones en el color 
de una misma marca se percibían con olores distintos, ellas asumían que compartirían un 
car6cter esencial de la marca así como un nivel de fragancia similar. Por su parte, los jabones 
amarillos fueron percibidos como productos con aroma limón, fuertes 1,1 ajustables en su ma1,1oría 
en el 6rea masculina 1,1 de productos desodorantes. 

Se comprender6 entonces, la importancia que tiene el color con el que se dlstribu1,1a el 
producto propuesto en este estudio, mismo que ser6 un factor fundamental para el éxito del 
jabón, más aún si se considera la posibilidad de distribuirlo a través de multl-empaques en los 
que se muestre la apariencia física del mismo. 

De hecho, en el mercado actual de estos productos, todos los jabones existentes se 
caracterizan por colores café 1,1 verde opaco, mismos que resultan poco atractivos a los ojos del 
consumidor. 

Por lo tanto, aún cuando se considere en el estudio que el jabón propuesto, deber6 estar 
basado fundamentalmente en productos naturales, también se buscar6 que el color de éste 
sugiera al consumidor las materias primas con las que ha sido obtenido. 
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1.3.4.2 Organización comercial 

1.3.4.2.1 Análisis de los ventes por canales de distribución. 

Al onolizor lo que ha ocurrido en 1993 en codo uno de los canales de vento utilizados por 
lo Industrio de lo Perfumería y CQsmétlco, se pueden apreciar situaciones Interesantes que 
podrían ser aprovechados poro lo comercialización de nuestro producto. 

En primer lugar, el canal de Otros, constituido por los ventas directos principalmente, así 
como por salones de belleza y perfumerías, continúo siendo el líder de lo Industrio, controlando 
el 39.2% de lo facturación que en 1993 en esto se llevó o cabo. Esto represento un hecho único 
en cuento o lo Importancia que este tipo de canales de distribución tiene en el mercado. Los 
ventas directos que se hocen coso por coso, se efectúen por medio de los aproximadamente 
200,000 vendedoras vinculados o Avon, House of Fuller, Stonhome y otros firmes del romo. Como 
doto comparativo, en lo mayoría de los poíses europeos, lo vento directo represento apenes el 
8%. Aún con ello, si se observa el crecimiento que este canal tuvo respecto o 1992, debe 
observarse que el canal de distribución perdió un punto de Importancia relativo durante 1993, al 
crecer por debajo del ritmo de lo Industrio. 

El crecimiento en realidad se concentró en dos canales: Farmacias y Autoservicios. El 
primero de ellos registró un fuerte crecimiento del orden del 35% lo que le permitió mejorar su 
presencio en 1.3 puntos porcentuales. El segundo, el cual yo controlo el 18% de los ventes de 
esto Industrio alcanzó un crecimiento cerceno al 15%. 

Aunque la Industrio en general no se he corocterlzodo por su actividad exportadora, en 
1993 volvió o registrar un crecimiento Interesante, 98%, lo que le significó o este canal estor 
presente con el 2.2% de los ventes de lo Industrio. 

Los Tiendas Deportomentoles tuvieron problemas ~n 1993, yo que solo crecieron 7.5%. 
Aún así, siguieron manejando el 9% de la f()ct~~()clón de lo Pe~fumerío y de lo Cosmético. 

Gobierno fue el canal men6s/~~1t6so.~en/l?~~-V"fk1~IJ1ó.perdlendo Importancia en lo 
distribución de lo Industrio; En esto ocosíÓn creció s.s:% é()ntro el 11 % de lo Industrio y su 
lmportonclo relativo se encontró en 9%:·· - ·· -- · · ·°' 

Lo gráfico 3 retlejo lo di~~l~~cl~~delo ventes por c~ná1is: lo Tabla 8 comparo los ventes 
de 1992 con los de 1993. ·· · · · -
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VENTAS POR CANALES DE DISTRIBUCIÓN 

Miles de nuevos pesos 
MEZCLA 92 1992 1993 MEZClA 93 %CAEC 

15.4% 657,195 706,485 14.9% 7.5% 
9.8% 416,356 438,905 9.2% 5.4% 
9.4% 402.060 432,215 9.1% 7.5% 
5.8% 248.234 335,116 7.1% 35.0% 
17.8% 758,311 868,266 18.3% 14.5% 
1.2% 52,298 103,550 2.2% 98.0% 

-40.6% 1,730,894 1.860,711 39.2% 7.5% 

100.0% 4,265,349 4.745,248 100% 11.3% 

Miles de nuevos pesos constantes .: -
1993 - -• %CAEC 

•657,195' 654,153 
416,356 406,394 .-- - - ' 

402,060 
248,234 310,293 - '. -
758,311 803,950 -

52,298 95,880 -- -------. 

1,730,894 . 1,722,881 

4,265,349 

1.0000 
l-------------------·---------_--_•--'-e-----'--1-•_'li•_•··_<"•_'•'-•:....· ·---'----'-----_._•-'_<-_· --'-"'--'-x---'-:....•'•--'--'---'--I· 

·" •-Miles-de' dólares·<- _,., •. - -- --_, i:J- •:e:;·.•:-,,:;¿··: -- __ _ 

'%CREC ;:.-
MAYOAISTA-DISTAIBUIDOA 212,490 ·;:;•: . -- - ·•223,989--

DEPARTAMENTALES 129,997 - - -137,033 ' -·-•5.4%''' --
FAAMACIAS 80,261 - 106,248 • • '•32.4% · 
AUTOSERVICIOS 245, 184 275,282 :- · '12.3% -'" · 

f-~EXPOA::::::::::-T~A~Cl~ON'"'--------:~1?6,~9097::------~32~,~830::=---------'--!.:94~.9~%~0 ~·:..;_;;_ _ _;_¡; 
OTROS 559,647 589,934 -5.4% 

TOTAL 1,379.109 1.504.470 9.1% 

TIPO DE Cf\W!IO PROMEDIO 3.09283 3.15410 2.0% 

• lncluue Vento Directo, Boutiques, Salones de Belleza. Perfumerlas, etc. 
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Al elegir un canal de distribución poro nuestro producto, se onolizorón los ventajas y 
desventajas de aquellos medios que ofrecen, de acuerdo con lo tablo anterior, uno cobertura 
mós amplio, esto es, los canales de Otros, flutoserv/c/os, Mo¡;oristo-Dlstrlbuldor ¡; Tiendas 
Departamento/es. 

En primer lugar se deberó observar que, el hecho de ofrecer los jabones o través de 
ventas directos, o pesar de ser el mejor método de comerclollzoción que existe en lo octuolldod 
poro productos cosméticos, Implicarlo utilizar un grupo excesivamente grande de vendedores, lo 
que en general se justifico solo si se comercializo no uno, sino varios artículos. De ahí que se 
recomiende, antes de buscar los oportunidades que ofrece un canal de distribución de este tipo, 
comercializar el producto o través de otros medios. 

El intentar comercializar el producto junto con otros mós de su tipo, esto es, aprovechar el 
esfuerzo de distribución y de promoción desarrollado poro enfocarlo o varios productos, podría 
ser uno estrategia con estupendos resultados, propio poro otro tipo de empresas diferentes o lo 
que se planteo con el estudio. Muchos veces, al observar un catálogo de productos de belleza, 
los consumidoras no estón buscando un artículo en especial; o Inclusive, puede darse el coso de 
que intentando buscar un artículo encuentren otro mucho mós Interesante. 

Lo segundo opción, esto es distribuir y vender los jabones en tiendas de autoservicio, 
podría asegurar uno amplio distribución, pero también implicaría lo necesidad de ofrecer el 
producto con un precio de vento mós accesible poro el distribuidor, quien o su vez obtendría 
sobre él un margen. Lo relación costo-beneficio de este tipo de canales debe onollzorse en base 
o los precios con que se adquieren los materias primos que conformarán el producto, así como 
los precios con que éste se podrá comercializar. Aunque esto se evaluará hoste el tercer 
capítulo, es posible adelantar el hecho de que en el coso del jabón el costo de los materias 
primos implicados es relativamente bojo, y por lo general los productores pueden morcar sus 
artículos con precios altos. Ello do un margen aceptable de precios entre los que es posible 
comercializar el producto, así como lo posibilidad de utilizar un canal mayorista aprovechando 
los ventajas de lo cobertura que con él se puede alcanzar. · 

El coso de los tiendas departamentales requiere un comentarlo especial. Este canal de 
distribución en muchos cosos exige el empleo de demostradoras, que no son empleados de los 
tiendas, sino promotoras o comisionistas contratados por el distribuidor. Este recurso, al mismo 
tiempo que puede resultar favorable poro el vendedor, puede ser aprovechado en su contra por 
sus competidores puesto que se presto o uno agresivo disputo por los clientes y o ciertos 
prácticos innobles, como negar lo mercando de otros morcas ofreciendo lo propio o cambio. 

Asimismo debe mencionarse que, aunque es cierto que estos tiendas departamentales 
no van o extenderse de lo noche o lo moñona, hoy indicios de un despertar ante lo Inminencia 
de uno competencia mós reñido con los similores estadounidenses. "Los cadenas mexicanos 
están abriendo tiendas nuevos - palabras de José A. Picoñol, director general de Christian Olor 
de México -, como el coso de Llverpool en Villa Coopo, que está desarrollado con los mós altos 
conceptos de comerclolizoclón y distribución s~lectlv~.'to.mismo ha ocurrido yo con el centro 

comercial Santo Fe; odemós de vorl~s tiendas qu~ ¿stó~ si~~do remodelodos.• 8 

8 Revisto Expansión, noviembre 11, 1992 
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Aún con todo esto, y fundamentalmente por los desventajas del Incremento en el precio 
que resulto poro el consumidor final, osf como por los pr6ctlcos desleales que existen en este 
tipo de canal, se decide concentrar el esfuerzo de ventas o través de autoservicios, de manero 
que en lugar de gestor en personal poro lo vento directo o o través de tiendas 
departamentales, se trotor6 de aprovechar los ventajas de un canal mayorista con el que se 
podr6 alcanzar o un mayor número de consumidoras. lo único que hobr6 que tomarse en cuento, 
es el lugar dónde se ublcor6n en dichos establecimientos nuestros productos, porque dicho 
colocación lndlcor6 Jmplfcltomente los ortfculos con los que éstos estor6n compitiendo. Poro un 
multl-empoque, lo colocación puede hacerse junto con los otros productos de tocador: poro un 
empaque Jndlviduol, junto con los otros artículos de perfumería y cosmético. 

1.3.4.2.2 Publicidad y promoción. 

Como yo se ho mencionado, en el sector de los jabones de tocador, en lo actualidad 
participan empresas y compañías fuertes, muy Importantes y en algunos cosos con uno 
experiencia de mós de 100 años en Jo producción del jabón. Todo esto, aunado o los ventajas 
que se derivan de poseer economías de escalo y de un excelente posicionamiento logrado en Jo 
mente del consumidor, hocen difícil lo Introducción de un producto, que en general, tiene mui,t 
poco diferenciación con los artículos de su tipo. 

Es cloro que, ante lo apertura y globalizaclón de los mercados, y ante la necesidad de 
una mayor competitividad, Ja calidad de los productos que se lanzan al mercado, no puede ser 
inferior a la calidad de Jos artículos ya existentes. Sin embargo, no basto proveer al consumidor 
un producto de Igual o Incluso mejor calidad que los otros. Las ventajas de los que yo se ha 
hablado, de Jos que goza lo competencia (fuerte, bien posicionada y con bastantes años de 
experiencia), elevan las posibles barreras de entrada al sector. 

Por Jo tonto habrá que considerar que el reto mós Importante en la comercialización de 
nuestro producto, no será saber los niveles de aceptación que el mercado sollclta (porque éste 
mismo los Irá exigiendo), sino saber cómo vender el producto. 

Para ello será necesario estudiar los formas tradlclonales en que se ha comerclalizodo el 
jabón de tocador, no sólo en México, sino en algunos otros paises y de manera especlal en Jos 

Estados Unidos, que desde 1994 es un socio comercial (el más Importante) de Méxlco.9 

Primeras formas de promoción 

Durante Jos primeros años en que se Inició la venta de jabón, lo publicidad realizado o 
través de revistos desempeñó un pope) sumamente Importante. Hasta 1940 lo promoción de Jos 
jabones se efectuó de manera gráfica, y Jos primeros anuncios consistieron en dibujos 
diseñados por Jos mejores dibujantes norteamericanos. 

9 En relación o los jabones de tocador, los Importaciones que nuestro país hace desde Jos 
Estados Unidos representan más del 90% del total de Importaciones. Poro mayor detalle, 
consúltese Ja tabla 3 correspondiente o "Importaciones definitivas". 
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Conforme se perfeccionó lo fotografío o color, lo publicidad cambió de gróflco o 
fotogróflco. En los últimos años de lo década de los 70's los anuncios de jabones próctlcomente 
desaparecieron de los revistos, pero desde 1980 regresaron o ellos. 

Radio. 
Lo primero radiodifusión hecho en lo historio, fue reolizodo por uno estación 

norteamericano, lo KDK, en 1920. Con esto transmisión se cubrían los elecciones de Worren G. 
Hordlng, como Presidente de los Estados Unidos, el 2 de noviembre de 1920. Y uno vez Iniciado 
lo posibilidad de difusión por este medio, su crecimiento fue notable. 

Poro el año de 1921, hobío 393 estaciones de rodio, y dos años más tarde éstos yo eren 

573. Asimismo en 1924 tres estaciones de rodio 1 O conectaron lo primero red de progromos 
comerciales de rodio. 

Duronte los transmisiones ordinarios se leían recetes de cocino, se plotlcobo acerco de 
los productos de belleza, y se establecía lo que comúnmente se llamó "Chorlos de etiqueto". De 
esto manero se comenzaron o promocionar algunos jabones (tal fue el coso de Comoy): de 
hecho, los mismos fabricantes de jabón potroclnobon algunos eventos de lo rodio: tal fue el 
coso de Lever, quien en 1930 Introdujo su propio programo; en este mismo año lo compañía 
lvory transmitía el suyo, o través de ó2 estaciones rodiodifusoros. 

Sin embargo, poro estos feches, los estudios de mercado encontraban que o los amos de 
coso les gustaba ser entretenidos por rodio, y no Instruidos por este medio. Así, el buscar un 
nuevo tipo de progromoclón dio origen o los comedlos y o los rodlonovelos. 

Es Importante ocloror, que aunque en español lo polobro novelo, no sugiero nodo 
referente el jabón, el término que en Inglés le corresponde es "Soap Operd', que literalmente se 
podría traducir como libreto u ópera de jabón. 

El hecho de que tal nombre se formare osr. no es occidental. Lo razón de ello, estó 
relacionado en primer lugar con lo existencia de un programa en radio, uno de los pioneras en lo 
promoción de jabón: el programa de Palmolive, llamado en Inglés 11 Tñe Palmo/ive Shoul' ("El 
Espectóculo de Palmollve"), mismo que comenzó en 1927 coma uno comedlo musical en la que 
se transmitía músico clásica, popular e Incluso de ópera. 

Y en segundo lugar, porque el Inicio de la transmisión de radionovelas, se hizo bojo el 
patrocinio directo de los principales fabricantes de jabón. 

Específicamente, la idea de transmitir radionovelas comenzó en 1932, cuando se 
desarrollaron tiros cómicos poro un jabón granulado llamado Oxl)dol. Como esto serle no dio el 
resultado que se esperaba, se buscó desarrollar el mismo concepto (lo historio de uno viudo con 
problemas de negocios) mediante un programo de radio. Este, sorprendentemente capturó la 
atención de un gran auditarlo, gozando en 1933 de uno cobertura o nivel nocional. 

Poro 1938 Procter & Gomble tenía 21 programes de rodio, utillzabo 5 horas por dio de 
tiempo en rodio, y gostobo ó millones de dólares en publicldod, que representaban lo más 
grande cantidad hoste entonces Invertido por este medio. Por su porte Lever, en 1939, gestó 5 
millones de dólares en rodio por dos programes transmitidos en el dio y cuatro más durante lo 
tarde. 

1 OweAF de Nuevo York, WGY Scenectody y KDK de Plttsburgh. 



56 
Capítulo 1: 'E.stwfw áe !Merca4o 

los series de rodio que siguieron estwieron siempre asociados con algún productor de 
jabón: ejemplos de ellos han sido los famosos radionovelas "El comino de la vida" ( The Road of 
llfe) y "lo luz que guia" ( The Guldlng light). 

Televisión 
El 30 de abril de 1939, lo cadena NBC comenzó lo cobertura en vivo de eventos por 

televisión,.con lo que se Inició lo programación regular por este medio en los Estados Unidos. 
Durante el verano de este mismo año, durante un juego de béisbol de los grandes ligas, 

se comenzó o desarrollar lo promoción por televisión: entre los entrados, un animador 
organizaba concursos patrocinados por lvorv entre los espectadores. De esto manero, lo 
compañía se hacía nuevamente pionero en uno formo completamente diferente de publicidad 
visual. 
Procter & Gomble hizo uno pruebo piloto durante lo última porte de los años 40's, sin éxito 
alguno hasta que en 1951 obtwo éxito en uno de las series por ello patrocinadas. 

Por su parte Colgote comenzó o transmitir su propio programo llamado "Lo comedlo 
Colgote" ( The Colgate Theatre) desde 1949. 

De igual formo o lo ocurrido en lo rodio, se continuaron desarrollando series con éxito, 
algunos que Incluso en nuestros días se siguen transmitiendo. 

Otros Métodos de Vento. 
Además de los extensos compañas de publicidad en revistos, existen otros medios por 

los que el jabón, tradicionalmente se ha comercializado. 
En los comienzos de esta labor, alrededor de 1880, la variedad de herramientas de ventas 
comprendía desde desplegados en las tiendas hasta monedas, bonos, termómetros, y carteles 
en las escuelas y en las calles. 

En 1897, se comenzó a utilizar una forma único en su tipo, paro la Introducción de un 
nuevo producto. Se trataba de comercializar un jabón blanco de lavandería hecho con aceites 
vegetales. Como los productores no tenían mucho dinero para Invertir en publicidad, decidieron 
poner una barra de este jabón en cado cojo de modera que era embarcado y que contenía l 00 
barras de jabón amorillo (también de lavandería). Cuando nadie se quejó pusieron 2 de estas 
barras blancas en coda caja; conforme la demanda aumentó, ellos comenzaron a incrementar la 
cantidad vendida asf como el mercado para este nuevo producto. 

Por su parte, las ventas en tiendas de autoservicio, comenzaron en 1916, cuando el 
primer almacén de este tipo •p;991,1 Wi99t1,1• abrió sus puertas al público, en el centro de 
Memphis, Tennessee. Lo Idea había nacido de un cajero quien buscaba ofrecer servicio más 
rópido 1,1 precios más bajos. Con ello, se creaba un nuevo canal de distribución para el jabón. 

En 1924, tuvo lugar el primer concurso de jabones esculpidos, o nivel nocional, 
patrocinado por lvory, y mismo que se convertirlo en un evento anual. 

Además, una formo muy utilizado por los fabricantes paro las ventas de este producto, 
por la gran aceptación que tuvo desde su Inicio entre los amas de cosa, fueron los cupones. 
medio que se empleo desde 1871. 
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Posteriores a ellos, surgieron promociones mediante tarjetas o color que al tiempo que se 
dedlcobon a un deporte (por ejemplo el béisbol), haden uno extenso publicidad poro el 
producto. Paro 1971, lo técnico de los cupones hablo olconzodo uno de sus mejores momentos 
(100 años después de su erección). 

Actualmente el método promoclonol más utilizado por los compomos del mundo, -en 
meterlo de jabón, he sido lo vento o través de multl-empoques y el ofrecimiento de un 
descuento posterior o través de los yo mencionados cupones. Por citar un ejemplo se puede 
mencionar que, con los suplementos dominicales de los diarios norteamericanos, se olconzo con 
los cupones, un mercado potencial de SO millones de compradores. De hecho, hoy quienes 
colculon que uno persono que utilizo todos los cupones contenidos en el diario, puede 
recuperar, al aprovechar los descuentos, el precio pagado por el mismo, en unos 3 ó 4 veces. 

A este respecto hoy que hacer uno ocloroclón. En nuestro pols, este tipo de publicidad y 
promoción no he sido empleado. Es cierto que esto tal vez se debo ol poco éxito que se 
ougurorlo o ésto estrategia cuando lo cobertura de los diarios en México no es ni de lo mitad 
del tlroje que se logro en los Estados Unidos. 

Sin embargo, el hecho de promocionarse o través de cupones (no necesariamente 
Incluidos en los periódicos, sino en el mismo producto), si podría ser bien empleado; tal es el 
coso de los jabones de morco Tt¡p y Sue, que no tienen más de 5 oños de presencio en el 
mercado, y que aprovechando el desarrollo de descuentos o través de los cupones llamados 
"Pilón" han permanecido con éxito en este disputado sector. 

Asimismo, el hecho de utilizar un canal mayorista permitirá ütillzor cupones como parte de 
uno estrategia congruente con lo mezcla de mercadotecnia que hoste el momento se ho 
planteado: sería difícil Imaginar uno vento personal con uno promoción o través de este medio. 

1.3.4.2.3 El empaque 

El diseño del empaque he adquirido uno gran lmportonclo en lo octuolldod. En los 
supermercados más grandes hoy oproxlmodomente 17,000 productos y el tiempo promedio poro 
comprar es de aproximadamente 20 minutos. Prácticamente todos. los jabones son comprados 
por mujeres o quienes les resulto codo vez más dificil decidir qué merco comprar; sólo en el 
coso de que la consumidora tengo un cupón, ello estará lncllnc:ido a cierto morco;· de otro 
manera, tomor6 el empaque que resalte sin mezclarse con otros jabones en los repisos. 

Hoy los clientes están más prevenidos que en el posado del estilo. y diseño de los 
productos. Lo lmportonclo de un empaque funcional y atractivo poro articulas de primero 
necesidad, est6 totalmente reconocido. 

En el caso de los empaques para jabones de tocador, éstos pueden clasificarse tonto 
dentro del mercado en maso como de los jabones especiales en estilos simples así como en 
multlempoques. 

€mpaques paro jabones producidos en serle 

• Jabones envueltos.- Es el estilo más común y ampliamente utilizado en el mercado de los 
jabones de tocador; consiste en cubrir los jabones con un papel de dos vistas (tipo papel lustre) 
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doblado. Tonto los jabones con bandos loteroles, como los jabones sin ellos, pueden ser 
envueltos en este estilo y pueden utlllzorse Inclusive hoste 3 diferentes papeles: uno como 
cobertura exterior de presentación, otro como cubierto Interior, y otro m6s, en el coso de los 
jabones especiales (sin bandos loteroles) como refuerzo. 

• Jabones empocodos en cojos de cortón.- Debido o que todo tipo de jabón puede ser 
encortonodo, el uso de este estilo de empaque ho Ido en constante aumento en el mundo 
entero. En porte este crecimiento es debido también ol costo diferencial existente entre los 
moterloles de envoltura trodlclonol y los cortones (que resulten mucho m6s boratos), osl como o 
lo disponibilidad de excelentes móqulnos encortonodoros de jabón, que olconzon grandes 
velocidades. 

• Jabones empacados en cortón y cubiertos por uno envoltura. Este estilo, también es utlllzodo 
poro empacar cuolqulero formo de jabón. En este coso, un cortón no Impreso se cubre con un 
moterlol de envoltura. Este empaque tiene lo ventaja de que minimizo lo pérdida de peso del 
producto debido o los pérdidas de algunos materiales volátiles. Sin embargo, se requiere tonto 
uno m6qulno encortonodoro, como uno máquina poro el empaque final. 

• Jabones envueltos y encartonados. Esto formo de empaque, es contrario o lo anterior en el 
sentido de que el jabón primero es envuelto, poro protegerlo contra daños y pérdidas por 
humedad y después es encartonado. 

•Jabones sellados y encartonados. Con este estilo de empaque, el jabón se guardo en pl6stlco 
sellado, con lo que se aislo de los efectos de lo humedad; este tipo de empaque, al mismo 
tiempo, permite que el jabón seo visto en el momento en el que el cortón se obre. 

Mu/ti empaques para los jabones producidos en serle. 

Con los multlempaques, se ofrecen al consumidor varios jabones de un mismo tipo. En 
general, todos ellos consisten de Jos mismos materiales que yo se han mencionado (cortón, o 
los típicos papeles poro envoltura). 

En algunos cosos, codo jabón es primero envuelto de manero Individual, y Juego, junto 
con los otros jabones del empaque, forrado con materiales transparentes (tipo papel celofán o 
plásticos), con los que se hoce visible su empaque tradicional. Algunos otros productores se 
ahorran este tipo de costos, presentando el producto en cojos de cortón Impresos, que 
contienen Jos jabones dentro, sin un empaque Individual poro codo uno de ellos; sin embargo, 
aunque de esto formo el fabricante aparentemente Incurre en menores gestos, de cualquier 

manero se verá obligado o instalar linees adicionales poro los multlempaques. 11 

1 l Al respecto es necesario precisar que en el coso de nuestro producto, el empaque no 
represento un problema, yo que se hará hoste después de que el jabón se hoyo forrado, es 
decir, lo líneo de todos formas se Interrumpirá, poro· continuar con lo operación monuol de 
Integración de Jo fundo. 
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En genero! se recomiendo que, en el coso de que se decido hocer uno distribución, tonto 
de manero Individuo!, como en multl-empoques, se busque lo manero de Incurrir en los menores 
costos posibles, oprovechondo moterloles comunes, osí como los equipos de que yo se dispone, 
poro reolizor ombos formes de embalaje. 

€mpaques para jabones especia/es. 

• Envoltura plegado. El estilo de papel plegado denoto "lujo". Hoste tiempo reciente, este 
empaque ero usado sólo poro jabones de regalo, pero muchos hoteles choro ofrecen jabones 
con este empaque, como porte de los servicios ofrecidos en sus paquetes promocionoles. 

• Envoltura en celofán. Este material es utilizado en muchos jabones cosméticos osí como en 
jabones presentados en formas muy especiales, poro los que el Impacto visual es un Importante 
activo de ventas. 

• Envoltura en sobres. Los empaques de este estilo, también conocidos como "empaque 
portafolio", fueron lo primero presentación de lujo utilizado poro envolver jabones, anterior o lo 
Invención de máquinas empacadoras automáticos. Hoy en día, esto formo de presentación ha 
caído en desuso; sin embargo, en algunos lugares todavía se considero el estilo más elegante 
poro envolver jabones. 

Mu/t/empaques para jabones especiales. 

Los multiempoques poro jabones especiales se hocen, parcialmente en máquinas, y 
parcialmente o mono, mientras que algunos otros son hechos completamente o mono. 
Este tipo de multlempoques Incluyen presentaciones en canastos,. así como en diseños de 
plástico (similores o aquéllos en los que se venden olg1J.nos,choi:olotes) muy especiales, que 
siempre Incrementan el costo y por lo tonto el precio del prodúéto.r :: 

En el coso de nuestro producto, se buscorá~poslclonorlo~ ri'o como un jabón especial 
(porque simplemente por osí considerarlo, se féstorícín' descartando un buen número de 
consumidores) sino como un jobón noturol disponlbleJ:'ónto e'n empaques Individuales (forrado 
con un plástico sellado, y dentro de uno -écija lmpl'es'a),Zcomo eri'multlempoques poro varios 
jabones. . \'.: ;· ' 

Lo alternativo de presentar el artículo en esto 'último' formo (multlempoques) se decide 
porque obre lo posibilidad de comercializar uno solo fundo poro varios jabones. Esto opción en 
lo actualidad no ho sido empleado por ninguno de. los empresas del romo, y se discutirá con 

detalle, así como sus Implicaciones técnicos y económ'lcos máS odelonte.12 

12 Ver el aportado de flelngen/er/a 
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Al plonteor este estudio, como en cuolquier otro, es preciso conocer los demondos 
ogregodos futuros que tendrán los jabones de tocador duronte el horizonte de ploneoclón de 5 
oños que comprenderá el mismo, de manero que los procesos empleodos en su producción 
pueden diseñorse poro creer los flujos de productos necesarios poro sotisfocer lo demando 
previsto. El grodo en que se outomotice lo producción, por ejemplo, dependerá en gran medido 
de lo demando futuro del producto. Los flujos continuos outomotizodos fociliton los oltos 
volúmenes de producción; los intermitentes (flujos por lotes), manuales o semioutomotizodos 
resulten por lo común más económicos poro volúmenes de producción menores. Se entenderá 
entonces que lo estlmoclón de lo demando es decisivo poro este decisión de diseño: Uno vez 
que poro un volumen de producción ontlcipodo se tomen los decisiones relativos el diseño del 
proceso, y o lo inversión en equipos, se quedo sujeto o uno lnstoloclón de copocidod especifico. 
De ohf que los vorlociones significativos entre lo demando anticipado y lo demando reol pueden 
originar costos de producción y operoción excesivos. En el coso especifico de los jobones de 
tocador, hoy equipos que no se pueden adquirir simplemente y guardarse poro demandes 
ocasionales, pues su costo de Inversión, puede resultar considerable. 

Así, en la práctica se tienen dos enfoques predominantes en lo relotivo o pronósticos: los 
estimaciones intuitivos de lo que ocurriré en el futuro y el modelomiento formol de carácter 
estodístico. El enfoque Intuitivo, que se basa en lo experiencia es esencialmente un resumen de 
los conjetures que hoce el administrador, de sus corozonodos y de sus juicios respecto o eventos 
futuros. Por su porte el enfoque del mode/amiento estadfstlco combino de uno manero 
sistemático dotas numéricos específicos en un valor resumen que entonces se empleo como 
pronóstico. Dentro del enfoque estadístico hay dos tipos básicos de modelos, los que se 
diferencian por el tipo de información que emplean: Los modelos basados en demanda 
únicamente toman en cuenta datos históricos sobre el artículo que esté siendo pronosticado, así 
como los modelos causales, que también pueden utilizar otro tipo de datos. Estos últimos 
podrían correlacionar de una manero formal la demanda de jabones con otras variables que se 
crea que Influyen en la demanda. 

Con respecto a lo pregunta de cuándo emplear un método y cuándo en su lugar utilizar 
otro, puede decirse que los métodos de pronóstico menos analíticos y cualitativos se emplean 
frecuentemente en lo planeaclón estratégica o largo plazo y para lo decisión sobre 
instalaciones; los modelos de análisis, que son de carácter más analítico, como series de 
tiempo, se emplean con frecuencia para la planeaclón de operaciones, como sucede con lo 
producción y el control de inventarios. Las técnicas de pronóstico causales, que se empleen en 
una gran diversidad de situaciones de planeaclón, son especialmente útiles en la planeoclón 
agregada o mediano plazo. 

Para efectos prácticos de este estudio, la forma en que se realizarán los pronósticos, de 
los valores y volúmenes de jabones de tocador que se esperan producir y vender en los 
próximos años, seré mediante modelos cuantitativos primeramente, que den lo Información 
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objetiva (no basado en la Intuición) que se espera. Al mismo tiempo se buscaró reforzar los 
cifras asl obtenidos, con algunas Interpretaciones y consideraciones posteriores. Con ello se 
trator6 de obtener un pronóstico de producción que no sólo Implique números sino que ayude a 
evaluar y a concluir de manera general (junto con toda lo información que se ha obtenido en 
este primer capítulo) la factibilidad que en materia de mercado ofrece el proyecto. 

En la tabla 9, se Indican las diferentes técnicas de pronóstico. Estas se han agrupado en 
métodos cualitativos, onóllsis intuitivo (series de tiempo) y en modelos causales. 
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T A B L A 9. AESUMEN DE LAS TÉCNICAS AEPAESENTATIVAS DEL PAONOSTICO 

TIPO DE MODELO 

Modelos cualltal'lvos 

l. Método Delphl 

11. Datos históricos 

111 Técnico de grupo nominal 

IV Investigaciones de 
mercado 

Modelos cuantitativos 
(series de tiempo) 

V. Media o promedio móvil 
simple 

VI. Suavizado exponencial 

VII. Box - Jenkins 

Modelos cuantitativos 
causa/es 

VIII. Análisis de regresión 

IX. Modelos económicos 

DESCAIPCIÓN 

Preguntas hechos o un grupo de expertos 
poro recabar opiniones. 

Hoce onologfos con el pasado de uno mo -
nero razonado. 

Proceso de grupo que permite lo porticl­
poclón con votación forzado. 

Se usan cuestionarios y póneles paro 
obtener datos que anticipen el comporta­
miento del consumidor 

Promedio Jos datos de pasado poro prede­
cir el futuro basándose en ese promedio. 

Do pesos relativos o pronósticos ante -
rlores y o Jo demanda más reciente. 

Se propone un modelo de regresión de se­
rle de tiempo, estadísticamente probado, 
modificado y vuelto o probar hoste que 
seo satisfactorio 

Describe uno relación funcional entre 
los variables. 

Proporciono un pronóstico global paro. 
variables toles como el producto nacio­
nal bruto (PNB). 
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Al decidir lo técnico de pronóstico que mejor se ojustoró o nuestro coso, es necesario 
considerar los corocterístlcos portlculores tonto de los métodos de pronóstico, como de los dotos 
específicos que utilizaremos. 

Por lo que respecto o los métodos de pronóstico, estos varían de acuerdo o puntos tales 
como precisión, Identificación de puntos críticos y aplicaciones típicos. 

Por lo que respecta a lo serle de datos que se proyectoró, ésto represento el volumen 
(en toneladas) de jabones de tocador que de manero mensual se produce en nuestro país. 
(Véase el apéndice 16). 

Aunque también se dispone de las cifras correspondientes en valores monetarios, se ha 
preferido no utilizar estos últimos datos, porque la valuación de lo producción varía 
dependiendo de coda empresa y del tipo de producto que ésta fabrica. 

La serle que se utilizaré puede observar en las gráficos 4 y S; en cuolqulera de los 2 
casos representados (producción en volumen o en valor) el comportamiento de dicha serle es 
Irregular con respecto o los resultados obtenidos de manera mensual. 

RlT€RNRT!VfiS €N €l PRONÓSTICO 

Dado que en general los datos de nuestra serle presentan uno tendencia creciente con el 
tiempo, el tratar de anticipar su comportamiento futuro, basándonos solamente en el valor que 
en promedio se obtiene por todos ellos, serla poco aproximado; por lo tanto la aplicación de 
técnicos tales como los promedios simples, promedios móviles y aún promedios móviles 
ponderados esté descartada en este caso. Además, aún cuando en general el promediar reduce 
Jos posibilidades de error en la estlmoci6n por fluctuaciones aleatorios que pueden ocurrir en un 
período determinado, nuestro modelo realmente cambia con el tiempo, y la aplicación de 
alguno técnica de promedio, no permitiría detector este cambio real. 

Por otra parte, la naturaleza de la serle podría sugerir la utilización de un modelo de 
suavizado exponencial, de acuerdo con el que, se asigna a Jos valores de períodos mós 
recientes un peso mayor, mientras que los períodos sucesivamente anteriores reciben pesos que 
decaen de manera exponencial. 

Asimismo, se podría pensar en el empleo de la técnica Box-Jenklns. Con este 
procedimiento, la serle de tiempo se dota de un modelo matemático que es óptimo en el 
sentido de que asigna menos errores a la historia que Jos demás modelos. Hay por lo tanto que 
identificar el tipo de modelo, y entonces estimar sus parámetros. Aparentemente ésta es la 
rutina estadística mós precisa que se posee en Ja actualidad, por Jo que también se 
contemplaré como una posibilidad para realizar el pronóstico. 

Finalmente el empleo de un análisis de regresión lineal, podría considerarse tanto en sus 
opciones simple como múltiple. 

Por lo que respecta a Ja opción simple, el método trataría de encontrar Ja curva que en 
promedio pasa por todos los puntos observados, minimizando la suma de los errores al 
cuadrado, en los que se Incurriría por la estimación. Sin embargo se sugiere referirse o Jos 
gráficas 6 y 7, en las que se puede observar la marcada variabilidad de las cifras mensuales. La 
línea que se ha trazado en cada una de estas gráficas, y que representa gráficamente el 
resultado de aplicar una regresión lineal simple a los datos, Indica claramente la poca precisión 
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que se lograrlo en el pronóstico mensual de lo producción de jabones, por lo que lo técnico 
simple se reservar6 únicamente paro lo predicción de datos anuales mós generales. 

Por su porte, se podría pensar que el opllcor una regresión múltiple, podría ayudar o 
explicar de mejor manero el comportamiento de nuestro serle. Sin embargo, no todos los datos 
que podrían tener influencio en este comportamiento, estón dlsponlbles con exactitud, y en caso 
de utilizarse serían estimaciones, que con poco contribuirían al cólculo de otro estimación. 
Hablando en términos mós específicos de ello, deber6 mencionarse el caso del valor de lo 
población. Es un hecho definitivo, el que existe una relación directo entre el Indice de 
habitantes de un país y el consumo de jabones de tocador que en él se realiza. No obstante, en 
nuestro país, los censos tienen lugar codo l O años, por lo que no existiría una actualización de 
este valor poblocfonol en los 8 años (92 meses) en que se considero nuestra serie. 

Por esto rozón, tampoco puede considerarse como una opción en el pronóstico la técnico 
de regresión múltiple. 

Sin embargo se ha encontrado útil explicar algunos relaciones de dependencia entre 
variables o través de ésta técnico. En nuestro coso, existen algunos variables toles como la 
Inflación y el Indice de precios al consumidor que o primera vista parecerlo, nada tienen que ver 
con el consumo de un artículo de la. necesidad y que no tendrían porqué explicar un aumento o 
disminución en dicho valor. Poro fundamentar analíticamente lo suposición anterior, y utllizondo 
lo regresión como uno herramienta indicadora del grado de relación u asociación entre estas 
dos variables y lo demando de jabón, pero no como un Instrumento de predicción, se han 
estimado regresiones como se indico a continuación. los valores de Inflación e índices de 
precios al consumidor utllizodos corresponden o los años 1989, 1990, 1991 y 1992, y se 
encuentran en los apéndices 17 y 18. 

Regresión: Simple 
Vorlobles: x = Inflación I y = Volumen de jabón producido 
Ecuación: y= l 0.474.2262 - 670.2161 x 
Correloclón (r) = -.37403 
Coeficiente de det~rmlnoclón (R2

) = .139899 
Interpretación: Ton sólo el 13.98% de lo variación total en los valores de Y (volumen producido 
de jabón) se debe a una relación lineal negativa con los valores de x (inflación). 

Regresión: Simple 
Variables: x = Indice de precios al consumidor/ y =Volumen de jabón producido 
Ecuocl6n: V= 7, 133.8432 + 0.09293 x · .. -.. ,, · ,_ -· 

Correlación (r) = 0.342979 
Coeficiente de determinación (R2

) = .117529 
Interpretación: Únicamente el 11.75% de la variación total en los valares de y (volumen 
producido de jabón) se debe a una relación lineal con los valores de x • 

Regresión: Simple 
Variables: x = Número de dato / y = Volumen de jabón producido 
Ecuación: y= 8,553.5177 + 36.5647 x 
Correlación (r) = 0.345259 



Coeficiente de determinación (R2
) = .1192041 
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Interpretación: El 11.92% de lo variación total en los valores de v (volumen producido de jabón) 
se debe o uno relación lineal con los valores de x . 

Regresión: Múltiple 
Variables: xl = Inflación 

x2 = Indice de precios al consumidor 
x3 = Número de doto 
i; = Volumen de jabón producido 

Ecuación: v = 9,046. 96081 - 520.1868 xl + 0.036604 x2 + 11.66692 x3 
Coeficiente de determinación (R2

) = . 192920 
Interpretación: El 19.292% de lo variación total en los valores de v (volumen producido de 
jabón) se debe el modelo lineal ojustodo. 

De lo anterior se confirmo tonto el hecho de que uno regresión simple o múltiple poco 
oi;udorfo el pronóstico de los datos, así como de que lo relación que existe entre variables toles 
como inflación o índice de precios el consumidor y el volumen producido de jabones de tocador 
en mui; poco explicaría las variaciones de este comportamiento. Sin embargo debe hacerse 
notar que aunque en mui; poco (no m6s del 15%) el aumento de lo Inflación tiene un efecto 
negativo en el consumo de jabones de tocador. 

SELECCIÓN DEL MEJOR MODELO 

Poro que en lo selección de uno técnica de pronóstico adecuado, no sólo tomarán lugar 
cuestiones apreciativos, sino onolítlcos también, se utilizó el programo Forecast Pro for 
Wlndows, Versión 1 .01. Este programo hoce uno exploración de los datos, de modo que onollzo 
los distintos modelos que se podrían ajustar. Después de comparar los resultados que se 
obtendrían con codo uno de ellos, y los errores Involucrados en codo estimación, el sistema 
sugiere lo técnico cuyo modelo mejor ajusto o los datos. En bese o esto recomendación 
posteriormente se estimo el modelo y sus parámetros. 

En el coso de nuestro serle de datos el programo sugiere el empleo de lo técnico Box­
Jenklns, debido, entre otros rozones. el comportamiento Irregular de los cifres i; o lo ausencia de 
regresores significativos en ello. 

En los apéndices 19 v 20 se lnclui;e el reporte (análisis, recomendaciones, estimaciones 
i; errores) que se obtuvo con lo corrido del programo. 
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En general, lo notación Box-Jenklns acostumbrado poro los modelos de promedios móviles 
outorregreslvos Integrados (AAIMA) es (p, d, q) x (P, D, Q), en donde (p, P) son los parámetros 
regulares y estacionales autorregreslvos, (d, D) son las diferencias regulares y estacionales, y 
(q, Q) son los parómetros del promedio móvil regular y estacional. 

Es conveniente explicar que en general. los parómetros autorregreslvos de un modelo 
8ox-Jenklns hacen referencia a los observaciones anteriores a la actual en un determinado 
número de períodos hacia atrás, en tanto que los parámetros de promedios móviles consideran 
los errores que ha habido en las estimaciones también de un determinado número de períodos 
anteriores. 

lo fórmula general que corresponde o la notación anterior es la siguiente: 

s sP P sD d s sQ 
(1 -cl>18 - ... -cpp8 ) (1 - <i>18- ... - <pp8 )(1 - 8 ) (1 - 8) Zt = 00 + (1 - 08 - ... - 0q8 ) 

q 

en donde: 

Zt = Observación de los datos en el tiempo t 

8 = Función de cambio 8Zt = Zt-1 
S = Intervalo estocionol (S = 12, para datos mensuales) 
cp =Parámetro outorregreslvo estacional 
<p = Parámetro autorregreslvo regular 
0 = Parámetro del promedio móvil estacional 
0 = Parámetro del promedio móvil regular 

00 =Constante de la tendencia determlnístlcc 

0t =Término de la perturbación actual 

(1 - e18 - ... - 0q8 )ot 

En el caso particular de nuestros datos, el modelo 8ox-Jenklns ajustado requiere de 
acuerdo con las especificaciones propias del método le establllzacl6n de la serle, por medio de 
una diferencia. Asimismo, se trate de un modelo AAIMA (0, 1, 1) x (1,0, 1 ), en el que se estiman 3 
parámetros: uno de promedios móviles, otro estacional de promedios móviles y uno más 
estcclonal autorregreslvo. De acuerdo con la fórmula planteado se tendría: 

12 12 
(1 - .99348 ) (1-8) Zt = (1 - .84818 ) (1 - .533)ot 

12 13 12 13 
(1 - .99458 - 8 + .99458 ) Zt = (1 - .5338 - :84818 + .4528 )et 

Zt - . 9945Zt-12 - Zt-1 + . 9945Zt-13 = ªt - .533at-1 - .848at-12 + .452ct_ 13 

Así, si quisiéramos obtener el pronóstico del modelo Box-Jenklns, por ejemplo en el caso 
del doto 93: 

Z93 - .9945Z81 - Z92 + .9945Z80 = a93 - .533092 - .848081 + .452a80 

si se substituyen los valores: 



Z81=10,601 

Z92 = 10,722 

z80 = a,543 092 = 839 

Z93 (por estimar) 093 = o 

entonces el valor del pronóstico serlo: 

Z93- 12,768.681 = -2,446.39447 

Z93 = 10,322.28653 
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º80 :=-1766 

º81 = 1416 

que como se verá coincide con el valor mostrado en lo tablo 1 O poro el doto 94, IJ de Igual 
manero se aplicarlo el procedimiento poro los valores que se presentan en dicho tabla 

1.3.5.3 ANALISIS DEL MERCADO NACIONAL 

Los estimaciones obtenidos con el modelo AAIMA que se ho planteado, paro los 18 
meses siguientes a aquél en el que se interrumpe lo serie se Indicen o continuación. 

Tablo 10 

Año Mes Limite Inferior Pronóstico Limite superior 

1994 9 7904 10322 12740 
1994 10 8265 10933 13602 
1994 11 7307 10204 13102 
1994 12 5331 8441 11551 
1995 1 6793 10102 13410 
1995 2 ó225 9721 13217 
1995 3 6698 10372 14046 
1995 4 5675 9519 13362 
1995 5 6239 10245 14250 
1995 6 6652 10814 14976 
1995 7 6377 10689 15002 
1995 8 6312 10770 15228 
1995 9 6054 10752 15450 
1995 10 6486 11359 16232 
1995 11 5592 10634 15676 
1995 12 3675 8881 14087 
1996 1 5168 10532 15897 
1996 2 4636 10154 15672 
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Como es posible observar, el comportamiento que se espero poro la producción de los 
jabones de tocador en nuestro pols, segulró uno tendencia ligeramente creciente en su conjunto, 
pero Irregular si se consideran los valores estimados de manera mensual. 

Aún as!. analizando los resultados del pronóstico se esperarlo que esta lrregularldad 
comenzara a disminuir, es decir que el porcentaje que ocupo cada uno de los valores mensuales 
con respecto al total producido en un año. en general no variara demasiado. Como ejemplo de 
ello, se tomaró el año de 1995. SI la producción anual estuviera distribuida de Igual manera en 
todo el año. en cada mes se deberla producir en porcentaje un 8.33% del valor total anual (que 
es de 123,857 toneladas). Como esto en realidad nunca ocurre se han calculado los porcentajes 
que corresponden a cada uno de los meses, como se Indica a continuación en la tablo 11. En 
ella, se podró ver que la diferencia entre el móxlmo valor (9.17%) y el mlnlmo (7.17%) es de 2 
puntos porcentuales, misma que no resulta tan significativo, si además se observa que para 9 
meses del mismo año se han estimado valores que representan cifras cercanas al 8%. 

En la gróflca 8 se presenta el comportamiento previsto para la serle. 

Tabla 11 
Valor de la producción mensual en % con respecto al total anual 

Año Mes Pronóstico % gue ocuea con 
reseecto al total 

1995 1 10102 8.16 
1995 2 9721 7.85 
1995 3 10372 8.37 
1995 4 9519 7.69 
1995 5 10245 8.27 
1995 6 10814 8.73 
1995 7 10689 8.63 
1995 8 10770 8.70 
1995 9 10752 8.68 
1995 10 11359 9.17 
1995 11 10634 8.59 
1995 12 8881 7.17 
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A pesar de lo exactitud logrado con lo técnico 8ox-Jenklns. y oún cuando en el coso de 
nuestro serle éste es el procedimiento con el que se obtiene menor grado de error, debe 
Indicarse que el método es opllcoble poro realizar pronósticos precisos en los meses m6s 
cercanos ol final de lo serle. En otros polobros, si quisiéremos obtener en base ol modelo 
planteado, el valor de lo producción mensual hoste el año 2000, no habría manero de asegurar 
lo exactitud de los estimaciones, pues no debe olvidarse que uno bueno porte de codo uno de 
los pronósticos está besado en los errores de los estimaciones anteriores. 

Debido o estos rozones, los datos estimados, se utilizarán sólo como base en el onéllsls 
del comportamiento del mercado de los jabones en los 2 años primeros años de vida del 
estudio. Pero, en lo definición del mercado que se cubrirá con nuestro producto durante los 5 
años que constituyen el horizonte de ploneoclón del proyecto se tomarán otros consideraciones. 

Adem6s es necesario Indicar que incluso uno estimación basado en períodos m6s 
generales resultaría Impreciso. A manero de comparación, en lo tablo que se presento o 
continuación se Incluyen los valores pronosticados de manero anual, que se obtendrían 
haciendo uno regresión lineal sobre valores también anuales. Con ello se verá que los errores 
Involucrados serían mucho m6s grandes que los obtenidos con el método 8ox-Jenklns (Véase el 
Apéndice 18) 

Tablo 12 
Pronósticos anuales obtenidos con uno Aegreslón Simple 

AÑO PRODUCCIÓN REAL 
{en toneladas) 

1987 98,302 

1988 88,915 

1989 103,094 
1990 ll 1.45ó 
1991 119,513 
1992 l l 9,50ó 
1993 117.742 
1994 
1995 

1996 
1997 
1998 
1999 
2000 

• Valores calculadas de acuerdo con lo ecuación: 
y= -328,527.78 + 4854.32x 

VALOR 12ronosticodo 
con uno REGRESIÓN 

SIMPLE* 

93,798.178 
98,5ó2.50 
103,50ó.82 
108,361.142 

113,215.464 
118.0ó9.785 
122,924.107 

127. 778.428 
l 32,ó32. 750 

137.487.071 
142,341 .392 
147,195.714 

152,050.035 
15ó,904.357 

Correloclón = .8793 

Error 
en lo 

estimación 

-4503.821 
9737.500 
412.821 

-3094.857 
-6297.535 

-1436.214 
5182.107 
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En el aportado anterior se explicó cómo los valores estimados poro lo producción de 
jabones de tocador, no pueden precisarse poro períodos demasiado grandes (en general, 
mayores o 2 años). Asimismo se indicó lo poco exactitud obtenido por regresiones poro cifras 
anuales, de modo que lo estimación de los valores con los que nuestro producto participará en 
el mercado no podrá besarse en estos 2 resultados. 

Sin embargo, lo portlclpoclón que un producto tiene en el mercado, puede abordarse 
desde dos puntos de visto: el del mercado de productores (que es el que se ha intentado 
analizar) y el del mercado de consumidores (que es el que ahora se trotará de estudiar). 

Antes de analizar este mercado, es necesario señalar que, aún con lo imprecisión que 
pudiera existir en los datos que se han estimado del mercado de productores, es innegable el 
hecho de que lo oferto globol que existe en éste poro el jabón de tocador, no dejo lugar o lo 
existencia de uno demando insatisfecho que pudiera representar un mercado potencial base 
poro nuestro proyecto. 

Por lo tonto, el tamaño del mercado potencial bese se deberá estimar o expenses de un 
posible desplazamiento de los productos de lo competencia originado en los ventajas del 
producto que pretendemos introducir. 

En otros palabras, ante lo existencia de un mercado de productores experimentodos, que 
yo se encuentro saturado por productos con poco diferenciación se deberá buscar un nicho y uno 
posición específico poro lo comercialización de nuestro producto. 

De alguno manero, lo definición del segmento de mercado el que se dirigiría éste, yo se 
había especificado desde el oportodo correspondiente o lo demando. 

Siendo en este coso mucho más específicos, se delimitara este segmento poro definir la 
porción del mercado de consumidores que se atenderá. 

En este coso, como se troto de abarcar o lo población femenil de lo Ciudod de México 
entre 20 y 64 años de edad, no representará ningún probiemo el tener los datos 
correspondientes al censo de 1990, pues lo actualización de lo información se hará de lo 
siguiente manero. En tonto que el proyecto se planeo iniciar en el año 1995, poro este año la 
población correspondiente al grupo de l 5 o 19 años de edad (censado en 1990), representará 
el sector más joven de nuestro mercado (yo que poro entonces los miembros más jóvenes de 
este grupo tendrán 20 años). Asimismo, el grupo correspondiente o edades entre 56 y 60 oños 
de edad (censado en 1990), paro 1995 estará yo fuera del segmento de mercado que nos 
proponemos alcanzar. 

De esto manero, se puede utilizar un indicador poblocionol, que en nodo depende del 
índice de crecimiento general, pues, los consumidoras potenciales del proyecto en estos 
momentos yo se encuentran viviendo, y su número está yo registrado. 

Hablando en números, se sobe que en el Distrito Federal, lo población total de mujeres 
cuyos edades estarán entre los 20 y los 64 años de edad para 1995, asciende o 2,690, 931 

hobltontes.13 
Si de esto cifro pretendiéramos abarcar sólo el 3%, tendríamos que convencer, en número 

o 80,728 mujeres capitalinos, de adquirir nuestro producto. 

13 Fuente : Anuario Estadístico del Distrito Federal, 1994. INEGI. 
El tabulado poblocionol para el D.F. se anexo en el apéndice 21. 
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Asimismo es posible cofcufor el Indice per céplto de consumo de jabón de tocador. En el 
supuesto de que fo bofonzo comercial de nuestro país, estwiero equilibrado, dicho índice se 
colculorlo con sólo dividir el volumen (o valor) de fo producción nocional entre el número total de 
habitantes del país. Sin embargo este no es el coso, puesto que ho1,1 uno porte de fo producción 
nocional que aunque se produce en el país, no se consume en el Interior de fo República así 
como uno cantidad que no esté contemplado en eso producción noclonol, 1,1 que no obstante sí 
se consume dentro del mismo. Por fo tonto, of numerador que se he mencionado (equivalente el 
volumen o valor de fo producción) habré que restarle los exportaciones, 1,1 el mismo tiempo 
sumarle los importaciones de jabón de tocador, que en el año que se esté considerando, se 
ho1,1on presentado . 

Es importante mencionar adem6s que. para el cálculo de esto cantidad se deben utilizar 
cifras correspondientes o producción, exportación e importación de jabón, así como de población 
referentes al mismo año. Al respecto es conveniente aclarar. que aún cuando se dispone de 
datos octuolizodos hasta el primer semestre de 1994 en cuanto al valor 1,1 volumen de fo 
producción de jabones de tocador, el valor de lo población que correspondería o este último 
año, o inclusive o 1993, proporcionado en los Anuarios Estadísticos de INEGI, siempre hoce 
referencia, independientemente de fo edición que se consulte, al último Censo de Población 1,1 
Vivienda (XI), que se efectuó durante 1990. De hecho, el Indicador de población oficial mós 
reciente con que se cuento, corresponde el resultado no de este Censo, sino de una encuesta 
provisional oplicodo por INEGI en 1992. Deberé entenderse por tonto, el que los céfcufos poro 
este fin realizados tomen este año (1992) como el m6s actual 1,1 en el que es posible tener uno 
referencia común. 

o) VALOR DE LA PRODUCCIÓN 
NACIONAL DE JABONES 

DE TOCADOR: 14 

Enero 
Febrero 
Marzo 
Abril 
Ma1,10 
Junio 
Julio 
Agosto 
Septiembre 
Octubre 
Noviembre 
Diciembre 

MILES DE 
NUEVOS PESOS 

52, 142 
36,225 
44,198 
32,805 
46,301 
55,601 
56,712 
53,753 
55,251 
61,383 
54,963 
44,557 

593,891.00 

14 Fuente: Encuesto Industrio! mensual; INEGI 

TONELADAS 

11,465 
9,119 
9,240. 
6,792 
10, 188 
11,385 
11,279 
10,300 
10,629 
11,258 
9,933 
7,918 

119,506.00 



b) VALOR DE LAS IMPORTACIONES: 15 

8,672.459 

c) VALOR DE LAS EXPORTACIONES: 16 

13, 156.021 

2,893.878 

8,614.140 

Consumo per c6plta = {&odu.c.cló.o...±..Jmp.ortaclooe~.o.rt:aciones) 
Población 

Consumo per c6plta = .(112.50.6...0Cl..±_2.823.818-=-8,6JA.l40) 
85,627,971 

Consumo per céplta = 113,785.738185,627,971 
= 0.0013288 tonelodos/hobltonte 
= 1.328838 kglhabltonte 

1,328.8384 gr/habitante 
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Puede encontrarse entonces el valor de consumo per cóplto de jabón de tocador, que en 
nuestro país durante 1992 ascendió o 1,328.83 gramos por habitante, cifro que si se quisiera 
observar representado en borras de 100 gramos codo uno, equivaldría o un consumo de poco 
más de 13 barros anuales por habitante. 

Por lo tonto, si en el primer año del proyecto (1995) se abarcara al mercado que se ha 
estimado en 80, 728 consumidoras, se estarían posicionando 1,049,464 postillas de 100 
gramos (porque se considero que coda consumidora adquiriría 13 pastillas anuales), lo que 
seria equivalente o 104.9464 toneladas en ese primer año. 

Ademós, aún cuando se decidiera mantener este porcentaje de participación de mercado 
(3%) en los 5 años en que se proyecto el estudio, el Incremento poblaclonal que se presentaré 
en estos 5 años, haré que lo cantidad de jabón posicionada aumente año con año. Para el 
cálculo de este aumento anual, se consideraré lo siguiente: 

1 . Para el año 2000, el grupo de mujeres cuyas edades oscilaban entre los 1 O y los 14 años en 
1990, se incorporaré al segmento de mercado de consumidoras que cubrimos, mientras que el 
grupo correspondiente a mujeres con edades entre 50 y 54 años desapareceré de él. Esto, en 
números significa que para el año 2000 se Incorporarán: 
419,214 - 124,358 = 294,856 mujeres más, de las que se han considerado hasta 1995, fo que 
forma un total de: 
2,690, 931 + 294,856 = 2, 985, 787 consumidoras potenciales poro el año 2000. 

15 Fuente: Banco de México 

16 /bid. 
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2. Este aumento en el mercado de consumidores represento un crecimiento del 10.95739% con 
respecto el valor de 1995. Bojo lo suposición de que lo Incorporación de este grupo se horó 
proporcionadamente durante los 5 años considerados. en promedio, el Incremento del mercado 
seró del 2.1914% onuol. Y por lo tonto, el Incremento que se considere poro el mercado de 
consumidores seró por codo año transcurrido de 1.768 consumidores mós (1.768 es el 2.019% 
de 80,728). 

Como resultado de los consideraciones anteriores, se puede colculor el mercado de 
consumidores y el volumen de nuestro producto que se esteró posicionando poro los 5 años que 
constituyen el horizonte de ploneoclón del proyecto, como se Indico o continuación: 

Año 

1995 
1996 
1997 
1998 
1999 

Tablo 13 

Mercado de consumidoras 
que se pretende abarcar 

80,728 
82,496 
84,264 
86,032 
87,800 

Pestillos anuales 
que se poslclonorón 

(100 ar) 
1 '049,464 
1'072,448 
1'095,432 
1'118,416 
1 '141,400 

DETERMINACIÓN DEL NÚMERO DE EMPAQUES Y MULTIEMPAQUES A PRODUCIR. 

De acuerdo con los volúmenes que se han proyectado en el aportado anterior, así como a 
los resultados obtenidos por lo encuesto sobre hábitos de compro de jabones de tocador, se ha 
decidido dividir lo producción diario de lo siguiente manero: 

Tablo 14 

VALOR DE lfl MULTIEMPAQUES EMPAQUES INDIVIDUALES 
PRODUCCIÓN DIARIA (85%) CANT. EXACTA (15%) CANT. EXACTA 

4373 3717.05 930 655.95 653 
4469 3798.65 950 670.35 669 
4564 3879.40 970 684.6 684 
4660 3961.00 991 699.0 696 
4756 4042.60 1011 713.4 712 
4852 4124.20 1032 727.8 724 
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Al respecto hoy dos cosos Importantes que hoy que aclarar. La primero se refiere o que lo 
cantidad determinado en porcentaje, en el coso de los multl-empoques, se ha aproximado ol 
número Inmediato superior que permito uno cantidad exacto de 4 jabones por multi~ernpoque. 
Esto es lo rozón por lo que si se sumaron los cantidades producidos de manero diario hoste 
obtener el total mensual su número sería un poco superior ol pronosticado. En todo coso no se 
trotaría de m6s de 12 postillas/mes, lo que en realidad corresponde ol gasto normal por 
mermas o desperdicios en el que se Incurre en uno planto. 

Lo segundo ocloroclón que debe hacerse se refiere o que el porcentaje que se ho 
decidido debe tomarse como uno primero aproximación. Esto decisión se baso en el 
conocimiento de que en el mercado de consumidoras el 85% no adquiere jabones forrados con 
fibra de henequén, siendo solo el 15% el segmento acostumbrado o lo compro de dichos 
productos. De acuerdo o estos cifras, es posible entender que dentro del 3% del mercado que 
se trotará de abarcar, el 15% (de ese 3%) estará formado por consumidoras o quienes se les 
podrá vender el producto de manero Individual, porque yo están dispuestas o uno adquisición 
de este tipo, misma que Implico un desembolso mayor que el que se realizo cuando se compra 
un jabón normal. 

Poro el 85% restante, formado por consumidoras que de ordinario no consumen este tipo 
de productos, la presentación en multl-empaques se utilizará como Instrumento poro lo 
Introducción del producto. 

Considerando algunos factores toles como lo diferencio en costos por el empaque 
Individual y el multl-empoque, es posible afirmar que lo percepción que en general un cliente 
tiene sobre el precio al que adquirirá un solo producto de manero Individual o el precio al que 
podría adquirir varios productos del mismo tipo en un solo multl-empoque tiende o favorecer o 
este último tipo de presentación. 
SI además se consideran los hábitos de compro de jabones de tocador (que yo se han 
estudiado), se podrá comprender que con el multl-empoque se ofrece lo posibilidad de dar o los 
4 jabones el uso convenclonol que un consumidor está acostumbrado (se troto de 4 jabones que 
de cualquier manero tendrá que adquirir), añadiendo valor o lo percepción que se tiene sobre lo 
compro por lo fundo que con ello se Incluye. 

No obstante lo anterior debe Indicarse que no hoy porque considerar ésto como uno 
decisión Inalterable; el mismo mercado debe ser Indicador de qué hacer: si seguir esto político 
o adoptar otro más conveniente. 
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Mediante el Acuerdo de libre Comercio, que se llevó o cabo entre Estados Unidos y 
Canadá. se sentó un precedente o lo que tiempo después sería el Trotado de libre Comercio 
entre estos dos países y México. 

En cuanto o los aranceles Impuestos por ambos países, en el ALC se estableció uno 
desgravación o mediano plazo (5 años) poro los jabones y detergentes y o largo plazo (1 O 
años) poro los productos cosméticos. 

Asimismo, respecto o los avances que se dieron en lo negociación del Trotado de libre 
Comercio, éstos se realizaron primeramente en mesas de trabajo de Aranceles y Barreros no 
arancelarias, de Reglas de Origen y de Normas (sanitarias, de medio ambiente e industriales). 

Durante 1992, dicho avance fue notable; sin embargo la derroto electoral del ex­
presidente George Bush creó un cierto grado de Incertidumbre en la economía de México, 
aspecto que se pudo superar. 

Al entrar Clinton a la presidencia de los Estados Unidos de Norteamérica, se planteó la 
necesidad de hacer algunos acuerdos paralelos sobre el ambiente, empleo y salvaguardas. A 
mediados del mes de septiembre de 1993 los máximos autoridades de Jos tres países se 
encontraban firmando dichos acuerdos con lo que reafirmaron su compromiso de empujar la 
aprobación del paquete íntegro. Aún para quienes no lo quisieran, el trotado entró en vigor en 
enero de 1994. 

1.4.1.2 EL T.l.C. 

El Trotado de Libre Comercio entre Canadá, los Estados Unidos y México, constituye un 
reto no sólo Importante para lo Industria de la perfumería y cosmética sino también para el país 
en su conjunto. En términos generales y de acuerdo o las palabras del Lic. Miguel Ángel 
Medellín, ex-Director General de CANIPEC, puede decirse que "esto Industrio estebo preparado 
desde antes de 1994 poro enfrentarlo con éxito. Esto, porque en primer lugar debe recordarse 
que en 1986 nuestro país Ingresó el GATT, y que a partir de ese momento el mercado local se 
Invadió de productos de procedencia extranjera; y en segundo lugar, porque a pesar de que en 
nuestros días puede hallarse todo tipo d~ productos de perfumería y cosmética Internacional en 
México, los productos nacionales por calidad y precio han salido bien librados. Con el Inicio de 
vigencia del Tratado de Libre Comercio, se esperaba el Ingreso de algunos productos de línea 
media, no muy conocidos así como productos en especialidades que antes, por lo cerrado del 
mercado, no llegaban o México. Pero en lo básico los principales competidores ya esteban aquí, 

con sus Fábricas y plantas Instaladas desde hada mucho tiempo". 17 

17 Revisto Perfumería Moderna, 1992. 



79 
Capítulo 1: 'Estuáio tk !Merauío 

En opinión del mismo ex-Director, lo preocupación fundamental de lo Industrio, deberlo 
centrarse en lo exportación, puesto que " ... si se obre el mercado y entran productos extranjeros. 
pero nosotros no exportamos, es Indiscutible que los Industriales mexicanos verón reducido su 
participación, sencillamente porque no hobró manero de compensar lo que los empresas 

extranjeros toman viniendo o México, es decir. un sector del mercodo"1B. 
Sin embargo, uno de los rozones que obstaculizo el que lo Industrio ínexlcono puedo 

desenvolverse libremente al decidir cómo atacar los mercados de nivel lnternoclonol, es lo 
presencio en nuestro pols de fuertes empresas tronsnoclonoles. Sus subsidiarios en México no 
manejan los políticos internacionales de comerclolizoclón de sus productos, sino que 
simplemente acotan los Instrucciones de lo coso motriz, de tal formo que se realizan, desde 
oqul, muy pocos piones de exportación. Hoy que considerar odemós, como uno debilidad, el que 
"los empresarios mexicanos posean en términos generales, plantos y volúmenes de producción 
de tamaño pequeño y mediano, comparados con los anteriores. En algunos cosos éstos 
fabricantes nocionales son personas que empiezan trabajando en los plantos de los empresas 
Internacionales, y que después deciden fabricar por su cuento algunos productos en el óreo de 
higiene, cosmético y belleza. Sus compoñlos, son empresas familiares, con volúmenes de 
producción pequeños y cuyo distribución también se realizo localmente; son empresas que no 
cuentan con recursos poro el manejo de sus JI neos o nivel Internacional. 

Por otro Jodo, y en tonto Jo Industrio de Jo perfumería y cosmético es uno Industrio 
tecnificado y poco Intensivo en mono de obro, serlo poco probable esperar que empresas de 
terceros países quisieron Invertir en México en busco de un beneficio en el óreo de Jos salarlos. 
Tampoco es uno Industrio (en general) dependiente de Jos Importaciones: un alto porcentaje de 
Jos materias primos son de producción nocional toles como aceites minerales, alcoholes, 
envases y papelería. Solo se importan fragancias y otros Ingredientes, que no representan un 
Impacto determinante en Jos precios finales. 

De cualquier modo, algunos empresas, sobre todo Jos pequeños y Jos medianos, 
requerirán de un plazo poro modernizar sus Instalaciones y su mercadeo; es por ello que lo 
CANIPEC solicitó o los negociadores del T.l.C., uno desgravación lento, lo que fue aceptado, y de 
manero similor o lo acordado en lo negociación comercial entre Estados Unidos y Conodó, se 
estoblec16 un ritmo q1;e en el coso de los productos correspondientes al capítulo 33 del sistema 
arancelario (preparaciones de perfumería, de tocador o de cosmético) olconzoró el plazo móximo 
de 1 O años, y en el de los productos Incluidos en los fracciones del capítulo 34 (Incluyendo el 
jabón de tocador) tendró un plazo intermedio de 5 años. 

1.4. 1.2.1 Efectos observables un año después de Jo firma del T.L.C. 

Con respecto o Jo Información proporcionado en Jos tablas 2 y 3, de importaciones y 
exportaciones definitivos de jabones de tocador, debe hacerse un comentarla especial con 
respecto al último año registrado (es decir, de enero o octubre de 1994). Aunque diez meses 
representen un periodo demasiado corto poro poder juzgar Jos efectos de un Trotado como el 
establecido con Estados Unidos y Conadó (mismo que entró en vigor desde el 1º de enero de 

18 Aevlsta Perfumería Moderno, 1992. TtSfS 
DE LA 

MU DEBt 
Bl!UOTECA 



80 
Capitulo 1: 'I:sflUÍio tk 9'ÚrtalÍQ 

1994), y aunque lo desgravación en muchos renglones se hor6 lentomente19, debe observarse 
que en el segmento comprendido por los jabones de tocador el Intercambio previo o lo vigencia 
del mismo ero yo demasiado Intenso con uno de los nuevos socios (E.U.), y de hecho favorable 
poro nuestro país. 

Hasta antes de 1993, México exportaba hecto E.U. uno cantidad mayor (en volumen y en 
valor) que lo que este país envlobo hacia México. En 1993, esto cantidad fue un poco superior 
en el coso de los ventas reollzodos por E.U., pero lo diferencio logrado ero oún mínimo. 

Sin embargo, al Iniciar en 1994 lo desgravación de nuestros productos, Estados Unidos 
logró obtener con un volumen similor el exportado por nuestro pafs hacia el suyo, un Incremento 
mucho mayor en el valor de sus ventes. Esto es, en los primeros diez meses de 1994 E.U. hobío 
colocado en el mercado nocional 2,975.ó92 toneladas de jabón de tocador, por los que hobío 
recibido N$8, 119, 155.00. Por su porte México, vendiendo en este período 2,095.221 toneladas 
o los E.U., había obtenido por ellos ton solo N$4,353, 90ó.00. 

Curiosamente, las cifras de exportaciones e Importaciones correspondientes o los 
relaciones con Conodá, durante 1994, como se puede observar, disminuyeron. lo rozón de ello, 
tol vez seo el mayor valor del arancel que existe en este país para los jabones de tocador, 
comparado con el Impuesto por los Estados Unidos. 

1 .4.2 SITUACIÓN ECONÓMICA, SOCIAL Y POLÍTICA NACIONAL 

El gobierno del lle. Cerios Salinos de Gortorl (1988-1994) creó uno gran cantidad de 
expectativas, que en general, giraban alrededor de un PIB creciendo o toses entre 5 y ó% poro 
los últimos años de su período. Alconzor este objetivo traería consigo lo tronsformoclón 
estructural de lo economía, asf como un sustonclol aumento del empleo y por ende del mercado 
Interno. Sin embargo muchas de estas expectativas siguieron siendo eso, sólo expectativos y lo 
que realmente ocurrió se puede resumir en lo siguiente: lo consolldoclón extranjera no llegó, el 
mercado Interno no creció y el pofs se vio frente o nuevos obllgoclones adquiridos. 

Poro terminar el oño de 1993 se hizo potente lo incertidumbre previo o lo firmo del 
Tratado de libre Comercio con los Estados Unidos y Canadó. Posteriormente siguieron los 
preocupaciones en torno o los posibles efectos de Inicio del T.L.C. y la capacidad del gobierno 
paro orientar o los empresarios mexicanos en la obtención de los beneficios del acuerdo. 

Desde los Inicios de 1994, la reolidod nocional cambió rápidamente y siguió 
presentando nuevas facetas. Este oño se Inició con un evento y dos expectativas importantes: el 
levantamiento en Chiapas donde se reconocen rezagos sociales no atendidos, el Inicio del 
Tratado de Libre Comercio (T.L.C.) y las elecciones presidenciales. 

Los resultados logrados al primer trimestre indicaban que lo economla se había 
mantenido dentro de lo esperado: Inflación anuallzada cercana al 7%, y reducción del costo 
tonto de los energéticos como del financiamiento. 

19 Antes de la firmo del Tratado las barreras orancelorlos poro los jabones de tocador lmponlon 
en México el 20%, en E.U. el 4.1 % y en Canadá el 7.1 %. Como t,10 se he dicho, con el T.L.C. se 
acordó desgravar o los productos Incluidos en las fracciones correspondientes el copftulo 34 
(dentro de los cuales se Incluye el jabón) en un plazo Intermedio de 5 años. 
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Sin embargo las cosas se complicaron con el asesinato del candidato a la presidencia 
Luis Donaldo Coloslo y el país empezó a vivir una etapa de especulación política. Las tasas de 
Interés, que hablan logrado colocarse en niveles no vistos desde hacia mucho tiempo twleron 
que escalarse pera evitar la salido de los capitales del país a niveles del 17%, cifra equivalente 
a la que existía en marzo de 1992. Aún asl, en meterla de inflación, era clero la tendencia a lo 
boja y en lo que o crecimiento económico se refería, el país Iba en comino o lo recuperación. 

Aespecto ol Tratado de Libre Comercio, el mexicano pensaba que de un dio a otro los 
cosas cambiarlcn radicalmente, cuando en verdad se estaba Iniciando un proceso. Lo 
integración comercial de América del Norte se empezó a dar y se seguirá dando 

poulatlnomente.20 
En forma paralela o estos acontecimientos, el país se preparó poro lo realizoclón de los 

comicios electorales, los que se realizaron en condiciones de mayor competencia. El PAi asignó 
al Lic. Ernesto Zedillo como candidato a la presidencia y después de una intensa compaña para 
conquistar el voto de los mexicanos, triunfó con une diferencia importante. Este paso político le 
dio al pcls cierto estabilidad. 

Sin embargo una vez que Ernesto Zedilla llegó al poder, comenzaron a ocurrir diversos 
situaciones que han terminado con la ilusión del esfuerzo mccroeconómlco antes citado. 

Aunque México perdió reservas en distintos momentos a lo largo de 1994, en buena 

medida por acontecimientos polítlcos21, el Sanco de México tenía 14 mil millones de dólares en 
reservas al finalizar el sexenio de Carlos Salinos de Gortarl. No era ciertamente, una cantidad 
muy fuerte en comparación con los 29 mil millones de dólares que se llegó o tener antes del 
primer asesinato, pero en términos históricos, esta cifra era razonable. 

Hubo un deterioro adlclonal en las primeros semanas de diciembre surgido 
especialmente por lo situación en Chiapas, pero cuando se tomó le decisión de devaluar la 
monede, las reservas se encontraban todavía por arriba de los 1 O mil millones de dólares. Por 
otra porte, no se hablen utilizado los 7 mil millones del fondo de estabillzaclón acordados 
dentro del T.l.C. Sin embargo, el descenso realmente fuerte se registró en el momento de la 
devaluación. El mismo día en que se dio a conocer le noticia, el Sanco de México perdió 
alrededor de cuatro mil millones de dólares en reservas. 

Esta caída fue la mayor registrada en la historia. Al contrario de lo que aconteció 
después de los otros descensos a lo largo de 1994, los mercados no mostraron capccldad de 
recuperación. Y ninguna medida tomada después de la devaluación ha sido suficiente para 
restablecer la confianza de los Inversionistas. •· . 

Conociendo hoy los resultados de la devaluación hay qul~nes se pregunten si no hubiere 
sido posible evitar esa medido en su momento. · - · 

20 En el aportado T.L.C. ye se ha hecho un anóllsls de l~¿·prl~~ros efectos que he tenido del 
T.L.C., a un año de su vigencia. · · · · 

21 Las dos caldos más Importantes se registraron después del asesinato de Luis Donaldo 
Coloslo, cuando el país perdió l O mil millones de dólares en reservas, y una vez que Mario Aufz 
Massleu acusó a los principales dirigentes del PAi de haber entorpecido su Investigación en 
torno al asesinato de su hermano José Francisco, Secretarlo General de dicho partido. 



82 
Capítulol: 'E.stu/io áe !!túraufo 

Los 17 mll millones de dólares de que se disponlo, no se trotaron de utilizar siquiera, ni 
hubo ningún Intento de conseguir fondos odlclonoles de estoblllzoclón como los que se han 
obtenido ahora. Qulzó lo mós Importante es que el gobierno mexicano tampoco trotó de elevar 
los tosas de Interés en su momento. 

Los cetes o 28 dios se encontraban 13. 75 por ciento lo semana anterior o lo devoluoclón, 
cifro Inferior o lo de finales de noviembre. Los réditos no se elevaron sino hasta después. De 
acuerdo con el onollsto polltlco Sergio Sarmiento: " Los argumentaciones que se han dado poro 
explicar porqué no se usaron los reservas v el fondo de estoblllzoclón, v porqué no se elevaron 
los tosas de Interés pierden todo su peso cuando se consideran los resultados de lo 
devaluación. No se usaron los reservas, se dice, porque hablo peligro de perderlos, pero Igual 
los perdimos después de lo devaluación. No se emplearon los recursos de estobillzoclón poro no 
contratar nuevos préstamos externos, pero éstos yo los hemos obtenido. No se subieron los 
tosas de Interés poro no afectar o lo planto productivo, pero hov se han tenido que elevar muv 

por encimo de lo que hobrlo sido necesario antes del 19 de diciembre. ·22 
Adlclonolmente o estos resultados, el 9 de marzo del presente año, el Secretorio de 

Haciendo, Guillermo Ortlz, anunció un pion económico (unilateral) que contemplaba Incrementos 
o los precios entre otros recursos e Insumos, de lo gasolina (en un 35%) y del IVA (en un 5% 
odlclonol). 

Se espero que estos medidos puedan ayudar o solucionar los problemas económicos que 
se han generado, pero han sido poco apoyados por lo población. 

Lo cierto es que el gobierno encabezado por Ernesto Zedlllo, o menos de un año en el 
poder, ho generado un dimo de Incertidumbre y desconfianza que acompaño lo severo crisis 
económico por lo que atravieso el país, mismo que en opinión de algunos expertos, tordoró m6s 
de 2 años en resolverse. 

Así, uno Inflación, calculado en 42% por el Banco de México poro este año, tosas de 
Interés anual que superan el 50% en muchos cosos y un tipo de cambio arribo de los NSó.00 por 
dólar son algunos de los Indicadores económicos que desafortunadamente deberón 
considerarse poro lo reolizoclón de este estudio. 

22 Fuente: Periódico Reformo. Viernes 24 de febrero. de 1995. 
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En general en México, todos esperamos que la situación económica por la que atraviesa 
nuestro país sea algo pasajero, v que los indicadores económicos que en los primeros tres 
meses de este año han aparecido puedan regresar a los niveles que en 1993 e Incluso en una 
parte de 1994 llegoron a alcanzar. Evidentemente, esto nos llevarla a estar en condiciones de 
entrar a competir de manero mós equitativa con los nuevos socios que la firma del T.L.C. ha 
traído consigo. 

Con ello, algunas ventajas COMPARATIVAS, como la que ofrece la tierra para la producción 
del henequén en nuestro país (bajo costo, v gron fertilidad), podrían utilizarse como medio para 
superar las ventajas COMPETITIVAS que Internacionalmente ofrecen otros países como es el caso 
de Japón o de los Estados Unidos en el renglón correspondiente a la tecnología. 

Ademós, hav que considerar como una fuerza (tal vez la mós Importante) el hecho de que 
la Industria de la Perfumería y Cosmética, ha observado un crecimiento en los productos cuyas 
materias primas se obtienen de forma NATURAL, por la tendencia en los consumidores a 
apartarse cado vez mós de los preservadores v de las sustancias químicas. Esto es una 
oportunidad en el mercado, con la que además, se heria posible de alguna manera encontrar 
nichos (nacionales ven el extranjero), donde nuestro producto se podría desenvolver con éxito. 
No obstante esto, el antecedente histórico que se marca por el comercio del henequén puede 
indicar el peligro que habría en Intentar basar nuestras proyecciones, en un Intercambio Intenso 
con el exterior. 

En cuanto a factores de vulnerabilidad, es precisamente el cultivo del henequén, que ya 
se ha visto como una fuerza, lo que se podría mirar ahora como una debilidad, en tanto que 
México ha comenzado a ser no autosuflclente en la producción demandada a nivel nacional. 

Finalmente v en cuanto a lo apertura que va se ho empezado a experimentar hav que 
hablar de lo principal barrero que enfrenta en este negocio el competidor extranjero, misma que 
no es arancelario o sanitario; se trota sencillamente, de lo Imposibilidad de ofrecer una serle de 
opovos centro los que no puede competir, aun cuando se vendieran artículos o precios muy 
atractivos: los fobricontes nacionales, al aceptar devoluciones, reponer los productos que se 
rompen, tener demostradoras, dar crédito v sobre todo, ol estar pendientes de las necesidades 
del mercado, ofrecen servicios y comodidades que difícilmente se pueden encontrar al adquirir 
productos Importados de oportunidad. 
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Se conoce como tomoño de uno planto Industrio), lo copocidod lnstolodo de producción de lo 
mismo. Esto copocldod se expreso en lo contldod producido por unidad de tiempo, es decir, el 
volumen, peso, volor o número de unidades de producto eloborodos por oño, ciclo de operación, 
dio, turno, horo, etc. 

En nuestro coso. lo determinación de lo copocldod necesario se estlmor6 primero, haciendo 
uno revisión de los resultados del estudio de mercado de consumo, esto es del número de 
clientes potenciales que se pretende oborcor. En dicho estudio se hobío obtenido también el 
número de pestillos que onuolmente se demondoríon y que en coso de decidirnos por uno 
Integración hocio otrós (l.e. producir los berros de jobón de tocador) serío necesario fobrlcor. 

Uno vez obtenido el número de pestillos onuoles, es posible obtener su equivalente en peso 
(tonelodos/oño), pues codo pestillo tendría un peso de 100 gr. Este volor onuol se desagrego 
en tlfros mensuales, poro finalmente obtener su equivalente diario. 

Antes de reollzor estos cólculos, es necesario odorar que en general, los plantos Industriales 
no operan o su copocldod nominal o lnstolodo. Esto se debe o factores ajenos ol diseño de los 
mismos, toles como lo llmltodo disponibilidad de meterlos primos, fluctuaciones en lo demando 
del producto, etc. Al ritmo de producción que efectivamente es posible operar lo planto se le 
conoce como copocidod real de operación, y ol cociente que resulto de dividir lo copocldod reol 
entre lo instolodo se le denomino nivel de aprovechamiento de lo copocidod de lo planto. 

En tonto se trotará de uno planto nuevo con un producto en período de introducción, el 
efecto producido por los economías de escalo no se podr6 considerar poro los fines de este 
estudio. Esto se explico porque, en un horizonte de ploneoción de 5 oños (como el que se ho 
propuesto), sin tener un segmento de mercado seguro, serlo muy arriesgado Intentar 
sobrepasar el nivel de ventes que se ho estimado sólo por buscar los reducciones en los costos 
de operación de lo planto debidos o Incrementos en su tomoño. De hecho, el efecto benéfico en 
lo producción podría revertirse al no colocar en el mercado todos los artículos fabricados. 

Asimismo, otros efectos de los economías de escalo toles como lo disminución de costos 
debidos o aumentos en su período de operación por diversificación de su producción, o bien por 
extensión de sus. actividades empresorloles o través del uso de focllldodes. de orgonlzoclón, 
producción o comerclollzoción de otros empresas, es cloro que tampoco se podrárÍ considerar. 

Los cólculos reollzodos como yo se hobío Indicado con onterlorldod se presenten en lo 
siguiente toblo. 

Tablo 15 

1995 1996 1997 1998 1999 2000 

Consumidoras 80,728 82.496 84,264 86,032 87,800 89,568 
Postlllos/oño 1.049.464 1,072,448 1,095.432 1.118.416 1.141.400 1,164,384 
Tonelodos/oño 104.9464 107.2448 109.5432 111.8416 114.1400 116.4384 
Tonelodos/mes 8.7455 8.9371 9.1286 9.3201 9.5117 9.7032 
Kg/dío 437.2767 446.8533 456.4300 466.0067 475.5833 485.1600 



86 
Capítulo 2. 'E.stuá'w 'Témko 

A partir de los cólculos reollzodos es posible observar que durante los S primeros años del 
proyecto, se necesitaría en lo planta equipo con copocldod de producción superior o los 440 kg 
diarios pero menor o los 500 kg. Sin embargo, en tonto que lo magnitud del futuro mercado 
potencio! lnflulró en lo determinación del tamaño de uno planta, y que la ompllaclón de ciertos 
equipos en algunos casos es muy costoso, es uno próctlco común el Instalar lnlclolmente 
equipos de mayor capacidad o lo requerido. 

En este coso así como en el de los plantos Industriales que cuentan con equipos de 
diferentes copocldodes (lo que como ya se veró más adelante ocurre en lo producción del jabón 
de tocador), la capacidad de lo planto se doró en función del equipo de menor capacidad. 

Finalmente, en cuanto a lo disponibilidad de recursos financieros, como uno de los factores 
que delimitan lo dimensión de uno planto, deberó recordarse que un proyecto Industrial no 
requiere que se disponga del monto total de los recursos financieros desde el Inicio de su 
reollzaclón, yo que lo adquisición, Instalación y puesto en marcho de lo planto, requiere de un 
cierto período de tiempo, circunstancio que debe tomarse en cuento antes de decidir si los 
recursos económicos disponibles obligan o reducir el tamaño de planto considerado. Incluso, si 
lo dlsponlbilldod previsible de recursos económiros no es suficiente poro lo reollzoclón del 
proyecto, lo reducción en lo Inversión fijo requerido puede hacerse mediante lo adquisición de 
uno instalación menos automatizado, o la producción basada en un proceso Intermitente en 
lugar de uno continuo, antes de considerar una reducción en el tamaño de lo planto. 

De lo anterior se comprenderó entonces la necesidad de estudiar los procesos Involucrados 
en lo producción del jabón de tocador. 

2.2 LOCALIZACIÓN DE PLANTA 

En general, lo locollzoclón de uno planto Industrio! se baso esencialmente en los mismos 
consideraciones que se toman en cuento paro decidir su tamaño, y tiene como objetivo obtener 
un costo mínimo unitario de operación. 

Lo determinación del lugar donde se ha de Instalar uno planto se suele llevar o cabo en 
dos etapas: en la primero se selecciono el óreo general en que se estimo conveniente localizar 
lo planta, y en lo segundo, se elige la ubicación preciso poro efectuar su lnstoloclón. 

2.2. 1 MACRO-LOCALIZACIÓN 
En la locolizoclón de uno planto Industrio! los factores que Inciden con mayor fuerza son la 

locolizoclón del mercado de consumo así como de los fuentes de meterlos primos. Estos dos 
factores, tienen uno Influencio Importante en los costos de transporte y frecuentemente en los 
rendimientos del producto por unidad de materia primo. Es por ello que se han elegido los cinco 
olternotlvos de ubicación de planto que o continuación se presentan; se troto de centros 
Industriales (algunos yo establecidos, y otros más en desarrollo) cercanos o la capital, zona en 
lo que se ha planeado lo vento y distribución del producto. 

Ademós de los dos factores determinantes en lo locollzoclón antes mencionados, se 
evoluorón factores toles como lo disponibilidad y característicos de lo mono de obro, focllldades 
de transporte, dlsponlbilldod de energía, disposiciones legales o de político económico, 
servicios públicos diversos y condiciones climatológicos en general. 
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Antes de presentar estos opciones, se considero Importante acloror, que ounque Yucotán 
represento el estodo que proporciono uno moyor fuente de obosteclmlento de henequén, éste 
no se Incluirá en los posibilidades de locolizoclón, yo que en lo Ciudad de México, existe uno 
omplio oferto en el suministro de dicho recurso. Asimismo, aunque este Estodo podrío oírecer 
uno poslbllidod odlcionol poro lo vento del producto, por el significado turístico que lo zona 
rep~esento, esto opción no se conslderoró porque como yo se ho lndicodo en el estudio de 
mercodo, no se buscará poslclonor un producto de consumo esporádico, sino desorrollor poro el 
mismo un hábito de consumo. 

f)_csJ:ripdón de las a/tematiJtas: 

1 . AGUASCALIENTES 

Ubicación y caroct.erlstkos_ge.ogréfk~ 
El Estodo de Aguoscolientes se locolizo sobre lo reglón centro-norte de lo República Mexicano. 
Colindo ol Norte, ol Occidente y ol Noreste con el Estodo de Zocotecas y ol Sur, ol Sureste y ol 
Este. con Jolisco. Su superficie es de 5.471 kilómetros cuodrodos, lo que lo convierte en uno de 
los estados más pequeños de lo República. En generol tiene un clima templado, y en su punto 
más elevado (2,000 metros) éste es moderadamente frío. 

eoblaci6.n: 
El Estodo de Aguoscolientes, tiene uno población de 719,659 habitantes. De esto clíro total, lo 
población urbano comprende el 76.52%. Existe poco desempleo en Aguoscolientes, lo cual 
quedo demostrado con un índice Igual ol 2.18% (4,727 desocupados). 
lo distribución del empleo en porcentaje es como sigue: en el sector servicios, 48.91 %; en Jo 
Industria, 34.22%; en la ogrlculturo, 14.96% y diversos, 1.92%. 

Ci udades_prlnclpoles: 
las principales ciudades en el Estado son: Aguascallentes, que es lo copltol, y donde habito el 
70.4% de la población total; Calvlllo, con el 6.7%, Jesús Morfo con 5.7% y Rincón de Romos con 
un 4.7%. 
la ciudad de Aguascollentes dista, por carretero. 420 kilómetros de Ja Ciudad de México. 

Infraestructura: 
El Estado de Aguascolientes y su capitel están muy bien comunicados con el resto del poís, y se 
considera que lo ciudad es un Importante centro ferroviario y camionero. los carreteros federales 
que salen de lo capitel del Estado unen a ésto con la Ciudad de México. En totol, el Estado 
cuento con 2,085 km de carreteras, de los cueles 1009 están pavimentados. 
Dado que Aguoscolientes está Jocolizoda sobre la conexión central de Jo Carretero 
Panamericano, tiene Ramales que van a San luis Potosi, Guodalajara y Zacatecas. Hay conexión 
también hacia los puertos más Importantes de México, como son: Tomplco, Verocruz y 
Monzonlllo. Hay un aeropuerto disponible tonto paro vuelos nacionales como Internacionales. 
lo ciudad de Rguascalientes tiene uno terminal camionero para los autobuses que circulen en el 
Estado, con tres líneas de primera clase y nueve de segundo. Asimismo cuento con un 
aeropuerto Internacional, y 225 km de red ferroviario. 
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En cuanto o servicios básicos, el 97% de los ciudades de este Estodo cuentan con servicio 
eléctrico v de diese!. 

&o.duccl.6tuUodustri.O.: 
El Estado de Aguoscolientes participo con el O. 73% del PIS , en tonto que lo Industrio 
manufacturero contribuye en un 0.80% ol totol de lo producción nocional de dicho división. 
Asimismo el Estado ho atraído Importantes Industrias toles como el proyecto de co-lnverslón de 
General Electrlc con los Ferrocarriles Nocionales de México poro fabricar locomotoras dlesel­
eléctrlcos, e Importantes plantos de compoñíos como Nlsson, Xerox v Texas lnstruments entre 
otros. Trodlclonolmente los principales Industrias del Estado han sido lo textil v lo del vestido, lo 
metolmec6nlco, lo de los bebidos fermentados y lo producción de enlotodos de carne v de 
frutos. 

2. ESTADO DE MÉXICO 

Ublcocl.óru,Lcorocterlstl.cos_geogróficos: 
El Estado de México se encuentro localizado en lo porte central del país, envolviendo 

prácticamente ol Distrito Federal. Su extensión territorio! es de 21.456 km2, v su dimo varía 
desde el semldesértico frío, hasta sub-tropical húmedo. 
El Estado de México, principal vecino del Distrito Federal, debido o su dinámico crecimiento 
Industrial, constituye uno de los estados más Importantes del país, únicamente atrás del Distrito 
Federal v por encimo de estados conslderodos trodlcionolmente Industriales toles como Nuevo 
León, Jalisco, Pueblo v otros. 
Este Estado, es considerado como un satélite de lo Ciudad de México, razón por lo cuol 
comparte ya algunos de los problemas derivados de la sobrepoblación industrial y de sus 
habitantes. Sin embargo, posee aún un gran potencial económico que ha permitido la creación 
de nuevos zonas industriales, hacia los que el gobierno dirige ahora sus esfuerzos de desorrollo. 

eobloclón: 
El Estado de México, ha sido materialmente absorbido por lo Ciudad de México, por lo que en lo 
actualidad algunos de sus municipios forman parte de lo llamada zona metropolitano de esto 
ciudad. En genero!, son zonas densamente poblados, v se estimo que el totol de su pobloclón 
asciende o los 9,815, 795 habitantes. 
La población económicamente activo representa únicamente el 30.03% de lo población total (es 
decir 2, 948, 159 habitantes) mientras que el índice de desempleo es del 2. 96% (87, 183 
desocupados). 
Lo distribución del empleo en el Estado, es : en el sector servicios, 50.90%; sector Industrial, 
36.83%; agricultura V gonoderío, 8.67%, y diversos 3.59% de la población económicamente 
activo. 
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lo ciudad de Toluco, copltol de Estado de México se encuentro situado o 63 kilómetros de lo 
Ciudad de México y está conectado o ésto por medio de uno supercorretero. Es lo prlnclpol 
ciudad del Estado, debido o que en ello se encuentran establecidos los oficinas prlnclpoles del 
gobierno estotol. 
Otros ciudades Importantes dentro del Estado son: Lermo, Atlocomulco, Noucolpon, Tlolnepontlo 
y Ecotepec. 

lnftoestnictum: 
los diversos factores geográficos y económicos del Estado de México determinen que en su 
territorio se presenten contrastes notorios, yo que o pesor de ser un estado eminentemente 
industrial, su economía aún está bosodo en lo ogriculturo. 
En general el Estado se encuentro bien comunicado con el resto del país, yo que cuento con 
11,728.4 kilómetros de carreteros (4887.70 km pavimentados), que lo comunican con los 
principales ciudades y centros comerciales del poís. Adicionalmente cuento con uno extenso red 
de líneos férreos (1227.4 km) que lo ponen en contacto con los principales ciudades fronterizos. 

Cuento con un aeropuerto internocionol en lo ciudad de Toluca, así como un eficiente servicio de 
correos, rodio, televisión y prenso. 
los servicios osistencioles que ofrece el Estado son odecuodos; el Estado además, posee varios 
parques industriales en operación en los municipios de Tialnepantlo, Noucolpon de Juórez, 
Tultitlén, Cuautitién y el Corredor Industrial Toiuco-Lerma. 

er.od.ucción_eJadustrJa: 
El Estado de México octuoimente, participa con el 18.43% (segundo lugar en el poís) del 
producto total de lo industrio monufocturera del poís. Se encuentro únicamente después del 
Distrito Federo! cuya aportación es de 23.38% y muy por encimo del 10.07% del Estado de 
Nuevo León. 
En términos generales aquí se produce el 11.40% del Producto Interno Bruto total del país, 
segundo solamente después del área metropolitano (21.35%) 
la producción industrial del Estado se concentra en los municipios de Tlalnepantlo, Naucalpan, 
Ecatepec y Tultitlén, que generan el 65% de su producción manufacturera. La industria 
manufacturera estatal se caracterizo por su alto grado de diversificación. Destacan las 
siguientes actividades: construcción, fabricación de sustancias químicas, ensamble, y 
construcción de equipo y material de transporte, fabricación de maquinaria y aparatos eléctricos 
y electrónicos, manufactura de productos olimenticlos, fabricación de pasta de celulosa, papel y 
cartón. 

3. MOAELOS 

Ublcaclón_y_ccracterlstlcos_geogréflcos: 

Su superficie de 4,950 km2 coloca el Estado de Morelos entre los más pequeños de Jo República 
Mexicana. Sin embargo su importancia poro el país estriba en su larga y orraigodo tradición 
ogrlcola y el desarrollo que ha tenido en el campo turístico así como en la manufacturo. 
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Lo proximidad del Estado o lo Ciudad de México lo ha convertido en un satélite del Distrito 
Federal; su clima, topografía y economía, sin embargo, son sumamente diferentes. A pesar de 
sus esfuerzos por promover le lndustrlollzoclón, particularmente en los cercanías de Cuernovoco, 
Morelos sigue siendo b6slcomente agrícola. 

Pobloclón: 
El dinamismo de lo economía del Estado, en años anteriores he dado poso o un Incremento 
considerable de su población, mismo que se calculo en 1, 195,059 habitantes. Por otro lodo, lo 
población económicamente activo del Estado ha oumentodo m6s del 50% en los últimos 23 
años, y es Igual al 30.11% de lo poblocf6n total del Estado (es decir 359,813 habitantes). 
Actualmente existen 11.456 desocupados en Morelos (3.18% de le población económicamente 
activo). 
Lo distribución del empleo en el Estado es : en el sector servicios, 49.42%; sector Industrial, 
27.90%; agricultura y ganadería, 20.35%, y diversos 2.34% de lo población económicamente 
activo. 

Qud_odes_prindpales: 
Cuerncvcco, lo capital del Estado, conocido como "lo ciudad de lo eterno primavera", se 

encuentro o 79 kilómetros de lo Ciudad de México. Tiene uno superficie total de 207,8 km2, y su 
población aumento oproxlmcdomente 30% cedo fin de semana con lo llegado de turistas de lo 
Ciudad de México. 
Otros ciudades Importantes son Cucutlo, que ol Igual que Cuerncvoco es un centro turístico de 
fin de semana y Zocotepec, ciudad considerado como centro de operaciones de varios cultivos. 
Les ciudades de Jiutepec, Jojutlo y Joutepec contribuyen en formo Importante al desarrollo de lo 
Industrio morelense. 

Infraestructura: 
El sistema de comunicaciones en Morelos es excelente. Hoy Importantes carreteros de primero 
que lo conecten con lo Ciudad de México, Acopulco, Pueblo, Verocruz, Toluco, Xochlmilco y 
Querétoro. En total se cuente con 2,009.40 kilómetros de carreteros. Asimismo hoy carreteros 
pavimentados (1376 km) que conecten o le capital con los estados de Pueblo, Guerrero, y 
Ooxoco. Adem6s hoy servicio ferroviario de cargo entre Cuernovoco y lo Ciudad de México 
(235.70 km), pero el transporte de pasajeros por esto ruto ye fue suspendido. Hoy un 
aeropuerto en Cucutlc que cuento con vuelos o Ooxocc y Pueblo. 
Todos los ciudades Importantes cuentan con un servicio completo de aguo, electricidad, dlesel y 
ges. 

Producclón_e_lndustrla: 
El Estado de Morelos contribuye con el 1.28% del Producto Interno Bruto, en tanto que lo 
Industrie manufacturero estatal participe con el 1.47% de lo producción total nocional. 
Lo lndustrlolizcclón de Morelos two su verdadero comienzo a mediados de los óO's, al 
establecerse uno de los primeros parques Industriales en México, le Ciudad Industrial del Valle 
de Cuerncvoco (CIVAC), ubicado cerco de lo ciudad de Cuernovocc. Con un fuerte apoyo por 
porte del sector privado, y uno superficie de 400 hectóreos, CIVAC es uno de los m6s exitosos 
ejemplos de. lo lndustrlolizcclón descentrolizodc. 
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El gobierno del Estado, actuolmente promueve nueve zonas poro el desarrollo Industrial en 
Zocotepec, Youtepec y Amocuzoc. 
Debido a su acelerado desorrollo Industrial durante los últimos años, Cuernovoco se ha 
Identificado como un óreo donde los relaciones laborales son bastante agitados. Existe olió un 
fuerte movimiento laboral Independiente que o partir de la mitad de lo décado de los 70's, ha 
desafiado en formo directa o lo Confederación de Trabojodores Mexicanos (CTM). Codo uno de 
estos orgonlzoclones troto de eclipsar o lo otro poro lograr el control del movimiento obrero 
dentro de CNAC. 
Es Importante mencionar que lo producción industrial del Estado est6 compuesto por bienes 
toles como automóviles y accesorios. textiles, productos farmacéuticos y productos eléctricos y 
electrónicos. 

4. PUEBIR 

Ublcodóru,Ltoracterfstlccs.._geogr:óftcas: 
El Estado de Pueblo est6 localizado en lo reglón central de lo Aepública, o sólo 127 kilómetros 
del Distrito Federal y a 297 kilómetros del puerto de Veracruz. En los últimos 20 oños el 
desorrollo Industrio! de Pueblo he sido uno de los mós rópldos del pols. Debido o su ubicación 
geográfica y lo eficiencia de sus servicios públicos, Pueblo es, sin dudo alguno, un lugar Idóneo 
paro poner en práctico la descentrollzoclón industrial. 
Después de lo Ciudad de México, Pueblo es el Estado con el 6reo de mayor Influencio en todo el 
país, por contar con lo mayor concentración de habitantes dentro de un rodio de sólo 250 
kilómetros. Además, Pueblo se encuentro dentro del área de influencio del D.F., junto con los 
ciudades de Querétoro, Toluca, Pachuca y Cuernavaco. 

El Estado cuenta con uno superficie de 33,912 km2 o sea el 1. 7% del territorio nocional. 

P-obloclón: 
Lo pobloción de Pueblo de acuerdo con el XI Censo General de Población y Viviendo, es de 
4, 126, 101 habitantes, de los cueles sólo el 26.91 % represento o lo población económicamente 
activo. El Indice de desempleo en el Estado es del 2.36% (26, 173 desocupados). 
En cuento o lo distribución del trabajo por sectores, se puede decir que el sector ogrlcola 
emplea al 36.92% de lo población económicamente activo, lo Industria ol 24.90% , el sector 
servicios ol 35.14% y actividades diversos al 3.04% restante. 
Los esfuerzos por lograr uno rápida industriolizaclón en el Estado han significado un aumento 
considerable en el volumen y variedad de los productos fabricados, os! como el entrenamiento y 
adiestramiento de sus trabajadores y personal administrativo. 

Ciudades~prlnclpoles: 

Puebla, capital del Estado es lo ciudad con mayor número de habitantes en el Estado 
(1,057.454 habitantes); otros ciudades Importantes son Tehuocón, Atllxco, San Martín 
Texmelucon, Son Pedro Cholulo, Huouchlnongo y Tezlutl6n. 
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En términos generales Pueblo cuento con excelentes carreteros y vías férreos, que lo comunican 
con otros puntos del país; existen oproxlmodomente 7,426.50 kilómetros de carreteros (de los 
cuales 3, 176 son pavimentados), osí como 1,000 km de vías férreos. 
El Estado tiene dos aeropuertos de servicio noclonol. uno en Tehuocón y otro m6s en 
Huejotzlngo. 
Además, se cuento con suficiente energía eléctrico gos natural y recursos hldróullcos poro cubrir 
los necesidades Industriales. 
El servicio de correos y telégrafos es completo; se cuento con cerco de 123 hoteles osf como 
más de 20,000 establecimientos comerciales. 

erodu.cclón e lndusl:tlo: 
Los productos ogrfcolos más importantes en el Estado son el maíz, lo coño de ozúcor, el arroz, lo 
cebado, lo alfalfo y el café. Asimismo se cuenta con importantes yacimientos minerales. 
El Estado de Pueblo ocupa el octavo lugar en la Aepúbllco por su participación en el Producto 
Interno Bruto (3.10%). Lo Industrio manufacturero en el Estado, aporta el 3.08% del total de lo 
producción nacional. Específicamente, en la producción de automóviles, ferroaleaciones, esponja 
de acero, alcohol metílico, herramientas metálicos y textiles de fibra natural, ha alcanzado 
durante varias ocasiones el primer lugar en el país. 
Durante los últimos 20 años, los sucesivos gobiernos del estado han promovido activamente la 
industrialización en ramos distintas tales como lo industria textil, la del ónix y cerámica. 
Actualmente, por ejemplo, Puebla es una zona importante en la fabricación de automóviles, 
refacciones y componentes. Asimismo es un importante centro productor de acero, 
ferroaleaciones y productos petroquímicos y todovío tiene fama de ser el Estado m6s 
importante en la producción textil. 
Hay cuatro parques industriales multi-servicio en operación, todos ubicados cerco de la ciudad 
de Puebla, así como un Corredor Industrial en desarrollo. 
Puebla tiene aproximadamente 800 industrias entre medianas y grandes, la mayoría de las 
cuales se localizan en el área metropolitana de la capital del Estado. En lo que se refiere a 
localidades que cuentan con una infraestructura social adecuada, con características de tipo 
académica, cultural y residencial, orientado hacia un nivel ejecutivo industrial, Ja único que 
actualmente reúne estas condiciones es Pueblo. 

5. QUEAÉTAAO 

Ubicoclón_y_coracterístlcas.geogr6ficas: 
Aunque Querétaro sea uno de los Estados más pequeños de México por su superficie (11,449 

kmS:\ el total de su inversión industrial está entre Jos más altos. El Estado se encuentra entre Ja 
Meso del Centro y la Sierro Madre Oriental y políticamente se divide en 18 municipios. Por su 
territorio atraviesan varios rfos importantes de Jos cuales los mayores son el San Juan, el Santa 
María y una pequeña sección del Aío Lerma. El Estado es montañoso y su clima en su mayor 
parte es semi-cálido y semi-órido. En Ja sierra éste es templado y húmedo. 
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la población total del estado, según el último Censo General de Población y Vivienda asciende 
a 1,051,235 habitantes. De estos, tan sólo el 28.37% representa a lo población 
económicamente activa (298,222 habitantes), misma que se distribuye en los 3 sectores 
(primario, secundarlo y terciario) de la forma en que se Indica a continuación: agricultura y 
ganadería 17.91 %, industria 37.29%, servicios 41.78%, y diversos 3.02%. 
Se considera que el 59.72% de la población total es urbana, mientras que el 20.28% restante 
es rural. 
El índice de desempleo en el Estado es de 3.094% y equivale a 9,228 desocupados. 

Qudodes_prladp.ales: 
la capital de Querétaro, es lo ciudad m6s Importante del Estado. Otros centros de población 
Importantes son Son Juan del Aro, Pedro Escobedo y lo popular comunidad de recreo 
Tequlsqulcpon. 

Infraestructura: 
Querétaro se localizo en un centro geogróflco de México que gozo de uno red de 
comunicaciones y transportes muy bien desarrollado. 
Lo capital del estado tiene lo ventaja de estor a sólo dos horas y media de lo Ciudad de México 
(222 km). 
Asimismo, la principal carretera de Norte a Sur (México-Monterrey-Laredo) y los principales 
sistemas ferroviarios de México atraviesan el Estado. Varias carreteros conectan a Querétoro 
con otras ciudades Importantes del país como Toluco, Tamplco y Guadolajora. Así, el Estado 
cuenta con 3,339.81 km de carreteras, de los cuales 1,522.80 son pavimentados. Es Importante 
mencionar que la división Querétaro del Sistema Nocional Ferrocarrilero en los últimos años ha 
registrado la densidad de trófico de carga m6s pesada de todos los divisiones del sistema en 
México, contando con 327 km de vías férreas (ramales y troncales). Es Importante mencionar 
adem6s, que existe un aeropuerto estatal en Querétaro y varias pistas de aterrizaje para 
aviones particulares en lo capital del Estado y en otras ciudades. 
No hai,i problemas con el abastecimiento de energía, a pesar de que la provisión de agua, que 
antes se creía abundante y sin límite empieza a ser un problema en el 6rea metropolitana de 
Querétoro, en especial durante lo temporada seco. Hay gas natural, electricidad y varias 
plantas para satisfacer lo demanda del Estado. 

f'roducclón e Industria: 
El Estado de Querétoro contribui,ie en un 1 .31 % al Producto Interno Bruto, en tanto que la 
Industrio manufacturera estatal produce el 0.13% del total nocional. 
Los principales sectores industriales del estado son: metalmecónlca, textil, alimenticio, eléctrico, 
hulero y del papel, mismas que han experimentado un Importante desarrollo en los últimos años. 
En años recientes, el Estado ha atraído cantidades codo vez m6s fuertes de Inversión Industrial, 
especialmente en los corredores industriales de Querétaro-Son Juan del Afo y Querétaro-Celaya, 
gracias en gran porte al esfuerzo sostenido en favor de la industrialización de parte de los 
autoridades estatales y debido a su localización en el país. 
Uno de los primeros parques Industriales exitosos en México, promocionado por la Iniciativa 
privada, se estableció en las afueras de lo Ciudad de Querétoro en 1956. Desde entonces, dos 
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parques Industriales adicionales se han establecido en las afueras de la capital del Estado, y 
otro porque Industrial se estableció en lo zona Industrial Valle de Oro en San Juan del Rlo. 
Todos los parques Industriales cuentan con la gamo completo de servicios paro lo Industria (gas 
natural, electricidad, espuelas ferroviarios, aguo, drenaje, etc.). 
El último porque Industrial que se estableció cerco de Querétoro es lo llamada Ciudad Industrial 
Juórez-Querétoro y tiene ya varios plantas en operación (como fibras sintéticos, alimentos 
empacados y productos farmacéuticos). 
Un problema generalizado, creado por el Incremento de de.mando por trabajadores en lo zona 
de Querétoro es el de alojamiento, en especial poro recién llegados o todos los niveles, desde 
los obreros hasta los ejecutivos. 
Las autoridades estatales están promoviendo activamente el establecimiento de plantos en los 
siguientes óreos de manufactura: productos de leche, alimentos bóslcos, empaque de carnes osl 
como bienes para los Industrias metalmecánlca y químico. 

Baó/Jsis.cuaUtatiJto 
Paro lo elección del Estado en el que se Instalará lo planta paro producir jabón, se reolizoró un 
análisis cualitativo ponderado de acuerdo o los 5 puntos que se han Incluido en cado 
descripción. Codo punto se calificará en uno escalo del 5 al 1 O, debiéndose entender en cado 
caso lo siguiente: 

Recurso cualitativa y cuantitativamente: 
5 
6 
7 
8 
9 
10 

No suficiente 
Suficiente 

Regular 
Sueno 

Muy bueno 
Excelente 

Asimismo, coda punto recibirá una ponderación, misma que se ho asignado como se explico o 
continuación: 

l. Ubicación y corocterístlcos geográficos. 30% 
Se do un porcentaje alto o este renglón, debido o que los costos asociados o lo distribución y 
vento del jabón, estarán estrechamente ligados o lo cerconlo que codo estado guarde con 
respecto ol Distrito Federal. Asimismo el costo de lo producción puede vorior dependiendo de lo 
disponibilidod de meterlos primos en los cercanías al lugar. 

11. Población. 10% 
De alguno manero hoy que tomar en cuento el número de habitantes que están en posibilidades 
de trobojor, es decir, conocer el valor de su población económicamente activo que se encuentro 
desocupado. 

111. Ciudades principales. 5% 
Hoy que considerar, no sólo lo lmportonclo de lo capital de un estado, sino el número de 
olternotlvos locales de establecimiento que éste ofrece, osl como el tomofio de dichos centros. 
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Deberá buscarse un lugor en el que se cuente con todos los recursos necesarios (tonto de 
comunicaciones como de transportes) de modo que primero, no se obstaculice el desarrollo de 
lo Industrio que se busco establecer 1,1 segundo, no se Incrementen los costos por servicios que 
codo estado debe ofrecer. 

V. Producción e Industrio. 30% 
Es Importante considerar no sólo que hoyo Industries, sino Industries de un romo o giro similor al 
nuestro porque lo producción podría verse favorecido en estados en los que yo se cuento con 
los Insumos necesarios poro llevarlo o cobo. Además, hoi,i que considerar los facilidades que los 
gobiernos de los estados ofrecen poro el establecimiento de diversos Industrias, así como los 
dlflcultodes que en meterlo de sindicatos podrían presentarse en coso de decidir locolizor lo 
planto en un estado determinado. 

Toblo 16 

l:s:lllfltQtlQCf!~ Qf! Q~llf!rQQ g· 

ESTADO 1 " 111 IV V TOTAL 

1. Aguascollentes 8 7 8 10 8 41 

2. Eda. de México 10 10 9 10 10 49 

3. Morelos 10 8 8 9 5 40 
4. Pueblo 9 9 9 9 9 45 
5. Querétaro 9 8 9 9 8 43 

Tabla 17 

Callflcoclones e5!nderadas 

ESTADO 1 " 111 IV V TOTAL lUGAA 
30% 10% 5% 25% 30% 

1 . Aguascollentes 2.4 0.7 0.4 2.5 2.4 8.4 4o. 
2. Edo. de México 3.0 1.0 0.45 2.5 3 9.95 lo. 
3. Morelos 3.0 0.8 0.4 2.25 1.5 7.95 So. 
4. Puebla 2.7 0.9 0.45 2.25 2.7 9 2o. 
5. Querétaro 2.7 0.8 0.45 2.25 2.4 8.6 3o. 
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Lo determinación del sitio específico conveniente poro lo ubicación definitivo de uno 
planto Industrial es el poso siguiente después de que ha sido definido lo zona de localización, 
que en nuestro coso corresponderá al Estado de México. 

. Poro efectuar lo selección del sitio preciso poro Instalar lo planto es necesario disponer 
de información con respecto o los característicos físicos de lo planto en proyecto y de sus 
requerimientos, toles como el tipo de edificio que habrá de construirse, el área requerido 
Inicialmente y poro expansiones futuros, los necesidades de líneos férreos, carreteras y otros 
medios de transporte, los Instalaciones y cimentaciones requeridos poro equipo y moqulnorlo y 
el flujo y transporte de materiales dentro de lo planto. 

Lo Información antes Indicado debe servir paro evaluar los terrenos disponibles, bojo 
consideraciones toles como: superficie del terreno, topografía, costo, servicios disponibles, y 
futuros desarrollos en sus alrededores. 

En tonto que lo determinación del terreno físico total que ocupará lo planto de jabón, se 
hará hasta que se hoyo seleccionado el proceso y lo maquinaria necesarios poro ello, el cálculo 
exacto del área final requerido se hará hasta que se haya propuesto lo distribución de lo planta. 

Sin embargo en este punto es posible plantear los posibilidades que existen en el 
Estado de México, de acuerdo o diferentes zonas Industriales. 

os 10 20 "° .. .. 100 
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lo evoluoclón de los zonas y terrenos disponibles se hará en base o aspectos toles como 
el costo del terreno en lo zono (por metro cuadrado) y lo superficie disponible (se buscarán 

terrenos con un rango de 200 o 6000m2). Este último factor se considerará un aspecto 
necesario, no suficiente poro lo Instalación de lo planto. 

Debido o su diversidad de elementos, lo entidad se subdivide en ocho zonas, cuyos 
principales característicos son: 

Aegión 1: Toluco. Está formado por 24 municipios, su clima es frío y en ello lo industrio y lo 
actividad agropecuario olconzon su máximo importancia. Destoco dentro de ésto el Valle de 
lermo, en donde se localizan algunos de los más importantes empresas en el Estado. En esto 
zona se localizan tres polos de desarrollo: El Corredor Industrial Toluco-Lermo y los zonas 
Zlnocontepec-Toluco y Ocoyoococ-Tionglstengo. Esto área dispone de excelentes vías de 
comunicación por carretero y ferrocarril que faciliten lo transportación de productos al resto del 
país. Además, en el Valle de Toluco se locolizon mognlficos tierras poro lo ogrlculturo. 

Aeglón 2: Zumpongo. Esto zona obcrcc porte del Valle de México y el área Norte del Estado. En 
esto reglón destocan los municipios de Noucclpon, Tlalnepantla y Ecctepec en donde lo 
actividad Industrial es fundamental. 

Aeglón 3: Texcoco. Por esto zona corren importantes carreteros que comunican al Distrito Federal 
con otros ciudades del pofs, toles como los carreteros México-Pueblo y Méxlco-Cucutlo. 
Porte de esto zona comprende la Sierro Nevado en donde la Industrio papelero de Son Acfoel 
exploto lo riqueza natural de lo zona. 
Los municipios de ixtapaluca, Los Aeyes y Nezchualcóyotl cuenten yo con Importantes complejos 
industriales. 

Reglón 4: Tepujilco. Esto zona está integrado por tres municipios, los cueles colindan con los 
estados de Michoacán y Guerrero. Sus principales actividades son lo gcncderfa, lo agricultura, 
la minería y el comercio. 

Reglón 5: Atlocomulco. Lo componen nueve municipios y colindo con el Estado de Michoocán. Su 
clima es frío y cuento con los desarrollos industriales de Atlocomulco, El Oro y Postejé. 

Aeglón 6: Coatepec Harinas. Es lo zona más calurosa del Estado, calinda con Morelos y Guerrero 
y lo componen 1 S2 municipios. 
Los principales poblaciones de esta zona son: Tenanclngo, Villa Guerrero e lxtapan de la Sol. Se 
troto de uno zona eminentemente agrícola, pero constantemente se hocen comentarlos sobre 
los excelentes perspectivos que lo Industrio empacadora tendría en esto zona. 
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Aeglón 7: Valle de Bravo. Esto zona colindo con el estado de Mlchoacón y comprende nueve 
municipios. Su clima es templado y sus principales actividades económicos son: lo agricultura, lo 
gonoderlc, lo minería, le pesco y el comercio. lo carretera Toluco-Volle de Bravo atreviese esto 
reglón, comunlcóndolc con el resto del Estado. 

Aeglón 8: Jllotepec. Esto es el óreo de menor densidad del Estado. Esto compuesto de seis 
municipios y colindo con los estados de Querétcro e Hidalgo. En le zona se realizan 
fundamentalmente actividades primarios y se encuentro comunicado con el resto del Estado y 
con el D.F. o través de lo carretero Méxlco-Querétoro. 

Olsponibilidod de terrenos. 
A continuación se presente uno tablo con lo Información disponible, hasta moyo de 1995, 

sobre los posibles terrenos disponibles pare lo Instalación de le planto; todos ellos cuentan con 
los mismos servicios bóslcos, siendo su prlnclpcl diferencie el órec que cubren y el precio el que 
se ofrecen. Aquéllos que se encuentran subrayados, se han selecclonodo como posibles 

elecciones poro nuestro plo-ntc (terrenos con un precio máximo de N$100/m2), pero como yo se 
he Indicado, en este punto no se podrá decidir qué terreno escoger, sino hasta después del 
aportado correspondiente e Distribución de planta. 

Table 18 

DISPONIBILIDAD DE TERRENOS EN El ESTADO DE MÉXICO 
(2 DE MAYO DE 1995) 

ZONA METROS CUADRADOS PRECIO DEL TEAAENO N$/M2 
CN$l 

ACAMBAY 270.00 35,000.00 129.63 
ACAMBAY 5.000.00 150.000.00 30.00 
ACOlfMN ____ - - J.000.00 - - - 50.000.00. -50.00 
ACOWitN ____ 450.00 -- - ------ 25,000.00 55.56 
ATIZAPAN __ - - 2.000.00_ -·- - 100.000.00 50.00 
ATIZAPÁN 720.00 130,000.00 180.56 
ATIZAPÁN 3.962.00 950,880.00 240.00 
ATZCAPOZALCO 194.00 360.000.00 1,855.67 
CARRETERA MÉXICO-TEXCOCO 2.780.00 556,000.00 200.00 
CARAETEM NAUCAl.ffiN_ .1.404.00_ ---- 42.120.00 -- 30.00 
CHALCO 1,500.00 1,300,000.00 866.67 
CHALCO 4.200.00 650.000.00 154.76 
CHALCO .5.800.00_ 350.000.00 60.34 
CHALC0~-------------200.00 ___ 20.000.00 100.00 
CHALCO 204.00 22.000.00 107.84 



CHALCO 4,200.00 
atfllCO 450.00 
atfllCQIEM8MflllA 5.150.00 
VALLE DE CHALCO 200.00 
CUAlJTEPEC 550.00 
cuaUllil..éN.JzcaLu 500.00 
cuatmnA1111zcaLu 5.288.00 
cuau:nnBNJZCBLU 500.00 
CUAUTITlAN 1.300.00 
ECATEPEC 800.00 
ECATEPEC 1,660.00 
ECATEPEC 3.000.00 
ECATEPEC 3,000.00 
ECBTfefT 1 ~82.00 
ECATEPEC 2,512.00 
ECATEPEC 380.00 
ECATEPEC 631.00 
SAN CRISTÓBAL ECATEPEC 327.00 
GRANJAS MÉXICO 500.00 
NAUCAlPAN 255.68 
NAUCAlPAN 360.00 
NAUCAl.eeN 550.00 
eoe.ocAlÉeETL ~80.00 

JfroJZOnBN 1 190.00 
JEroTZOilAN 900.00 
TEXCOCO 2.968.00 
JEXCOCO '1,300.00 
TOLUCA 248.00 
TOLUCA 300.00 --
TOLUCA 1.500.00 
TOLUCA 200.00 
TOLUCA. .300.00. - . 

630.000.00 
38.000.00 

!I00.000.00 
180.000.00 
220.000.00 
32.500.00 

265.000.00 
~S.000.00 

210.000.00 
100.000.00 

1.294.800.00 
400,000.00 

3.000.000.00 
'".000.00 

678.240.00 
40,000.00 
120.000.00 
80,000.00 
425.000.00 
210,000.00 
38,000.00 
'15.600.00 
50.000.00 

100.000.00 
85.000.00 

445.200.00 
264.000.00 
150,000.00 

_ __JS,000.00 
7.0.000.00 
130,000.00 

- 15.000.00. 
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150.00 
MM 
69..51 

900.00 
400.00 
65.00 
so.u 
20.00 
161.54 
125.00 
780.00 
400.00 

1,000.00 
... 1.7.l 

270.00 
105.26 
190.17 
244.65 
850.00 
821.34 
105.56 
64.7.3 
64.10 
M.03 
Ofl.4'1 
150.00 
80.00 

604.84 
---50.00 

46.67 
650.00 

---50.00 



2.3 INGENIEAIA DEL PROYECTO 

2.3.1 ANAUSIS DE LOS PROCESOS. 
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lo lngenlerro de un proyecto industrial, denominado pre-ingeniería en los foses 
anteriores el diseño detollodo de lo planto, tiene por objeto cumplir uno doble función: primero, 
lo de aportar lo Información necesario poro lo adopción de un proceso de producción adecuado, 
os( como lo moqulnorlo y equipo en él Implicados, y segundo, lo de establecer los beses 
técnicos sobre los que se construir6 e lnstolor6 lo planto, en coso de que el proyecto demuestre 
ser económicamente atractivo. 

A contlnuoclón se explicará detollodomente el proceso Implicado en lo fobricoclón de 
jabón. Antes de ello se Incluye un dlogromo de flujo en el que esquemáticamente se muestren 
los posos y operaciones de dicho proceso. 



!·:,· 

·:' ·, .. 
' ~. ~·' ' n· 

··, '·• 



2.3.1.1 PAOCESO DE FABRICACIÓN DEL JABÓN 
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la producción de jabones en general, y de jabones de tocador en particular, siempre 
estuvo rodeada con un 6ureo de misterio. El orte de monejor una caldera servía como un largo 
proceso de aprendizaje, antes de que uno persona se pudiere gonor el respeto de los demós 
como un. hóbll artista. Aún en nuestros días lo Ingeniería química sofisticada relacionada con la 
producción de jabón, Implico lo necesidad de un alto grado de conocimientos en procesos 
especlollzodos. 

FABRICACIÓN 

la elección del procedimiento y de los materias primas depende de lo calidad del 
producto fino! que se desee obtener. A su vez, lo calidad final del producto depender6 en gron 
medido del manejo y tratamiento de los meterlos primos desde su fose Inicial. 

El proceso de fabricación de jabón de tocador consto de dos etapas básicos; durante lo 
primero de ellos, se formo un jabón base que puede ser utilizado en lo producción de borras 
comerciales, hojuelas, gránulos y polvos, es decir, se fabrico (bojo un mismo procedimiento) lo 
materia primo común poro todos estos tipos de presentaciones (el contenido de 61coll 
dependerá del uso específico que se vaya o dar al jabón); en lo segundo etapa, los tiros o 
virutas de dicho jabón base se compactan de modo que se obtiene uno postilla o borro, formo 
con lo normalmente se comercializo el jabón de tocador. 

1 . OBTENCIÓN DEL JABÓN BASE. 

Lo mayor porte de los jabones base se fabrican por uno de los dos métodos básicos que 
en lo actualidad se conocen poro ello y que son: 

1) Saponificación de aceites y grosos neutros. 
2) Neutralización de ácidos grosos. 

Por el término soponlflcoclón debe entenderse el nombre del proceso químico mediante 
el cual se logro uno mezclo adecuada de grasos, en el que intervienen un aceite neutro y un 
álcali cáustico (hidróxido de sodio o de potasio). 

Un aceite neutro es un compuesto de tres moléculas de ácidos grosos con una molécula 
de glicerina. Tales compuestos son esteres, y en este coso especial trlgllcérldos. 

Lo reacción se verifica cuando con uno molécula de triglicérido junto con tres moléculas de 
álcali, se producen tres moléculos de jabón y uno molécula de glicerina, es decir: 

Aceite neutro Álcali Jabón Glicerina 

donde R =Radical hldrocarbonodo (en algunos cosos puede ser un sólo átomo de hidrógeno) 
M =Metal (generalmente sodio o potasio) 



Por su parte, el término neutrallzaclón es aplicable a procesos en los que sólo una 
molécula de ócldo graso libre y uno molécula de ólcall son Involucradas, y en los que sólo una 
molécula de jabón es formado. Por esto técnica se producen Importantes cantidades de jabón, y 
normalmente se utlllzo sosa cáustico como ólcali, aunque también se puede usar el carbonato de 
sodio. 

Es necesario Indicar que antes de que ocurra uno neutralizaclón, se debe realizar una 
separación de los ócldos grasos. lo conversión a jabón base se efectúo sólo sobre éstos, y 
después de lo separación, en ningún punto del proceso de neutralización es posible la 
recuperación de glicerina. 

En general, antes de la 2a. Guerra Mundial, el método de saponificación, era mós usado 
que el de neutrallzaclón, no sólo por ser el más antiguo y el que los jaboneros mejor conocían, 
sino porque el equipo requerido poro obtener productos de buena calidad era relativamente 
sencillo y poco costoso. En tanto que la producción y monlpulacl6n de ócidos grasos requiere 
metales resistentes o los ácidos, caros y a veces difíciles de conseguir, resultaba mós práctico 
fabricar jabones de cita calidad con grasos y aceites neutros en calderas de hierro corrientes 
(saponlflcándolos) que instalar equipos especiales poro hacer jabón con ácidos grasos 
(neutrallzóndolos). Paro fines prácticos sin embargo, hay poca diferencia entre los jabones 
hechos de grasos y aceites neutros y los procedentes de los ácidos grasos de esos mismos 
grasos y aceites, 1,1 en lo actualidad, el uso de ambos recursos es Igualmente empleado. 

Asimismo, Independientemente del método que se elijo (soponlficoclón o neutrallzoclón), 
Jo obtención del jabón bese admite dos posibilidades: Jo fabricación intermitente por lotes o Jo 
fabricación de manero continuo. El jabón bese que se obtiene con codo uno de ellos, puede 
tener diferentes característicos (por ejemplo en su olor), 1,1 siempre será temo de discusión cuál 
es el "mejor" producto logrado, si el obtenido por fabricación Intermitente o el producido de 
manero continuo. 

A. Fabricación intermitente (Por toreos). 
El proceso tradicional de calderas de cocción paro obtener jabones bese, representó lo 

única alternativo de fabricación con lo que durante mucho tiempo los fábricas de jabón operaron 
1,1 que se utilizó con éxito hoste aproximadamente los años 70's. Dicho éxito se basó entre otros 
razones, en lo flexibilidad que el proceso ofrece, yo que los operaciones pueden ser 
interrumpidos y reiniciados fácilmente. Sin embargo, desventajas propios del método, toles 
como un consumo de grandes cantidades de energía y de tiempo (8 horas poro Jo 
saponificación, de 72 o 96 horas de reposo poro lograr lo seporoclón del jabón base de Jos 
lejlas que queden en lo parte Inferior del recipiente; osl como un tiempo adicional poro el 
enfriamiento) hicieron que éste comenzara o ser desplazado por modernos técnicos continuas. 
Aún así en nuestros días, ho1,1 quienes lo prefieren de éstos últimos. 

En cuanto al proceso, lo fabricación Intermitente involucra un número de estrategias 
distintas comenzando con lo cocción inicial, o con uno saponificación prelimlnar. 

Uno vez que Jo saponificación he sido completado, se añade sol. Como Jo sol es 
electrólito, reduce la solubilidad del jabón en lo fose acuoso o lejía, por lo que el jabón se 
separo de lo solución formando uno copo de jabón conocido como jabón "base" que consiste en 
un ó5% de jabón real, con aproximodomente 35% de aguo y algunos contenidos bajos de sol 1,1 

glicerina. 
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Lo cocción continúo con lo cuidadoso adición de cantidades de soso cáustico codo vez 
moi,rores, de modo que se puedo asegurar el que los excesos de sol 1,1 de otros Impurezas 
queden removidos. 

Se permite entonces que lo caldero permanezco encendido poro focllltor lo completo 
separación de lo copo de jabón de los residuales líquidos. En algunos cosos, el jabón es lavado 
poro remover los excesos de sol que pudieron haber permanecido en lo mezclo. 

Es Importante mencionar que aunque de manero lento, con este procedimiento se 
producen jabones base de alto colldod 1,1 productos Industriales de calidad inferior, ol mismo 
tiempo que se aprovecho lo glicerina resultante. 

B. Proceso continuo. 
Mientras que lo cocción por caldero represento un proceso que es todavía utilizado, este 

proceso tiende o ser un método de manufacturo que sólo favorece al pequeño productor 
especlollzodo. 

Se considero que el proceso de producción continuo tiene moi,rores ventajas, siendo 
mucho más r6pido que el anterior, ocupando un menor espacio 1,1 utilizando menor energía. 

El cambiar o un proceso continuo también facilito el uso de 6cldos grosos en lugar de 
grosos neutros aunque ambos meterlos primos son utilizados extensamente. Además, ol aplicar 
el método continuo con estos recursos (ácidos grosos libres), nodo se pierde en el producto 
final, ol contrario de lo que ocurriría en el proceso de cocción total. 

El principio en que se fundan los dos procesos continuos, Shorples 1,1 Mon Sovon, es 
enólogo ol principio de lo caldero. Al igual que en un método intermitente en el que se efectúe 
lo neutrollzoción, los grosos deben ser convertidos primero en 6cldos grosos 1,1 glicerina, sólo 

que en este coso, esto se logro mediante el empleo de cito presión o SOOºC en un proceso 
constante de separación de grosos. 

El desdoblamiento de grosos que de esto formo se realizo, permite uno saponificación 
instont6neo. El proceso, sin embargo, sólo se utlllzo_en..plontos_de_grorLCapocldod (supedor o 
los 1500_tonelodos_mensuoles), pero hoi,r compañías especlollzodos en esto operación que 
venden 6cidos grosos y glicerina purificado poro los productores de jabón de menor tamaño. 

Uno vez obtenidos los 6cidos grosos libres (mediante fabricación o compro), éstos son 
ollmentodos a través de una bomba o un reactor previamente calentado mediante 
lntercambiadores de calor. En el caso de que se vaya o efectuar una saponificación completa, se 
alimentan las grasos y aceites, sin separar, directamente el reactor. Junto con los 6cldos o los 
grosos, se mezclen soso cáustico, soluciones salinas 1,1 cierta cantidad de eguo. El porcentaje o 
nivel con que codo uno de estos elementos se adiciona, varío dependiendo de los 
corocterístlcos del producto final, y difícilmente se da o conocer, siendo un elemento clave en lo 
calidad del mismo. 

Además, dentro del proceso existen mecanismos diseñados poro regular el nivel de 
olcollnldod en lo mezcla, esto es, poro ajustarlo o límites precisos predeterminados. Algunos de 
estos técnicos, estén basados en medidas de la viscosidad de lo mezcla o en diferencies de 
potencial eléctrico, que se convierten en señales neumáticos. 

Esto represento uno diferencio muy importante con el proceso Intermitente, pues es esto 
operación de ajuste, más que cualquier otro procedimiento, lo que hoce que lo producción en 
caldero seo un arte más que uno ciencia. 
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Así, en el coso de que se hayan utilizado grosos neutros como materia primo, uno vez 
que se ha logrado lo mezclo de materias primos, se produce uno saponificación de lo que 
resulto jabón y glicerina. El flujo constante que se formo, es descargado en un mezclador 
enfriador. En este punto lo reacción continúo, produciéndose lo separación de lo fose acuoso de 
jabón de aquello que se utilizo poro lo recuperación de glicerina; ésto se remueve del jabón 
mediante un sistema de contra-corriente; por su porte, el jabón base que se ha formado, sigue 
un proceso de centrifugación y neutralización final. 

Por su porte, en el coso de que sólo se trote de uno neutralización de ócldos grosos 
libres, uno vez formado lo mezclo de materias primos, ésto se conduce hacia un turbo­
dlspersodor. lo función de este mecanismo es lo de alimentar el flujo o un mezclador (siguiendo 
uno dirección de arribo hacia abajo, esto es, del fondo del tanque hacia su porte superior ), osr 
como lo de proveer uno vigoroso agitación y ayudar o recircular, con el apoyo de algunos 
bombos, lo mezclo hasta que ésto obtiene los niveles alcalinos deseados. 

En resumen, los ventajas de los métodos modernos de fabricación de jabón base que los 
han hecho superiores al compararse con el proceso de caldero son: 
1) El tamaño del equipo es mucho menor y por lo tonto se requiere menor espacio físico. 
2) El tiempo de proceso dlsminu1,1e drósticomente: en unos cuantos horas se produce lo que 
antes se hacia en ó ó 7 días. 
3) Los procesos son mós eficientes en el consumo de energía: los reacciones de saponificación o 
de neutralización que se verifican de manero continuo son exotérmicos. Como toles, uno vez que 
los componentes son calentados poro reaccionar o uno temperatura determinado, no requieren 
de cantidades adicionales de calor. En el proceso de caldero, por el contrario, es necesario 
utilizar grandes cantidades de color no sólo poro proveer de lo temperatura adecuado o lo 
reacción Inicial, sino poro permitir lo agitación de dicho reacción. 
4) Los procesos continuos dependen menos de factores humanos toles como lo habilidad 1,1 
experiencia de los operadores, con lo que es posible lograr productos mós homogéneos en su 
constitución. 

Como desventajas de los métodos continuos de fabricación deberán mencionarse las 
siguientes: 
1) No proporcionan la flexibilidad de operación que es posible obtener con la caldero; 
2) los equipos son mós complejos; 
3) No permiten cambiar de una fórmula a otra sin rehacer cantidades sustanciales de jabón; 
4) Se consume mucho tiempo en poner en movimiento 1,1 en parar las unidades, 1,1 el sistema 
debe ser parado completamente para reparar cualquier falla. 

Aún así, las plantas continuas para manufacturar jabón con materias primas ofrecen 
mayores ventajas, por ejemplo cuando se desea acrecentar lo capacidad productiva de una 
fábrica sin aumentar las dimensiones de sus edificios, especialmente si lo fábrica puede 
funcionar largo tiempo sin parar. Ademós, para el caso de diseño de nuevos plantas, en la 
actualidad lo ma1,1or parte de los proveedores especializados en equipo para fabrléor jabón, 
ofrecen soluciones continuas 1,1 han dejado de considerar las calderos como una opción en la 
fabricación. 
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En los primeros etapas del proceso de producción, el jabón base se seporobo y debla ser 
colorado y/o perfumado por lo acción directo de materiales sobre el jabón liquido. Después de 
mezclado el jabón se dejaba en moldes poro solidificar. Uno vez solidificado, el bloque ero 
cortado. con olambres en Formo de pestillos o borres del tamaño deseado. Algunos veces se 
cpljcobo uno decoración simple con presión, grabándolo sobre uno cara de la tableta. 

Sin embargo, en esta Formo el bloque de jabón, era todovla muy suave asl como 
propenso o sufrir daños; esto, como ya se puede suponer resultaba poco práctico. Las tabletas 
todovla tenían un alto grado de humedad y endurecían gradualmente mientras eren 
almocenodas; por ello Fue una práctica común, el dejar fas borras de jabón secando por algún 
tiempo después de compradas, poro asegurar una mayor duración cuando éstas se utilizaban. 

En la actualidad, el jabón liquido y limpio producido por toreos de cocción o de modo 
continuo, con meterlas grasos neutras o con ácidos grasos es sometido a elaboración antes de 
ser transformado en borras; éste contiene como yo se ha dicho, aproximodomente 35% de 
humedad y se seca por aire caliente o en tubos calentados por vapor y secadores que actúen 
Formando un vedo. 

En el caso de los secadores por aire caliente, el jabón limpio procedente de una caldero 
o de un tanque de olmocenoje se echo en lo porte superior de un cilindro helado por 
enfriamiento Interior. El jabón derretido se extiende uniformemente en el cilindro grande por 
medio de un rodillo que es elemento Integrante del mecanismo de alimentación. Uno tenue 
película de jabón solidificado en el rodillo grande se separo en Formo de cintos mediante uno 
cuchillo dentado. Las cintos caen sobre un delantal tronsportodor, son llevados a lo obertura 
superior de lo cámara secadora y caen en un transportador de tela metálico sin Fin que recorre 
en un plano horizontal toda la longitud del secadero. Sobre el transportador posa uno corriente 
de aire caliente y los cintos de jabón parcialmente secos caen, ol extremo del secadero, sobre lo 
tela metálica sin Fin que se mueve en dirección opuesto en un nivel más bojo. Después de haber 
posado dos veces más por lo cámaro de desecación los cintos se enfrían con aire y se descargan 
sobre un transportador de husillo que los quiebro en formo de virutas y los lleva o los depósitos 
de olmocenoje en donde se guarden poro ulterior tratamiento. Uno vez que se ho llegado o este 
punto el contenido de humedad de la bese queda reducido a un valor de 12% 
oproxlmodomente. 

Por otro porte, los secadores que Funcionan con tubos calentados por vapor y cámaros 
que actúan formando un vacío, constituyen uno formo de secado que, o partir de los años SO's 
ha desplazado o lo técnico anterior. Aunque en esencia, la operación es similor en ambos 
métodos, en este caso se siguen 5 posos: 
1) Filtrado y alimentación o un lntercombiodor de calor. En el coso de sistemas de neutralización 
o soponlflcoclón continuos no se requiere el Filtrado, porque el jabón base está libre de 
Impurezas. 
2) Elevación de lo temperatura en el lntercomblodor. El jabón base que se alimento ol 
lntercomblodor, pose a través de tubos y se calienta mediante un vapor que paso en dirección 
contra-corriente por lo porte exterior de los tubos. 
3) Secado en vedo. El jabón calentado se rocío en uno cámaro de vacío; en ello el jabón se 
enfrío Formando uno película sobre los paredes Internos de lo cámara, mismo que se remueve 
con cuchillas rotatorios. · 



107 
CDpítuftJ 2. 'E.rtu;fio 'TlarkiJ 

4) Aecuperocl6n de vapor. Dentro de lo c6moro de vado se forman vapores que en ocasiones 
están combinados con algunos contenidos de jabón. Dichos vapores se filtran de modo que es 
posible reciclar el jabón hacia lo cómoro de voclo. 
S) Condensado de vapor y mantenimiento de condiciones. los vapores se condensan mediante 
presión.o temperatura. Uno bombo de vacío genero y mantiene el nivel de vocfo necesario poro 
lo operación. 

Debido o lo complejidad que puede adquirir el proceso existen Instalaciones y fóbrlcos 
dedicados exclusivamente al secado del jabón base. Por esto rozón, también existe lo 
posibilidad, poro el pequeño productor, de adquirir de algunos fabricantes los vlrvtos de jabón 
base seco. En este coso lo labor de producción arrancaría o partir de uno segundo etapa, es 
decir, lo conversión del jabón base o barros de tocador. En tonto que lo adición de colorantes y 
perfumes ocurre hasta los siguientes procesos, esto próctlco no Interfiere en lo diferenciación 
que se quiero hacer del producto. 

J.obones_de_toro.doL 

los virutas de jabón molido se convierten en borras de jabón de tocador por medio de 
uno móqulno de extrusión. 

los virutas se echan en uno tolva en cuyo fondo hoy un gran husillo que los llevo 
continuamente o una cómaro de compresión. En ésta se verifica lo desoeroclón (eliminación de 
las condiciones físicos y qulmlcas del aire atmosférico) y el jabón se aprieto y consolido 
formando una maso plástico compacto. En el extremo opuesto de lo c6moro existe un coño 
troncónico con uno matriz, por el cual sale a gran presión una borro continua de jabón plástico 
que tiene lo formo final deseada. Sobre la meso de corte adjunto o lo móqulno se cortan los 
borras de jabón en trozos, que se enfrían, estampan, envuelven y empaquetan poro su 
despacho como pastillas de jabón. 

El proceso del molino. 
El siguiente avance significativo en el proceso de jabón fue la Introducción de un molino 

antes de la extrusión para producir una mejor calidad asl como barras regulares más 
consistentes. 

Para que tal proceso tenga lugar, es necesario primero que las virutas de jabón de 
tocador sean cargadas en mezcladores de tarea, donde se agregan preservativos, pigmentos, 
colorantes y perfumes. Como preservativos del jabón pueden utilizarse antioxidantes, pero con 
mayor frecuencia se emplean compuestos de quelación, que evitan el enranciamlento 
(descomposición de las grasas al paso del tiempo) al combinarse con los vestiglos de metales. 
Si no se hiciera esto, los metales actuarlan como catalizadores en el desarrollo de la rancidez. A 
continuación la masa mezclada del jabón se descarga en lo tolva de un molino. Los molinos de 
jabón son m6qulnas grandes que suelen tener de 3 o 4 pesados cilindros de acero o de granito 
que giran o velocidades distintas. El jabón es estrujado entre los dos primeros cilindros y del 
cilindro de mayor velocidad pasa en forma de pellcula a un tercer cilindro. Cado vez que el jabón 
es estrujado entre dos cilindros se hoce más uniforme. Del cilindro final se separa el jabón por 
medio de una cuchilla. El jabón molido es un producto uniforme y bien trabajado. 
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En los últimos oños algunos fobrlcontes hon lnstolodo "reflnodoros", poro sustituir o los 
mezclodoros y molinos, los cueles consisten en cómoros de compresión con alimentador de 
husillo y plocos con finos orificios por los cueles poso el jobón o presión; estos móqulnos hocen 
el mismo trabajo que los molinos y en el proceso generalmente se empleen verlos reflnodoros 
lnstoloc:fos en serle, que Incluyen el sistema de colorido, y que oñoden el perfume en lo llneo osl 
como otros aditivos. 

lo borro flnol extruldo és cortado outomótlcomente y ollmentodo en un equipo de prenso 
(con covidodes múltiples) de cito velocldod; éste o su vez, puede estor conectado directamente 
con móqulnos empocodoros copoces de logror velocidades (en exceso) de hoste óOO tobletos 
por minuto poro un tomoño medio de borro. 

Cualquier combinación que se hogo de los técnicos de procesamiento poro terminar los 
borres, debe de proporcionar o éstos uno textura consistente, osl como lo poslbllldod de ser 
moldeados en uno ompllo vorledod de formes, desde lo simple borro rectongulor hoste el más 
novedoso y esculpido jobón. 

ffRFUM5 V S/ST€MflS 0€ RDff/VOS. 

En general, el jobón es un material básico muy versátil, capaz de aceptar un cito y 
diverso rengo de aditivos sólidos y líquidos. la única limitación real que existe se refiere a no 
utllizor aquellos aditivos que pudieran degradar qulmlcomente el producto, o que pudieron 
causar doño tonto al obrero durante su producción, como al consumidor final durante su uso. 
Fuero de estas limitaciones, lo elección es interminable. Aún los niveles relotivomente citos de 
oditivos (hoste 20%) son posibles si es que se ho elegido correctamente el jabón base csl 
como un proceso especializado; sin embargo estos casos están casi siempre restringidos a 
jabones con demasiados fragancias. 

En cualquier caso, la calidad de las materias primas tiene un efecto significativo sobre el 
color y la fragancia, y es esencial escoger el grado correcto de jabón para el uso final deseado. 
Habría poco que hacer en un caso en el que se intentare producir un jabón con delicada 
fragancia y en color pastel, si el jabón base utilizado para ello, fuera color amarillo y con un 
fuerte olor. 

En tanto el jabón es un producto con dureza química relativa (pH alrededor de l O), se 
requiere la habilidad del productor al perfumar este artículo para asegurar que la fórmula final 
tendrá excelente estabilidad a través de toda la vida de la barra. Es también esencial que se 
sepa desde antes la base material que será utilizada, porque las bases diferentes reaccionan 
en formes un poco diferentes. Esto puede aún notarse más cuando se compara el efecto del 
mismo perfume en bases producidas por grasas neutras contra el producido en bases de ácidos 
grasos. 

Similarmente, la elección de un pigmento o colorante tiene que ser hecha can el mayor 
cuidado para asegurar que el producto terminado tenga una adecuada estabilidad. Aunque el 
uso de algunos pigmentos es preferido porque ellos Incrementan esta estabilidad, a menudo es 
necesario hacer uso de un limitado rango de colores o tonos aprobados por las restricciones que 
se forman debido a regulaciones particulares en ciertos paises (Japón es un ejemplo típico). 
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En ocoslones, lo adición de otros materiales grosos o de aceites se hace con el propósito 
de proveer un producto con mejores propiedades de formación de espumo 1J de sentido al tacto. 

Estos productos pueden ser Introducidos tonto en el estado de jabón liquido anterior al 
secado o durante lo fose de mezclado v dosificación. 

Aunque en un principio lo elección de toles materiales estuvo restringido o productos 
basados en petróleo, 9sl como en ácidos grosos IJ aceites toles como el del coco, recientemente 
lo amplio disponibilidad de otros grosos químicos ha presentado al formular uno sorprendente 
posibilidad de opciones. 

lo fórmula básico paro un jabón de tocador regular es: 

Jabón base 
Dióxido de titanio 
Perfume 
Colorante 

0.2-0.4% 
0.5-1.0% 
Indeterminado (q.s.) 

En los formulaciones más lujosos el nivel de perfume se puede elevar hasta el 4%. Sin 
embargo este tipo de jabones se han convertido en productos difíciles de procesar e 
Invariablemente exigen una labor manual que asegure lo terminación en bueno calidad de lo 
tableta. 

El perfume, el color, osl como los sistemas de adición de grosos extra, representan el 
mayor contenido en aditivos que uno esperaría encontrar en un jabón de tocador regular; sin 
embargo o medido que el mercado se ha vuelto aún más diverso demuestro que lo 
disponibilidad de jabones con materiales ontl-bocterlales es codo vez mayor, porque el mercado 
los est6 demandando. los jabones con abrasivos suaves (como hierbas, flores secos, harina de 
aveno, etc.) son productos naturales que comienzan a ganar mucho terreno o favor dentro del 
mercado, como jabones puros que no contienen aditivos en lo absoluto. 

Como ya ha sido señalado, el jabón es un material altamente vers6tll y, probablemente, 
muchos materiales IJ aditivos aún no probados se encontrarán o su comino con el jabón, en el 
futuro. 

2.3. 1 .2 PROCESO DE INCORPORACIÓN DE lR FUNDA 

Lo fundo con lo que se cubre al jabón de tocador, se elaboro manualmente, esto es, se 
teje paro ser Incorporado después al jabón. 

Por lo tonto, el proceso de tejido de lo funda puede realizarse slmult6neomente al de 
producción del jabón. Físicamente, consiste en realizar un rect6ngulo de dimensiones 
aproximados o 8S mm • SS mm que se cierro en dos extremos, dej6ndose uno más abierto poro 
Incorporar el jabón. El tiempo requerido poro la elaboración de un fundo pueden variar 
dependiendo de lo habilidad con que cuenten los tejedores, desde 6 hasta 1 O minutos por 
funda. Posado este punto ser6 necesario contar con el jabón terminado y en el estado sólido 
deseado paro Integrar el producto. 

Uno vez que se ha Introducido el jabón o la funda, es necesario cerrar el extremo que 
permoneclo abierto mediante uno costura, que se realiza con el mismo hilo de henequén. 



110 
CapílUÚJ 2. T.stwlio 'Iicnko 

2.3.1.3 ESPECIFICACIONES DEL PROCESO DE FABRICACIÓN EN EL CASO DE NUESTRO PRODUCTO. 

Lo producción de jabón de tocador desde uno fose lnlclol de mezclado, blanqueado y 
conversión de grosos debe descartarse debido o que como yo se ha explicado, requiere de un 
volumen mínimo de 1,500 toneladas m6nsuales, el que en el mejor de los cosos, no represento 
ni el 10% del v~lor de nuestro producción proyectado. 

De este modo, se considerará o partir de este momento, lo poslbllidod de fabricación, 
únicamente en lo fose de conversión del jabón bese o berros de tocador. 

En México, hoy varios fabricantes que ofrecen el mercado lo posibilidad de comprar 
virutas de jabón base. Jabones Lo Corono, S.A. de C.V. (locollzodo en Ecotepec) es uno de estos 
proveedores, osi como Oleoflnos Mexicanos S.A. de C.V. (Guodolojoro). 

En el estudio financiero se Indicarán los costos Implicados por esto adquisición, pero se 
puede adelantar que, lo cantidad necesario de virutas (en toneladas) sigue uno relación muy 
cercano al 1: 1 con lo cantidad final de jabón que se desee producir, pues los aditivos y 
colorantes no representan casi nunca más del 1 % en lo formulación final de un producto de este 
tipo. 

Respecto o este aspecto es necesario Indicar que lo formulación que se establecerá poro 
el producto que con el estudio se pretende producir se especifico o continuación. Sin embargo 
es necesario Indicar entes que no se darán los nombres de todos los componentes que poro ello 
tomarán efecto por 2 rozones: lo primero, porque poro ello se necesltorio hacer uno pruebo 
químico preciso (lo que Implicaría tener yo montado el laboratorio y el equipo Industrial), y lo 
segundo porque aún cuando se supieron los componentes que toman porte en lo mezclo por 
rozones naturales, no se mencionarían en un estudio de este tipo. 

Por lo tonto los porcentajes que se especificarán son valores aproximados. Esto no 
represento ningún peligro porque los precios con que se cotizan los meterlos primos por ejemplo 
en el coso de colorantes en algunos cosos es el mismo y en otros no tiene variaciones muy 
grandes. De cualquier manera en el estudio financiero se considerarán los costos máximos en los 
que se podría Incurrir, recalcando uno vez más el hecho de que lo determinación final de lo 
formulación, aún cuando es un proceso químico con el que se debe encontrar lo combinación de 
materias primos que den un jabón con los propiedades de uniformidad y dureza que se desean, 
más que Implicaciones técnicos tiene efectos en los costos 

fORMUlflC/ÓN 
Las característicos físico-químicos del producto logrado, dependerán directamente de los 
materias primos empleados poro ello. 
En cuanto o lo viruta se analizarán los composiciones de dos posible proveedores: 

Oleoflnos Mexicanos, S.R. de C. V. 
Proporción de los grosos Aceite de coco 20% ·Sebo 80% 
Jabón sódico anhidro 83-85% 
Aguo 14-15% 
Glicerina 0.5-0.7% 
NoCI 0.3-0.5% 
Insolubles en alcohol 0.05-1.0% 
lnsoponlflcobles 0.6-0.7% 
Acidos Grosos Libres Máx. 0.05% (como oleico) 



Álcali libres 
Silicatos 
Carbonatos 
Resino 

Jabones la Corona S.fl. de C. V. 
Ácidos grosos 
Humedad 
Soso cóustlco 
Cloruro de sodio 
Insolubles en alcohol 

0.01-0.03% (Como NoOH) 
Noho1,1 
Noho1,1 
Noho1,1 
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77% mínimo (equivalente o jabón onhldro, mínimo 83%) 
15% móxlmo 
0.04% 
0.60% 
1.0% 

Asimismo, lo composición con que se fobrlcor6n los jabones es lo siguiente: 
Colorante (onlllnos) 0.02%-0.05% 
Frogonclo 0.8-2% 
Antioxidante (Butll-hldroxl-tolueno BHT) 02%-0.08% 
(Butll-hldroxl-tolueno BHT) 
Aceite minero! 
Glicerina 
Bióxido de titanio 
Extracto natural de sábllo 

< l % (Pero lograr efecto de tersura y suavidad) 
< l % (Pero dar suavidad) 
0.01 % (Pero homogeneizar le mezclo) 
3% 

Todos estos elementos que se agregan el jabón bese reciben el nombre de activos. 
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Lo mayor porte de los plantos que producen jabón de tocador en nuestro país, y que 
utilizan métodos continuos de fabricación, ocupan moqulnorlo y equipo de origen Italiano (en 
sus diseños), que es producido por el grupo Mazzonl l.8.. Este proveedor, Inició sus operaciones 
en 1945, y desde .esto fecho he asumido un papel de liderazgo en tecnología reloclonodo con lo 
producción de jabón, pues no solo provee el equipo trodlclonol, sino que constantemente 
pruebo nuevos métodos Introduciéndolos al mercado. Lo planto princlpol del grupo estó 
locolizodo o 30 kilómetros de Milón, donde se ubico también uno planto piloto y un loborotorlo, 
que estón o lo disposición de los clientes poro los pruebes y análisis de nuevos formulaciones y 
procesos que éstos sugieran. Hoy tres plantos mós, uno locolizodo en Seo Paulo, Brasil (fundado 
en los 60's), otro en Nuevo Delhi, Indio (desde 1986) y uno mós en Guodolojoro, México (desde 
1987). 

Estos plantos proveen además de los productos específicos, servicio rópido, asistencia y 
entrego de portes de repuesto; mantienen un estrecho contacto con el consumidor. 

Por estos rozones, el equipo que se utilice será adquirido de este proveedor. 

LINEAS DE TERMINACIÓN 

El grupo Mazzonl LB., ofrece cinco posibilidades distintos en lo elección de uno líneo de 
terminación. Estos líneos se presentarán o continuación gráficamente. Pero entes de mencionar 
los cosos en que codo uno de ellos es recomendable, se describirán los equipos que es posible 
emplear en los distintos funciones del proceso de conversión; la combinación de estos 
elementos determinará la diferencia entre los cinco opciones de terminación. 

7. RUM€NTRCIÓN, DOSIFICADO V M€ZCl./1DO. 
1.os equipos que se emplean paro esta fase de lo producción son distintos en el coso de 

que la producción se realice por lotes, o de manero continua. 

A) FABRICACIÓN POR LOTES 
Los virutas de jabón, osr como los aditivos líquidos y/o sólidos que se empleen en lo 

fabricación del jabón de tocador, se pueden alimentar a un mezclador mediante tres tipos de 
sistemas: manual, semi-outomótico y automático. 

Sistema MANUAL . Representa la opción más simple y fácil paro el mezclado. Se trato de un 
sistema abierto que se utilizo paro fabricaciones por lote, en las que tonto el jabón seco, como 
los aditivos se alimenten de manera manual por el operario. Este sistema se recomiendo poro 
líneos de velocidad lento, en los que se producen hasta 100 berros por minuto (bpm), 
especialmente cuando se procesen uno gran variedad de productos con diferentes aditivos. 

Sistema SEMIAUTOMATICO. El jabón bese se adiciono el mezclador de manera automótico 
mediante un recipiente con válvulas rotativas y una bolonzo; la descargo se realizo con la ayuda 
de mecanismos neumóticos y eléctricos que están interconectados y que regulan los cantidades 
previamente determinados. 
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los líquidos t,1 otros aditivos en polvo se añaden manualmente. Este método se sugiere poro 
líneos de velocidades bojas (producciones de 100 bpm) o medios (200 bpm). 

Sistema AUTOMÁTICO. lo ollmentoclón completo se hoce de manero outomótlco. Poro ello el 
sistema. utlllzo uno balanza o tolva pesadora, un grupo de dosificación de líquidos, otro de 
polvos, un mezclador t,1 un control programable. Este sistema se puede utlllzor poro producciones 
en lote, o fobriéoclones de manero continuo. Se recomiendo especialmente cuando se deseo 
lograr lo máximo exactitud en lo dosificación de los Ingredientes, osf como en los líneos de 
velocidades medios (200 bpm) t,1 altos (300 bpm). 

los sistemas manuales, semloutomótlcos t,1 outomótlcos de dosificación t,1 mezclado siempre 
Inician uno líneo que se continuo por Aeflnodores Simplex, Duplex o por Molinos 

b) FABRICACIÓN CONTINUA 
En este coso se utilizo un sistema de alimentación que inclut,1e los foses de mezclado t,1 de 

refinación Inicial. El sistema es totalmente outomótlco y no requiere el uso de un mezclador 
separado. Se empleo un alimentador de sólidos con tolva y serpentín poro lo alimentación de 
jabón base seco, un grupo proporclonodor de líquidos aditivos (perfume, solución colorante, 
etc.) t,1 un refinador Slmplex o Duplex. El sistema es aplicable poro líneos con velocidades bojas, 
medios o altos. lo exactitud del producto logrado depende del uso de un jabón bese con 
humedad uniforme así como de un número limitado de aditivos lfquldos. 

2. RfFINACIÓN, COMPRtS/ÓN V €XTRUSIÓN 
Antes de lo Invención de los refinadores, los molinos se utillzobon excluslvomente poro lo 

refinación, t,1 los compresores exclusivamente poro lo extrusión. 
Actualmente en la Industrio del jabón estas funciones se combinan y se utlllzan tres tipos 

de maquinaria paro ello: Refinadores Simplex, Refinadores Duplex, t,1 Compresores Duplex 
Aún así, los molinos se utlllzon por algunas firmas en combinación con otros refinadores. 

Estos equipos consisten en 3, 4 t,1 hasta 5 cilindros con diferentes dlómetros y longitudes, t,1 su 
uso se justifica por el efecto de enfriamiento que proporcionan al jabón, y que se complemento 
en algunos casos con las fases de refinación t,1 compresión. 

REFINADOR SIMPlEX. Consiste de un compresor diseñado paro operar con un grupo de 50 mallos 
refinadoras. El producto se avanzo mediante un serpentín primero hacia un barril compresor 
previamente enfriado con agua, del cual es conducido hacia el grupo refinador. El producto que 
abandona el equipo ha sido refinado y convertido nuevamente en viruta mediante uno solo 
operación. 

REFINADOR DUPLEX. Consiste en dos refinadores Simplex montados en lineo. Cado uno de ellos 
estó ajustado para trabajar con un grupo también de 50 mallos. Por lo tonto el producto se 
refino y convierte en viruta por una operación que se llevo o cabo dos veces. 
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COMPAESOA DUPLEX. Consiste en dos compresores montados en lfneo, o su vez conectados con 
uno cómoro de vado. Lo fase de compresión es exactamente lo mismo que se logro en un 
refinador Simpfex con un grupo de SO mafias. Lo fose final de compresión es uno etapa de 
extrusión donde Jos virutas refinados se compactan hasta formar un flngote continuo, en fo 
ausencia de aire. Mediante corrientes de aguo helado. que circulan o través de ciertos 
conductos (sistemas cerrados) del compresor, el jabón se comienzo o solidificar, al Intercambiar 
su temperatura con lo de este flujo. 

Tonto los refinadores como el compresor, pueden funcionar con serpentines simples o 
dobles, y a su vez los serpentines dobles pueden ser tangenciales y no tangenciales. Paro uno 
fabricación de jabón típico es suficiente con un serpentín simple. Los combinaciones restantes 
que se hagan de estos elementos dependen del producto específico que se quiero producir. Por 
ejemplo, Jos serpentines dobles y tangenciales se recomiendan poro productos totalmente 
sintéticos; Jos serpentines dobles y no tongenclofes se utlflzon en fo producción de jabones 
muftl-coforeodos y en líneos de aftas capacidades. 

Asimismo, dependiendo de Jos característicos de fo líneo de terminación que se quiero 
montar es posible colocar un Aeflnodor Duplex seguido de un Compresor Duplex. 

Independientemente de lo configuración que se quiero dora dicho líneo, lo presencio de 
éste último será Indispensable en cualquier coso, poro efectuar lo fase de extrusión final. 

3. CORT€ 
Los equipos cortadores de jabón están diseñados poro cortar los lingotes extruldos que 

se producen continuamente en uno compresora. Lo longitud de lo borro debe ser previamente 
establecido. 

En el coso de nuestro jabón, las dimensiones que tendrá lo borro final son : 80 mm de 
largo, SO mm de ancho, y 20 mm de espesor. 

4. SIST€MR D€ R€C/Cl.fll€. 
En cualquiera de los líneos que se ofrecen, todo Jos trozos excedentes del jabón, recortes, 

rebabas, e Incluso Jos borras estampados en poro temporal por causo de Jo máquina 
envolvedora, se reciclan y retrobajon en el producto principal. Mediante cintos transportadoras, 
deslizadores y vertedores el sistema de reciclaje se llevo o cabo. Es preferible reciclar todo en el 
primer refinador de lo líneo y no en el Compresor Duplex final. 

5. ffTRMPRDO 
Los sistemas de estampado, utilizaban trodiclonolmente odem6s de Jos moldes o 

cavidades, cojos y platos especiales. El último sistema desorroffado por el grupo Mazzonl l.8. 
únicamente utlflzo moldes, y se baso en uno prenso de movimiento vertical que estampo 
jabones (pueden estor estampados ambos lodos) con o sin banda en Jos bordes. 

Uno vez que el jabón ha sido estampado, éste junto con lo rebaba es transferido 
mediante un mandril rotatorio, hacia Jo posición de descargo. 

En algunas ocasiones los moldes se enfrlon poro minimizar o eliminar la viscosidad 
remanente en el jabón, es decir, poro evitar que se pegue a las paredes del molde o cavidad al 
ser estampado. 
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Además, lo prenso debe programarse poro estampar un número definido de borras. Por 
ello, normalmente entre el cortador y lo prenso se posiciono un mecanismo desocelerodor que 
sincronizo el número de lingotes extruldos y cortados con el número de borras estampados. 

El exceso de lingote, no estampado puede ser reclclodo también poro un retrobojo 
Inmediato. 

ÚNEAS LTC DEL DIBUJO MOSTRADO 
Los lineas de terminación Mazzonl l.8. se dosifican, de acuerdo con el número de foses de 
refinación Involucrados, en cuatro tipos distintos. Inmediatamente después de explicarlos se 
presentor6 un diagramo en el que se muestran gr6flcomente estos cuatro opciones. 

Lineo LTC-3. 
Es lo lineo de terminación más simple. En ello se efectúan 2 foses de refinado mediante tres 
compresores (un refinador Slmplex y un compresor Duplex bojo vado). Lo líneo se recomiendo 
poro jabones en los que se agregan aditivos liquldos y sólidos en pequeños cantidades. 

Lineo LTC-4. 
Mediante 4 compresores (un refinador Duplex y un compresor Duplex bojo vado) ocurren 3 foses 
en lo refinación. Esto lineo se recomiendo poro todo tipo de productos de jabón en los que se 
utilizan aditivos líquidos y sólidos en grandes cantidades. Lo tercero fose de refinado aseguro 
uno homogeneidad óptimo así como lo completo dlsoluclón de los aditivos liquldos en el jabón 
base. 
Esto esJaJlneo._mósJrecuentemente..selecclonada_por_productores_que_compran_eLJabón..bose 
enJugcr...de.manufacturarlo_ellos_mlsmos. 

Líneo LTC-5. 
A través de 3 compresores y un molino (un refinador Slmplex, un molino y un Compresor Duplex 
bojo vado) se realizan también tres foses de refinación. Esto linea se recomienda poro jabones 
elaborados con demasiados grosos y jabones sintéticos. 

Lineo LTC-5/S 
Se trata de una versión simplificado de la línea LTC-5, en la que se utilizan un molino y un 
Compresor Duplex baja vado. Esto línea se recomiendo poro todo tipo de productos de jabón, 
cuando se piden líneas de capacidad pequeña, o en el caso de los_productores_que_adquleren 
el .jobón_base _de_uncJuente. externo. 

Todas las líneos se conectan con el sistema de dosificación y mezclado. Este, como 1,10 se 
ho mencionado puede realizarse por lotes o de manero continuo. Los líneas que Incluyen un 
sistema de alimentación continuo se recomiendan para productos con un número llmltodo de 
aditivos, que se agreguen en pequeñas cantidades, sobre todo cuando los formulaciones roro 
vez sufren un cambio. 



DOSIFICADO 

Sl!ITUUS Ot: ALIM[HTACIOH 

MAfllUAL ºYAº 

i 
9(Ul•AUTOWATICO 

. .,..--=::· 

M 
TOL'A l"U .. DOIU "T':_:_ 

~ 
lo\NDA ll'fSAOO•U. "WI" 

...::: 

~ 
,QITIVOll LIOUIOO!I ºL .... 

MEZCLADO 

:;;;:::,. 

Adlcion1lmenle • l•a opclonu planludu, 
la doallicaelón de Jabón bue ul como de 
loa adilivoa llQuido1 y en polvo • puede 
reallune mediante al1temu de alimenla· 
clón volumttrlco1 y gr1Vlmttrlco1 continuoa 
1Ju1l1do1 a un refinador. 

LINEAS DE TERMINACION 

REFINADO !REFINADO FINA 
Y EXTRUSION CORTE ESTAMPADO REFINADOR MOLINO 

~~~~~~~~~~~---' 

I
LTC.J 
Mezclador ' 
Refinador Slmph~x 
Comoreaor Duplex 
Corladora 
Prenu (Troquel) 

. . ~:.·~~~~j 
CONFIGURACION DE LAS LINEAS •'.: · -: ... ·.·, .. ;':f .

1

LTC·• ·. .

1

Lrc.s · .. ~-.\.:.s-.i:'.ILTC:SJs""·~,~""~·,:;~·-~:,;; ·~.O:: ... ·:y.:.:'~·{PU 
• Mezclador : Mezclador :f~->· Mezclador ~ ... ~:;..( .-,..·.::;:;::~:~····1· .. :;-~ 

Rellnador Duplex : Refinador Simplex 1''·:. Molino .· . L!tt/Pl!PJ. ) 
Compreaor Ouplex Molino ;«, Compreaor OupJex · • -: 
Cortadora · Compresor Dupfex !_ • .'; cortadora ;, . , : , ~:t:-6 .... :~-~-:·:-~; 
Prensa (Troquel) Cortadora ·~~:" Prenea (Troquel} ··. · • · · ~ 

· . - ·· -··. -- . Prenu !Troquel) • ....-r------· ...... INNOVATORSINSOAl'TECHNOLOGY· 
---·:--.-::--.-.-·" ¡!i;-~:~·-:'i . .... :. ? . '~t ;:~-~~:'.1 



EQUIPO NECESARIO 
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Debido o que en nuestro planto se comenzaría lo producción de jabón de tocador, o 
partir de virutas adquiridos o otro fabricante, los opciones m6s Indicados poro lo líneo de 
terminación son los tipos LTC-4 y LTC-5/S. 

Debido lo bueno ~olidod de los meterlos primos de que se dispone en nuestro país en 
general los pequeños productores de jabón utilizan uno combinación de mezclador, molino y 
extrusor, sin lo necesidad de un refinador odlclonol en el proceso. Por ello se elige lo líneo LTC-
5/S como lo m6s conveniente poro nuestro producción. 

En cuento el sistema de dosificación, debido o los cantidades que se han proyectado, se 
recomiendo lo fabricación por lotes mediante un sistema de ollmentoción manual. 

Asimismo lo copocldod requerido en lo líneo corresponde el tipo de velocidad bojo. 
El equipo que conformaré lo líneo (modelo y copocldod) se enllsto o continuación. Los 

dimensiones de dicho equipo, se Indicen y muestren gráficamente después de ello. 

Líneo LT-5/S 

Equipo 

Bolonzo 

Mezclador 

Molino 

Compresor 
Duplex 

Cortadora 

Prensa 

23 Equipo con un solo serpentín. 

24 Molino con 3 cilindros 

Modelo 

PC-200 

MS-100 

AM-200/323 

M-150 

TV 

STUA-4 

Capocldod 
máxima 

100 kg/lote 

25 kg/lote 
1 25 kg/hora 

500 kg/hora 

350 kg/hora24 

140 bpm 

Motor 
(kW) 

3 

11 

7.5 

Equipo 
neumático 
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2.5 TIEMPOS DE PAEPAAACIÓN Y TIEMPOS DE LIMPIEZA 
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Tiempo de preparación de moqulnarlo. El orronque del proceso de fabricación de jobón de 
tocador en su porte flnol es prácticamente Inmediato en cualquier planto, por lo que en un día 
es posible encender y cpogcr le mcqulncrlc pero realizar le producción correspondiente e un 
turno de producción. . 
Tiempos de limpieza. En algunos fébrlccs, generalmente aquellos en les que les operaciones 
estén más automotlzadcs, en los que se produce el jobón desde una fose lnlclcl (Jobón bese) 
con el objeto de limpiar le moqulncrlo, se produce un lote de jobón bese blanco sin ogregor 
ningún color. El producto obtenido, durante lo primero porte del levado tiene uno combinación 
de colores, cuyo tonalidad deberé Ir disminuyendo gradualmente conforme avanzo el proceso de 
limpieza; al obtener nuevamente un producto totalmente blanco, se detiene lo producción: y 
todo el jobón utilizado se welve a reprocescr en el primer tanque de mezclado. Este proceso 
tomo cproxlmcdomente 30 minutos, pero Implico un costo cdlclonol por mantener en operación 
le moqulnorla, cuando no se vo e vender directamente el producto que se esté fobrlccndo. 

En otros fábricas, donde los procesos estén seml-cutomotlzados, en les que sólo se 
compacto el jobón bese y donde se producen volúmenes más bajos, la limpieza de le 
moqulncrlo es uno cctlvldod que se efectúe de manero mcnuol. El tiempo necesario pera ello es 
de oproxlmcdcmente 2 horas; pero el costo perdido por tener lo mcqulnorlo porodo durante 
este tiempo se compenso si se considero el costo en que se Incurría si se estuviere fobrlcondo 
jobón que de cualquier manero hoy que reprocesor. 

Cebe ccloror que le elección del método de limpieza que se aplico en uno planto no 
siempre es función de los costos de producción o de lo moqulnorla sino del tomcño o le 
copocldod pera lo que ésto he sido diseñado. 



2.6 DISTAISUCIÓN FÍSICA DE PLANTA (LAY OUT) 
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Uno vez que se he determinado el equipo que se utillzorá en lo producción de jabón, es 
posible determinar el espacio que será necesario para Instalar la planta. A continuación se 
presento el método empleado paro ello, y la distribución final que se ha logrado. 
lnmedic:itamente después se Incluye un diagrama de las actividades implicadas en el proceso 
(Flujogromo) en el que yo es posible especificar los tiempos de producción (de acuerdo o lo 
moqufnorio seleccfonodo) así como las distancias recorridos (de acuerdo con el ley out 
planteado). 

2.6.1 Diagrama de correloclón 

1. AREA DE RECEPCIÓN 

2. AREA DE EMBARQUE 

3. AlMllCtN JABOll BASE/ACTIVOS 

4. AlMllCtN DE M.P. (HILO DE HENEQUtN) 

S. AlMllCtN DE FUNDAS 

6. AlAVICtN DE EMPAQUES 

7. AlMllCtN DE P.T .. 

e. OFICINA DE PRODUCCÓN 

9. OFICINA ADMINISTRATIVA 

1 O. LlNEA DE PRODUCCÓN 

11. AREA DE FORRADO 

12. AREA DE EMPROUE 

13. LABORATORIO 

14. AREA DE INSPECCÓN 

1 S. BODEGA DE REffKCIONES 

16. MEA DE CRPRCJTllCIÓN 

17. VESTIDORES 

1e.eflllos 

19. RECEPCIÓN (VISTIWTES) 

eo. SUBESTACIÓN EltCTRICR 

21. MEA DE DESPERDICIOS INDUSTRIALES 

ee. CASETA DE VIGILANCIA 

23. ESTACIONAMIENTO 

A " ABSOLUTFW.ENTE NECESAAIO 
E " ESPECIALMENTE LW'ORTANTE 
1 " IM"OATANTE 
O " OADINAAIO O NOIWAL 
U " SIN WPORTANCIA 
X " NO COr.tVENIENTE 
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2.7 BALANCEO DE LINEAS 
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Dentro del proceso de fabricación de nuestro producto, es posible distinguir dos lineas 
diferentes; lo primero de ellos, es lo línea de conversión del jabón base en jabón de tocador. 
Esto líneo estó prácticamente automatizado por completo, ya que sólo en la alimentación y en 
lo salido se necesitarán personas participando en el pro~eso. Por ello que no hoy necesidad de 
bolonceor esto primero llneo, y el personal que se determine poro ello, se estimará en base o 

funciones especiflcos25, que no necesariamente estarán ligados o un tiempo de ciclo que se 
debo cubrir. 

lo segundo líneo que se puede observar en el proceso es lo líneo de forrado v empaque. 
los operaciones que comprenden estos dos actividades se realizarán exclusivamente de manero 
manual, por lo que en este coso sf habrá necesidad de balancear lo líneo. 

Hoy que aclarar además que, debido o que se utilizarán dos formas o presentaciones 
distintos de empaque (Individuo! y multlempoque), los operaciones o realizar en lo líneo serán 
diferentes poro codo uno de estos dos cosos. 

Por tal motivo, o continuación se presentarán los balanceos de líneo (Método Kllbrldge­
Webster) que resultorfon si se quisieron hacer líneos Independientes lo dedicado ol 
multlempoque, v lo dedicado o los empaques Individuales, así como uno evaluación de lo 
eficiencia que se obtendría con el balanceo en cado uno de estas lineas. 

Inmediatamente después de ello se presentará una tercera opción, esto es una líneo 
combinada compuesta por las dos operaciones diferentes de empaque, apoyada en el concepto 
de operarios con habilidades múltiples, para la que se analizan tiempos de ocupación. 

Después de ello se dará una solución a la problemática que se ha planteado. 
Poro cado caso se analizarán el primer año v el último de operaciones, con lo que se 

pretende estimar los requerimientos mínimos y máximos de operarios en la líneo. 

25 Ver Capítulo 3 Estudio administrativo. 



1. BALANCEO DE lA LÍNEA DE FORRADO Y EMPAQUE DEDICADA A LOS MULTIEMPAQUES 

Los operaciones que comprendería esto líneo , osí como los tiempos que codo octlvldod 
Implico son los siguientes: 

Operación 

1 Introducción del jobón en uno fundo 
S! Cierre de lo fundo 
3 Empocodo del jobón forrado 
Ounto con otros 3 jabones) 

Tiempo de lo octlvldod 
segundos/fundo 

8seg 
S!4 seg 
S!O seg 

::ETI = Contenido totol de trobojo = SS! seg 

a) Primer año de operaciones 

SI se considero 1996 como el primer año de operaciones lo cantidad necesario o producir 
durante éste, sería de 9SO multiempoques diarios. Si odem6s se observo que codo trobojodor 
en lo líneo puede oportor 7 horas efectivos de trebejo (4S!O mln = S!S,S!OO seg), el tiempo de 
ciclo al que deberían estor soliendo los multlempoques es de: 

Tiempo dlsponlble/dío S!S,200 seg 
C = - ------ = -------- = 26.SS!63 seg/multlempoque 

Unidades demondodos/dío 9SO 

De lo anterior se calculo el número de estaciones de trabajo que Idealmente se debería 
tener como: 

::ETI SS! seg 
N1deol = ----- = ---- = l.9ó0317 

c 26.5S!63 

Y se deduce 

Nreol = 2 estaciones de trebejo. 

Pero el reollzor el balanceo resulto: 

Operación No. de predecesores 

1 o 
2 1 
3 S! 

t¡ 

8 
S!4 
S!O 

Estación 

1 
2 
3 

Operaciones 

1 
S! 
3 
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De esto manero, lo eficiencia de lo llneo en el primer año de operaciones sería Igual o: 

!,Ti 52 
Eficiencia=----=-----= 65.34% 

Nreol * C 3. 26.5263 

b) Último año de operaciones 

Poro el último oño de operaciones los c61culos anteriores se reolizon como se explico o 
continuación: 

Tiempo disponible/día 25,200 seg 
c = ----------- = ----- = 24.4186 seg/multlempoque 

Unidades demondados/dío 1032 

!.Ti 52 seg 
N1deal = ---- = --- = 2.1295 

c 24.4186 

Nreol = 3 estaciones de trabajo. 

Operación No. de predecesoras 

1 o 
2 1 
3 2 

t¡ 

8 
24 
20 

Estación 

1 
2 
3 

Lo eficiencia en lo líneo en el último año de operaciones sería Igual o: 
!,Ti 52 

Eficiencia= = = 70.98% 
Nreol * C 3 • 24.4186 

Operaciones 

1 
2 
3 

En resumen este balanceo lmplicorío utilizar 3 trabajadores tonto en el Inicio de 
operaciones como en lo último porte del horizonte de ploneoclón que se ho propuesto. 

A continuación se calculan los tiempos totales necesarios en un dío poro lograr la 
producción previsto por trabajador, si se considero que: 

a) Cado multlempoque Implico 52 segundos en total. 
b) Cado estación consiste en un trobojodor. 



Primer año (1996) 

ESTACIÓN Tiemeo diario 
ocueodo 

1 7,600" 
2 22,800" 
3 19,000" 

Último año (2000) 

ESTACIÓN Tiemeo diario 
ocueodo 

1 8,256" 
2 24,768" 
3 20,640" 
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Tiemeo diario Tlemeo diario 
dlseonlble desocueodo 

25,200" 17.600" 
25.200" 2.400" 
25,200" 6,200" 

--
26,200" 

Tiemeo diario Tiemeo diario 
diseonlble desocueodo 

25,200" 16,944" 
25,200" 432" 
25,200" 4,560" 

---
. 21,936" 

2. BAl.flNCEO DE l.fl LÍNEA DE FOARADO Y EMPAQUE DEDICADA A LOS EMPAQUES INDIVIDUALES 

Los operaciones que comprende esto línea , así como los tiempos que codo actividad 
Implicaría son los siguientes: 

Operación 

1 Introducción del jabón en uno fundo 
2 Cierre de la funda 
3 Empacado del jabón Individual 

ITI = Contenido total de trabajo = 

a) Primer año de operaciones 

Tiempo de la actividad 
segundos/funda 

8seg 
24seg 
16 seg 

48seg 

Si se considera el primer año de operaciones como 1996, la cantidad diaria a producir 
sería de 669 multlempaques. Si además se observa que cada trabajador en la línea aportaré 7 
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horas efectivos de trebejo (420 mln = 25,200 seg), el tiempo de ciclo ol que deberían estor 
soliendo los empaques lndlviduoles es de: 

Tiempo dlsponible/dío 25,200 seg 
e=----------=-----= 37.668 seg/multlempoque 

Unidades demondodos/dío 669 

De lo anterior se calculo el número de estaciones de trebejo que idealmente se debería 
tener como: 

r,li 48 seg 
N1deol = ---= --- = 1.27428 

e 37.668 

Y se deduce 

Nreol = 2 estaciones de trabajo. 

Al realizar el balanceo resulto: 

Operación No. de predecesoras 

l 
2 
3 

o 
l 
2 

t¡ 

8 
24 
16 

Estación 

l 
2 

Operaciones 

1,3 
2 

Lo eficiencia de lo línea de empaques Individuales en el primer oño de operaciones 
sería: 

48 
Eficiencia = ---- -----=63.71% 

Nreol * C 2. 37.668 

b) Último año de operaciones 

Poro el último oño de operaciones planeado se tendría: 

Tiempo dlsponible/dío 25,200 seg 
e=-----------=----- = 34.8066 seg/multiempoque 

Unidades demandodas/dío 724 



l:TI 48seg 
N1deal = ---- = ----= 1.3790 

c 34.8066 

N real = 2 estaciones de trabajo. 

Operación 

1 
2 
3 

No. de predecesoras 

o 
1 
2 

t1 

8 
24 
16 

Estación 

1 
2 
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Operaciones 

1.3 
2 

la eficiencia en lo linea en el último año de operaciones serla Igual a: 
LTI 48 

Eficiencia= = = 68.95% 
Nreol * C 2 * 34.8066 

En esto líneo se necesitarían dos operarlos durante la primera fase del proi,iecto 1,1 3 en la 
última parte del horizonte de planeaclón que se ha propuesto. 

los tiempos totales necesarios en un dio para lograr la producción prevista se calculan a 
continuación, considerando que: 

a) Cada empaque Individual Implica 48 segundos en total 
b) Cada trabajador en la linea podría aportar hasta 7 horas efectivas de trabajo (420' 
disponibles por trabajador) 

Primer año ( 1996) 

ESTACIÓN Tiempo diario Tiempo diario Tiempo diario 

ocueado dlseonlble desocueado 
1 5,352" 25,200" 19,848" 
2 16.056" 25,200" 9,144" 
3 10.704" 25,200" 14.496" 

32,112" 43.488" 



Último año (2000) 

ESTACIÓN Tlemeo diario 
ocueodo 

1 5,792" 
2 17,376" 
3 11,584" 

34,752" 

Tiemeo diario 
dlseonlble 

25,200" 
25,200" 
25,200" 
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Tlemeo diario 
desocueado 

19.408" 
7,824" 

13,616" 

40,848" 

Al observar el resultado de los dos balanceos anteriores debe recordarse que el 
balancear uno líneo no es ton fácil como sumar el tiempo total que se necesitarlo poro lograr 
todos los empaques y dividirlo entre el tiempo que podría aportar diariamente un trabajador, 
puesto que en todo caso, los operaciones en línea seguirían uno relación de precedencia, esto 
es, no se podría tener trabajando al mismo tiempo o todos los operarlos contratados si antes 
no se ha logrado aproximar los tiempos de cado uno de ellos ol de lo operación que consume 
mayor tiempo en el proceso, y que por tonto sería el cuello de botella en el mismo. 

En nuestro caso de nado serviría que lo operación 1 y 3 se aceleraron, puesto que el 
cierre de lo fundo, que es necesario llevar o cabo tanto en el coso del multlempoque como del 
empaque Individual consume 24 segundos, constituyendo éste el tiempo de ciclo real en ambos 
procesos. 

Sin embargo, uno alternativo adicional, podría presentarse al pensar en una solo líneo, 
en lo que se pudieron llevar a cabo tonto los operaciones poro los empaques Individuales como 
poro los multlempoques. 

Esto líneo se propone con 4 trabajadores, uno de los qi.Je reol!zorfa dos operaciones en 
lo líneo como sigue: 

Operación 

1 Introducción del jabón en uno fundo 
2 Cierre de lo fundo 
3 Empacado del jabón Individual 
4 Aeollzoclón del multlempoque 

Tiempo 
de la operación 

8 seg 
24 seg 
ló seg 
20seg 

Trabajador 

A 
B,C 
A 
o 

Lo primera operación quedaría Incluido en uno solo estación de trabajo, lo operación de 
cierre llevado o cabo por 2 operarlos en uno segundo estación y finalmente los operaciones de 
empaque Individual y de multfempoque en uno estación final. en lo que trobojorlon un operarlo 
adicional y el mismo operarlo que realizo lo operación Inicial de lo líneo. 
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Paro lograr esto se necesltarfo contar con un área llbre entre codo uno de los 
operaciones, en lo que temporalmente los operarlos pudieran depositar los piezas que yo han 
sido trabajados por ellos. Asimismo, poro focllltor el manejo de los productos en lo lfneo se 
recomendarla que ffslcomente ésta siguiera un desnivel decreciente de modo que la altura en la 
que el operarlo deposito un material seo apropiado poro que el siguiente operarlo en lo líneo 
trobojoro con él, con un mfnl~o número de movimientos. 

Gráficamente lo lfneo operaría osf (los cantidades corresponden al primer año de 
operaciones) : 

Estación 1 Estación 2 

____ w 

8seg 
1619 fundos 

24 seg/fundo 
(1619/2) 

---- 0 
24 seg/fundo 

(1619/2) 

Estación 3 

20 seg/multiempoque 
950 multiempoques 

16 seg/empaque 
ó69 empaques lndlviduoles 

Los tiempos totales necesarios en un día por operarlo, poro lograr lo producción previsto 
se estimarán considerando que: 

o) Codo empaque individual Implico 48 segundos en total 1,1 codo multiempoque 52. 
b) Cado trabajador en lo líneo aportará 7 horas efectivos de trabajo (420'=25,200" disponibles 
por trabajador). 
c) Todos los multiempoques necesitarán uno fundo. 

Primer año (1996) 
Multiempoques o producir = 950 
Empaques Individuales o producir = 669 
Fundos necesarios = 1619 



OPERARIO Tlemeo diario 
ocueodo 

A 23,656"* 

B 19.428" 
e 19.428" 
D 13,380" 

32.112" 

Tlemeo diario 
dlseonlble 

25,200" 
25.200" 
25,200" 
25,200" 
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Tiemeo diario 
desocueodo 

1,544" 
5,772" 
5,722" 
11,820" 

24,858" 

* = (8 seg * 1619 fundos) + ( 669 empaques individuales * 16 seg) 

Hov que aclarar que en nuestro coso el hecho de utilizar un operarlo en dos actividades 
diferentes, no produce Interferencias en lo líneo, no causo aumentos en el tiempo de ciclo (24 
seg), ni genero tiempos de ocio en lo que los operarlos encargados del empaque podrían 
esperar o que se terminaron de cerrar los fundos. 

Estudiando el proceso con m6s detalle v utilizando los cifras del primer año, se podrlo ver 
que: 
1. En el momento en que el operarlo A termino su primero actividad, han transcurrido 12,952 seg 
v se han Introducido en los fundos 1619 jabones. En este tiempo se han podido cerrar 1079 
fundos (por el trabajo de los operarlos 8 y C). Por su porte el operarlo D hoste este momento ha 
podido empacar 647 multlempoques. 
2. Poro este momento faltorlo completar 303 multlempoques v 669 empaques. Aún cuando en 
este punto 8 y C dejaron de trabajar quedarían 432 jabones forrados sin empacar. SI aún así D 
trobojoro durante uno hora completo su capacidad máximo de producción serían 180 
multlempoques, mientras que lo de A serien 225 empaques Individuales. Es decir, que ambos 
trebejando el 1 00% lograrían empecer 405 v todovlo les sobrarían 27 jabones de los que 
hablen sido forrados o los 12,952 segundos en que se ha detenido el análisis. Como odem6s 
durante esto hora de trabajo de A v D no se pienso Interrumpir el trabajo de 8 v C, no hoy 
porque temer lo presencio de tiempos ociosos de espero. 

Ultimo año (2000) 
Multlempoques o producir= 1032 
Empaques Individuales o producir= 724 
Fundos necesarios= 1756 

OPERARIO Tiempo diario 

ocueodo 

A 25,632" 
B 21,072" 
c 21,072" 
D 14.480" 

34,752" 

Tiempo diario Tiempo diario 

dlseonlble desocueodo 

25,200" INSUFICIENTE* 
25.200" 4.128"' 
25,200" 4,128" 
25.200" 10,720" 

18,976" 
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Como se puede observar, bojo este esquema, en el último año de operaciones de lo 
empresa el operario A le foltoríon 432" poro completar sus actividades de Introducción y 
empaque individual. Sin embargo, si se traduce este tiempo o minutos (7.2') se observoró cómo 
esto fracción de tiempo se podría cubrir con ayudo del operario O de modo que lo anterior se 
vería como: 

OPERARIO Tiemeo diario Tiemeo diario Tlemeo diario 
ocueodo diseonible desocueodo 

A 25,200" 25,200" . 
8 21,072" 25,200" 4,128" = ó8.8' =1.14hr 
c 21.072" 25,200" 4, 128" = 68.8' =1.14hr 
o 14,912" 25,200" 10,288" = 171.46' = 2.85 hr 

34,752" 18,544" = 309.09' 

SOWC/ÓN F/Nfil 

Ante el problema del balanceo en lo líneo se debe observar que lo último opción 
propuesto es con lo que se aprovecharían mejor los recursos humanos con que se cuento, 
utillzondo al mismo tiempo el menor número de operarios (4) a lo largo de los 5 años en que se 
planteo el estudio. Como de cualquier manera los operarlos contarán con tiempo disponible 
paro realizar otras actividades, dicho tiempo se podría destinar a actividades toles como el 
transporte de materiales o Jo capacitación, de cuyo necesidad yo se hablaré en el Capítulo 3 
Estudio administrativo (Trabajadores a domicilio) y con lo que se reforzaría Jo ideo de trobojor 
con operarios de habilidades múltiples. Este concepto, que se hablo tonto en Jo octuolidod en 
nuestro coso no sólo ofrece ventajas de eficiencia en el trabajo de los operarios contratados, 
sino que facilito Jo labor de administración de personal. 

Finalmente se debe recordar que el estudio de tiempos que se ha realizado, considero un 
ritmo de trabajo de los operarios al 100%, Jo que en realidad nunca ocurre (por ejemplo por lo 
fatigo o lo que puede estar sujeto un trabajador, o por el tiempo que ocupo en sus actividades 
personales) por Jo que los tiempos en que un operarlo permanece desocupado podrían ser 
menores o Jos que se hon planteado. 
De cualquier manera lo diferencia que ello implicaría es mfnlma, y dado que un onélisls más 
detallado estarlo fuera del alcance de este trabajo, e Implicarla un estudio de tiempos aplicado 
o operaciones reales (estudio de mlcromovimientos poro determinar tiempos estándar de 
trabajo), puede considerarse que poro los fines del proyecto, es suficiente con el análisis que se 
ha realizado. 
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El concepto de .co/Jdadha sido definido de muy diversos maneros. Así se puede encontrar 
que calidad es: 
"El mínimo costo que un producto supone poro lo sociedad: Satisfacer al cliente dóndole más de 
lo que espero• Toguch/ 
"Lo adecuación al uso" .Juran 
"Cumplir los especificaciones• P. Crosbv 
"Lo totalidad de los funciones y característicos de un producto o servicio dirigidos o su 
capacidad poro satisfacer los necesidades de un cierto usuario. Estos funciones o característicos 
se conocen como característicos de calidad" Rmerlcon Sodetv for ()uolit{I Control. 

Sin embargo, cualquiera que seo lo definición que se elijo, es necesario Indicar que o fin 
de cuentos lo calidad lo definen los clientes, esto es, es necesario elaborar productos que se 
ajusten o sus requisitos, de manero que los satisfagan. haciendo el trabajo bien o lo primero, y 
logrando cero defectos en el producto y en el proceso. 

En cuanto al .coí1tl.O.Lde_co/JJ:f~d este es un sistema de actividades diseñados poro 
valorar lo calidad del producto o del servicio que se sirve al cliente. SI un producto no se ajusto 
o los especificaciones, se reelobora, se desecha o se reduce su categoría. Característicamente, 
en el control de calidad se aplican pruebas de Inspección y técnicas de reparación. 

Aeclentemente se han manejado conceptos tales como el que Indica que la calidad se 
debe revisor en lo línea, y se ha hecho mucho énfasis en la Importancia que tiene lograr el 
desarrollo de los propios proveedores (en la calidad de los materias primas que surten, en lo 
cantidad con que las proveen, los tiempos de entrega y los precios que manejan). 

Hablando específicamente del jabón de tocador, el control de calidad que habitualmente 
se realiza sobre el producto manufacturado, consiste en pruebas que en su mayoría Implican 
análisis químicos, mecánicos, de sentido al tacto, y visuales de los que se hoblaró a 
continuación. 

Por lo que respecta a lo calidad de las materias primas empleadas (viruta, aditivos y 
fragancias), se considero que ésta debe ser una responsabilidad del proveedor, ante la cada 
vez mayor competencia que se ofrece en el mercado. 

PRUEBAS EN LA ESTABILIDAD DEL PRODUCTO 
Debido a la manufactura moderna así como o los diversos conceptos de mercadotecnia 

cada vez se requiere de uno variedad más complejo de grasas y aditivos en una borro de jabón. 
En términos del jabón, los elementos más Importantes, relativos a la Integridad de un 

producto son tres: preservación en el aroma, preservación en el color y preservación en los 
atributos físicos durante el uso. 

Uno borra de jabón debe verse, oler y actuar varios meses después de almacenada (en 
Inventarlos de una planto o en las repisas de un hogar) ton bien como ocurriría cuando se acaba 
de realizar. 
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Al buscar uno combinación odecuodo de los elementos aditivos (frogonclos, esencias y 
colorantes) se deben hacer primero pruebas de estobllldod, en los que se puedo groduor el 
nivel de dureza y de humedad que se deseo en el jabón final. Casi siempre se prueban primero 
los colorantes con lo posta; por lo general. en uno combinación en lo que el colorante y lo pasto 
funcionan bien, no debe haber problema ol utilizar uno frogonclo determinado. los colorantes 
utlllzodos en un jabón de tocador, son del mismo tipo que aquellos empleados en lo 
eloboroclón de alimentos y reciben el nombre de anilinas; entre sus corocterfstlcos m6s 
Importantes debe buscarse que ol contacto con aguo, no manchen ni lo ropo ni lo piel; odem6s 
deben ser colorantes no tóxicos, y deben estor aprobados por lo Secretaría de Salud. 

PAUEBAS APLICADAS UNA vez CONOCIDA LA FOAMULACIÓN DEL JABÓN. 
lo estabilidad en el color que uno borro de jabón tendrá uno vez que se ha elaborado se 

determino mediante pruebas simulados en laboratorio, al exponer el producto o condiciones 
específicos como temperatura elevado y luz solar, así como mediante el olmocenomlento del 
producto bojo condiciones normales (lo que llevo más tiempo). Por su porte, lo evaluación de lo 
estobllldod en el cromo usualmente Jo realizo un perfumista o un grupo de ponellstos 
entrenados. 

los borras de jabón sujetos o cualquiera de estos pruebas son evaluados al compararse 
contra barros normales que sirven de referencia. Lo diferencio en el color por ejemplo, entre uno 
borro controlado y otro probado se determino tonto visual como fotométricamente. 

Se debe enfatizar que, mediante los pruebas reollzodos en un laboratorio no se pueden 
simular todos Jos condiciones de uso que podría recibir un jabón en coso. Estos pruebas deben 
utilizarse sólo como guías o herramientas poro determinar Jo acción que tendrá un jabón bojo un 
conjunto de condiciones muy específicos. En realidad ningún método simple de pruebo puede 
simular todos los posibles combinaciones o los que un producto estaría sujeto. De hecho, todos 
los métodos de pruebo pueden follar. Es por ello que lo percepción de un consumidor acerco de 
un producto por su oporienclo, corocterístlcos el tacto y acción al levar, son criterios mucho más 
Importantes que los datos que se pueden generar por procedimientos simulados en un 
laboratorio. 

LA QUÍMICA EN EL DESARROLLO DE LA RANCIDEZ. EL USO DE LOS ANTIOXIDANTES. 
De todos los enemigos que reducen el tiempo de vida de uno borro de jabón de tocador, 

es el desarrollo de lo rancidez el que más hoy que temerle. En general, lo reacción de materiales 
grosos con el oxígeno atmosférico, es la causo más común paro el desarrollo de la rancidez en 
los jabones. Sin embargo también existen otros elementos tales como la luz, el color, Jos 
peróxidos y algunos otros contaminantes atmosféricos que aceleran este efecto. 

En general, lo estobllidod oxldotlvo de los ácidos grosos saturados disminuye mientras 
aumento lo longitud de lo cadena químico que los conformo. Asimismo lo presencio de uno 
cadena de hidrocarburos y de compuestos con bajos vínculos en lo unión C-H resulto en un 
Incremento en lo toso de oxidación. 
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Poro ellmlnor el efecto anterior se ut!llzon diversos ontlo.xldontes. Todos ellos trobojon 
rópldomente ol reconvertir un rodlcol libre o su estructuro original antes de que este rodical 
tengo la oportunidad de reaccionar con o.xígeno o de descomponerse. 

Algunos ejemplos de ontio.xidontes que son utllizodos en la producción del jabón de 
tocador son el ácido cltrlco y el oscórblco. 

Además, poro prevenir lo rancidez en los jabones se debe cuidar: lo selección de meterlos 
primos adecuados y el mantener un apropiado control del proceso de soponlflcoclón. 

EVALUACIONES HECHAS Al PRODUCTO. 
los evoluoclones que se pueden hacer o un jabón caen dentro de dos grupos o 

cotegoríos principales. El primer grupo consiste en los pruebes oplicodos poro conocer los 
propiedades del jabón; el segundo comprende los técnicos utilizados poro medir los efectos de 
éste ol sentido con el tacto. 

Los técnicos de medición utilizados poro evoluor los propiedades de uno borro se 
conducen usualmente dentro de un loborotorlo por onollstos expertos y algunos veces por 
medios mecánicos; por su porte, los evaluaciones al tacto Incluyen lo participación de sujetos 
humanos abarcando desde los onollstos expertos en un loborotorlo hosto pequeños póneles de 
consumidores de todo tipo.En general los evaluaciones reolizodos onolizon los siguientes 
aspectos: 

1. Formación de espumo. 
Los pruebes se diseñan poro medir fo velocidad, cantidad, densidad y colidod de lo espumo 
generado mediante dureza y temperatura de eguo controlado. Aunque frecuentemente se 
utilizan algunos medios mecánicos poro reolizor evaluaciones en los meterlos primos, algunos 
onollstos entrenados pueden dor resultados superiores o los primeros. 
En cuolquiero de los dos cosos, se troto de resultados reproducibles, mucho más predecibles que 
aquellos obtenidos por pruebes o los consumidores comunes. 

2. Erosión/Toso de uso/Consumo 
Esto medición es lo expresión numérico en porte, del valor económico percibido por el 
consumidor al adquirir uno borro de jabón. Los pruebes efectuados en este coso también son 
controlados por dureza y temperoturo del eguo. Los pesos de uno borro tomados antes y 
después de lo pruebo determinen el factor de erosión, medido como porcentaje de pérdida en 
peso. Dado que este número es proporcional o lo superficie de lo borro, debe tomarse cuidado 
al comparar productos Iguales. Si lo superficie se manejo como uno constante entre los 
productos probados, ol rasparlo, los resultados reflejarán lo Influencio de lo fórmula. Sin 
embargo si fas formas de mercado que se comparan son diferentes, lo Influencio de uno 
selección sobre uno toso superficial debe ser reopreclodo. 

3. Degrodoclón/Formoclón de gochos. 
Lo otro porción en el valor económico que un consumidor percibe ol comprar un jabón resulto de 
lo hidratación de uno borro y de lo formación de uno denso e Indeseable copo blondo de 
aspecto líquido sobre lo superficie de éste, que técnicamente se conoce con el nombre de 
gocho. lo pruebo Involucro barros de superficie conocido expuestos durante varios horas, como 
en los 2 cosos anteriores o temperatura y dureza de aguo controlado osl como lo medición del 
peso de lo copo hidratado que se genero. 
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Poro eliminar el efecto anterior se utlllzon diversos ontloxldontes. Todos ellos trebejen 
rópldomente el reconvertir un rodlcol libre o su estructuro orlglnol entes de que este rodlcol 
tengo lo oportunidad de reocclonor con oxigeno o de descomponerse. 

Algunos ejemplos de ontloxldontes que son utlllzodos en lo producción del jabón de 
tocador son el 6cldo cítrico v el oscórblco. 

Adem6s, poro prevenir lo rancidez en los jabones se debe cuidar: lo selección de meterlos 
primos odecuodos v el mantener un oproplodo control del proceso de soponlflcocl.ón. 

EVALUACIONES HECHAS AL PRODUCTO. 
Los evoluoclones que se pueden hacer o un jabón caen dentro de dos grupos o 

categorías prlnclpoles. El primer grupo consiste en los pruebes opllcodos poro conocer los 
propiedades del jabón; el segundo comprende los técnicos utlllzodos poro medir los efectos de 
éste el sentido con el tocto. 

Los técnicos de medición utlllzodos poro evaluar los propiedades de uno borro se 
conducen usualmente dentro de un loborotorlo por onollstos expertos v algunos veces por 
medios mec6nlcos; por su porte, los evaluaciones el tacto lncluven lo participación de sujetos 
humanos oborcondo desde los onollstos expertos en un loborotorlo hoste pequeños p6neles de 
consumidores de todo tipo.En general los evoluociones reollzodos onolizon los siguientes 
aspectos: 

1 . Formación de espumo. 
Los pruebes se diseñen poro medir lo velocidad, cantidad, denslqod v calidad de lo espumo 
generado mediante dureza y temperatura de eguo controlado. Aunque frecuentemente se 
utlllzon algunos medios mec6nlcos poro realizar evoluoclones en los meterlos primos, algunos 
onollstos entrenados pueden dar resultados superiores o los primeros. 
En cualquiera de los dos cosos, se troto de resultados reproducibles, mucho más predecibles que 
aquellos obtenidos por pruebes a los consumidores comunes. 

2. EroslónfTosa de uso/Consumo 
Esta medición es la expresión numérica en parte, del valor económico percibido por el 
consumidor el adquirir una borra de jabón. Las pruebes efectuadas en este coso también son 
controlados por dureza y temperatura del egua. Los pesos de uno borro tomados entes y 
después de la prueba determinan el factor de erosión, medido como porcentaje de pérdida en 
peso. Dado que este número es proporcional a lo superficie de la barro, debe tomarse cuidado 
el comparar productos Iguales. SI la superficie se manejo como una constante entre los 
productos probados, al rasparla, los resultados reflejarán lo Influencia de lo fórmula. Sin 
embargo si las formas de mercado que se comparan son diferentes, la Influencia de uno 
selección sobre uno tosa superficial debe ser reapreclada. 

3. Degrodoclón/Formoclón de gachas. 
La otra porción en el valor económico que un consumidor percibe al comprar un jabón resulto de 
la hidratación de una barro y de lo formación de una denso e Indeseable copa blonda de 
aspecto líquido sobre lo superficie de éste, que técnicamente se conoce con el nombre de 
gacho. La prueba Involucra barras de superficie conocido expuestas durante varias horas, como 
en los 2 casos anteriores a temperatura y dureza de aguo controlada así como la medición del 
peso de la copa hidratada que se genera. 
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Se troto de uno corocterlstlco que químicamente hablando, no necesariamente Implico un jabón 
de molo calidad. Sin embargo, dado que el agrietamiento en uno borro de tocador es 
identificado con uno percepción negativa en el cliente, es necesario proveer medidas que lo 
prevengan en el lcborotorlo. los métodos típicos de prueba Involucran el mojar un número 
determinado de berros en aguo (con dureza y temperatura conocidos) durante varios horas. Al 
término de ellos, los barros se remueven del baño de aguo y se dejan secar durante uno noche 
o temperatura controlado y humedad relativo. El número y lo severidad de los grietas sobre lo 
superficie de une borro se enumero y algunos veces se analizo de acuerdo con su posición sobre 
le borre. 

S. Dureza en lo borro. 
Técnicamente, lo dureza de uno borro, mide lo resistencia o lo penetración que ofrece dicho 
borro. Esta pruebo es estrictamente una medición mecónlco. El resultado descenso en le 
moqulnabllidod de la borro y no necesariamente se relaciono con lo "dureza" que un consumidor 
refiere en su lenguaje. 

ó. Sentido al tacto/Técnicos clínicos de evaluación 
Claramente, el último juez de un producto, es el consumidor. lo presencio o ausencia de 
beneficios perceptibles por éste es críticamente Importante poro lo completo aceptación de un 
producto. lo opinión de un cliente puede anticiparse con los consideraciones del fabricante, 
hechos sobre los propiedades y los condiciones o los que el jabón esteró expuesto durante su 
uso en uno coso. Sin embargo hoy propiedades odlclonoles donde lo retroalimentación del 
cliente es esencial. Por ejemplo, además de los mediciones de copos cuantificables, el 
formulodor puede obtener uno valioso Información al sentir los copos que se han formado 
dejando que el jabón esté en contacto con su piel, o al sentir el efecto producido después de un 
lavado. Es por medio de estos pruebas como el Impacto que tienen la mayor porte de los 
aditivos del jabón, así como los diferencias entre un producto y otro, pueden ser probados. 
Asimismo los condiciones de lo piel pueden ser evaluados por sí mismas o osertodos mediante 
voluodores clínicos entrenados. Existe un amplio número de pruebas toxicológicos poro 
determinar lo seguridad en los productos. También hoy ciertos métodos clínicos, que se efectúan 
poro evitar que un jabón produzco alteraciones en lo piel. Estos alteraciones se pueden corregir 
si se conoce el pH (potencial hidrógeno) que tiene un jabón. Al respecto se debe aclarar que lo 
escalo de ocldez-olcolinldod sobre lo que se mide este Indicador abarco del grado O al 14, 
como se Indico o continuación: 

Grado: 
Ácido Neutro Alcalino 

~~~~~~~~~~~~~~ 

o 7 14 

En cualquiera de los extremos de esto escala, los efectos producidos pueden ser Irritaciones o 
quemaduras de lo piel. Poro corregir este tipo de problemas, el grado alcalino o ócldo de un 
jabón se puede regular: si es alcalino se agrego algún ócldo en lo mezclo; si es ócldo, se agrego 
algún ólcoli. 
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finalmente en cuanto ol punto medio de lo escalo es necesorfl) Indicar que existe uno creencia 
popular de que un jabón neutro es aquel que se vende sin color y sin perfume. En reolldod esto 
no necesorfomente ocurre así: cuando se hablo de jabón neutro debe entenderse que solo se 
troto de un producto sin exceso de componentes químicos o los que lo gente podría ser alérgico, 
esto es un artículo en el que se ho logrado un nivel en lo escalo pH de 7 grados. 

ESPECIFICACIONES COMERCIALES: EVALUACIÓN DEL PESO DE UNA BARRA. 
Un jabón yo elaborado pierde peso porque evaporo los contenidos de aguo que 

contiene. Uno pestillo de 100 gramos, por ejemplo, o lo semono puede pesar 99 gr , o los 2 
semenes 98 y en 3 meses puede perder hoste 12 gramos. Lo pérdida de humedad se protege 
con envoltura (popel celofón) pero hoy algunos fabricantes que lo prevén produciendo un jabón 
de peso mayor o aquél con el que el producto se venderó. 

2.9 REINGENIEAIFi opllcodo ol proyecto 

Lo intención de incluir este concepto en el estudio, se entenderá si primero se define con 
precisión el mismo. Reingenierío es el conjunto de técnicos basadas en el onóllsis crítico de los 
sistemas actuales de operación de uno empresa, tomando en cuenta el punto de vista del 
cliente o consumidor sobre los productos o servicios de ésto, en donde el valor de éstos últimos 
está dado por su utilidad paro dicho cliente. 

En realidad el concepto de Reingeniería, que se utillzo con tanta insistencia en lo 
actualidad, sólo es uno nuevo forma de llamarle a lo antigua próctica de cambiar radicalmente 
las formas de trabajo, o fin de satisfacer los necesidades del momento. 

En nuestra época, dichas necesidades pueden resumirse en dos categorías: la producción 
esbelto y la cadena de valor. Los procesos esbeltos exigen cero defectos, cero esperas, cero 
inventarios y cero demoras. En cuanto o la cadena de valor, esto puede definirse como el 
proceso durante el cual se añaden funciones que verdaderamente cumplen las necesidades de 
un cliente, lo cual es evaluado por éste último de acuerdo ol precio con el que se ofrece un bien 
(producto o servicio) así como a los costos involucrados en su adquisición. 
Lo anterior se expresa como: 

Calldod percibida 
Valor= 

Precio + Costo de adquisición 

A su vez toda cadena de valor, se encuentro integrada por 3 eslabones: 
1. Logístico de entrada: Diseño del producto y del proceso. 
2. Operación 
3. Logístico de salida: Enfoque hacia el cliente externo. 

De acuerdo con esto, ol opllcor reingenierfo, se esteró buscando reollzor un proceso hacia 
atr6s en los eslabones de la cadena, mediante el cual sea posible cumplir con los requisitos de 
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los clientes externos, osl como lograr lo mayor competitividad posible en lo agregación de valor: 
si un proceso no añade valor, es mejor subcontrotorlo con uno empresa virtual (lo que en el 
estudio se ha decidido hacer al comprar lo posta o viruta de jabón). 

De hecho, el coso extremo de actuar como un distribuidor o comerclollzodor que 
subcontroto próctlcomente todo lo que vende Implico uno estrategia demasiado cuidadoso, 
porque el hecho de ofrecer un bien poco diferenciado llevarlo Implícito el riesgo de ser Imitado 
con rapidez por lo competencia (cúolqulero podría hacer tu producto e Incluso a un precio 
menor). De ohl que, en el coso de producir un artículo y aún mós en el de sólo venderlo, se 
busque añadir valor mediante el diseño, lo morca y lo comerciollzoclón. 

Estos últimos dos corocterlstlcos se han estudiado yo en el primer capítulo con el que se 
han analizado los principales aspectos de mercado. Sin embargo, lo primero, esto es el diseño 
del producto, no se ha analizado con profundidad. 

Al respecto, si se estudian los característicos de los productos similores al planteado con 
este proyecto, se encontroró lo necesidad de onolizor sus dos elementos: un jabón natural y uno 
fundo de henequén. 

También se hablo dicho con anterioridad que, respecto al jabón natural sus 
característicos en general no se pueden hacer muy diferentes de aquéllos logrados por los 
competidores. Cuando mós lo fragancia y el colorante hocen uno diferencio en el producto, que 
si se quiere hacer verdaderamente considerable Implicaría un grado de sofisticación excesivo 
poro un bien de primero necesidad (por ejemplo, se podría producir un jabón con fragancia tipo 
Chonnel, pero, ¿qué precio podrlo tener este artículo?, y aún peor ¿quién estarlo dispuesto o 
comprarlo?) 

De Jo anterior se comprender6 Jo necesidad de buscar lo diferenciación en el coso del 
diseño del producto (sin considerar empaque y comerciallzoclón) en el otro elemento que Jo 
constituye: la fundo de henequén. 

En Jo actuolldod todos Jos productos ofrecidos en el mercado presentan un modelo 
estondorlzodo de fundo. El concepto en el que se basa este elemento es el siguiente: se 
elabora una funda único por jabón, Jo que implico que en el momento en que Ja postilla de 
jabón se ha consumido, Jo fundo también se deber6 desechar, aún cuando su tiempo de vida 
seo mayor, esto es. aún cuando pudiera ser todavía útil. Y es precisamente esta afirmación, Ja 
que permite pensar en un proceso de relngenierla. de rediseño sobre Jos modelos que hoy en 
dio se comercializan. 

Para poder efectuar un cambio de este tipo, hoy que recordar que la funda primero es 
elaborada manualmente, y Juego Incorporada al jabón. La modificación lmplicar6 por tanto 
revisar el proceso con el que se cierra la fundo, de modo que el nuevo diseño permita a lo 
consumidora abrir y cerrar Jo funda senclllomente poro Introducir un nuevo jabón y utilizar Ja 
funda varios veces. 



2.1 O MEDIO AMBIENTE 

El uso de jobones y detergentes ho sido osoclodo con írecuenclo a un tipo de 
contaminación denominado eutroflcaclón del oguo. (~te fenómeno se presento como 
consecuenclo de un oporte excesivo de meterlos org6nlcci!i ol eguo; el exceso onormol de seres 
ylvos que con ello se causa (fundomentolmente vegetación ocu6tlco) en lo zono superficial 
origina corenclo de oxigeno que afecto primero lo vldo en ésto zono (productoro de energlo 
poro el ecoslstemo), y como consecuenclo después lo de lo zono Interno del oguo. 

Sin emborgo, debe decirse que en reolldod son los detergentes (por sus contenidos de 
coleto y sulfotos), y no los jobones, los que producen este tipo de contomlnaclón, ol cuol 
contribuyen en un nivel muy bajo comporodo con el de lo Industrio en genero!, las lmpurezos y 
obonos ogrlcolos que son ocorreodos hosto el oguo, así como otros desechos humanos. 

Aún así, hay que menclonor que al respecto se ho Intentado utilizar otro tipo de 
Ingredientes en los formulaciones, como es el coso de olgunos fosfatos oltomente utlllzodos en 
lo octuolldod. 

Por lo que respecto ol jobón de tocodor, los fobricontes y outoridodes coinciden en 
señalor que éste es un producto b.lod.e.gccdoble, pr6ctlcomente en el 100% de su constitución 
(o en un volor muy cercono ol 100%), es decir, un compuesto que Incluso en sus Ingredientes 
químicos es consumido y/o destruido por la acción de organismos vivos, y en este coso 
específico generalmente por microorganismos y bocterlas. 

Asimismo, en la medida en la que las substancias Insolubles en aguo, tales como algunos 
hidrocarburos contenidos en el jabón formen relaciones lineales se facllltor6 dicho proceso de 
blodegradaclón. 

Químicamente lo anterior se explicaría como: 

Relacl6n lineal 

H H 
1 1 

H-C-C- H 
1 1 
H- H 

Relación no lineal 
OH 
1 

H H 
1 1 

H-C-C-C-H 
1 

H-H 

Otro elemento, motivo de contamlnacl6n ambiental, lo representan algunos empaques de 
pl6stlco para jabones y detergente. Por esta razón, algunos fabricantes han Incrementado el uso 
de papel reciclable así como de cartón poro sus empaques. Similarmente algunas empresas 
ahora utilizan un mínimo de 25% de pl6stlco reciclado poro eloboror sus contenedores y botes 
(para jabones y detergentes llquldos) en lugor de utilizar nuevos pl6stlcos y ayudan a promover 
campañas de recolección y reciclaje de este material. 

Finalmente debe decirse que la formuloclón de un job6n (bien sea "naturista" o un jabón 
común de tocodor) siempre lnclulr6 elementos naturales (tales como lo graso o sebo animal). 
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Por lo tonto le creencia que en ocasiones el consumidor tiene sobre le composición de los 
jabones "noturlstcs" y el preferirlos sobre los otros, en lo mcyorrc de los cosos no está 
completamente fundcmentcdo. 

le diferencie, si acoso se encuentre en algunos esencias (frcgcnclcs), extractos, y 
colorantes cuyo origen puede ser noturol o sintético, pero cuyo valor dentro de le composición 
del producto es mínimo (en lo moyorro de los cosos Inferior ol 1 %). En reolldcd, si algunos 
productos estuvieren hechos con los aceites que les don nombre en su composición básico 
Oobón bese), su precio serle desproporcionado. Tcl es el coso del aceite de sóbllc, de jojobo o 
de palme de olive. lo producción de éste último se reollzo en Medio Oriente, y su precio es 
sumamente elevado. 



3. 'Estudio 9..'1JAfI9\[_lSTJ{!ZL'IIo/O 
y ~I!}.[.9L9{CI'E9{0 



3.1 ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL 

3.1.1 Organización de lo sociedad. 
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El tipo de modelo de organización empresarial que se estima conveniente en lo 
formulación de este proyecto, es uno Sociedad Anónimo de Capital Variable. 

Este tipo de sociedad se'constituye bojo uno denominación, que permite que los socios 
se mantengan onónimos y se caracteriza además porque éstos obtienen títulos representativos 
de su participación en lo propiedad de lo empresa, pudiendo transferirlos generalmente sin 
restricción alguna y estando su responsabilidad limitada al valor nominal de sus acciones. En 
otras palabras, en una sociedad anónima el riesgo y lo utilidad se divide entre los poseedores 
de las acciones, mientras que lo gerencia puede ser transferida o personas que no sean socios. 

3.1.2 Organización de la empresa. 

A continuación se presentará gráficamente el organigrama que se necesitará poro la 
realización del proyecto, esto es los principales ejecutivos y las entidades funcionales en que se 
basará su estructuro, así como las relaciones existentes entre estos elementos. 
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES QUE DEBEN SEA ASIGNADAS A CADA UNA DE LAS UNIDADES DE 
DIRECCIÓN, CONTROL, SUPERVISIÓN Y EJECUCIÓN DE lA EMPRESA. 

a) flsamblea de accionistas. Lo asamblea general de accionistas es el órgano supremo de lo 
empresa, represento el capital de lo mismo y sus funciones básicos son los siguientes: 
1. Acordar y ratificar todos los actos y operaciones de lo sociedad. 
2. Elegir y renovar, en su coso, el Consejo de Administración y al Comisario, y fijar sus 
honorarios. 
3. Discutir, aprobar o rechazar los estados financieros de lo empresa y tomar los medidos que 
juzgue convenientes sobre este aspecto. 
4. Prorrogar lo duración de lo sociedad o disolverlo anticipadamente. 
S. Aumentar o reducir el capital social. 
6. Ampliar los objetivos de lo sociedad. 

b) Comisarios. Lo vlgllonclo de lo sociedad puede estor o cargo de uno o varios comisarios, 
quienes pueden ser socios o personas extraños o lo mismo. Entre los funciones de los comisarios 
se encuentran los siguientes: 
1. Cerciorarse de que los directivos y administradores cumplan con los responsobllldodes 
contraídos con lo empresa. 
2. Revisor periódicamente los activos y pasivos de lo empresa y los operaciones de lo mismo. 
3. Convocar o asambleas ordinarios y extraordinarios de accionistas, en coso de omisión de los 
administradores, y en cualquier otro coso en que lo juzguen conveniente. 
4. Asistir con voz, pero sin voto, o todos los sesiones del Consejo de Administración y o los 
Asambleas de Acclonlstos. 

c) Consejo de fldm/nlstradón. El Consejo de Administración suele estor constituido por dos o más 
personas, que pueden ser socios o personas extraños o lo sociedad, y sus funciones principales 
son: 
1. Definir los objetivos de lo empresa y determinar los actividades por medio de los cuales se 
buscoró lograrlos. 
2. Coordinar y supervisor los actividades directivos y administrativos de lo empresa, 
jerarquizando los autoridades y responsabilidades de quienes realicen aquéllos. 

d) OIR€CTOR G€N€RRL Es el ejecutivo designado por el Consejo de Administración, poro dirigir 
los operaciones de lo empresa. 

Del Director General dependen en formo directo los Gerentes Administrativo, de 
Compras, de Producción, así como de Ventas y Publicidad. 

e) G€R€NT€ 0€ PRODUCCIÓN. 
El Gerente de Producción tiene como funciones planear, dirigir y supervisor fo producción, 

así como determinar los cambios que deben hacerse en los sistemas de producción poro · 
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mantenerlos operando eficientemente en lo manufacturo de productos, con el costo y lo calidad 
necesarios poro competir odecuodomente en el mercado. 

Bojo su mondo quedan Inmediatamente el Jefe de Control de Calidad, los Operarlos, el 
Rlmacenlsta, el €ncargado de Mantenimiento ¡¡los Trabajadores a dom/cilio. 

El Jefe de Control de Ca//dadtlene como función determinar si los insumos y los productos 
llenan en todo momento los especificaciones requeridos, así como diseñar los sistemas de 
control que hagan posible uno producción dentro de especificaciones. Bojo su mondo estaré un 
laboratorlsta. 

f) G€R€NT€ Dé COMPRFIS 
Tiene como función lo investigación de proveedores, obtención de precios, cotizaciones, 

presupuestos y plazos de pago y de entrego, así como lo adquisición de los insumos que 
requiere lo planto, con base en lo Información anterior. El jefe de compras es responsable 
además de selecclonor los insumos y vigilar lo calidad de éstos. 

9) G€R€NT€ RDM!NISTRRTIVO 
Tiene como función controlar los operaciones de lo empresa en lo general y los 

actividades y beneficios del personal, lo que incluye dirigir lo selección, el reclutamiento, el 
odlestromiento y el manejo de personal, así como lo odmlnistroción de sueldos y salarios. 
Deberá también determinar los funciones y los posiciones del personal dentro de lo empresa, 
osí como procurar que el personal se mantengo en uno actitud positivo hoclo los metas de lo 
propio empresa, o través de progromos oproplodos de seguridad, higiene, beneficios e 
incentivos. 

Del Gerente Administrativo dependerán el Contador General, el Persono/ de Vigllanc/a ¡¡ 
el Personal de Servicios Generales. 

El Contador General. tendré como principales funciones seleccionar y supervisor los 
sistemas contables, de manejo de fondos, de control de costos y de control de inventarios; lo 
selección y vlgilonclo de procedimientos poro el pago de los obligaciones internos y externos; 
osí como lo preporoclón, análisis e Interpretación de los estados financieros de lo empresa y la 
realización de auditorías Internas. 

h) Gerente de Ventas¡¡ Publicidad. 
El gerente de Ventas y Publicidad tiene como funciones la Investigación de mercados, la 

localización de puntos de venta, la determinación de precios y canales de distribución de los 
productos, el tipo y nivel de publicidad y, en general, lo técnico comercial que ha de seguir lo 
empresa. Asimismo se debe encorgor de promover, realizar y controlar todas los actividades que 
permitan la Introducción y permanencia de los productos provenientes de lo empresa en los 
mercados seleccionados. · 

Del Gerente de Ventas y Publicidad dependen directamente los vendedores. 

1) Tanto las funciones que cubriría un depa(tamento legal (asesoramiento jurídico de la 
empresa) como de Auditorio externa (revisión de todas las operaciones que Impliquen el 
manejo de fondos, o través del examen de los libros y registros de la empresa y de la 
evaluación de los estados financieros de lo mismo), se cantrotarían, en caso de necesitarse, y 
solo para los cosos específicos que ello Implicara. 



145 
Capítulo 3. 'E.stwíw aámbústrativo !f finan&kro 

3.1.2.1 Estimación preliminar del personal administrativo, técnico y de operación 
requerido en los primeros cinco años del desarrollo del proyecto. 

Dirección y fldmlnlstradón General 
Director General 

Departamento de Personal y Contabilidad 
Gerente administrativo 1 
Contador General 1 

Departamento de Producción 
Gerente de producción 
Tejedores (por trabajo a domicilio) 
Personal en lo lineo: 
Operarlos Uoboneros) 3 
Operarlos (forrado y empaque) 4 

Departamento de Compras 
Gerente de Compras 

3.1.3 TRABAJO A DOMICILIO 

Departamento de Ventas 
Gerente de Ventas y publicidad 1 
Vendedores 2 

Control de calidad y laboratorio 
Jefe de Control de calidad 1 
Ayudantes de laboratorio 1 

Mantenimiento, Bodegas y fllmacenes y 
Servicios Generales. 

Encargado de Mantenimiento 1 
Almacenista 1 
Vigilantes 2 
Personal de servicios groles.: 
Secretorios 4 
Chofer 1 
Personal de Intendencia 2 

Dada la naturaleza de lo funda que cubre al jabón (hecha con fibra de henequén y tejido 
totalmente o mono), el tener personal contratado en planto trabajando 8 horas diarios poro 
realizar lo labor específico de tejido, resultaría lmpróctlco, no sólo por lo cantidad de plazos 
que por los volúmenes proi,iectodos se requerirían, sino por el cansancio que una labor de este 
tipo podría representar para una persona. Además y en tonto que esto torea podría ser 
encargada para ser realizado a domicilio, se contemploró con el estudio esto posibilidad. 

flspectos legales del Trabajo a Domicilio 
Legalmente, lo Lei,i Federal del Trabajo inclui,ie en su capítulo XII Trabajo a Domicilio, toda 

lo descripción 1,1 reglamentación paro lo que debe entenderse por este concepto. 
De acuerdo con el artículo 311 de dicho ley, Trabajo a Domicilio es el que se ejecuta 

habitualmente poro un patrón, en el domicilio del trabajador o en un local libremente elegido 
por él, sin vigilancia ni dirección Inmediata de quien proporciono el trabajo, por lo que lo labor 
de tejido podría Incluirse en este apartado. 

Asimismo en el artículo 314 de la mismo ley se establece que, son patrones los personas 
que dan trabajo o domicilio, seo que suministren o no los útiles o materiales de trabajo y 
cualquiera que sea lo formo de remuneración. Por motivos de unlfomldod y aseguramiento de la 
calidad, el patrón (en nuestro coso lo empresa) proveeró el material necesario poro realizar la 
labor (hilo de henequén y agujas de tejido) a codo uno de los trabajadores contratados. 
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Por último, y con respecto al procedimiento legal que debe hacerse en el coso de 
convenirse un trabajo o domicilio lo ley establece (Art. 317) que todos aquellos patrones que 
den trabajo o domicilio deberán Inscribirse previamente en el "Registro de Patrones del trebejo 
o domicilio", que funcionará en lo Inspección del Trabajo. En el registro constará el nombre y 
domicilio del patrón paro el que se ejecutará el trabajo y los dem6s datos que señalen los 
reglamentos respectivos. 

los condiciones de trabajo se harán constar por escrito: codo uno de los portes 
conservará un ejemplar y el otro será entregado o lo Inspección del Trabajo. El escrito, de 
conformidad con lo expuesto por lo mismo ley en su artículo 318, deberá contener: 
f •• Nombre, noclonolidod, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del patrón; 
11.- local donde se ejecutará el trabajo 
111.· Noturolezo, calidad y cantidad del trabajo; 
IV.- Monto del solario y fecho y lugar de pago; 
V.- los demás estlpuloclones que convengan los portes. 

Este escrito deberá entregarse por el patrón, dentro de un término de tres días hábiles o 
lo Inspección del Trabajo, lo cual, dentro de Igual término, procederá o revisarlo bojo su más 
estricto responsabilidad (Art. 319). En coso de que el escrito no estwlese ajustado o lo ley, lo 
Inspección del Trabajo, dentro de tres días, hará o los portes los observaciones 
correspondientes, o fin de que hagan los modificaciones respectivos. 

Por último, en cuanto al procedimiento legal necesario paro contratar este tipo de trabajo 
y para poder mantener formalmente lo reloclón laboral, el patrón estará obligado o llevar un 
"libro de registro de trabajadores a domicilio", autorizado por la Inspección del Trabajo en el 
que de acuerdo con el Artlculo 320 de la misma ley a la que nos hemos referido, deberán 
constar los datos siguientes: 
1-. Nombre, nocionolldod, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y domicilio o local 
donde se ejecute el trabajo; 
11.- Días y horario poro lo entrega y recepción del trabajo y poro el pago de los salarlos; 
111.- Naturaleza, calidad y cantidad del trabajo; 
IV.- Materiales y útiles que en coda ocasión se proporcionen el trabajador, valor de los mismos y 
formo de pago de los objetos perdidos o deteriorados por culpo del trobojodor; 
V.- Formo y monto del solario; y 
VI.- Los demás datos que señalen los reglamentos. 
Los libros estarán permanentemente o disposición de lo Inspección del Trabajo. 

Asimismo, los patrones entregarán gratuitamente a sus trobojodores o domicilio uno libreta 
foliado y autorizado por lo Inspección del Trabajo, que se denominará "Libreto de Trabajo o 
domicilio" en lo que se anotarán los datos o que se refieren los fracciones 1, 11 y V del aportado 
anterior, y en cado ocasión que se proporcione trabajo, los mencionados en lo fracción IV del 
mismo aportado. la falta de libreta no priva el trabajador de los derechos que le corresponden 
de conformidad con los disposiciones de lo Ley Federal del Trabajo (Art. 321 de lo mismo Ley). 
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lo labor específico que realizo un trabajador o domicilio se contemplo dentro de lo 
categoría de trabajos profesionales, no por el hecho de que se necesite contar con uno carrero 
profesional poro poder desempeñarlo, sino por el grado de calificación poro ello requerido. En 
estos cosos, lo Comisión Nocional de los Salarlos Mínimos fijo los salarlos mínimos profeslonoles 
de los diferentes trabajos o domicilio, tomando en consideración circunstancias toles como lo 
naturaleza y calidad de los trabajos, el tiempo promedio poro lo elaboración de los productos, 
los salarlos y prestaciones percibidos por los trabajadores de establecimientos y empresas que 
elaboran los mismos o semejantes productos así como los precios en el mercado de los 
productos de trabajo a domicilio. 

Particularmente, el trabajo especial de realizar uno fundo se ubico dentro del Oficio No. 
18, Costurero(o) en confección de ropo en trabajo o domicilio. Poro dicho oficio, el solario 
mínimo profesional vigente o partir del 1 º de enero de 1995 es de N$ 21. 75 diarios en el Área 
geográfica A y de N$20.21 /día y N$18.3ó/ día en los áreas S y C respectivamente, debiéndose 
entender que: 
o. lo zona geográfico A incluye o todos los delegaciones del Distrito Federal, así o los 
siguientes municipios del Estado de México: Atlzopán de Zaragoza, Coocoolco, Cuoutltlán, 
Cuoutltlán lzcolll, Ecotepec, Noucolpon de Juárez, Tlolnepontlo de Saz y Tultltlán; así como 
algunos municipios de los Estados de Sajo Californio, Sajo Californio Sur, Chihuahua, Guerrero, 
Sonoro, Tomoulipos y Verocruz. 
b. El área geográfico S considero municipios del Estado de Jalisco, Nuevo león, Sonoro, 
Tomoulipos y Verocruz. 
c. El área geográfico C Incluye todos los municipios del Estado de México, que no se hayan 
comprendido en lo zona A, así como de aquellos Estados no Incluidos o comprendidos en los 

26 
áreas A y S. 

Finalmente se debe aclarar que, en el coso de trabajos realizados de manero manual, es 
muy Importante tener cuidado con la calidad y uniformidad del trabajo realizado, debiéndose 
hacer énfasis en la necesidad de una capacitación continua con el fin de dirigir, coordinar y 
controlar o los trabajadores Involucrados. En el caso de las fundas, tanto el coso de tener 
personal contratado en planta (lo que como ya se ha dicho resultaría lmpróctlco) o trabajando o 
domicilio, Implicarían la necesidad de una capacitación permanente. 

Se ha hecho hincapié sólo en el Distrito Federal, así como en .ios municipios del Estado de 
México, porque representan el área geográfico en la que se establecerá la planto. · 



3.5! ESTUDIO FINANCIERO 

3.2.1 Estimación de lo Inversión fijo y copltol de trabajo 
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Poro llevar o cebo lo moterlollzoclón del proyecto se requiere asignar o éste uno cantidad de 
recursos que se pueden dividir en dos grandes grupos: o) los que se requieren poro lo adquisi­
ción e lnstoloclón de lo planto, y b) los requeridos poro lo operación de lo mismo. 

Los primeros constituyen lo Inversión fijo del proyecto, y los segundos Integran el capitel de 
trebejo. Lo sumo de Inversión fijo y capital de trabajo representará lo Inversión total de copltol 
del proyecto Industrial propuesto. 

A. INVERSIÓN FUA 
Lo Inversión fijo comprende el conjunto de bienes que no son motivo de transacciones co­

rrientes por porte de lo empresa. Se adquirirán durante lo etapa de lnstoloclón de lo planto y 
se utilizarán o lo largo de su vide útil, comprendiendo los siguientes rubros: 

1. Costo del terreno 
Se adquirirá un terreno de 780 metros cuadrados. SI además se considero que el terreno tiene 
un precio de NS64.1025 por metro cuadrado, el costo total del terreno será de: 

NS 50,000.00 

2. Construcción 
Prácticamente en todo lo extensión del terreno adquirido habrá construcción, pues incluso en 
les áreas libres destinadas o estacionamientos así como en las zonas de embarque y recep­
ción habrá necesidad de pavimentar y de Incluir algunas plataformas. 
Los servicios de una constructora se han cotizado en un costo aproximado de NS 1,800.00 por 
metro cuadrado, por lo que el costo de este rubro será de: 

NS 1.404,000 

3. Equipo y moblllorlo de oficina 
La Inversión Inicial por este concepto se Integrará de la siguiente formo: 

Equipo Cantidad NS/Unidad Total 
Equipo de cómputo 4 10,233.00 40.932.00 
Escritorios con sillas 8 1,200.00 9,600.00 
Archiveros 3 480.00 1,440.00 
Equipo paro baño 14,400.00 
Artículos varios 12.500.00 

TOTAL 78,872.00 



4. Moqulncrlc y equipo Industrial 
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El precio de le mcqulnorlc pero le líneo de producción de jabón, cotizado en dólares tiene un 
monto de S 500,000.00. 
Tomando el tipo de cambio vigente el l ºde junio de l 99ó (NS 6.25 por dólar), el costo total 
por este concepto seré de: 

NS 3, 125,000.00 

Por lo que se refiere e los gestos por lo lnstclcclón de lo líneo de producción de jabón es conve­
niente cclcror que éstos serón absorbidos por el proveedor. 

Asimismo, si el costo anterior le agregamos el monto por lo selladora (necesario en le linee de 
empaque) y cuyo monto seró de NS3,500.00, entonces el costo total por Inversión en mcqul­
ncrlc y equipo Industrial seró de: 

NS3, 128,500.00 

5. Equipo de loborctorlo 
Dedo que el equipo de laboratorio con el que se contaré en le plante consistiré básicamente en 
vidriería (motroces y probetas grcducdcs), el costo que representaré este rubro no se conside­
raré como uno Inversión inicial, sino que se contobllizcró como un gesto mensual cuyo monto 
oscenderó e NS 250.00 mensuales. 

Por lo tonto el costo total de lo Inversión fije en terreno, obre civil, equipo l.,' mcqulncrlc 
se puede cclculcr como se indico o continuación: 

Terreno 
Nove Industrial 
Equipo y moblllarlo de oficina 
Maquinaria y equipo Industrial 
Equipo de laboratorio 

TOTAL 

6. Seguros (Del edificio v le moqulncrlc) 

NS 
50,000.00 

1,404,000.00 
78,872.00 

3, 128,500.00 

4,66/,J7R.OO 

Se considerarán como un egreso anual del l % en le Inversión fije. Por rezón del monto de 
esto cuento, se contobilizoró como un gasto. 46,613.72 

7. Puesto en marcho de le plante 
Se considerorón 20 días hábiles (4 semenes) de gestos pre-operativos, lo que slgnlflcoró C:os-
tos: · · 



o) Por meno de obro 

b) Por meterlo prime 

M.O. directo 

Pero jabón 
Poro fundes 

TOTAL 
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30,000.00 

3,600.00 
180.00 

33,780.00 

(los pruebes se reclizcrón exclusivamente sobre le producción de jabones; pero les fundos 
los costos preo-operctlvos se relocloncrón con le ccpccitcclón de los trabajadores) 

8. Equipo de transporte 
Se cdqulrlró un camión de cargo (4 toneladas) 88,000.00 

Así, el sumar estos dos últimos gestos el total de Inversión que se había estimado, se 
podró encontrar que el costo de la Inversión fijo total necesario pero Instalar le planto es de: 

4,783,ISU)() 



8. CAPITAL DE TAABAJO 
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Se llomo capital de trabajo o los recursos económicos que utilizan los empresas poro 
atender los operaciones de producción, distribución y vento de los productos elaborados. 
En nuestro empresa no bcstor6 contar con los equipos e lnstolcclones poro producir, ser6 
preciso mantener un acoplo de meterlos primos, repuestos y materiales diversos en almacén 
osr como productos e11 tr6nslto poro distribución, recursos poro financiar los cuentos por co­
brar y efectivo en cojo poro hacer frente o pagos y gastos de operación, todo lo cual repre­
sentoró el capital de trebejo. 
los principales renglones que se conslderor6n son los siguientes: 

1. COSTOS POR MATERIA PRIMA 

Antes de estimar los costos que se lncurrlr6 por este concepto se ha considerado conve­
niente Incluir uno tablo con los volúmenes de producción anual y diario que ser6 necesario 
obtener en lo planto. 

ANO 1996 1997 
Consumldo<as 82.496.00 84,264.00 
Pastillas/año 1,072,560.00 1,095,360.00 
T onelodos/allo 107.26 109.54 
T onelodos/mes 8.94 9.13 
kg/dlo 446.90 456.40 
Pastillas/dio 4,469.00 4.564.00 

e) JABÓN BASE Preclo/kg = NS 5.00 

ANO 1996 
Costales/año 5362.8 

5,363 
Costo/año 536,300 

1997 
5476.8 

5.478 
547,800 

b) COLORANTE Preclo/kg = NS 300.00 

1998 1999 2000 
86,032.00 87,800.00 89,568.00 

1, 11 8,400.00 1, 141,440.00 1, 164,480.00 
111.84 114.14 116.45 

9.32 9.51 9.70 
466.00 475.60 485.20 

4,660.00 4,756.00 4,852.00 

lote = Costales con 20 kg 
= 0.02 ton 

1998 
5592 

5,593 
559,300 

1999 
5707.2 

5,707 
570,700 

2000 
5822.4 

5,822 
582,200 

Cantidad o pedir sin restricción 
Porcentaje o adicionar= 0.02% 

. ;:, ~; ,; . 
·.,.;·;: 

AÑO 1996 1997 .1998 1999 2000 
Coloronte/mes 1.78760 1.82560 . 1.86400 1.90240 1.94080 
(kg) 

~··· Costo/mes 536.28 547.68 559.20 570.72 582.24 
Costo/año 6,435.36 6,572.16 6,710.40 6,848.64 6,986.88 



c) PERFUME 
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Preclo/kg = NS 98.50 Contldad a pedir sin restricción 
Porcentaje a adicionar = 0.8% 

AtilO 1996 1997 1998 1999 2000 
Perfume/mes 71.50400 73.02400 74.S6000 76.09600 77.63200 
(kg/mes) 
Costo/mes 7,043.14 7.192.86 7,344.16 7.495.46 7,646.75 
Costo/año 84,517.73 86,314.37 88,129.92 89,945.47 91,761.02 

d) BIÓXIDO DE TITANIO Preclo/kg = NS 20.00 
Porcentaje a adicionar= 0.01 % 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Cantldod/mes 0.89380 0.91280 0.93200 0.9515!0 0.97040 
(kg) 

Costo/mes 17.88 18.26 18.64 19.02 19.41 
Costo/a/lo 214.51 219.07 223.68 228.29 232.90 

e) ACEITE MINERAL Preclo/kg= NS 12.00 
Porcentaje a adicionar= 0.5% 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Cantidad/mes 44.69000 45.64000 46.60000 47.56000 48.52000 
(kg) 

Costo/mes 536.28 547.68 559.20 570.72 582.24 
Costo/a/lo 6.435.36 6,572.16 6,710.40 6,848.64 6,986.88 

f) Antioxidante BHT Preclo/kg =NS 14.95 
Porcentaje a adicionar= 0.02% 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Cantldod/mes 1.78760 1.82560 1.86400 1.90240 1.94080 
(kg) 

Costo/mes 26.72 27.29 27.87 28.44 29.01 
Costo/a/lo 320.70 327.51 334.40 341.5!9 348.18 

g) ESENCIA DE SAVILA Preclo/kg = NS 120.00 
Porcentaje a adicionar= 3% 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Cantidad/mes 268.14 273.84 279.60 285.36 291.12 
(kg) 

Costo/mes 32,176.80 32,860.80 33,552.00 34,243.5!0 34,934.40 
Costo/a/lo 386, 121.60 394,329.60 402,624.00 410,918.40 419,212.80 
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SI hoste este punto se hiciera un recuento de los costos en que se Incurre por concepto de 
meterlos primos necesarios poro lo producción de los jabones se tendría: 

AÑO 1996 1997 1998 1999 
Bam>s/allo 1,072,560.00 1.095.360.00 1, 118.400.00 1,141,440.00 
Costo m.p/allo 1,020.345.26 1,042, 134.87 1.064.032.80 1.085.830.73 
Costolbam> 0.95132 0.95141 0.95139 0.95128 

h) HILO DE HENEQUEN 
Vento en costales con 100 cilindros 50 kg/costol 
De un cilindro se obtienen 36 fundos 0.5 kg/clllndro 
El precio por kg es de NSl0.50 

AÑO 1996 
Multlemp./allo 228,000 
E. lnd./allo 160.560 
Fundas/a/lo 388,560 
Clllndros/allo 10,793.33 
Costales/a/lo 107.93 

108.00 
Costo/ello 56,700.00 
Costo/fundo 0.14592 

1) EMPAQUES 
Costo del multlempoque 
Empaque Individual 

AÑO 

Costo Multl. 

Costo E. lnd. 

COSTO TOTAL 

1996 
262,200.00 

22.478.40 
284,678.40 

36 fundos/cilindro 

1997 1998 1999 
232,800 237,840 242,640 
164,160 167.040 170,880 
396,960 404,880 413,520 

11,026.67 11,246.67 11,486.67 
110.27 112.47 114.87 
111.00 113.00 115.00 

58,275.00 59,325.00 60,375.00 
0.14680 0.14652 0.14600 

NS 1.15 
Costo plástico NS 0.06 
Costo tarjeta NS 0.08 
TOTAL NS 0.14 

1997 
267,720.00 

22,982.40 
290,702.40 

1998 
273,516.00 
23,385.60 

296,901.60 

1999 
279,036.00 

23,923.20 
302,959.20 

De acuerdo con lo anterior es posible estimar el 

2000 
1,164,480.00 
1.107,728.66 

0.95126 

2000 
247,680 
173,760 
421,440 

11,706.67 
117.07 
118.00 

61,950.00 
0.14700 

2000 
284,832.00 
24,326.40 

309,158.40 

COSTO TOTAL POR MATERIA PAIMA 

ANO 
COSTO 

1996 1997 1998 1999 2000 
1.361,723.66 1,391,112.27 1,420.259.40 1.449.164.93 1.478.837.06 

VENTAS TOTALES 
PROYECTADAS 

1,188,960 
836,400 
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COSTO UNITARIO POR MATERIA PRIMA 

Multlempoque: 

Empaque Individual: 

2. COSTOS POA INSUMOS 

AGUA 
TElEfONO 
ENEAGIA ElECTAICA 
COMBUSTIBlE 

TOTAl 

4jabones 3.81 
l funda 0.15 
l empaque 1.15 
TOTAL 5.10 

ljabón 0.95 
l funda 0.15 
l empaque 0.14 
TOTAL 1.24 

Costo 
estlmodo/mes Costo anual 3% 

1.5!00.00 14.400.00 432.00 
3,500.00 42.000.00 
4.000.00 48,000.00 l ,440.00 
2.500.00 30,000.00 900.00 

134,400.00 

De los Insumos anteriores, sólo el costo de teléfono se considerará un gasto fijo; para los 
otros Insumos se considerará un Incremento de 3% (con respecto al valor lnlclal) anual, 
que es el porcentaje en el que se Incrementará la producción por año. 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
TElEFONO 42,000.00 42.000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
AGUA 14.400.00 14,832.00 15.264.00 15,696.00 16,128.00 
E. ElECTAICA 48.000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
COMBUSTIBLE 30.000.00 30,900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 

TOTAl 92,400.00 95,172.00 97,944.00 100,716.00 103,488.00 
Varios/unidad 0.08615 0.08689 0.08758 0.08824 0.08887 

3. COSTOS DE MANTENIMIENTO 
En nuestro caso se calculará como el l % de la Inversión fija en terreno, obra civil, equipo 
y maquinaria y será un costo fijo. 

Inversión 
4,661,372.00 

CostoMant. 
46.613.72 



4. COSTOS POA PAPELEAIA 
Se troto de un costo fijo cuyo monto se estimo en: 

5. GASTO DE PUBLICIDAD 

6. GASTOS EN LABOAATOAIO 
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N$ 1,500.00/mes 
NS 18,000.00/año 

N$ 1,200.00/mes 
NS 14, 100.00/año 

Este concepto yo se hablo especificado que tendría un valor fijo de: 

Estos últimos gastos lmpllcorón en su conjunto: 

AÑO 1996 1997 1998 
TElffoNO 42,000.00 42.000.00 42,000.00 
MANT. 46.613.72 46,613.72 46,613.72 
PAPELEAIA 18,000.00 18,000.00 18,000.00 
PUBLICIDAD 14,100.00 14,100.00 14,100.00 
LASOAATOAIO 3,000.00 3,000.00 3,000.00 

TOTAL 123,713.72 123,713.72 123,713.72 
Gastos/borro 0.11534 0.11294 0.11062 

N$ 250.00/mes 
NS 3,000.00/RÑO 

1999 2000 
42,000.00 42,000.00 
46,613.72 46,613.72 
18,000.00 18,000.00 
14.100.00 14.100.00 
3,000.00 3,000.00 

123.713.72 123,713.72 
0.10838 0.10624 

(Efecto de disminución en gastos por economías de escalo) 

7. Efectivo en cojo 
El monto de esta cuento se determlnaró en base al flujo de efectivo. 

8. Cuentas por cobrar 
En todos los casos se considerará un plazo de 30 días para el cobro de la mercando 
vendido. 

9. Cuentas por pagar 
Se buscaró reducir el monto del capital de trabajo o través del financiamiento de lo opera­
ción de la empresa por los proveedores de los Insumos, lo que no represento costo adicio­
nal alguno por concepto de Intereses. Sin embargo dadas los condiciones fijadas por los 
proveedores, el plazo poro cubrir pagos por este concepto en ningún coso seró mayor a los 
siete días. 
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3.2.2 Estimación de costos e Ingresos. (Presupuestos de operación). 

3.2.2.1 Presupuesto de egresos 

o) SUELDOS Y SALARIOS (DE TRABAJADORES, EMPLEADOS Y FUNCIONARIOS) 

1. Salarlos de Producción 
Bojo este concepto se lnclu1,1en los puestos de: 

PUESTO 

Operarlos 
Al macen Is tos 
Encargado de mantenimiento 
Jefe de Control de Calidad 
Loborotorlsto 

TOTAL 

PLAZAS 

7 
2 
1 
1 
1 

SU E LOO/MES 
(por persone) SUElDO/ANO 

1,700.00 
1,600.00 
1,600.00 
2,000.00 
1,800.00 

8,700.00 

142,800 
38,400 
19,200 
24,000 
21,600 

246,000 

En base o lo anterior, el costo unitario por jabón producido, debido o manufacturo se 
colculorío como: 

ANO 
Barros/año 
M.o. directo 
Costo/borro 

1996 
1,072,560.00 

246,000 
0.22936 

1997 1998 1999 2000 
1,095.360.00 1, 118,400.00 1, 141,440.00 1, 164,480.00 

246,000 246,000 246,000 246.000 
0.22458 0.21996 0.21552 0.21125 

Sin emborgo si este costo se quisiera estimar separando los gastos en que se Incurre en lo 
líneo de producción de jabón, de aquéllos en lo líneo de forrado 1,1 empaque se tendría que 
hacer lo siguiente: 

1. Costos de mono de obro directo en lo líneo de jabón 

SUELDO/MES 
PUESTO PLAZAS (por persone) SUElDO/ANO 

Operarlos 3 1,700.00 61,200 

TOTAL 61,200 
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2. Costos de mano de obro Indirecto en la línea de jobón 
(MOi Jobón) 

PUESTO PlRZAS SUElDO/MES SUElDO/AtilO 
(por persona) 

Almacenistas 2 1,600.00 38,400 
Encargado de mantenimiento 1 1,600.00 19,200 
Jefe de Control de Calidad 1 2,000.00 24,000 
laborotorlsto 1 1,800.00 21,600 

TOTAL 18,200.00 103,200 

3. Costos de mono de obra directa en la línea de forrado y empaque 
(MOD F/D) 

PUESTO PlRZAS SUElDO/MES SUELDO/AtilO 
(por persona) 

Operarlos 4 1,700.00 81.600 

TOTAL 81,600.00 

Por lo tonto los costos unitarios por jabón son: 

At=IO 1996 1997 1998 1999 2000 
MODJab6n 61,200.00 61.5!00.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 
MOi.Jabón 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
MOJab6n 164,400.00 164,400.00 164,400.00 164,400.00 164,400.00 
Costa 1 /barra 0.15328 0.15009 0.14700 0.14403 0.14118 

MODF/E 81,600 81,600 81,600 81,600 81,600 
Costa 2/borra 0.21001 0.20556 0.20154 0.19733 0.19362 

MOEN LINEAS 246,000 246,000 246,000 246,000 246,000 

(Costo l /barra = Costo unitario por concepto de salarlos en lo línea de jabón; 
Costo 2/barra = Costo unitario por concepto de mano de obra directo en lo líneo de forrado 
y empaque) 

4. Mano de obra directa fuera de la línea: Trabajadores a domlc//io 
El coso de los trabajadores o domicilio se estudiará de manera aislado, porque lo remuneración 
al personal que se contrate por este concepto se realizará de acuerdo a lo cantidad por 
ellos trabajada. La remuneración de un trabajador a domicilio se hará partiendo del solario mínl­
nimo profesional que un trabajador de este tipo debe recibir, y que es de NS 21. 75/dío trebeja­
do. Lo anterior significa que un trabajador recibe NS 2.72 por hora 6 NS0.045 por minuto dentro 
de uno jornada de 8 horas diarias. 
SI además se recuerda que el tiempo que le tomo a un trobojodor tejer uno fundo es de diez 
minutos, el pego por fundo reollzodo debería ser de NS 0.45. 
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Sin embargo lo remuneración o este trabajo ser6 superior al salarlo mínimo mencionado. 
SI se decide otorgar un Incremento del l 0% en dicho tosa, entonces el pago por codo fundo 
realizado será de NS O.SO. 
Con base en la Información anterior se colculor6n los costos por este concepto. 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.iltlempJaño 228.000 232.800 237,840 242,640 247,680 
E. lndJaño 160,560 164.160 167,040 170,880 173,760 
Fundas/año 388,560 396,960 404,880 413,520 421,440 
Costa/año 194,280 198,480 202,440 206,760 210,720 
% Jabones en 0.85 0.85 0.85 0.85 0.85 
multlempaque 
% Fundasen 0.59 0.59 0.59 0.59 0.59 
multlempaque 
8arras/a/lo 1072560 1095360 1118400 1141440 1164480 

Costo unitario M. O.lfundo NS O.SO 

Por lo tonto los costos totales debidos a remuneraciones en producción serian los siguientes: 

AÑO 1996 
MO EN LINEAS 246,000 
Trob. o dom. 194,280 
TOTAL MO 440,280 

1997 
246,000 
198,480 
444.480 

1998 
246,000 
202,440 
448,440 

1999 
246,000 
206,760 
452,760 

2000 
246,000 
210,720 
456,720 

Hoy que odorar que el costo que Implica el trabajo o domicilio se ho calculado en función de 
lo cantidad trobojodo y no del personal controdo, pues se considero que lo cantidad produ­
cido por trabajador puede ser muy distinto dependiendo de su disponibilidad; en cambio lo 
cantidad trabajada debe ser un número exacto. 
En general se estimo que el número de trabajadores contratados o domicilio podría variar 
entre 20 y 30 personas. 

S. Otros sueldos (Salarlos o empleados y funcionarios = Gastos administrativos, 
de ventas y generales) 
Bojo este renglón se Incluye: 

PUESTO 
Director General 
Gerente de Producción 
Gerente de Compras 
Gte. de Ventas y Publlcldod 
Vendedores 
Gerente administrativo 
Contador general 
Personal de vlgllancla 
P. de servicias auxiliares 
TOTAl 

Pl.flZRS 
1 
1 
1 , 
2 
1 
l 
2 
4 

SUElDO/MES 
(por persono) SUELDO/ANO 

16,000.00 192,000.00 
7,500.00 90,000.00 
6,500.00 78,000.00 
7,000.00 84,000.00 
3,000.00 72,000.00 
7,500.00 90,000.00 
3,000.00 36,000.00 
l ,250.00 30,000.00 
1,300.00 62,400.00 

734,400.00 



Poro codo uno de los años proyectados se tendría: 

AfiiO 1996 1997 1998 
Otros sueldos 734,400.00 734.400.00 734.400.00 
Pastlllas/o/'io 1,072,560.00 1.095,360.00 1.118.400.00 
Costo/boira 0.68472 0.67046 0.65665 

TOTAL COSTOS POR SUELDOS Y SALARIOS 

ANO 1996 1997 1998 
f'1D (0/1) 440,280 444.480 448,440 
Otros sueldos 734.400.00 734,400.00 734.400.00 
TOTAL 1.174.680.00 1.178,880.00 1, 182,840.00 
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1999 2000 
734,400.00 734,400.00 

1.141.440.00 1, 164,480.00 
0.64340 0.63067 

1999 1999 
452.760 456,720 

734,400.00 734.400.00 
1,187,160.00 1.191,120.00 

Con respecto o los costos en que se Incurre por motivo de materias primos e Insumos nece­
sarios poro operar lo planto, éstos yo han sido obtenidos en el aportado anterior, por lo 
que no se repetlr6n en este porte. 

PRORARTEO de costos de acuerdo el empaque. 
Ahora bien, si se quisiera obtener el costo unitario de le producción pero considerando 
por separado empaques y multlempcques, habría primero que tomarse en cuente que 
ambos formas de presentación Implican un uso diferente de recursos. Pera el c61culo del 
prorrateo adecuado de dichos costos se utlllzor6n las cifras del primer año de operaciones, 
lo cual es v61ido pues lo proporción en que se divldlr6 lo producción (85% multlempaques 
15% empaques individuales) se conservar6 durante todo el horizonte de planeaclón. 

1 er. año de operaciones (1996) 
Fundos necesarios = 
Empaques lndlvlduoles = 
Multlempoques = 

a) Mono de obre directo 

388560 
160560 
228000 

- Recursos necesarios en la líneo de producción de jabón 
En tanto que yo se han obtenido los costos unitarios por postilla o borra elaborado, para 
determinar el costo unitario por empaque sólo seró necesario multiplicar dicho costo por el 
número de unidades contenidas en el empaque, es decir NS 0.15328 en el caso del jabón 
Individua!, o NS .61312 por multlempoque (en el caso del primer año de operación). 



- Aecursos necesarios en lo líneo de forrado y empaque 

1. Multlempoque 
Operarlo 

A 

8 
e 

2. Empaque Individual 

Operarlo 

A 
8 
e 
D 

Tiempo por 
operación 

8 
20 
24 
24 

Tiempo por 
operación 

8 
24 
24 
16 

Contldod 
trobojodo 
228,000.00 
228,000.00 
114,000.00 
114,000.00 

TOTAL 

Contldod 
trobojodo 

160,560.00 
80,280.00 
80,280.00 

160,560.00 

TOTAL 
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Tiempo 
total 

1,824,000.00 
4,560,000.00 
2,736,000.00 
2,736.000.00 

11,856,000.00 

Tiempo 
total 

1,284,480.00 
1,926,720.00 
1, 926, 720.00 
2.568. 960.00 

7 ,706,880.00 

Tiempo totol de trobojo = 19,562,880.oo 
(en lo lfneo de forrado y empaque) 

% de tiempo ocupado por los multlempoques = óO.óO 
% de tiempo ocupado por los empaques lnd. = 39.40 

Por lo tonto los costos directos de mano de obro, en la línea de forrado y empaque se 
distribuirón en un 60.6% paro los multiempaques y en un 39.40% restante paro los empaques 
Individuales. 

- Aecursos necesarios por trabajo o domicilio 
Se determinorón paro cada año dependiendo del volumen de producción (fundos necesarios), 
de acuerdo o un costo unitario de N$ O.SO/fundo. 

b) Funcionarios y empleados 
Por lo que respecto o los costos por salarios de funcionarios y empleados, yo se había obte­
nido el costo unitario por barro producido, de modo que nuevamente, según el número de 
barros contenidos en el empaque, seró el costo por este aspecto. 

Según lo anterior, los costos unitarios por concepto de MANO DE OBAA (tonto directo como 
indirecto) se calculan como se especifico o continuación: 
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COSTOS UNITAAIOS DE MANO DE OBRA 

1. Multlempaques 

Ai'lO 1996 1997 1998 1999 2000 
MO: 
UNEfl.JABON 0.61311 0.60035 0.58798 0.57611 0.56472 
UNEfl FOAAAOO 0.21688 0.21241 0.20791 0.20380 0.19965 

(60.60"-') 
TRAS. ADOM. 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 
Otros sueldos 2.73887 2.68186 2.62661 2.57359 2.52267 
COSTO/UNIDAD 4.06886 3.99462 3.92250 3.85350 3.78704 
TOTAi. 927,701.11 929,947.76 932,928.23 935,014.18 937,973.52 

2. Empaques Individuales 

Ai'lo 1996 1997 1998 1999 2000 
llC (Dn): 

UNEAJABON 0.15328 0.15009 0.14700 0.14403 0.14118 
LINEA F0ARAD0 0.20024 0.19585 0.19247 0.18815 0.18503 

(39.40%) 
TAAB. A coa,\ 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 
Otros sueldos 0.68472 0.67046 0.65665 0.64340 0.63067 
COSTO/UNIDAD 1.53823 1.51640 1.49612 1.47557 1.45687 
TOTAL 246,978.89 248,932.24 249,911.77 252,145.82 253,146.48 

TOTAL COSTOS 1, 174,680.00 l, 178,880.00 1, 182,840.00 1,187,160.00 1,191,120.00 

En resumen, los costos unitarios por mano de obra son en cada caso: 

a. Multlempaque 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
COSTO/UNIDAD 4.06886 3.99462 3.92250 3.85350 3.78704 

b. Empaque Individual 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
COSTO/UNIDAD 1.53823 1.51640 1.49612 1.47557 1.45687 



DEPAECIACiONES (Costo fijo) 
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lo disminución en el valor de los activos de lo planto durante su vida útil, junto con las 
amortizaciones de los activos Intangibles, representará un costo que debe ser Incluido en 
la estimación de los egresos. las tasas anual~s de depreciación que se utilizarán, son 
las establecidas por la lei,r del Impuesto sobre Ja Renta (ISA), en sus artículos 43 i,r 44. 

1. Nave Industrial 1,404.ooo.oo 
las construcciones se deben depreciar a una tasa del 10% anual, lo que correspondería 
o un gasto de NS 140.400.00 durante 1 O años 

2. Equipo i,r mobiliario de oficina 78,872.00 

o) lo depreciación del moblllorlo i,r equipo de oficina en general se deprecia o uno taso 
del 10%. 

Equipo 
Escritorios con sillas 
Archiveros 
Equipo poro boño 
Artículos varios 

Valor total 
9,600.00 
1.440.00 

14,400.00 
12,500.00 

Taso cleprec. 
10 
10 
10 
10 

TOTAUANO 

Gasto/año 
960.00 
144.00 

1,440.00 
1,250.00 

3.7P4.00 

b) En particular, el equipo de cómputo electrónico se puede depreciar a uno tasa del 30% 
anual. SI se considero un gasto total de N$40,932.00 por este concepto, lo anterior signi­
ficaría un gasto de NS 12,279.00 por depreciación durante Jos primeros tres años i,r de 
4,093.20 en el cuarto año. 

ANO 
1996 
1997 
1998 
1999 

Gasto/año 
12.279.60 
12.279.60 
12,279.60 
4,093.20 

Tasa deprec. 
30 
30 
30 
10 

3. Moqulnorio i,r equipo Industrial .J.12e.soo.oo 
Este equipo se deprecio o una toso del 10% anual, Jo que correspondería o un gasto· 
anual de 312,850.000 durante 1 O años. 

4. Equipo de transporte 88.()()().00 

En camiones de cargo es posible aplicar uno toso del 25% de depreciación, Jo que se 
traduce en un gasto de NS 22,000.000 durante cuatro años. 
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GASTOS POR DEPRECIACIÓN 

EQUIPO DE EQUIPO DE tNIQIJINf\CUA Y EQUIPO DE 

~ NAVE OflCINA CÓfN'!ITO E. INDUSTAIAl TAANSP. TOTAL 

1996 140,400.00 3,794.00 H!,279.60 312,850.00 22,000.00 491,323.60 
1997 140,400.00 3,794.00 12,279.60 312,850.00 22,000.00 491,323.60 
1998 140,400.00 3,794.00 12,279.60 312,850.00 22,000.00 491,323.60 
1999 140,400.00 3,794.00 4,093.20 312,850.00 22,000.00 483,137.20 
2000 140,400.00 3,794.00 0.00 312,850.00 0.00 457,044.00 
2001 140,400.00 3,794.00 0.00 312,850.00 0.00 457,044.00 
2002 140,400.00 3,794.00 0.00 312,850.00 0.00 457,044.00 
2003 140,400.00 3,794.00 0.00 312,850.00 0.00 457,044.00 
2004 140,400.00 3,794.00 0.00 312,850.00 0.00 457,044.00 
2005 140,400.00 3,794.00 o.oo 312,850.00 0.00 457,044.00 

Esto depreciación se distribuirá en un gasto del 85% poro los multiempoques y del 15% 
poro los empaques individuales. De acuerdo o ello su valor final sería: 

1. Multlempoques 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Depreciación 417,625.06 417,ó25.06 417,625.06 410,666.62 388,487.40 

2. Empaques individuales 

ANO 1996 
Depreciación 73,698.54 

1997 1998 
73,698.54 73,698.54 

1999 
72,470.58 

DEPAECIACION ACUMULADA EN LOS S AÑOS DEL PROYECTO: 

ANO Deprec. Acum. 
1996 491.323.60 
1997 982,647.20 
1998 1.473,970.80 
1999 1,957,108.00 
2000 2,414,152.00 

AMORTIZACIÓN DE LOS GASTOS PAEOPEAATIVOS 33780 

2000 
68,556.60 

Se permite uno amortización del 10%, es decir lo equivalente a NS 337.80 anuales. 

AMOATIZACION ACUMULADA EN LOS S AÑOS DEL PROYECTO: 

Af\JO Amort. acum. 
1996 337.80 
1997 675.60 
1998 1,013.40 
1999 1.013.40 
2000 1.351.20 
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DIVISIÓN DE COSTOS EN COSTOS FUOS Y COSTOS VARIABLES 
Antes de Indicar los diferentes aspectos que lntegror6n o codo uno de estos dos costos 
hot,1 que hacer lo adoración de que aunque codo año se tendr6n determinados costos fijos, 
en reolldod si dichos costos se calcularon unitariamente, su valor Iría decreciendo (por efec­
to de Jos economías de escalo) porque codo año, lo producción se oumentor6 en un 3% 
r~specto al valor original. 
Poro efectos de esto división de costos, se conslderor6 el 85% de gastos fijos por motivo 
de multlempoques, y el 15% restante debido o los empaques lndlvlduoles. 

1. Multlempoques 

COSTOS VARIABLES POA UNIDAD: 
ArilO 1996 1997 1998 1999 2000 
CostosM.P.: 
Jabón 3.80527 3.80563 3.80555 3.80513 3.80506 
Fundo 0.14592 0.14680 0.14652 0.14600 0.14700 
Empaque 1.15000 1.15000 1.15000 1.15000 1.15000 

Costos M.O.: 
Trob. o Dom. 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 

Costo lndlr: 
Varios/unidad 0.34460 0.34755 0.35030 0.35294 0.35548 

Total C.V. 5.94579 5.94998 5.95238 5.95407 5.95754 

COSTOS FIJOS: 
ArilO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo M.O. 
MOJobón 139,740.00 139,74-0.00 139,740.00 139,740.00 139,740.00 
MOD F/E 49,449.60 49,449.60 49,449.60 49,449.60 49,449.60 

Otros sueldos 624,240.00 624.240.00 624,240.00 624,240.00 624,240.00 
Gastos 105,156.66 105,156.66 105,156.66 105,156.66 105,156.66 
Depreciación 417,625.06 417,625.06 417,625.06 410,666.ó2 388,487.40 
Amortización 287.13 287.13 287.13 287.13 287.13 
Seguros 39,621.66 39,621.66 39,621.66 39,621.66 39,621.66 

Total C.F. 1,376.120.11 1,376.120.11 1,376,120.11 1,369.161.67 1,346,982.45 
C.F./unldod 6.03561 5.91117 5.78591 5.64277 5.43840 

2. Empaques lndlvlduoles 

COSTOS VARIABLES POA UNIDAD: 
ArilO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costos M.P.: 
Jabón 0.95137 0.95138 0.95138 0.95130 0.95131 
Fundo 0.14592 0.14680 0.14652 0.14600 0.14700 
Empaque 0.14000 0.14000 0.14000 0.14000 0.14000 



165 
Capítulo 3. 'Estuáio .?.Jlministrativo y !TUIDlldero 

Costos M.O.: 
Trab.odom. 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 0.50000 

Costos lndlr: 
Varloslunldod 0.08615 0.08689 0.08758 0.08824 0.08887 

Total C.V. 1.82344 1.82507 1.82548 1.82554 1.82717 

COSTOS FUOS: 
ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo M.O. 
NO Jabón 24,660.00 24,660.00 24,660.00 24,660.00 24,660.00 
NODF/E 32,150.40 32,150.40 32,150.40 32,150.40 32,150.40 

Otros sueldos 110, 160.00 110.160.00 110,160.00 110, 160.00 110,160.00 
Gastos 18,557.06 18,557.06 18,557.06 18,557.06 18,557.06 
Depreciación 73,698.54 73,698.54 73,698.54 72,470.58 68,556.60 
Amortización 50.67 50.67 50.67 50.67 50.67 
Seguros 6,992.06 6,992.06 6,992.06 6,992.06 6,992.06 

Total C.F. 266,268.73 266,268.73 266.268.73 265,040.77 261,126.79 
C.F./unldod 1.65838 1.62201 1.59404 1.55103 1.50280 
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3.2.2.2 DETERMINACIÓN DEL PAECIO DE VENTA y DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 

En el primer copltulo de este estudio, yo se hablo establecido un análisis de los diferentes 
precios con los que se ofrecen en el mercado productos similores ol nuestro. 

Sin embargo hosto el momento no se ho fijado un valor exacto sobre lo contidod monetorio 
que se pediré o cambio de codo ortlculo (empaque y multiempoque) producido. 

Poro tol decisión se tomorón en cuento tonto los costos en que se incurre por fobricorlos 
como los referencias de mercado que como se ho dicho se hon planteado. Esto se hoce porque 
en lo determinación de un precio no siempre es conveniente observar sólo los gestos que hobr6 
que cubrir, sino otros situaciones toles como el precio que un cliente podría pogor por un bien, 
o los precios con que se ponen o lo vento bienes similores. 

Es importante mencionar que no se consideraré conveniente salir al precio más bojo posible 
todo vez que por porte del consumidor esto podrlo osoclorse con lo ideo de molo colidod, y por 
porte del productor esto podría entenderse como uno lucho agresivo por el mercado, lo que o 
su vez podrlo implicar mayores complicaciones si se recuerdo que en general estaremos en un 
mercado de fobricontes ompliomente experimentados. 

De lo determinación del precio de vento dependerá directamente el valor del punto de equi­
librio, esto es, el volumen de producción al que debería trobojor lo planto poro que sus ingre­
sos fueron iguales o sus egresos, osl como el monto de los ingresos percibidos por lo empresa. 

Asl, o continuación se presento uno tablo de los diferentes precios con que se podrían ofrecer 
nuestros productos (utilizando distintos márgenes sobre el precio), y donde ol mismo tiempo 
se han calculado los valores del punto de equilibrio que corresponderlo o codo uno de dichos 
precios. 

( Los precios se hon colculodo con lo fórmula: PRECIO= C.V./(1-j); en tonto que el punto de equi­
librio corresponde o lo fórmula: PUNTO DE EQUILIBRIO= Costos fijos J (P- C.V.) ). 

Costos variables unitarios: NS 
5.94579 

1.82344 

o. Jabones en multiempoque 
b. Jabón en empaque individuol 

Costos fijos: 
a. Jabones en multiempoque 1,376,120.11 

b. Jabón en empaque individual 266,268.73 

1. Multlempoques 2. Empaques lndlvlduoles 

Precio de PUNTO DE Precio de PUNTO DE 
vento EQUILIBRIO vento EQUILIBRIO 

0.30 8.49 540,037.05 0.30 2.60 340.725.72 
0.35 9.15 429,825.41 0.35 2.81 271,189.86 
0.40 9.91 347,166.67 0.40 3.04 219,037.96 
0.45 10.81 282,876.55 0.45 3.32 178,475.38 



j 
o.so 
O.SS 
0.60 
0.6S 
0.70 

1. Multlempoques 

Precio de 
venta 
11.89 
13.21 
14.86 
16.99 
19.82 

PUNTO DE 
EQUILIBRIO 

231,444.4S 
189,363.64 
154,296.30 
124,623.93 
99,190.48 
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2. Empaques lndlvlduoles 

Precio de PUNTO DE 
J vento EQUILIBRIO 

o.so 3.6S 146,02S.31 
O.SS 4.0S 119.47S.2S 
0.60 4.56 97,350.21 
0.6S S.21 78,629.01 
0.70 6.08 62,582.28 

SI se observo lo tablo anterior con detenimiento, se encontroró que es el morgen de 60% 
el que permite ubicar los precios de nuestros productos por encimo de los mínimos de mercodo 
pero por debojo de los mós citos del mismo. 

3.2.2.3 Presupuesto de Ingresos 

Los Ingresos por ventas que se tendrán se hon colculodo como se Indico o contlnuoclón: 
(Ingresos colculodos en nuevos pesos) 

Precio de vento multlempoque = 14.86447S 
Precio de vento empoque lndlvlduol = 4.SS860S8 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Pcxmult. 3,389, 100.36 3,460,449.84 3,535,366.80 3,606,716.28 3,681,633.23 
Pcx Emp. lnd. 731,929.74 748,340.72 761,469.51 778,974.55 792,103.34 
TOT. INGRESOS 4,121,030.10 4,208,790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 4.473,736.57 
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lo cuestiones relativos al financiamiento del provecto estén mui,i reloclonodos con los de 
lo organización de lo empresa que habré de opoi,ior su materlollzoclón. lo formo de aportación 
de copita! determino en parte el financiamiento v también lo estructuro social de lo empresa. 

Al analizar las fuentes de recursos económicos que pueden considerarse paro obtener los 
fondos necesarios poro realizar el proi,iecto, deben tomarse en cuenta las fechas en qµe se 
necesitarían los fondos para lo realización de éste. Respecto de lo disponibilidad de recursos es 
Importante también tomar en cuento, qué parte de las adquisiciones habrán de pagarse en 
moneda extranjero. 

KJRMfiS Dé f/NRNC/RMl€NTO 
En general, los recursos para el financiamiento del proi,iecto se podrían obtener de las 

tres fuentes siguientes: 
1. De la propio empresa, es decir, del capital social, de las utilidades no distribuidas v de las 
reservas de depreciación. 
2. Del mercado de capitales, a través de la venta de acciones v obligaciones financieros. 
3. De préstamos de diversas fuentes. 

la obtención de capital mediante la emisión de acciones Implica compartir la propiedad 1,1 

el control de la empresa con quienes aporten los recursos financieros para llevar a cabo el 
proi,iecto. Éstas representan títulos de propiedad; pueden ser ordinarias o preferentes, 1,1 en su 
conjunto representan el capital social. 

las acciones preferentes se diferencian de las ordinarias en que otorgan o sus 
propietarios prioridad en cuanto al reparto de dividendos de la misma. 

Otra forma de allegarse capital paro la realización del provecto es mediante la emisión 
de obligaciones financieras, las cuales a diferencia de las acciones no confieren o sus 
poseedores facultad alguna sobre el control de Ja empresa. a menos que dejaran de pagarse los 
intereses. los obligaciones representan un posible medio para obtener parte de los fondos que 
requiere el provecto a un tipo de Interés Inferior al que se tendría que pagar emitiendo 
acciones preferentes u obteniendo créditos de otro tipo. Asimismo la obligación, como 
Instrumento de crédito, da a su poseedor prioridad sobre los activos 1,1 sobre las utilidades de lo 
empresa, aún por encimo de los acciones preferentes. 

Por su parte los préstamos se suelen dosificar en tres grupos de acuerdo con el plazo de 
vencimiento de los compromisos: créditos corrientes (hasta un año), Intermedios (de uno a cinco 
años) 1,1 o largo plazo (más de cinco años). los créditos corrientes (bancarios o entre empresas) 
se usan para financiar parte del capital de trabajo. los otros dos se usan para financiar la 
Inversión fijo (bancarios o de proveedores de equipo). 

V€NTRJRS Y DéSV€NTRJRS Dél f/NRNC/RM/€NTO CON CfifDITOS. 
la principal ventaja de financiar porte del proi,iecto mediante la obtención de créditos o 

emisión de bonos 1,1 obligaciones sería de naturaleza tributarla, va que los Intereses que se 
pagarían por dichos préstamos podrían cargarse o los costos de operación, v por lo tonto, 
reducir las utilidades gravables, en contraste con el financiamiento o través de la emisión de 
acciones preferentes que devengarían un dividendo fijo, el cual al formar parte de las utilidades 
de lo empresa, estaría sujeto al pago del Impuesto correspondiente. 
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Por otro porte, les principales desventajas de cpo1,1or le realización del provecto 
mediante le obtención de créditos 1,1 emisión de bonos u obligaciones estarlcn asociados e los 
periodos de depresión económico de le empresa debido e lo siguiente: 
1 . Se ocupe porte de su copccidod de endeudamiento, lo que le restarlo recursos pero afrontar 
los periodos difíciles. 
2. los Intereses son cargos fijos que hcbrlo que pagar aunque no se obtuviere(\ utilidades. 
3. lo obligcclón de amortizar los créditos en feches fijes predeterminados frecuentemente 
comprometerlo o le empresa en épocas diflciles, e obtener créditos de substitución en 
condiciones desfavorables. 

En nuestro coso, como se trotoró de une empresa de nuevo erección, quedcró 
descortcdc, al menos durante los 5 primeros años de operación lo posibilidad del 
flncnclcmlento e través de emisión de acciones u obligaciones. 

En cuento a lo opción de un crédito bancario, lo situación económica por le que atreviese 
el país hoce próctlcomente Imposible le consideración de ésta como une posible fuente de 
recursos, mós aún si se considere que los tasas de Interés se encuentran arribo del'40% anual. 

Por lo tonto se utillzor6n recursos de la propio empresa (capital social) poro el 
finonclomlento del provecto. 

Por lo que respecto al financiamiento o través de los propios proveedores, es Importante 
mencionar que, en cuanto o la materia prima, éste solo se podró obtener en un plazo muv 
delimitada. 

Finalmente el caso de lo maquinaria habró que considerarlo de manero aislado, 1,10 que su 
cotización estó hecho en monedo extranjero (dólares). En realidad siempre existen algunos 
problemas 1,1 limitaciones derivados del financiamiento de parte de provecto mediante recursos 
en moneda extranjero. Frecuentemente se recurre o este tipo de financiamiento por limitaciones 
en la disponibilidad de los recursos Internos del país o por los ventajas derivables del 
financiamiento con recursos extranjeros. Sin embargo, los desventajas de opovar la realización 
del pro1,1ecto mediante la adquisición de componentes de lo Inversión fija que requieren su pago 
en monedo extranjera, deber6 ponderarse frente a los efectos favorables derivables de la 
realización del provecto, 1,1a sea porque se substituvan Importaciones, porque se generen 
exportaciones, porque se complete la Integración de una cadena Industrial o porque se creen 
fuentes de trabajo. 

Fundamentalmente debido a las constantes variaciones que han existido en los últimos 
meses en torno al valor del dólar en los mercados cambiarlos nacionales, se buscaró cubrir este 
adeudo tan pronto como se adquiero el equipo, sin Incurrir en préstamos cuvo monto después 
podría estar sujeto a fuertes aumentos . 



3.2.4 ESTADOS PAOfOAMA 

3.2.4.1 ESTADO DE RESULTADOS 
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Antes de presentcrlo se obtendr6n los costos que Integren cede uno de sus conceptos. 

1 . Costo de ventes = Meterlo Prime + Meno de Obro + Gestos de Fcbrlccclón 

o. Meterle prime (Jabón bese, elementos cctlvos, hilo de henequen) 

AlilO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1,077,045.26 1, 100,409.87 1, 123,357.80 1,146,205.73 1, 169,678.66 

b. Meno de obre directo (Opercrios y Trcb. e domicilio) 

AlilO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 

c. Gestos de Fobrlcoclón 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot. lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309,158.40 
e. electrice 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30,900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mantenimiento 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Oeprecloclón 491,323.60 491,323.60 491,323.60 483.137.20 457,044.00 
Amortización 337.80 337.80 337.80 337.80 337.80 
Seguros 46,613.72 46,613:12 '• . . ·. 46,613.72 

1" 
46,613.72 46,613.72 

Tot G.Fob. 1,068, 167.24. ;' 1,076,963.24 .,;, 1,069,455.64 
. " "', i;~'·, ' 

Por lo tonto el costo de ventes se 'bbtlene como: 

AlilO 1996 1997 2000 
Motorioprlmo 1,077,045.26 1, 100,409.87 1, 123,357.80 1, 146,205.73 1, 169,678.66 
Mono de obra 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 
Gastoslcb. 1,068,167.24 1,076,963.24 1,085,934:44 1,086,577.64 1,069,455.64 
TOTAL 2,482,292.50 2,518,653.11 2,554,532.24 2,582,343.37 2,592,654.30 

2. Gestos de ventas 

Álilo 1996 1997 1998 1999 2000 
Vendedores 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 
Publicidad 14, 100.00 14,100.00 14,100.00 14, 100.00 14, 100.00 
TOTAL 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 



3. Gestos administrativos y generales 

AAO 1996 1997 
Funcionarios 
yempleodos 662.400.00 662,400.00 
Popelerfo 18.000.00 18,000.00 
Teléfono 42.000.00 42,000.00 
TOTAL 722.400.00 122.40Ó.oo 

TOTAl 3,290,792.50 3.327, 153.11 
(1 + 2 + 3) 

1998 

662,400.00 
18,000.00 
42,000.00 

722,400.00 

3,363,032.24 
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1999 2000 

662,400.00 662.400.00 
18.000.00 18.000.00 
42.000.00 42,000.00 

722.400.00 722.400.00 

3,390,843.37 3,401, 154.30 

ESTADO DE AESUL TADOS PAOFORMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 4,121,030.10 4,208,790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 4.473, 736.57 
-Costo ventas 2.482,292.50 2.518,653.11 2,554,532.24 2,582,343.37 2,592,654.30 
Ut. bruto 1,638,737.60 1,690,137.45 1, 742,304.06 1.803,347.46 1,881.082.27 

-Gte. ventes 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86.100.00 86,100.00 
-Gtos.odmón. 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722.400.00 
Ut. entes Imp. 830,237.60 881.637.45 933,804.06 994,847.46 1,072,582.27 
-ISA 290,583.16 308,573.11 326,831.42 348.196.61 375,403.79 
-PTU 88, 163.74 93,380.41 99.484.75 107,258.23 
Ut. después 539,654.44 484,900.60 513,592.23 547,166.10 589,920.25 
de Impuestos 

Poro fines de este estudio se consideror6 que los socios retiror6n su inversión y los utilida­
des de la misma, hasta el final del horizonte de planeaclón, es decir que no habrá cobro 
de dividendos, sino que la utilidad después de Impuestos ser6 igual a la utilidad retenido. 
Además es necesario hacer la observación de que en base a Ja Ley Federal del Trabajo 
(Art. 126, frece. 1) se ha calculado el monto correspondiente o Aeparto de Utilidades a par­
tir del 2o. año de operaciones, pues de acuerdo con dicho artículo las empresas de nueva 
creación no est6n obligadas a este pago durante su primer año de actividades. 
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3.2.4.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIA) 

Poro el cálculo de lo toso Interno de retorno se consideraré: 
1. Recursos generados = AG = Utilidad neto + Depreciaciones + Amortizaciones 
(Este concepto verlo dependiendo del oño que se trote) 
2. Inversión lnclol = lo = N$ 5,000,000.00 
3. Valor se salvamento = VS = Valor en libros de los activos ol término del horizonte 
de ploneoclón, es decir lo inversión Inicio( menos los depreciaciones acumulados. 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 
AG 1,031,315.84 976,562.00 1.005.253.63 1,030,641.10 1,047,302.05 
lo 5.000.000.00 
vs 2,584,496.80 

3,631.798.85 

Con los valores anteriores se obtiene el valor de lo TIA que corresponde o: 

TIR {%) = 12.84993 

3.2.4.3 FLUJOS DE CAJA PAOFOAMA 

INGRESOS 1996 1997 1998 1999 2000 
Cobro Ventas 3,777,610.91! 4.201,477.19 4,289,499.16 4,378,286.28 4,466.399.42 

Tot. Ingresos 3,777,610.91! 4,201.477.19 4,289.499.16 4,378,286.28 4,466,399.42 

EGRESOS 
Inversión l. 4, 749,372.00 
Gastos preop. 33,780.00 
Moterlo primo 1.077,045.26 1,100,409.87 1, 123,357.80 1, 146.205.73 1.169,678.66 
Mono de obro 337,080.00 341,280.00 345.240.00 349,560.00 353.520.00 
Gastos fob.• 576,505.84 585,301.84 594.273.04 603,102.64 612.073.84 
Gastos ventas 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86.100.00 
G. odmvos. 722.400.00 722,400.00 722.400.00 722.400.00 722.400.00 
Impuestos 290,583.16 396,736.85 420,211.83 447,681.36 4132,662.02 
Tot. Egresos 7,872.866.26 3,232,228.56 3,291.582.67 3,355,049.73 3,426,434.52 

INGRESOS-
EGRESOS (4,095,255.33) 969,2413.62 997,916.49 1.023.236.56 1,039,964.90 
+Coja Inicio! 5.000.000.00 904,744.67 1.873,993.29 2,871.909.78 3,895, 146.34 
Cojo final 904,744.67 1,873,993.29 2.871,909.78 3,895.146.34 4.935, 111.24 

• Gastos sin depreciación y sin omortlzocl6n. 



ACTIVO 

A. CIRCULANTE 
Cojo y bancos 
C. xcobrar 
Inventarlos• 
TOTAL A.C. 

ACTIVO FIJO 
Teneno 
Edificio 
Eq. de trans. 
Maquinaria y 
eq. deofno. 
Eq.lndusb'lol 
Deprec.ocum. 
TOTALA.F. 

ACTIVO 
DIFEAIOO 
Gastos pre-
operativos 
Amott. ocum 
TOTAL A.O. 

174 
Capítulo 3. 'E.rtuáio Mmitústrativo !I !FUUZlldero 

3.2.4.4 BALANCE GENERAL PAOFOAMA 

1996 1997 1998 1999 2000 

904,744.67 1.873, 993.29 2,871,909.78 3,895, 146.34 4,935, 11 l .24 
343,419.17 350,732.55 358,069.69 365,474.24 372,811.38 
21,257.20 21,257.20 21,257.20 21,257.20 21.257.20 

U!69,421.04 2.245,983.04 3,251,236.67 4,281,877.77 5,329.179.82 

50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 
1,404.000.00 1,404,000.00 1.404,000.00 1,404,000.00 1,404.000.00 

88,000.00 88,000.00 88,000.00 88,000.00 88,000.00 
78,872.00 78,872.00 78,872.00 78,872.00 78,872.00 

3, 128,500.00 3, 128,500.00 3, 128,500.00 3, 128,500.00 3, 128,500.00 
(491,323.60) (982,647.20) (1,473,970.80) (1,957, 108.00) (2.414.152.00) 

4,258,048.40 3,766,724.80 3,275,401.20 2,792,264.00 2,335,220.00 

33,780.00 33,780.00 33,780.00 33,780.00 33,780.00 

(337.80) (675.60) (1.013.40) (1,351.20) (1,689.00) 
33,442.20 33,104.40 32,766.60 32,428.80 32,091.00 

TOTAL ACTIVO s 560 211 64 6 045 812 24 7 106 570 57 7 696 490 82 

PASIVO 
PASIVO 
CIRCULANTE 
Proveedores 21257.2 21257.2 21257.2 21257.2 
TOTAL P. 21,257.20 21,257.20 21.257.20 21,257.l!O 

CAPITAL 
CONTABLE 

C. sodol 5.000.000.00 5.000.000:00 : 5,000,000.00 5.000.000.00 5,000,000.00 
Ut. ejer. ont 539,654.44 , 1.024.55s'.o4 . 1,538.147.27 2.085,313.37 
Ut. ejer. 539,654.44 484,900.60. 513,592.23 547,166.10 589,920.25 

TOTALC.C. 5,539,654.44 6,024,555.04 6,538.147.27 7.085,313.37 7,675,233.62 .. 

TOTALP + C ~ 6 ()4~81~ 24 6..55M04A2 2.106.S2D.SZ 7 696490 82 .. 

• Se consideró, que al término de un mes Jo único que queda en almacenes son inventarlos 
de seguridad equivalentes a una seniana de materias primas. Este costo se debe al provee­
dor, lo que significo uno fuente de financiamiento, pero sin intereses. 



3.2.5 Evaluación financiero del proyecto 
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Aunque el proyecto hasta ahora planteado ha sido evaluado en los 6reos técnico y de 
mercado, es necesario evaluar un tercer aspecto: el económico. En virtud de que uno de los 
principales objetivos de uno empresa industrial es procurar el máximo aprovechamiento de sus 
recursos, se onolizor6 lo rentabilidad ~el proyecto mediante lo comparación de lo toso Interno 
de retorno (TIA) obtenido y lo toso de rendimiento mínimo aceptable (TAEMA) que un 
Inversionista podría pedir al participar en este negocio; asimismo se onolizor6 el tiempo de 
recuperación contable de lo Inversión que existiría de realizarse el proyecto, y finalmente se 
colculorón algunos rozones financieros que se compororón tomando como referencia cifras de lo 
Cómoro Nocional de lo Industrio de Cosmético y Perfumería. 

A) TASA INTERNA DE AETOANO vs. TREMA 
Lo empresa estaría obligado o dar o los socios (su principal fuente de recursos) uno 

ganancia mayor o lo que ofrecería un banco, porque en general de otro manero éstos no 
Invertirían su dinero en el negocio. Este rendimiento que el accionista espero y exige se conoce 
como TAEMA (toso de rendimiento mínimo aceptable), y en general se fijo como: 

TAEMA = Indice Inflacionario + Premio al riesgo 
Sin embargo en nuestro coso, como ninguno de los estados financieros proyectados ha 

tomado en cuento el efecto de la Inflación, dicho TAEMA se calculará únicamente como el valor 
estimado del premio al riesgo. Poro hacer uno consideración objetivo acerco del porcentaje que 
se debe otorgar por este concepto se tomarán como referencia los Unidades de Inversión 
(conocidos como UDl's) cuyo rendimiento paro Inversiones superiores o los N$ 1,000,000.00 se 

27 
mantuvo a principios de julio del presente año alrededor del 6.47%. 

Considerando que un Inversionista pediría un rendimiento mayor al obtenido por este 
Instrumento, podría estimarse un Incremento de S puntos porcentuales poro obtener un valor de 
11.47% como TAEMA del proyecto estudiado en cualquiera de sus alternativos, esto es, 
produciendo a partir de jabón base ó adquiriendo dicho job6n yo fabricado. 

Una vez· fijada esta tasa, y comparándola con el valor calculado de la tasa Interna de 
retorno (igual o 12.849%) para la opción de producir utilizando materias primas yo procesadas 
Uab6n base), es posible afirmar que aún cuando el proyecto considerado resultaría factible, en 
realidad sólo aquellos Inversionistas o quienes verdaderamente les atrae el riesgo, podrían 
estor Interesados en participar en un proyecto de esta naturaleza, porque debe observarse que 
si el premio al riesgo fuera ligeramente mayor, el proyecto Inmediatamente dejarlo de ser 
factible. 

8) TIEMPO DE RECUPERACIÓN CONTABLE DE LA INVERSIÓN 
Este Indice se calcula dlVldlendo la Inversión Inicial entre ef flujo de efectivo, y representa 

el periodo en el cual lo suma de los utilidades netas más los depreciaciones permite recuperar 
la Inversión fija del proyecto. 

Taso porcentual adicional a la Inflacionario, proporcionado por el Banco Internacional. 
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En realidad como se tiene yo colculodo el monto de los utilidades más el monto de los 
depreciaciones anuales, se colculoró un flujo de efectivo ocumulotlvo sumando el flujo de 
efectivo del primer año el del segundo año, o lo sumo de los dos primeros el tercero y osf 
sucesivamente hoste que en un cierto año el flujo de efectivo acumulativo osf calculado Iguale o 
supere o lo Inversión fijo Inicio!. El año en el cual ocurro este evento señalaré el periodo de 
recuperación de lo Inversión. 

Inversión Inicial= N$ 5,000,000.00 

Año de operación 2 3 4 5 

Flujo de efectivo 1.031,315.84 976.562.00 1,005,253.63 1.030,641. lo 1,047,302.05 

Flujo de efectivo acumulativo 1,031,375.84 2,007,877.84 3,013.131.47 4,043,772.57 5,091,074.62 

Porcentaje recuperado de lo 
Inversión: 20.63% 40.16% 60.26% 80.875% 101.82% 

Tiempo de recuperación contable de lo Inversión: 5 años. 

C) AAZONES FINANCIEAAS 
A continuación se mostrará una tablo con el cálculo de diversos Indices o rozones 

financieras que se han obtenido a partir de los cifras presentados en el Balance General poro 
los 5 años que comprende el pro11ecto. Asimismo se Incluye una columna en lo que se presentan 
los mismos Indices pero calculados paro lo Industrio de lo Perfumería \1 Cosmético. 

Aunque en realidad éstos últimas representen cifras demasiado generales, \1 aunque el 
año sobre el cual se han calculado sea anterior o la fecha de realización del pro11ecto, es posible 
establecer algunas comparaciones entre estos números. 

En primer lugar la empresa que se ha pro11ectado prácticamente permanece sin 
apolancomlento (esto lo muestran las tasas de deudo ton reducidas que se han estimado), \1 al 
mismo tiempo presento una amplio capacidad de pago, lo que en el primer año de operaciones 
podría Interpretarse como el hecho de que por codo peso que se debe se cuenta con 59.71 
pesos poro pagarlo. 

En cuanto a lo rotación de Inventarlos es un hecho que se debe mencionar el alto valor 
que este Indice tendría en lo empresa, .lo cual comparado con industrias similores en su ramo es 
completamente normal: en algunos casos se reciben materias primos (prlnclpolmente jabón 
base) o través de entregos diarias. 

Finalmente respecto o la rentabilidad debe observarse que en Jo empresa que se ho 
propuesto los Indices relativos o este aspecto son bajos porque tanto Jos valores del activo 
total como del capltal social san mu11 grandes comparados con lo utilidad que o cambio se 
obtiene; por ejemplo en el primer año de operaciones, por coda peso que se invierte en capltol 
contable, se obtienen 0.0974 pesos por utilidades netos. lo mismo podrla decirse respecto o 
las ventas realizados: su importe es mu11 alto comparado con lo utilidad que por ello se ha 
generado. 
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Indice En la empresa 
pro1,1ectoda 

1996 1997 1998 1999 

1. Indices de liquidez Tasa circulante 59.71 105.65 152.94 201.43 
Dan una Idea de la capacidad (AC/PC) 
de pago de la empresa para 
cumpll r con sus obll gacl ones 
a corto plazo. 

2. Indices de opoloncomlento Tosa.de deuda .0038 .0035 .0032 .0029 
Miden el grado en que la em-
presa se ha financiado por 
medio de la deuda 

3. Indices de octlvldad Rotación de ln~~ntad~~ · .•.• y;¿:77 : '.ll~:4~. .12o:J1 .. l2Ü8 
Miden lo eílclenclo de la (Costo de ventas/Inventarlos} 
octlvldad empresarial. 

Aotoclón de activos totales .7410 .6961 .6550 .6173 
(Ventas/Activos totales 

4. Indices de rentobllldad Tasa margen beneficio .1309 .1152 .1195 .1247 
Miden el rendimiento de (Utllldad netalventas) 
lo octlvldad empresario!. 

Aentobllldod sabre activos .0970 .0802 .0783 .0769 
totales (Ut. neta/Activo totol) 

Aentobllldad sobre capital .0974 .0804 .o785 .0772 
contable CUt. neta/C. Contable 

2000 

250.69 

.0027 

121.96 

.5812 

.1318 

.0766 

.0768 
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En la Industrio de la Perfvmerfa 
V Cosmética (1994) 

1.8487 

.4332 

1.3760 



3.2.6 ANAÜSIS DE SENSIBILIDAD 
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3.2.6.1 SENSIBILIDAD EN LOS PRECIOS DE LA MATERIA PRIMA 

A. Conslderondo un Incremento del 10% en los precios de lo meterlo primo. 

cALCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTAATIVOS) 

1. Costo de ventas = Meterlo Primo + Mono de Obro + Gestos de Fobrlcoclón 

o. Meterlo primo (Jobón bose, elementos octlvos, hilo de henequén) 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1,184,749.78 1,210,450.86 1,235,693.58 1,260,826.30 1,286,646.53 

b. Mono de obro directo (Operarlos y Trob. o domicilio) 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 

c. Gastos de Fobrlcoclón 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mat.lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309.158.40 
e. elec:trlco 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30,900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mant. 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Dep<eclocl6n 491,323.60 491,323.60 491,323.60 483, 137.20 457,044.00 
Amoltizocl6n 337.80 337.80 337.80 337.80 337.80 
Seguros 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 

Tot. G.Fob. 1,068,167.24 1,076,963.24 1,085,934.44 1,086,577.64 1,069.455.64 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 
Aflo 1996 1997 1998 1999 2000 
Materia p<lma 1,184,749.78 1,210,450.86 1,235,693.58 1,260,826.30 1,286,646.53 
Monede obro 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 
Gastos fob. 1,068,167.24 1,076,963.24 1,085,934.44 1,086,577.64 1,069.455.64 
TOTAL 2.589,997.02 2,628,694.10 2,666,868.02 2, 696, 963. 94 2, 709, 622. 17 

2. Gastos de ventas 

Af.10 1996 1997 1998 1999 2000 
Vendedores 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 
Publlcldod 14,100.00 14,100.00 14,100.00 14,100.00 14,100.00 
TOTAL 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 



3. Gastos administrativos y generales 

A~O 1996 1997 
Funcionarios 
y empleados 662.400.00 662,400.00 
Popelerfo 18.000.00 18,000.00 
Teléfono 42.000.00 42.000.00 
TOTAL 722.400.00 722,400.00 

TOTAL 3,398,497.02 3.437.194.1 o 
(1 + 2 + 3) 

1998 

662,400.00 
18,000.00 
42,000.00 

722,400.00 

3,475.368.02 
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1999 2000 

662,400.00 662,400.00 
18,000.00 18.000.00 
42.000.00 42,000.00 

722,400.oo' 722,400.00 

3,505.463.94 3,518,122.17 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 4,121.030.10 4.208,790.56 4.296,836.30 4,385,690.83 4.473,736.57 
-Costo ventas 2,589,997.02 2,628,694.1 o 2,666.868.02 2.696, 963. 94 2. 709,622.17 
Ut. bruta 1,531,033.08 1.580.096.46 1,629,968.28 1,688. 726.88 1,764,114.40 

-Gto. ventas 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.adrnon. 722,400.00 722.400.00 722.400.00 722,400.00 722,400.00 
Ut. antes lmp 722,533.08 771,596.46 821.468.28 880.226.88 955,614.40 
·ISR 252,886.58 270,058.76 287,513.90 308,079.41 334,465.04 
-PTU 77, 159.65 82,146.83 88,022.69 95,561.44 
Ut. después 469,646.50 424,378.05 451,807.55 484.124.79 525,587.92 
de Impuestos 

AG= 961,307.90 916,039.45 943,468.95 967,599.79 982.969.72 
lo= · 5.000.000.00 

VS= 2,584,496.BO 
3,567,466.52 

TIA(%)= 1134338 

De acuerdo con el cálculo anterior es posible observar que un Incremento en el precio 
de los meterlos primos cfectcríc (como cualquiera podría Imaginar) al rendimiento del pro-
yecto, volviéndose éste no factible. · - - ---- -

Sin embargo uno conclusión más Importante e lo que se puede llegar es que lo repercusión 
de dicho aumento no es ton grande como el incremento mismo del precio en los meterlos pri­
mos, disminuyendo lo TIA sólo en 1.5 unidades con respecto al valor originalmente calculado. 
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B. Considerando uno disminución del 10% en el costo de los meterlos primos 

cALCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS) 

1. Costo de ventes = Meterlo Primo + Mono de Obro + ~estos de Fobrlcoclón 

o. Meterlo primo (Jabón bese, elementos activos, hilo de henequén) 

ANO 1996 1997 1998 
Costo 969,340.73 990.368.89 1.011,022.02 

b. Mono de obro directo (Q)perorios y Trob. o domicilio) 

ANO 1996 1997 1998 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 

c. Gastos de Fobrlcacl6n 

A~O 1996 1997 1998 
MO Indirecto 103,1100.00 103,1100.00 103.1100.00 
Mot.lnd. 1184,678.40 1190,7011.40 296,901.60 
E. electrlco 48.000.00 49,440.00 50,880.00 
Aguo 14,400.00 14.832.00 15,1164.00 
Combustibles 30.000.00 30.900.00 31,800.00 
Mont. 46,613.72 46,613.711 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Depreclocl6n 491,3113.60 491,323.60 491,323.60 
Amortización 337.80 337.80 337.80 
Seguros 46,613.72 46,613.711 46,613.72 

Tot. G.Fob. 1,068,167.24 1.076,963.24 1,085,934.44 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 

A~O 1996 1997 1998 .. 
Meterlo primo 969,340.73 990,368.89 1.011.022.02 
Mono de obro 337,080.00 341,280.00 345,1140.00, . 
Gastos fob. 1.068.167.114 1,076,963.114 1,085,934.44 
TOTAL 11,374.587.97 11.408.6111.13 11,4411, 196.46 

2. Gastos de ventas 

ANO 1996 1997 1998 
Vendedo!es 711,000.00 72.000.00 711,000.00 
Publicidad 14,100.00 14,100.00 14,100.00 
TOTAL 86.100.00 86,100.00 86,100.00 

1999 2000 
1,031.585.16 1 ,052. 71o.79 

1999 2000 
349,560.00 353,520.00 

1999 2000 
103,1100.00 103,1100.00 
3011.959.110 309,158.40 

511,320.00 53,760.00 
15,696.00 16,1118.00 
32,700.00 33,600.00 
46,613.711 46,613.72 

3,000.00 3,000.00 
483, 137.20 457,044.00 

337.80 337.80 
46,613.72 46,613.72 

1,086,577.64 1,069.455.64 

--~}:1999hl} 
1,0~1.585 .. 16 '• 1,052,710.79 

·; 349.560.00 :, : 353,520.00 

1 ;o86,S!7:Ó4 ¡ 1,069,455.64 

11.46úei.80. 11,475,686.43 
-'!·::_.·-

1999 2000 
72.000.00 711.000.00 
14.100.00 14,100.00 
86,100.00 86,100.00 



3. Gestos odmlnlstrotlvos l.} generales 

A~O 1996 1997 
Funcionarios 
yempleodos 662.400.00 662.400.00 
Popelerla 18.000.00 18.000.00 
Teléfono 42,000.00 42.000.00 
TOTAL 722.400.00 722,400.00 

iOTAl 3, 183.087.97 3,217.112.13 
(1+2+ 3) 

1998 

662.400.00 
18.000.00 
42,000.00 

722,400.00 

3,250.696.46 
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1999 2000 

662,400.00 662,400.00 
18,000.00 18,000.00 
42.000.00 42,000.00 

722,400.00 722,400.00 

3,276.222.80 3,284.186.43 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

VentCIS 4,121.030.10 4.208.790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 4.473, 736.57 
-Costo ventas 2,374,587.97 2,408,612. 13 2,442, 196.46 2.467, 722.80 2.475,686.43 
Ut. bruta 1,746,442.13 1,600.178.44 1,854,639.84 1.917,968.03 1. 998,050. 13 

-Oto. ventas 86,100.00 86.100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.admón. 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722.400.00 722,400.00 
Ut. antes Imp. 937,942.13 991.678.44 1.046.139.84 1.109.468.03 1,189,550.13 
-ISR 328,279.75 347,087.45 366.148.94 388.313.81 416,342.55 
.pru 99,167.84 104,613.98 110,946.80 118,955.01 
Ut. después 609,662.38 545,423.14 575,376.91 610,207.42 654,252.57 
de Impuestos 

AG = 1,101,323.78 1,037,084.54 1,067,038.31 1,093,682.42 1,111.634.37 
Jo = 5,000,000.oo 
vs = l?,584,496.80 

3,696.131.17 

TIA(%)= 14.34987 

Uno disminución del 10% en el precio de los meterlos primos adquiridos tiene el mismo 
efecto pero en sentido Inverso que el Incremento en este concepto por el mls'mo porcentaje. 
En este coso fo TIA del proyecto disminuye en 1.5 unidades. · 

De ambos cosos (Incremento o disminución en precios) se puede concluir que en reolldod 
el proi,iecto es menos sensible de lo que se esperarlo por vorloclones en el costo de los mete­
rlos primos. 



3.2.6.2 SENSIBILIDAD EN LAS VENTAS 

A. INCREMENTO DEL l 0% EN LA CANTIDAD VENDIDA 
Esto Implicaría: 

A~O 
MiltlempJol'ic 
E. lndJol'io 
Fundas/afio 

1996 
250,800 
176,616 
427,416 

1997 
256,0BO 
180.576 
436,656 

o) Con un margen sobre los precios del 60% 

1998 
261,624 
183,744 
445,368 

INGRESOS por ventas (En nuevos pesos) 
Precio de vento multlempoque = 
Precio de vento empaque individual = 

AÑO 1996 1997 1998 
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1999 
266,904 
187,968 
454,872 

14.864475 
4.5586058 

1999 

2000 
272,448 
191,136 
463,584 

2000 
Por mult. 3,728,010.40 3.806.494.82 3,888,903.48 3.967.387.90 4,049,796.56 
Por Emp. lnd. 
T. INGRESOS 

805,122.71 823,174.79 837,616.46 856,872.01 871,313.67 
4,533.133.11 4,629,669.62 4,726,519.93 4,824,259.91 4,921.110.1?3 

CÁLCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS) 

1. Costo de ventas = Materia Primo + Mono de Obro + Gastos de Fabricación 

a. Materia prima (Jabón base, elementos activos, hilo de henequen) 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1, 176,824.78 1,202, 118.36 1,227, 106.08 1,252.618.80 1,228, 106.53 

b. Mano de obra directa (Operarlos y Trab. a domicilio) 

AÑO 1996 1997 1998 .··.: :1999. 2000 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349.560.00 353,520.00 

_- -;--,----

c. Gastos de Fabricación 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,l?OO.OO 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot. lnd. 313, 146.24 319,772.64 326,591.76 33Ú55.12 340,074.24 
E. eléctrico 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14.400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30.900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mant. 46,613.72 46.613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Equipo lab. 3.000.00 3.000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Deprecloclón 491,31?3.60 491,31?3.60 491,323.60 483, 137.l?O 457,044.00 
Amortlzoclón 337.80 337.80 337.80 337.80. 337.80 
Seguros 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 

Tot. G.fob. 1,096,635.08 1, 106,033.48 1.115,61?4.60 1, 116,873.56 1,100,371.48 



Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: • 

AÑO 1996 1997 1998 
Materia prima l, 176.824.78 l ,l!Ol!, 118.36 1,227, l 06.08 

Mano de obra 337,080.00 341,280.00 345,240.00 

Gastos fob. 1.()96,635.08 1.106,033.48 1.115,624.60 
TOTAL 2.610,539.86 2,649,431.84 2,687. 970.68 

2. Gastos de ventas 

AÑO 1996 1997 1998 
Vendedores 72,000.00 72,000.00 72.000.00 
Publicidad 14,100.00 14,100.00 14.100.00 
TOTAL 86,100.00 86,100.00 86,100.00 

3. Gastos administrativos y generales 

AÑO 1996 1997 1998 
Funcionarios 
y empleados 662,400.00 662,400.00 662,400.00 
Papelería 18,000.00 18,000.00 18,000.00 
Teléfono 42,000.00 42,000.00 42,000.00 
TOTAL 722.400.00 722,400.00 722,400.00 

TOTAL 3.419,039.86 3,457, 931.84 3,496,470.68 
(1 +2+3) 
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1999 2000 
1,252,618.80 1.228.106.53 

349,560.00 353,520.00 
1.116,873.56 1.100,371.48 
2,719,052.36 2.681,998.01 

1999 2000 
72.000.00 72,000.00 
14.100.00 14,100.00 
86,100.00 86,100.00 

1999 2000 

662,400.00 662,400.00 
18,000.00 18,000.00 
42.000.00 42,000.00 

722,400.00 722,400.00 

3,527 ,552.36 3,490,498.01 

• (El aumentar lo contidod vendido en un 10%, no necesoriomente Implico oumentor el costo 
de ventes en un 10%, porque se debe recordar que hoy moterloles poro los que existe un 
tomoño mínimo de lote; por ejemplo el jabón se vende en costales con 20 kg codo uno y 
el hilo de henequén en costales con 100 cilindros coda uno. Además existen costos fijos, In­
dependientes ol volumen fobrlcodo). 

ESTADO DE AESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 4,533, l 33. ll 4,629,669.62 4,726,519.93 4,824.259.91 4,921.110.23 
.Costo ventas 2.610,539.86 2.649,431.84 2.687,970.68 2,719,051!.36 2,681,998.01 
Ut. b!uta 1,922,593.25 1,980,237.78 2,038,549.25 2, I 05,207 .SS 2,239, 112.22 

-Gto. ventas 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.odm6n. 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 
Ut. antes Imp. 1.114,093.25 1,171,737.78 1,230,049.25 1,296,707.55 1.430,612.22 
·ISA 389,932.64 410.108.22 430,517.24 ' 453,847.64 500.714.28 
-P'l\) 117,173.78 123,004.91! 129,670.75 143,061.22 
Ut. despues 724,160.61 644,455.78 676,51!7 .09 713,189.15 786,836.72 
de Impuestos 

AG= 1,215,822.01 1,136,117.18 1:168,188.49, 1,196,61>4.15 1,244.218.52 
lo= 5,000,000.00 

VS= 2.584.496.80 
3,828, 71 S.32 
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TIA(%)= 16.8803 

Del resultado anterior se puede ver que inaementor los ventes en un 10% incrementarlo el 
valor de lo TIA en 4.03037 unidades, lo que derivarlo en un proyecto factible y con un rendi­
miento más cito que el obtenido con el planteamiento inicio!. Dedo lo anterior se puede decir 
que el proyecto es más sensible o un incremento en lo contldod vendido, que o un decremento 
en el mismo porcentaje en el costo de los materias primos utillzodos. 
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b) Con un margen del 60% sobre el precio de un empaque Individual y del 50% sobre el 
precio de un multlempoque 

INGRESOS por ventas (En nuevos pesos) 
Precio de vento multlempoque = 11.89158 

Precio de vento empaque Individual = 4.5586058 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Por mult. 2,982,408.32 3,045, 195.86 3,111,122.78 3, 173, 910.32 3,239,837.24 
Por Emp. lnd. 805,122.71 823,174.79 837,616.46 856,872.01 871,313.67 
T. INGRESOS 3,787,531.03 3,868,370.65 3,948,739.24 4,030, 782.33 4,111,150.91 

CALCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS) 

1. Costo de ventas =Materia Prima +Mono de Obra + Gestos de Fobrlcoclón 

a. Materia primo (Jabón bese, elementos activos, hilo de henequén) 

A¡;jO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1, 176,824.78 1,202, 118.36 1,227. 106.08 1,252,618.80 1.228, 106.53 

b. Mono de obro directa (Operarlos y Trob. o domicilio) 

A¡;jO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353.520.00 

c. Gestos de Fobrlcoclón 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot.lnd. 313, 146.24 319,772.64 326,591.76 333,255.12 340,074.24 
E. eléctrico 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30,900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mont. 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46.613.72 
Equipo lob. 3.000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00. 3,000.00 
Depreclocl6n 491,323.60 491,323.60 491,323.60 483,137.20 457,044.00 
Amortlzocl6n 337.80 337.80 337.80 337.80 337.80 
Seguros 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 

Tot. G.Fob. 1,096,635.08 1.106,033.48 1,115,624.60 1, 116,873.56 1, 100.371.48 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 
AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Materia primo 1, 176,824. 78 1.202.118.36 1,227.106.08 1,252,618.80 1,228.106.53 
Mono de obro 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 
Gastos fob. 1,096,635.08 1. 106,033.48 1, 115,624.60 1, 116,873.56 1, 100,371.48 
TOTAl 2,610,539.86 2.649,431.84 2,687, 970.68 2,719.052.36 2.681,998.01 



2. Gestos de ventes 

A~O 1996 1997 
Vendedores 72,000.00 72,000.00 

Publicidad 14,100.00 14,100.00 

TOTAl 86,100.00 86, 100.00 

3. Gastos odmlnlstrotlvos y generales 

A~O 1996 1997 
Funcionarios 
yempleodos 662,400.00 662.400.00 
Papelería 18,000.00 18,000.00 

Teléfono 42,000.00 42.000.00 
TOTAL 722,400.00 722,400.00 

TOTAL 3,419,039.86 3,457,931.84 

(1+2 + 3) 

1998 
72,000.00 
14,100.00 
86,100.00 

1998 

662,400.00 
18,000.00 
42.000.00 

722,400.00 

3,496,470.68 
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1999 2000 
72.000.00 72,000.00 
14,100.00 14,100.00 
86,100.00 86,100.00 

1999 2000 

662,400.00 662,400.00 
18,000.00 18,000.00 
42,000.00 42,000.00 

722,400.00 722,400.00 

3,527,552.36 3,490,498.01 

ESTADO DE AESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 3,787,531.03 3,868,370.65 3,948,739.24 4,030,782.33 4,111,150.91 

-Costo ventas 2,610,539.86 2,649,431.84 2,687,970.68 2,719,052.36 2,681,998.01 
Ut. bruta 1.176,991.17 1,218,938.81 1,260. 768.55 1,311,729.97 1,429.152.91 

-Gto. ventas 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 

-Gtos.odmón. 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 
Ut. antes Imp. 368,491.17 410.438.81 452.268.55 503,229.97 620,652.91 

-ISA 128,971.91 143,653.58 158,293.99 176,130.49 217,228.52 

-PlU 41,043.88 45,226.86 50,323.00 62,065.29 

Ut. después 239,519.26 225,741.35 248,747.70 276,776.48 341,359.10 
de Impuestos 

AG= 731,180.66 717,402.75 740,409.10 760,251.48 798,740.90 
lo= 5.000,000.00 

VS= 2,584,496.80 
3,383.237.70 

TIA(%)= ó.45588 

Aún con un aumento en los ventes del 10% (que como 1,10 se he visto resultaría sumamente 
benéfico), pero con uno disminución slmult6neo en el precio de vento de los multiempoques 
el proyecto tendría uno toso Interno de retorno menor o lo Inicial por 6.39405 unldodes y por 
lo tonto resultarle no factible. 

Este resultado llevo o pensar que los precios que se fijen o nuestros productos serón total­
mente determinantes en lo foctlbilidod del proyecto. 

Sin embargo aún es pronto poro llegar o uno conclusión de este tipo; poro ello ser6 nece­
sario primero hacer un on61isls de sensibilidad enfocado con m6s detalle o los precios. 
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3.2.6.3 SENSIBILIDAD EN MAQUINAAIA 

De no hober ocurrido lo devoluoclón de nuestro monedo en diciembre, y sólo considerando 
el aspecto relativo o moqulnorlo (oún con los costos de meterlo primo yo ofectodos por 
dicho devoluoclón), el on611sls se hubiere visto de lo siguiente formo: 

Tipo de cambio Qunlo de 1994) = $ 3.4024/dolor 

Costo Moqulnorlo Industrial = 1, 701.ROO.OO 

GASTOS POA DEPRECIACIÓN 

EQUIPO DE EQUIPO DE tMQUINAAIA Y 
A~O NAVE OFICINA CÓtW'UTO E. INDUSTRIAL 

1996 140,400.00 3,794.00 12,279.60 170,120.00 
1997 140,400.00 3,794.00 12,279.60 170,120.00 
1998 140,400.00 3,794.00 12.279.60 170,120.00 
1999 140,400.00 3,794.00 4,093.20 170,120.00 
2000 140,400.00 3,794.00 0.00 170,120.00 
2001 140,400.00 3,794.00 0.00 170.120.00 
2002 140,400.00 3,794.00 0.00 170.120.00 
2003 140,400.00 3,794.00 0.00 170,120.00 
2004 140,400.00 3,794.00 0.00 170,120.00 
2005 140,400.00 3,794.00 0.00 170,120.00 

DEPAECIACIÓN ACUMULADA EN LOS 5 AÑOS DEL PAOYECTO: 

ANO DEPAEC. ACUM. 

1996 348,593.60 
1997 697, 187.20 
1998 1,045,780.80 
1999 1.386.188.00 
2000 1,700,502.00 

EQUIPO DE 
TAANSP. 

22.000.00 
22.000.00 
22.000.00 
22.000.00 

0.00 
0.00 
0.00 
0.00 
0.00 
0.00 

TOTAL 

348,593.60 
348,593.60 
348,593.60 
340,407.20 
314,314.00 
314,314.00 
314,314.00 
314,314.00 
314,314.00 
314,314.00 

o) Con un margen del 50% sobre el precio de cada multlempaque y del 60% sobre los 
empaques Individuales. 
Ingresos por ventas 

Precio de venta multlempaque = 11.89158 
Precio de venta empaque lndlviduol = 4.5586058 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Por mult. 2,711,280.29 2,768,359.87 2,828,293.44 2,885,373.02 2,945,306.59 
Por Emp. lnd. 731,929.74 748,340.72 761.469.51 778,974.55 792.103.34 
T. INGRESOS 3,443,210.03 3,516,700.59 3,589,762.94 3,664,347.57 3,737,409.92 
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cALCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS) 

1. Costo de ventas = Materia Primo + Mono de Obro + Gastos de Fobrlcoclón 

o. Materia primo (Jabón base, elementos activos, hilo de henequen) 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1.077,045.26 1.100,409.87 1, 123,357.80 1, 146,205. 73 1,169,678.66 

b. Mono de obro directo (Operarios y Trob. o domicilio) 

A~O 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 

c. Gastos de Fobrlcoclón 

AFlO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot.lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309,158.40 
E. eléctrico 48,000.00 49,440.00 50.880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15.696.00 16, 128.00 
Combustibles 30,000.00 30,900.00 31.800.00 32,700.00 33,600.00 
Mont. 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Deprecloclón 348,593.60 348,593.60 348,593.60 340,407.20 314,314.00 
Amortización 337.80 337.80 337.80 337.80 337.80 
Seguras 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Tat. G.Fab. 925,437.24 934,233.24 943,204.44 943,847.64 926,725.64 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 

AFlO 1996 1997 1998 1999 2000 
Meterla prima 1,077,045.26 1.100,409.87 1,123.357.80 1. 146,205. 73 l, 169,678.66 
Mono de obra 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349.560.00 353,520.00 
Gestos fab. 925.437.24 934,233.24 943.204.44 943,847.64 926,725.64 
TOTAL 2,339,562.50 2,375,923.11 2.411.802.24 2,439.613.37 2,449,924.30 

2. Gastos de ventas 

AFlO 1996 1997· '>·1998 1999 2000 
Vendeda<es 72,000.00 12.ooo:oif : ·.• 72.ooo.oo 72,000.00 72,000.00 
Publicidad 14,100.00 14.1 oo:oo· · 14, 100.00 14,100.00 14, 100.00 
TOTAL 86,100.00 86, 100.00 86. 100.00 86, l 00.00 86, 100.00 

3. Gastos administrativos y generales 

Af;IO 1996 1997 1998 1999 2000 
funclanorlas 
y empleados 662,400.00 662,400.00 662,400.00 662,400.00 662,400.00 
Papelerla 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18.000.00 18,000.00 
Teléfono 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 
TOTAL 722.400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 722.400.00 



TOTAL 
(1 +2+3) 

CONCEPTO 

Ventas 
-Costo ventas 
Ut. bruta 

-Gta. ventas 
-Gtos.admón. 
Ut. antes Imp. 
-ISR 
-P1U 
Ut. después 
de Impuestos 

AG= 
lo= 
\IS= 
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3, 148,062.50 3.184.423.11 3,220,302.24 3,248.113.37 3,258,424.30 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

1996 1997 

3,443,210.03 3,516,700.59 
2.339,562.50 2,375,923.11 
1,103,647.53 1, 140,777.48 

86.100.00 86,100.00 
722,400.00 722,400.00 
295,147.53 332,277.48 
103,301.64 116,297.12 

33,227.75 
191,845.90 182,752.61 

540,777.30 531,684.01 
3,572,700.00 

1998 1999 2000 

3,589,762.94 3,664,347.57 3,737,409.92 
2.411.802.24 2.439,613.37 2,449,924.30 
1.177,960.70 1,224,734.20 1,287 ,485.62 

86,100.00 86,100.00 86,100.00 
722,400.00 722,400.00 722,400.00 
369,460.70 416,234.20 478,985.62 
129,311.25 145,681.97 167,644.97 
36,946.07 41,623.42 47,898.56 

203,203.39 228,928.81 263,442.09 

552, 134.79 569,673.81 578,093.89 

TIA(%) 

1,872.198.00 
2,450,291.89 

7.23885 

Lo conclusión a la que se puede llegar con este anólisls es que aún cuando lo devoluoclón 
de diciembre no se hubiera presentado, el ofrecer los multlempoques a un precio sobre el 
cual se gano un margen del 50% hubiera dado por resultado un proyecto no factible. 
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b) Con un margen del 60% sobre los precios de vento de ambas presentaciones: 

Ingresos por ventas 

Precio de venta multlempaque = 
Precio de venta empaque Individual = 

1996 1997 1998 

14.864475 
4.5586058 

1999 2000 AflO 
Pormult. 3,389.100.36 3,460,449.84 3,535,366.80 3,606,716.28 3,681,633.23 
Por Emp. lnd. 
T. INGRESOS 

731,929.74 748,340.72 761,469.51 778,974.55 792,103.34 
4,121,030.10 4.208.790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 4,473,736.57 

1. Costo de ventas = Materia Prima + Mano de Obro + Gastos de Fabricación 

o. Materia primo (Jabón base, elementos activos, hilo de henequen) 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1,077,045.26 l, 100,409.87 1,123,357.80 l, 146,205. 73 1,169,678.66 

b. Mano de obro directa (Operarlos l./ Trab. a domicilio) 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341.280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 

c. Gastos de Fobrlcoclón 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
M.O Indirecto 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot. lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309,158.40 
E. eléctrico 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30.900.00 31,800.00 32,700.00 33.600.00 
Mont. 46.613.72 46,613.72 46,613:12 46,613.72 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3.000.00 
Oepreclocl6n 348,593.60 348,593.60 348,593.ÓO 340,407.20 314,314.00 
Amortlzocl6n 337.80 337.80 337.80 337.80 337,80 
Seguros 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 

Tot. G.Fab. 925,437.24 934.233.24 943,204.44 943,847.64 926,725.64 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
Meterlo primo 1,077,045.26 1, 100,409.87 1, 123,357.80 1, 146,205.73 1, 169,678.66 
Mono de obro 337,080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 
Gastos fab. 925,437.24 934,233.24 943,204.44 943,847.64 926,725.64 
TOTAL 2.339,562.50 2,375, 923.11 2.411,802.24 2,439,613.37 2,449,924.30 



2. Gastos de ventas 

AflO 1996 1997 
Vendedores 72,000.00 72,000.00 
Publicidad 14,100.00 14,100.00 

TOTAL 86,100.00 86,100.00 

3. Gastos administrativos y generales 

AflO 1996 1997 
Funcionarios 
yempleodos 662,400.00 662.400.00 
Papelerlo 18,000.00 18,000.00 
Teléfono 42,000.00 42,000.00 
TOTAL 722,400.00 75151,400.00 

TOTAL 3, 148,062.50 3, 184,423.11 

(1 + 2 + 3) 

1998 
72,000.00 
14,100.00 
86.100.00 

1998 

662,400.00 
18.000.00 
42.000.00 

75151.400.00 

3.51510,302.24 
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1999 2000 
72.000.00 72,000.00 
14.100.00 14,100.00 
86.100.00 86,100.00 

1999 2000 

662,400.00 662,400.00 
18,000.00 18,000.00 
42,000.00 42,000.00 

75151,400.00 722,400.00 

3,248.113.37 3,258,424.30 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFORMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 4,121,030.10 4,208,790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 4,473,736.57 
·Costo ventas 2,339.562.50 2,375,9513.11 2.411.802.24 2,439,613.37 2,449,9514.30 
Ut. bruto 1,781,467.60 1,832,867.45 1,885,034.06 1,946,077.46 2,0513,812.27 

-Gto. ventas 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.odmón. 722,400.00 722,400.00 75151,400.00 722,400.00 722,400.00 
Ut. antes Imp. 972,967.60 1,024,367.45 1,076.534.06 1,137,577.46 1,215,312.27 
·ISA 340,538.66 358,528.61 376,786.951 398, 152.11 425,359.29 
..f'TU 102,436.74 107,653.41 113,757.75 121,531.23 
Ut. después 632.428.94 563,402.10 592,093.73 625,667.60 668,421.75 
de Impuestos 

AG= 981,360.34 912,333.50 941,025.13 966,412.60 983,073.55 
lo= 3,572, 700.00 

\IS= 1,872.198.00 
2,855,271.55 

TIA(%)= 20.3Pi!87 

Ofrecer los productos e un precio sobre el que se tiene un 60% de margen así como suponer 
que le devaluccl6n de diciembre no se hubiere presentado, resulto en un proyecto cuyo fcctlbl­
lidcd puede considerarse posible y cuyo rendimiento es mayor en 7.54 unidades que el cclcu­
lcdo originalmente; esto, evaluando le TIA obtenido con referencia el dinero en eses fechas ha­
bría resultado en un proyecto mucho mejor. 



3.2.6.4 SENSIBILIDAD EN LOS PRECIOS 

Si obtenemos el 70% de margen sobre el precio 
INGRESOS por ventes (En nuevos pesos) 

Precio de vento multlempoque = 
Precio de vento empaque Individual = 

ANO 1996 1997 1998 
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19.8193 

6.078141 

1999 
Por mult. 4,518,800.48 4,613,933.12 4,713,822.39 4,808,955.04 4,908,844.31 
PorEmp. lnd. 975,906.31' 997,787.63 1.015,292.67 1.038,632.74 1,056,137.78 
T. INGRESOS 5,494,706.80 5,611,720.75 5,729, 115.07 5,847,587.77 5,964,982.09 

cALCULO DE COSTOS DE VENTAS Y GASTOS (DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS) 

1. Costo de ventas = Meterlo Primo + Mono de Obro + Gastos de Fabricación 

o. Materia primo (Jabón base, elementos activos, hilo de henequén) 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 1,077,045.26 1.100.409.87 1.123,357.80 1,146,205.73 1, 169,678.66 

b. Meno de obro directo (Operarlos v Trob. o domicilio) 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Costo 337,080.00 341.280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 

c. Gastos de Fobrlcoclón 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
MO Indirecto , 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot. lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309,158.40 
E. eléctrico 48,000.00 49,440.00 50,880.00 52,320.00 53,760.00 
Aguo 14.400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30.000.00 30,900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mont. 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 
Equipo lob. 3,000.00 3.000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Depreclacl6n 491,323.60 491.323.60 491,323.60 483,137.20 457,044.00 
fYnortlzacl 6n 337.80 337.80 337.80 337.80 - 337.80 
Seguras 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 46,613.72 

Tot. G.Fob. 1,068, 167.24 1.076,963.24 1,085,934.44 1,086,577.64 1,069,455.64 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Meterlo primo 1,077,045.26 1.100.409.87 1,123,357.80 1, 146,205.73 l, 169,678.66 
Mono de obro 337.080.00 341,280.00 345,240.00 349,560.00 353,520.00 
Gastasfob. 1.068.167.24 1.076,963.24 1,085,934.44 1,086,577.64 1,069,455.64 
TOTAl 2,482,292.50 2,518,653.11 2,554,532.24 2,582,343.37 2,592,654.30 



2. Gestos de ventes 

AÑO 1996 1997 
Vendedores 72.000.00 72,000.00 

Publlcldod 14,100.00 14.100.00 

TOTAL 86.100.00 86.100.00 

3. Gestos odmlnlstrotlvos y generales 

AÑO 1996 1997 
funcionarios 
y empleados 662,400.00 662,400.00 
Papelerlo 18.000.00 18.000.00 
Teléfono 42.000.00 42,000.00 
TOTAL 722.400.00 722,400.00 

TOTAL 3.290. 792.50 3,327.153.11 
(1+2+3) 

1998 
72.000.00 
14.100.00 
86.100.00 

1998 

662.400.00 
18.000.00 
42.000.00 

722.400.00 

3,363.032.24 
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1999 2000 
72.000.00 72,000.00 
14.100.00 14.100.00 
86.100.00 86.100.00 

1999 2000 

662.400.00 662.400.00 
18.000.00 18.000.00 
42.000.00 42.000.00 

722.400.00 722.400.00 

3.390,843.37 3,401.154.30 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 

Ventas 5,494, 706.80 5.611.720.75 5,729.115.07 5,847.587.77 5, 964. 982.09 
-Costo ventas 2.482,292.50 2.518.653.11 2,554,532.24 2,582,343.37 2,592.654.30 
Ut. bfuto 3.012.414.30 3,093,067.64 3.174.582.83 3.265,244.40 3.372.327.79 

-Oto. ventas 86.100.00 86,100.00 86.100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.odm6n. 722.400.00 722.400.00 722.400.00 722.400.00 722,400.00 
Ut. antes Imp. 2.203,914.30 2,284,567.64 2.366,082.83 2.456, 744.40 2,563,827.79 

·ISA 771,370.01 799.598.67 828.128.99 859.860.54 897,339.73 
.pn¡ 228.456.76 236,608.28 245,674.44 256.382.78 
Ut. después 1.432.544.30 1.256.512.20 1,301,345.55 1.351.209.42 1.410.105.29 
de Impuestos 

AG = 1,924.205.70 1.748.173.60 1.793,006.95 1.834.684.42 1,867,487.09 
lo = 5,000,000.00 
\IS = 2,584,496.80 

4,451,983.89 

TIA(%)= 31.58018 

Como yo se podio comenzar o pensar desde antes, el proyecto es sumamente sensible 
al precio con el que se morquen nuestros productos. Tonto osl, que un Incremento de 
precios en 1 O puntos porcentuales incremento el valor de lo TIA en 18. 73 unidades. 

Se debe entender que esta conclusión derivo en un proyecto factible; sin embargo al mis· 
mo tiempo podrlo Implicar un riesgo mayor ya que se debe considerar que siempre existe un 
limite en el mercado, esto es un precio máximo que el consumidor estarlo dispuesto o pagar 
o cambio de un producto determinado. Exceder este limite serlo tonto como buscar un frocoso 
desde antes de que el cliente conociere el producto así gravado. 
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3.2.6.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN EL CASO DE QUE SE COMPRE EL JABÓN YA FABRICADO 

Uno de los olternotlvos con los que se planteó lo Introducción de este trabajo, proponía 
uno empresa que octuoro pr6ctlcomente como uno comerclollzodoro; esto es, que adqui­
riera los borras de jabón poro forrarlos y venderlos después. 
A continuación se onollzorón los lmpllcoclones financieros que -esto tendrlo, no sin antes 
haber considerado los cambios en lo Inversión, y en el copltol de trobojo que en tol coso 
se necesitarlo. 

1. INVERSIÓN 
o) Terreno 
Eliminando de lo distribución original, ol 6reo destinado o lo producción de jabón de 
tocador, se tendría un terreno de 19 x 32.5 metros; lo anterior significo un 6reo de 617 .5 
metros cuodrodos, lo que lmpllcorlo un costo de: 

39,58.H!9 

b) Construcción 
Tomando como bose lo cotización de N$1,800.00 por metro cuodrodo, el valor por este 
concepto serlo de: 

e) Moqulnorlo y equipo de oficina 

Equipo 
Equipo de cómputo 
Escritorios con sillas 
Archiveros 
Equipo poro boño 
Articules verlos 

Cantidad 
4 
8 
3 

NS/Unidad 
10,233.00 
1.200.00 

480.00 

1.111.soo.oo 

Total 
40,932.00 

9.600.00 
1,440.00 

14,400.00 
12,500.00 

TO TA l 78,872.00 
d) Moqulnorlo y equipo Industrial 
Unlcomente se necesltor6 lo selladora, cuyo Importe se hablo estimado yo en: 

3,500.00 

Hoste este punto el valor por inversión fijo es de: 
1.E3.!.455.P9 

e) Seguros 
Nuevamente se calculo como el 1 % de lo Inversión fijo, es decir 

12.334.55 

e) Equipo de transporte 88,000.00 

(Actualmente el equipo de transporte que se vende, yo Incluye en el precio de vento su 
seguro). 

Valor de lo Inversión total /,.!.!.!,78P.85 
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2. COSTO DE LA MATERIA PRIMA 

o) JABÓN 
El jabón se puedei adquirir o N$ l .20/borro. Tomando como referencia este precio, se tendrlo: 

ANO 1996 1997 1998 1999 2000 
Banas/olio 1,072,560.00 1,095,360.00 1,118,400.00 1,141,440.00 1,164,480.00 
Costojoblolio 1,287,072.00 1,314,432.00 1,342,080.00 1,369,728.00 1,397,376.00 

b) HILO DE HENEQUEN 
Es el mismo costo en el que se lncurrlo en el coso de producir el jabón. 

ANO 1996 1997 1998 1999 
Miltlemp./olio 228.000 232,800 237,840 242,640 
E. lnd./año 160,560 164,160 167,040 170,880 
Fundas/año 388.560 396,960 404,880 413,520 
Ciiindros/año 10,793.33 11,026.67 11.246.67 11,486.67 
Costales/año 107.93 110.27 112.47 114.87 

108.00 111.00 113.00 115.00 
Costo/año 56,700.00 58,275.00 59,325.00 60,375.00 

Por lo tonto el costo total por moterio primo es de: 

ANO 1996 1997 1998 1999 
COSTO 1,343, 772.00 l ,372,707.00 1,401,405.00 1,430, l 03.00 

3. COSTO DE LA MANO DE OBRA 

A. Costos de mano de obra Indirecto 

SUELDO/MES 
PUESTO PlRZAS (por persono) SUELDO/ANO 

Almacenistas 

TOTAL 

1,600.00 

1,600.00 

38,400 

38.400 

2000 
247,680 
173,760 
421.440 

11,706.67 
117.07 
118.00 

61,950.00 

2000 
1.459,326.00 

8. Costos de mano de obro directo en lo líneo de forrado y empaque 

PUESTO 
Operarlos 

TOTAL 

SUELDO/MES 
PlAZAS (por persono) SUELDO/ANO 

4 1, 700.00 81,600 

81,600.00 

Por lo tanto, el costo total por mono de obro serlo de: 
/PO.{XJ0.00 

VENTAS 
PROYECTADAS 

l,188,960 
836,400 



4. GASTOS DE FABRICACIÓN 
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los rubros que componene los gastos de fabricación se mantendrán iguales, excepto en los 
cosos siguientes: 

- Depreciación: Habrá cambios en la depreciación del edificio y de lo maquinaria Industrial 
los que se estimarán como se !ndlca o continuación: 

EQIJIPODE EQIJIPODE MAQUINARIA Y EQUIPO DE 
AlilO NAVE OFICINA Céwí>IJTO E. INDUSTRIAL TRANSP. TOTAL 

1996 111.150.00 3,794.00 12.279.60 350.00 22,000.00 149,573.60 
1997 111,150.00 3,794.00 12.279.60 350.00 22,000.00 149,573.60 
1998 111,150.00 3,794.00 12.279.60 350.00 22,000.00 149,573.60 
1999 111,150.00 3,794.00 4,093.20 350.00 22,000.00 141,387.20 
2000 111.150.00 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 
2001 111.150.00 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 
2002 111, liO.OO 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 
2003 111,150.00 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 
2004 111,150.00 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 
2005 l 11, 150.00 3,794.00 0.00 350.00 0.00 115,294.00 

DEPRECIACIÓN ACUMULADA EN LOS 5 AÑOS DEL PROYECTO: 

Al'lO DEPREC. ACUM. 

1996 149,573.60 
1997 299,147.20 
1998 448,720.80 
1999 590,108.00 
2000 705,402.00 

- Energlo eléctrica: Se estima un gasto de N$ l ,SOO.OO mensual, es decir NS 18,0000 anuales. 
Dicho costo.' en este coso no aumentará durante los S años del proyecto. (En el coso anterior 
oumentobo, porque lo producción de jabón requerí o de más energía eléctrico). 

- Gastos pre-operativos: No hay 

- Equipo de laboratorio: No hay 

·Mantenimiento: Estimado como el 1 % de lo Inversión fijo chora tendrá un valor de 
NS 12,334.55 

• Seguros: Yo se hablan estimado como un gasto anual de NS 12,334'.SS 
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De esto manero los gastos de fabricación ahora se lntegrorón como sigue: 

c. Gastos de Fobrlcoclón 

ARo 1996 1997 1998 1999 2000 
MO lnc:ll;ecta 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 103,200.00 
Mot.lnd. 284,678.40 290,702.40 296,901.60 302,959.20 309,158.40 
E. eléctrica 18,000.00 18.000.00 18,000.00 18,000.00 18.000.00 
Agua 14,400.00 14,832.00 15,264.00 15,696.00 16,128.00 
Combustibles 30,000.00 30.900.00 31,800.00 32,700.00 33,600.00 
Mont. 12,334.55 12,334.55 12,334.55 12,334.55 12,334.55 
Depreciación 149,573.60 149,573.60 149,573.60 141.387.20 115,294.00 
Seguros 12,334.55 111,334.55 12,334.55 12,334.55 12,334.55 

Tot. G.fob. 624,5111.10 631,877.10 639,408.30 638,611.50 6110,049.50 

Por lo tonto el costo de ventas se obtiene como: 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Moterlo primo 1.343,772.00 1,372, 707.00 1,401,405.00 1,430, 103.00 1.459,326.00 
Mono ele obra 1110,000.00 120.000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 
Gastosfab. 624,521.10 631.877.10 639,408.30 638,611.50 620,049.50 
TOTAL 2,088,293. lo 2,124.584.10 2.160,813.30 2,188,714.50 2, 199,375.50 

S. GASTOS DE VENTAS 
Se mantienen constantes. 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Venc:lec:l0<es 72,000.00 72,000.00 711,000.00 711.000.00 711,000.00 
Pvblicic:loc:I 14,100.00 14.100.00 14,100.00 14,100.00 14,100.00 
TOTAL 86,100.00 86,100.00 86, 100.00 86,100.00 86,100.00 

6. GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES 
También se mantienen constantes. 

AÑO 1996 1997 1998 1999 2000 
Funclonorlos 
y empleoc:los 662,400.00 662,400.00 662,400.00 662,400.00 662,400.00 
Popeletlo 18,000.00 18,000.00 18.000.00 18,000.00 18,000.00 
Teléfono 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 
TOTAL 7112.400.00 722,400.00 7112,400.00 7112,400.00 7112,400.00 

TOTAL 2,896, 793.1 o 2,933,084.10 2,969,313.30 2,997,214.50 3,007,875.50 
(2+3+4+5+6) 



INGRESOS POR VENTAS 
Son los mismos que en el coso de producir jabón 

Precio de vento multlempoque = 
Precio de vento empaque Individual = 

A~0 1996 1997 1998 
Por mult. 3,389, 100.36 3,460,449.84 3,535,366.80 
Por Emp. lnd. 731,929.74 748,340.72 761,469.51 
TINGAESOS 4,121,030.10 4,208,790.56 4,296,836.30 

Con base en lo Información anterior se determino: 
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14.864475 
4.5586058 

1999 
3,606,716.28 

778,974.55 
4,385,690.83 

2000 
3,681,633.23 

792,103.34 
4,473,736.57 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 

Ven tos 
-Costo ventas 
Ut. bruto 

-Gto. ventas 
-Gtos.odmón. 
Ut. ontes Imp. 
-ISA 
-PTU 
Ut. después 
de Impuestos 

AG= 
lo= 
\IS= 

1996 1997 1998 1999 

4,121.030.10 4,208,790.56 4,296,836.30 4,385,690.83 
2,088,293.1 o 2.124,584.1 o 2, 160,813.30 2,188,714.50 
2,032, 737 .00 2,084,206.46 2, 136,023.00 2, 196,976.33 

86,100.00 86,100.00 86,100.00 86,100.00 
722,400.00 722,400.00 722,400.00 722,400.00 

1,224,237.00 1,275,706.46 1,327,523.00 1,388,476.33 
428,482.95 446,497.26 464,633.05 485,966.71 

122,423.70 127,570.65 132,752.30 
795,754.05 706,785.50 735,319.30 769,757.31 

945,327.65 856,359.10 884,892.90 911, 144.51 
1,500,000.00 

TIA(%)= 

2000 

4.473,736.57 
2, 199,375.50 
2,274,361.07 

86,100.00 
722,400.00 

1,465,861.07 
513,051.37 
138,847.63 
813,962.06 

929,256.06 

794,598.00 
1, 723,854.06 

57.40S!S!2R6 

Del valor obtenido poro lo TIA con este on61isls puede afirmarse que un proyecto como el 
planteado bojo la alternativo de comprar el jabón en lugar de producirlo, resultaría factible 
y con el rendimiento m6s alto que hasta ahora se hoyo obtenido, aún bojo las condiciones 
financieros que sirven como escenario poro este estudio. 

Adem6s, el hecho de que la Inversión necesario seo mucho menor que lo originalmente 
propuesto, hoce que el proyecto seo m6s f6cll de emprender. 
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SI choro se onallzoro esto mismo opción de comprar el Jabón, pero vendiendo los productos 
o un precio menor (50% de margen sobre multlempoques y 60% sobre empaques Individua­
les) se tendría: 

Precio de vento multiempoque = 11.89158 

Precio de ver.ita empaque Individual = 4.5586058 

Al'JO 1996 1997 1998 1999 2000 
Pormult. 2,711,280.29 2.768,359.87 2.828.293.44 2,885,373.02 2. 945,306.59 
Por Emp. lnd. 731.929.74 748.340.72 761.469.51 778,974.55 792,103.34 
T. INGRESOS 3,443,210.03 3,516,700.59 3,589,762.94 3,664,347.57 3,737,409.92 

Con base en lo Información anterior se determino: 

ESTADO DE RESULTADOS PAOFOAMA 

CONCEPTO 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas 3,443,210.03 3,516, 700.59 3,589,762.94 3,664,347.57 3,737,409.92 
-Costo ventas 2,088,293.10 2.124,SB4.1 o 2.160,813.30 2,188,714.50 2.199,375.50 
Ut. bruto 1.354,916.93 1,392.116.49 1,428,949.64 1,475,633.07 1.538,034.42 

-Gto. ventas 86,100.00 86,100.00 86.100.00 86,100.00 86,100.00 
-Gtos.odmón. 722,400.00 722,400.00 722.400.00 722.400.00 0.00 
Ut. ontes Imp. 546,416.93 583,616.49 620.449.64 667,133.07 1.451,934.42 
·ISA 191,245.92 204,265.77 217.157.37 233,496.58 508,177.05 
-PTU 54,641.69 58,361.65 62,044.96 66,713.31 
Ut. después 355,171.00 324,709.03 344,930.62 371,591.53 877.044.07 
de Impuestos 

AG= 504,744.60 474,282.63 494,504.22 512.978.73 992,338.07 
lo= 1,500,000.00 
VS= 794,598.00 

1, 786, 936.07 

TIA(%)= .J/.5455868 

El hecho de comprar el jabón yo fobrlcodo junto con lo olternotlvo de ofrecer el multlempo­
que o un precio sobre el cual se obtiene un margen del 50% do como resultado un proyecto 
factible, pero menos rentable que el planteado con lo opción anterior. De este onóllsls nueva­
mente es posible observar lo alto sensibllldod que existe con respecto o los precios. 
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3.2.6.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN lFI ELECCIÓN DE LAS MATERIAS PRIMAS (PERFUME) 

El costo que se he manejado en el estudio poro uno frogonclo es de NS 98.50/kg. Sin embargo 
existen en el mercado frogonclos cuyos precios rebosen los NS 1,000.00. 
Asimismo es Importante ocloror, que los bajos porcentajes con que estos elementos se odiclo­
non hocen qu~ algunos persones piensen que su costo en conjunto no seró ton cito. Aún con 
ello, suponiendo este valor como el costo del perfume o utilizar, lo repercusión que habría en 
los costos es lo siguiente: 

ANO 1996 1997 1998 1999 woo 
Perfume/mes 71.50400 73.02400 74.56000 76.09600 77.63200 
(kg/mes) 
Costo/mes 71.504.00 73,024.00 74,560.00 76,096.00 77,632.00 
Costoloño 858,048.00 876,288.00 894,720.00 913,152.00 931,584.00 

Al tomar en cuento los elementos activos, el costo que choro se tendría por borro es: 

AflO 1996 1997 1998 1999 2000 
Barras/año 1,072,560.00 1,095,360.00 l, 118,400.00 l, 141,440.00 l, 164,480.00 
Costo m.p/oño 1,793,875.53 1,832, l 08.50 1,870,622.88 1,909,037.26 1.947,551.64 
Costo/borro 1.67252 1.67261 1.67259 1.67248 1.67246 

Si esto se comparo con el costo que originalmente se tenía se podré observar que unitaria­
mente el Incremento en costos sería de: 

ANO 
C. original 
lnaemento(%) 

1996 
0.95132 

75.81 

1997 
0.95141 

75.80 

1998 
0.95139 

75.81 

1999 
0.95128 

75.81 

2000 
0.95126 

75.81 

Como yo se había explicado, este tipo de elementos, no agregan valor el producto, pero sí 
eleven su costo, y hocen más difícil lo foctlbilidod del proyecto. 
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Conclusiones 

1. El producto que con este estudio se ho proyectado no es un jabón especial, n[ de lujo. Sin 
embargo tampoco es simplemente un jabón de tocador cuyo compro olslodo ocurre por ll'Qpulso: 
ef hecho de presentarse con uno fundo de henequén, y por lo tonto o un precio mayor puede 
hacer que el consumidor piense mós sobre lo conveniencia de realizar su adquisición. 
Por lo tonto, lo estrategia de mercodotecnlo utilizado deber6 bosorse en lo primero fortaleza del 
artículo, esto es, ser uno combinación de dos productos, uno de los cueles, siempre se percibirá 
como un bien bóslco o necesario. 

5!. Un producto de higiene y salud, como es el coso del jabón de tocador, no debe ver reducido 
su consumo ente un problema de crisis económico. Lo gente puede dejar de hocer algunos 
viajes, e Incluso puede dejar de comprar algunos artículos, pero lo que no puede (en sentido 
estricto, no debe) es dejor o un lodo su oseo personal. 

3. En lo comercialización de un producto como el propuesto con este estudio, deben 
aprovecharse los hóbitos de compro, de consumo y de uso que es posible observar en el 
mercado. Aunque no siempre seo lo misma persono la que decide, realizo o utilizo el producto 
de uno compra, en el caso de los jabones de tocador en generol son los amos de cosa quienes 
se encargan de lo primera y lo segunda tarea. Asimismo es Importante mencionar que el 
efectuar sus compres, las consumidores jamós adquieren ua_solo_jabóo, variando el número 
adquirido entre los 4 y los 8 jabones, lo que ocurre con una frecuencia que en el mayor número 
de los cosos es quincenal. Esto permite pensar en la posibilidad de comercializar el producto ya 
sea de manera Individual o a través de multiempaques. La primera forma de presentación se 
dirigiría al 15% del segmento de mercado que se pretende abarcar ya que se ha encontrado 
que en general el 15% de las consumidoras adquieren productos forrados con henequén. La 
segunda forma de presentación se utilizaría para Introducir el producto ante el 85% restante 
que de cualquier manera tendría que adquirir jabones de tocador. 

4. Yo seo en el coso de que se comprare el jobón o de que éste se produjera, se ha mencionado 
el hecho de que se deberlo buscar que las materias primas utilizadas en su elaboración fuesen 
de origen natural, porque el mercado coda vez con mós frecuencia Irá demandando artículos con 
estos características. Sin embargo uno vez analizada lo composición química de un jabón 
( éstudlo Técnico), es posible concluir que los jabones que en el mercado se comercializan como 
"productos naturistas" parten de los mismos materiales que los jabones comunes de tocador, 
esto es, grasos. sebos y aceites que de cualquier manero tienen un origen natural. En muchos 
casos lo diferencio entre los llamados productos "naturistas" y los de uso común es alguno 
esencia o extracto que bien puede ser químico o natural, y que se adiciono en un porcentaje 
mínimo (no mayor al 3%). 



Partiendo de esto conclusión surge uno pregunto: ¿ Qué ocurriría si se utillzoro lo fundo 
poro un jabón de tocador trodlclonol? El efecto real de un producto con toles corocterístlccs 
podría ser el mismo; oún con ello, lo percepción que el cliente tendría sobre el producto podría 
ser muy diferente. 

I 

5. En cuento o lo distribución de productos de este tipo, aparecen verlos opciones Igualmente 
otroctlvos. Con el estudio se he propuesto lo olternotlvo de ofrecer los jabones o través de 
tiendes de autoservicio, yo que esto olternotlvo podría asegurar uno amplio distribución, el 
llegar o un mayor número de clientes potenciales. 
Como porte de uno estrategia congruente con lo ideo entes mencionado, se utllizor6n cupones 
como medio de promoción. El éxito con el que dichos cupones han ayudado o lo vento de 
productos similores se beso en el hecho de que ente los 17,000 productos que uno consumidora 
puede encontrar en promedio en lo mayoría de los autoservicios, y con un tiempo limitado poro 
realizar sus compres (colculodo en 20 minutos), podría oglllzor su proceso de elección si poro 
artículos poco diferenciado~ contero con uno oferto específico poro alguno de ellos. 
Por lo que respecto o los ventes directos, o pesar de que éste es el medio con el que mayor 
número de productos se venden en el sector de lo perfumería y cosmético, debe considerarse 
que resulto otroctlvo sólo cuando se aprovecho el esfuerzo de distribución y de promoción 
desorrollodo poro enfocarlo o verlos productos, lo que no resultorío aplicable en el coso del 
estudio. 
En este sentido, lo Ideo de ventes directos podría ser otroctlvo poro empresas yo establecidos 
que cuenten con uno fuerzo de ventes creado. Incluso el precio con el que estos empresas 
podrían comerclolizcr el producto podría ser mayor que el precio con el que éste se ofrecerlo o 
los tiendes de autoservicio. Sin embargo uno vez m6s se Insiste en lo lmportonclo que tiene el 
ser congruente con lo mezclo de mercodotecnlo que se esté creando: no tendría ningún sentido 
promocionarse o través de cupones cuando los ventes se reollzcron de manero directo, como no 
tendría ningún coso hacerlo si se utilizaron catálogos poro lo vento. Adem6s, en algunos cosos, 
el elegir un canal de distribución excluye lo posibilidad de utilizar otros. 

6. Respecto o lo producción del artículo, el hecho de realizarlo bien seo desde lo saponificación 
o partiendo del jabón base, Implicaría lo oportunidad de ofrecer el producto Individualmente y 
sin necesidad de ocompoñorlo con uno fundo. De los 4 jabones con que se propone formar un 
multlempoque, sólo uno de ellos aparecería con uno fundo. 

7. Mayor volumen de producción no necesariamente significo uno participación en el mercado 
con un mayor porcentaje. En el coso onollzodo, es el mismo mercado el que al Incrementar su 
tamaño, hoce que uno portlclpoclón constante en porcentaje se hago codo vez mayor. 
De hecho el buscar un Incremento de portlclpoclón en el mercado de los jabones de tocador, 
tiene algunos dificultades especiales, mós aún si se consideran lo especlollzcclón, ontlgüedod, 
economías de escalo y posicionamiento logrado por algunos fabricantes del romo. 
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8. Como resultado de aplicar relngenlerío o rediseño del producto o los artículos similores ol 
propuesto que yo existen en el mercado, se concluye que o los consumidoras les Incomodo el 
hecho de que uno vez que el jabón ha reducido su tamaño o menos del 20% original, lo fundo 
en lugar de ayudar estorbo en el oseo. Además uno vez consumido el jabón es necesario Incurrir 
en un gasto adiciono!, por un producto nuevo, cuando lo fundo anterior todavía podría ser 
utilizado. Al ofrecer un producto en multlempoques, se podría sugerir el utlllzor unp solo fundo 
(con un diseño un poco diferente) en varios jabones. Esto al mismo tiempo que reduciría el 
costo unitario de codo jabón. asegurarlo un mayor consumo. 

9. Ecológlcomente el producto que se propone no produciría daños ambientales. En realidad por 
estor basado en materias primos de origen natural representarlo un articulo blodegrodoble. 

1 O. En cuanto o lo foctlbllldod de los tres opciones con que se ha presentado el estudio, lo 
primero de ellos, esto es, lo de producir jabón desde lo etapa de saponificación, no resulto 
técnicamente factible pues el volumen mínimo requerido poro ello es superior (y en mucho) al 
volumen de ventas que se ha proyectado. 

11. Por lo que respecto al onéllsls financiero realizado sobre el proyecto, tonto en su segundo 
como tercero alternativos (es decir, producir partiendo del jabón base, 6 comprar directamente 
el jabón) es necesario Indicar que los condiciones económicos que han servido como escenario 
poro este estudio ciertamente afectan su factibilidad, y lo hocen diferente de aquéllo que 
podría plantearse en el coso de que lo situación político, social y económico del país fuese otro. 
Sin "?.mborgo es Importante mencionar, que un estudio debe estor basado en situaciones reales, 
por más desfavorables que éstos puedan ser. Desafortunadamente en este sentido, en nuestro 
país lo historio nos confirmo que ho sido difícil mantener uno política de crecimiento sostenido. 
Justo por ello es Importante considerar de manera previa, que el proyecto se podría dar aún en 
las peores condiciones. 
En tales circunstancias el proyecto en su segunda alternativa he demostrado ser factible, porque 
al término de los 5 años que constituyen el horizonte de ploneoclón que se ha estudiado, lo 
Inversión se recuperaría y la tosa Interno de retorno (12.8499%) es mayor que la tosa de 
rendimiento mínimo aceptable que un inversionista podría pedir al participar en el negocio 
(calculado en 11.47%). 
Aún con ello, paro evitar lo idea de que esta situación económica ha determinado el 
rendimiento del proyecto, se he Incluido un cn61isls de sensibilidad, que determino qué es lo 
que hubiese sucedido si lo economía siguiese el rumbo que en 1994 todavlc se esperaba. 
Los resultados del estudio reflejaron que el realizar la Inversión utilizando como fuente de 
financiamiento únicamente a los socios, esto es el capital social por ellos aportado, derivarla en 
un proyecto Igualmente factible, pero con un rendimiento mayor en 7.54 unidades porcentuales. 
Dado el alto costo que represento la Inversión Inicial (sobre todo por el equipo y maqulnorlc 
Industrial Involucrados) podrlo pensarse en la necesidad de un financiamiento odiclonol al 
proporcionado por los socios. Sin embargo mientras vivamos en un clima político de 
Inestabilidad que Indudablemente afecto o lo economía del país, seré Imposible pensar en 
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fuentes de recursos de este tipo, sobre todo cuando los tosas de Intereses anuales que se 
cobran por ello superan el 40%. 

12. El precio con el que se morque a los productos de este tipo ha resultado ser el factor m6s 
Importante y decisivo en el éxito del proyecto. Ante aspectos tales como lo .meterlo prima 
utilizado o el nivel de ventas logrado, el proyecto ha demostrado ser menos sensible de lo que 
resultaría respecto a los precios. 

13. Se dice que los tiempos molos en lo economía pueden ser tiempos buenos poro algunos 
proyectos. En este coso el plantear uno tercera alternativo, lo de uno empresa operando 
próctlcomente como uno comerclollzodora que compro jabón, lo forro, lo distribuye y lo vende ho 
demostrado ser lo opción m6s rentable de todos los que se han propuesto en el onálisls. 
Ademós, es lo que menos Inversión Inicial requiere y por lo tonto lo que aparece como m6s fócll 
de llevar o cabo. 

Por todo lo anterior se recomendaría Iniciar el negocio sin producir el jabón y por lo tonto 
sin Invertir en maquinaria Industrial. Al adquirir el jabón natural ya fabricado para forrarlo, se 
podría dedicar todo el esfuerzo lnlclol en asegurar el porcentaje de mercado que se ho 
proyectado abarcar, creando al mismo tiempo clientes cautivos. Slmultóneomente se dorio 
tiempo poro que lo situación político y económico por lo que otrovesomos se soluclonoro. 
Solamente después de haber logrado lo anterior (un mercado propio osi como estabilidad 
financiero) se recomendaría volver o pensar en uno Integración hacia otr6s osr como revisor los 
condiciones técnicos y financieros para producir jabón que con este estudio se han planteado. 

El éxito de un proyecto, no puede medirse en el corto plazo: sin embargo el hecho de que 
éste resultara factible en un período mayor o 5 años, pone en un riesgo mucho mayor su 
oplicoclón, dado que los condiciones y circunstancias bojo los cuales éste se ho considerado en 
tonto tiempo podrían llegar a ser muy diferentes, y sobre todo, difíciles de onollzor en el 
momento actual. El escenario en el que se han onollzodo los tres foses de este proyecto Indico 
que los oportunidades poro un Inversionista en él Interesado, ol menos durante los próximos 5 
años en nuestro pols, serón mayores ol comerclolizor que ol intentar fabricar un producto de 
baño, hecho o partir de jabón y de fibra de henequén. 
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APÉNDICE l 

C U L T 1 V O: HENEQUÉN 

e 1 e L o : CULTIVOS PERENNES 1992 

Superficie Sembrado Superficie cosechodo 

(Hectóreos) (Hectóreos) 

ESTADO RIEGO TEMPORAL TOTAL RIEGO TEMPORAL TOTAL 

TAMAULIPAS o 6,626 6,626. o 6,526 6,526 

'. 

YUCATAN o 143,047 143,047 o 76,541 76,641 

TOTAL NAL. o 149,673. 149,673 o 83,067 83,067 

Fuente: Dirección General de Estadístico; S.A.A.H. 



MÉXICO 
PRINCIPALES PAISES ABASTECEDORES DE JABONES Y DETERGENTES 

1990 

PAIS Millones de dólares Participación porcentual 

l. ESTADOS UNIDOS 
2. Alemonlo Occidental 
3. Fronclo 
4. In loterra 
S. Venezuela 
6. Suizo 
7. Bél lca-luxembur o·· 
8. Es ño 
9. CANADA 
10. Islas Vir enes 

TOTAL IWOATADO 

APÉNDICE2 



MÉXICO 
PAINCIPALES PAODUCTOS IMPOATADOS DE ESTADOS UNIDOS, 1990 

PAODUCTOS 

Sales de amonio 
Aceites minerales sulfonados 

Participación en las 
importaciones por 

producto 

Lugar 
como 

proveedor 

APÉNDICE3 



ESTADOS UNIDOS 
PRINCIPALES PAISES PROVEEDORES DE JABONES Y DETERGENTES 

1990 

PAIS 

l. CANADA 

7. Venezuela 
8. Bél leo 
9. Malasio 
10 Holanda 

TOTAL IMPORTADO 

Millones de dólares Porcentoje del 
Total 

APÉNDICE4 



ESTADOS UNIDOS 
PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS DE MÉXICO 

1990 

PRODUCTOS 

Preoaroclones llmolodoros 
Anlónlcos 
No lónlcos 
Jabones de tocador (lncluve medlclnoles) 
Jabones de tocador 
Preoaroclones llmolodoros 
Mezclas llmplodoros oroónlcas 
Jabón de tocador 
Glicerina en bruto. oauos V lelfos alicerlnosos 
Glicerina refinado, exceoto arado dinamita 
Mezclas llmoladoros de oroductos aroónlcos 
Jabones en otros formas 
Preparaciones llmplodoros 
Deterc¡entes Catlónlcos 
Deteraentes anlónlcas 
Preoaraclones suavizantes 
Deteraentes no lónlcos 
Agentes aromótlcos de limpieza 
Aaentes de superficie oraónlcos 

Participación 
en las 
lmpartaclones 
par producto 

lugar 
como 
proveedor 

58.1 1 
43.0 1 

,,_ 38.6 1 

-· -- -- •,•,- . - _-,•~•. "•éi'Ó.3 .'•> •;_:::·o· •¡, Xi,,- :.•("4, ;<, , 

-- ·•· -· -.--·.-;··4.71•·: •,-c.---,_.•:1 --- "--,,, •. 5--- - ..... ·. 

,-.- o.4·, .... _,.. 9 
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CANADA 
PAINCIPALES PAISES PAOVEEDOAES DE JABONES Y DETERGENTES 

1990 

PAIS Millones de dólares 

1. ESTADOS UNIDOS 176.2 
2. Alemania Occidental 12.3 
3. Aelno Unido 11.7 
4. Francia 2.4 
5.MEXICO 1.1 
6. Grecia 1.0 
7. ltalla 1-' ,,, 0.6' 
8. Suecia '' :.;·,,:· '. ;,,,C','.c'.·;·'.0.6".'·" ''.'. ,•-,,-,: 
9. Suiza 

,,, ,, ,' ,, ,, 0.5 ,---:· " '' 

10. Bélalca '-,, ,, < 0.5 :. '. ::: ,_,,,' 

Importaciones TOTALES ,·'., ' 209.8'' 
,, 

,' 

,, 

'"-'. 
·,, 

Porcentaje del 
Total 

84.0 
5.8 
5.6 
1.1 
0.5 
0.5 

' ' 0.3 '., 
,, 0.3 '7),, 

·,' ,,, ,' 0.2 ,''•· 
0.2 ,·;,,,' 

•',, 100.0 

APÉNDICEÓ 

,, ' 
' 

-,' 

', 

'" 
,, 



PAIS 

Valor TOTAL Importado 

MÉXICO 
PRINCIPALES PAÍSES PAOVEEDOAES DE 

PERFUMES Y COSMÉTICOS 
1990 

Miiiones de 
dólares 

70.70 

APÉNDICE] 

0.5 

3.3 

100 



MÉXICO 
PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS DE 

ESTADOS UNIDOS, 1990 

PRODUCTO 
MEXICANO 

1. Jabones en boira 

2. Preparaciones odorlferas . 

3. Jabones en otras formas ,.' ~, r ,- • 

4. lacas para el cabello ·:,. 

S. los demás champúes 

9. Jabón de tocador 

•(Incluso los medicinales) 

1 O. Desodorantes corporales 

v antltronsplrontes 

11. Preparaciones poro el 

maqullloje de los loblos 

12 . .Preparaciones poro 

limpieza personal 

13. leches cut<Yieas 

(preparaciones de belleza) 

14. lociones con perfume 

l S. Preparaciones para 

el maqullloje de ojos 

16. Polvos. Incluidos 

los compactos 

17. Proparoclanos para 

afeitar 

18. Preparaciones para 

higiene bucal o dental 

19. Preparaciones de 

belleza 

20. Perfumes y aguas de 

tocador 

Portlclpoclón 
en los 

Importaciones 
por producto 

97.9 

60.8 

70.2 

53.4 

53.3 

38.0 

lugar como· 
proveedor 

APÉNDICE8 



MÉXICO 
PAINCIPALES PAODUCTOS IMPOATADOS DE 

CANADÁ, 1990 

PAODUCTO 
MEXICANO 

Preparaciones poro copl· 

lores y champúes 

Otras p<eporoclones 

Preparaciones poro el 

moqullloje de ojos. 

Participación 
en las 

Importaciones 
por producto 

7.1 

APÉNDICE9 



PAIS 

1. Francia 

2. Conoció 

3. Alemania 

4. Inglaterra 

s. Japón 

6. Italia 

7. Taiwan 

8. Suizo 

9. Espolla 

13. Mexlco 

Otros 

Volar TOTAL Importado 

ESTADOS UNIDOS 
PRINCIPALES PAÍSES PROVEEDORES DE 

PERFUMES Y COSMÉTICOS 
1990 

Millones de 
dólares 

APÉNDICE 10 

Porcentaje 



ESTADOS UNIDOS 
PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS DE 

Má..ICO, 1990 

PRODUCTOS 

Jabón castl/Ja 

Preparaciones de perfumería 

Otros tipos de jabones 

Otros jabones de tocador 

Jabón en otras formas 

Champúes 

Dentrlficos 

Oesodorootes personales 

V antltransplrantes 

Participación 
en las 

Importaciones 
por producto 

25.5 

18.8 

18.0 

·Lugar como 
¡:¡reveedor 

APÉNDICE 11 



PAIS 

1. Estados Unidos 

2. ffonclo 

3. lnglotemi 

4. Alemonlo 

S. !tollo 

6. Jop6n 

7. lrlondo 

8. Tolw6n 

9. Suizo 

13. Mexlco 

Volor TOTAL Importado 

CANADÁ 
PRINCIPALES PAÍSES PAOVEEDOAES DE 

PERFUMES Y COSMÉTICOS 
1990 

Millones de 
dólares 

226.4 

51.4 

APÉNDICE 12 

Porcentaje 

63.2 

14.3 



CANADÁ 
PRINCIPALES PRODUCTOS PAOVENIENTES 

DE MÉXICO, 1990 

Principales Participación 
PRODUCTOS en los 

lmpartoclones 
por producto 

Jabón 3.0 

Jabón, como jabón de costilla 3.0 

Prepaaclones pCllC perfumes 

o desodorantes o.e 

APÉNDICE 13 

lugar como 
proveedor 

3 

5 

6 



MARCA 

BRST€T 

EDHEN 

IM 

lOVE 

AEVNAlUAA 

VENTAS ANUALES DE JABONES FORRADOS CON HENEQUEN 
(DATOS PROPORCIONADOS POR NUTAISA 5.A DE C.V.) 

AÑO 
1991 1992 1993 

34,635.00 33.840.00 25,350.00 

:- ;:_ 88,510.0o 93,780.00 - 92,456.00 

APÉNDICE 14 

1 er. SEM 1994 

13.500.00 

47,728.00 



SECTOR MANUFACTURERO 
ENCUESTA INDUSTRIAL MENSUAL 
VALOA DE lA PAODUCCION POR CLASE DE ACTIVIDAD Y PRODUCTO 
3061. FABAICACION DE JABONES, DETERGENTES Y OTROS PRODUCTOS DE TOCADOR 

JABONES DE TOCADOR 
NORMALES O COMUNES 

MES 1987 1988 

Enero 5, 181 16,095 
Febrero 6,993 17,151 
Marzo 9,651 18,778 
Abril 7,604 21,325 
Movo 12.706 18,572 
Junio 12,135 16,309 
Julio 11,895 20,354 
Agosto 12,586 25,937 
Septiembre 13,710 23,352 
Octubre 16.989 27,597 
Noviembre 16.470 27.438 
Diciembre 12,319 18,928 

TOTAL 138,239 251,836 

UN 1 DAD ES: Miles de NUEVOS 
PESOS 

CIFRAS PAEUMINAAES A PAATIA DE 
1993/01 

Fuente: Banco de datos 
IN€G/ 

VALOR 
1989 1990 1991 1992 

22.711 30,068 36,368 52,142 
23,798 31.582 28,304 36.225 
25.753 32,680 31,058 44,198 
29.797 25,532 42,311 32,805 
28,656 30,626 43,932 46,301 
30.855 34,031 46,614 55,601 
28,636 35,904 47,055 56,712 
28.449 36,506 47.296 53,753 
26,325 32,179 43,729 55,251 
24.058 37,275 53,348 61,383 
21.933 36,631 41,145 54,963 
20,836 23,699 38,649 44,557 

311.807 386,713 499,809 593,891 

APÉNDICE 15 

1993 1994 

59,984 58,443 
54,902 57,701 
62,282 62,252 
51,570 54,246 
54.452 58,260 
52,638 57,953 
58,102 59,417 
33,025 60,987 
64,157 
61,109 
54,263 
54,824 

661,308 469,259 

.• - . ' 



SECTOR MANUFACTUAEAO 
ENCUESTA INDUSTRIAL MENSUAL 
VOLUMEN DE lA PAODUCCION POA ClASE DE ACTIVIDAD Y PRODUCTO 
3061. FABAICACION DE JABONES, DETERGENTES Y OTROS PRODUCTOS DE TOCADOR 

JABONES DE TOCADOR 
NORMALES O COMUNES 

MES 1987 1988 

Enero 6.255 6,828 
Febrero 7.888 6,656 
Morzo 9,882 6,517 
Abril 7.021 7,510 
Movo 8,738 6,283 
Junio 9,958 5,596 
Julio 8,565 6,444 
Agosto 8,130 8,969 
Septiembre 7,790 8,355 
Octubre 9.727 9,569 
Noviembre 8,154 9,527 
Diciembre 6,194 6,661 

TOTAL 98,302 88,915 

U N 1 D A D ES: TONELADAS 

CIFRAS PRELIMINARES A PARTIR DE 
1993/01 

Fuente: Banco de datos 
!N€G! 

VOLUMEN 
1989 1990 1991 1992 

8,208 9,361 8.845 11.465 
8,018 9,552 7,161 9,119 
8,889 10.345 7.476 9,240 
9,906 7,747 10,201 6,792 
9.436 9,466 10.621 10.188 

10.426 10.197 10,868 11,385 
9,531 10,252 11,270 11,279 
9.467 10.271 11.418 10.300 
8,281 8,682 10.454 10,629 
7,444 9,888 12.838 11,258 
6,757 9,589 9,676 9,933 
6,731 6,106 8,685 7,918 

103,094 111.456 119,513 119,506 

APÉNDICE 16 

1993 1994 

10,700 9.489 
9,669 9,962 

10.541 10,699 
8,893 9,356 
9.406 9,489 
9,753 10, 116 

10,284 9,638 
8,543 10,722 

10,601 
10,016 
10,543 
8,793 

117.742 79,471 



Año Mes 

1989 Enero 
1989 Febrero 
1989 Marzo 
1989 Abril 
1989 Moyo 
1989 Junio 
1989 Julio 
1989 Agosto 
1989 Septiembre 
1989 Octubre 
1989 Noviembre 
1989 Diciembre 
1990 Enero 
1990 Febrero 
1990 Marzo 
1990 Abril 
1990 Moyo 
1990 Junio 
1990 Julio 
1990 Agosto 
1990 Septiembre 
1990 Octubre 
1990 Noviembre 
1990 Diciembre 

INFLACIÓN MENSUAL, 1989 - 1992 
(Vorlocl6n porcentual) 

lnfloci6n Año Mes 

2.4 1991 Enero 
1.4 1991 Febrero 
1.1 1991 Marzo 
1.5 1991 Abril 
1.4 1991 Moyo 
1.2 1991 Junio 
1.0 1991 Julio 
1.0 1991 Agosto 
1.0 1991 Septiembre 
1.5 1991 Octubre 
1.4 1991 Noviembre 
3.4 1991 Diciembre 
4.8 1992 Enero 
2.3 1992 Febrero 
1.8 1992 Marzo 
1.5 1992 Abril 
1.7 1992 Moyo 
2.2 1992 Junio 
1.8 1992 Julio 
1.7 1992 Agosto 
1.4 1992 Septiembre 
1.4 1992 Octubre 
2.7 1992 Noviembre 
3.2 1992 Diciembre 

APÉNDICE 17 

lnfloci6n 

2.5 
1.7 
1.4 
1.0 
1.0 
1.0 
0.9 
0.7 
1.0 
1.2 
2.5 
2.4 
1.8 
1.2 
1.0 
0.9 
0.7 
0.7 
0.6 
0.6 
0.9 
0.7 
0.8 
1.4 



Año 

1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1989 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 
1990 

INDICE NACIONAL DE PAECIOS AL CONSUMIDOA 
(1987 = 100) 

Mes INDICE Año Mes 

Enero 16,542.6 1991 Enero 
Febrero 16,767.1 1991 Febrero 
Marzo 16,948.8 1991 Marzo 
Abril 17,202.3 1991 Abril 
Moyo 17.439.1 1991 Moyo 
Junio 17,650.9 1991 Junio 
Julio 17,827.4 1991 Julio 
Agosto 17,997.3 1991 Agosto 
Septiembre 18,169.4 1991 Septiembre 
Octubre 18.438.1 1991 Octubre 
Noviembre 18,696.9 1991 Noviembre 
Diciembre 19,327.9 1991 Diciembre 
Enero 20,260.7 1992 Enero 
Febrero 20,719.5 1992 Febrero 
Marzo 21,084.8 1992 Marzo 
Abril 21.405.7 1992 Abril 
Moyo 21,779.2 1992 Moyo 
Junio 22,258.9 1992 Junio 
Julio 22,664.8 1992 Julio 
Agosto 23,051.0 1992 Agosto 
Septiembre 23,379.6 1992 Septiembre 
Octubre 23,715.7 1992 Octubre 
Noviembre 24,345.4 1992 Noviembre 
Diciembre 25,112.7 1992 Diciembre 

APÉNDICE 18 

INDICE 

25,752.8 
26,202.3 
26,576.0 
26,854.4 
27,116.9 
27.401.5 
27,643.6 
27,836.0 
28, 113.3 
28,440.3 
29, 146.4 
29,832.5 
30,374.7 
30,734.6 
31,047.4 
31,324.1 
31,530.7 
31,744.1 
31,944.5 
32,140.8 
32.420.4 
32,653.8 
32,925.1 
33,393.9 



Reporte de lo corrido del programo Forecost Pro for Wlndows 

Forecost Pro fer Wlndows Verslon 1.01 
Wed Mor 2909:07:11 1995 

Expert doto explorotlon of dependent vorloble JABONES 

length 92 Mlnlmum 5596 Maximum 12838 
Meen 9109 Standard devlotlon 1518 

Closslcol decomposltlon (multlplicotlve) 
Trend-cycle: 36.40% Seosonol: 22.24% Irregular: 41.36% 

lhere ore no strongly slgnlflcont regressors, so 1 wlll choose 
o unlvorlote method. 

Box-Jenklns outperforms exponentiol smoothlng by 634 to 662 
out-of-somple (MAD). 1 trled 78 forecosts up to o moxlmum horlzon 12. 

Series Is nonstotionory ond seosonol. 

Aecommended model: Box-Jenklns 

Forecost Model for JABONES 
Automatlc model selectlon 
AAIMA(O, l, 1)*(1,0,1) 

Term Coefficlent Std. Error t-Stotlstlc. Slgnlficonce 

b[l] 
A[12] 
8(12] 

0.5330 
0.9945 
0.8481 

Standard Dlognostlcs 

Somple slze 91 
Meen 9140 
A-square 0.4139 
Durbin-Watson 1.768 
Forecost error 1165 
MAPE0.1109 
MAD 953.4 

0.0888 
0.0173 
0.0488 

6.0015 
57.4152 
17.3868 

1.0000 
1.0000 
1.0000 

Number of porometers 3 
Standard devlotlon 1504 
Adjusted A-squore 0.4006 
ljung-Box(l 8)=24.13 P=0.8492 
SIC 1234 (Best so fer) 
AMSE 1145 

APÉNDICE 19 
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Errores obtenidos con lo estimación de un modelo ARIMA (0, 1, 1)*(1,0,1) 

Período Error Periodo Error Período Error 

01-1990 2125 01-1990 2125 01-1993 814 
02-1987 1081 02-1990 1184 02-1993 -150 
03-1987 1849 03-1990 663 03-1993 188 
04-1987 -1024 04-1990 -1696 04-1993 -919 
05-1987 667 05-1990 548 05-1993 -871 
6-1987 1021 06-1990 497 06-1993 -721 
7-1987 -573 07-1990 660 07-1993 314 
8-1987 -1164 08-1990 -146 08-1993 -1766 
9-1987 -1266 09-1990 -1567 09-1993 1416 
10-1987 820 10-1990 -131 10-1993 -652 
11-1987 -688 11-1990 176 11-1993 1130 
12-1987 -589 12-1990 -1763 12-1993 629 
1-1988 -765 01-1990 493 01-1994 -806 
2-1988 -843 02-1991 -1568 02-1994 574 
3-1988 -1492 03-1991 -1282 03-1994 403 
4-1988 1339 04-1991 2888 04-1994 -354 
5-1988 -1193 05-1991 ·' 1481 05-1994 -889 
6-1988 -1971 06~1991 > 483 06-1994 -410 
7-1988 235 07~1991: ' 940 07-1994 -632 
8-1988 2355 08-199 F :':'< 208 08-1994 839 
9-1988 432 . 09.:199]",:: ~536 

10-1988 785 •. 10;1991 ,•' 1496 
11-1988 987 11-1991 -1859 ;'; ,;.•: 

12-1988 -580 12;1991' •,. -93 ' 
.. ¿.-. 

•· 

01-1989 225 OF1992 1222 ., ;• .. ,:::.•.•· '. :··•: 

02-1989 -268 02-1992 -1572 ';;•;•( ';. ,.· ... · ;, 
,., 

03-1989 -18 03-1992 -1409 ' '·. ;, .::::\•· ,:;.,"· . ';., :'' '. :' : 

04-1989 1830 04-1992 -2881 ::• :.':/~::•:.,:;i,",f.·· :':: 

05-1989 109 05-1992 1393 ... '·:·::..:•:•::::.,:;r:: .. :·c,·:.· . 
06-1989 599 06-1992 1434 ::·. :·:::;e;.:;:; fl'<·" >··:; ' 

07-1989 -329 07-1992 838 :·· " '\':':Ji:~ :; ,.:, : 

08-1989 -859 08-1992 -928 ';:.:: ';:•· :::;;:•fi\;· •;', .. ·' ··: .. 

09-1989 -1732 09-1992 244 ; i::<.. ';J.•' :. ,: 
' 

l 0-1989 -2497 10-1992 -101 . ".:•:'/ ·: ..• :., . ''"Y 
' 

: 

11-1989 -1494 11-1992 -487 ,· : :?:.• .... ~ ... ;< 
12-1989 1091 12-1992 -527 ; .: . . '. .· ' 

'·· 



DEMOGRAFÍA 
Poblacl6n total por sexo según grupo quinquenal de edad 

Al 12 de marzo de 1990 

GRUPO DE EDAD TOTAL HOMBRES 

TOTAL 8 335 744 3 939 911 

MENORES DE UN AÑO 164 7S5 83889 
1 A4 AÑOS 668836 339 710 
S A 9AÑOS 837 642 423 802 
10 A 14 AÑOS 837 766 418 SS2 
lS A 19 AÑOS 976029 472 392 
20 A24 AÑOS 898 114 430 901 
2S A 29 AÑOS 778 69S 372 S14 
30 A 34 AÑOS 6S9 098 310444 
3S A 39 AÑOS 544 706 2SS 606 
40 A44 AÑOS 417 720 196 228 
4S A49 AÑOS 338444 1S8 036 
SO A 54 AÑOS 274 S23 123 63S 
SS A S9 AÑOS 223 Sl9 99161 
60 A 64 AÑOS 192 OS3 82 016 
6S AÑOS YMAs 394 930 1S8 604 . 
NO ESPECIFICADO 28 914 13 421 • 

APÉNDICE21 

MUJERES 

429S833 

80866 
329126 
413 840 
419 214 
503637 
467213 
406 181 
348654 
289100 
221492 
180408 
149888 
124 358 
110 037 
236 326 

1S493 

Fuente: "Distrito Federal, Resultados definitivos; IX Censo·Generol ele Población y Viviendo, 
1990". INEGI 
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3. l Marca especifica? 
4. Precio 
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ENCUESTA SOBRE HABJTOS DE COMPRA 

DE JABONES DE TOCADOR 

1. Cantidad de compra 
2. Frecuencia de compra 
3. l Marca especifica? 
4. Precio 
5. Número de miembros en la familia ____ ::J) 
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z 
o 
~ 
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