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INTRODUCCION

El tema que se presenta en esta tesis es el andlisis de factibilidad para la
reubicacién, modernizacion y expansion de una fabrica de jabén.

El jabén que aqui se tratara, es un jabén de pastilla de fabricacién naturista, que
tiene como valor agregado el estar forrado por una malla de henequén tejida a
mano. Debido a la naturaleza y caracteristicas del jabon, su estudio implica
alguna variante sobre el de los jabones pastilla.

Para su estudio se lleva hace una breve descripcién histérica del jabén, pasando
desde sus inicios y describiendo en el contexto y escenario donde se ubica el
jabén actualmente, mostrando un panorama general de la industria dedicada a la
fabricacion de jabones y detergentes en México.

Posteriormente se describe brevemente el origen y método de fabricacion de este
producto asi como la organizacién actual.

Los temas mostrados posteriormente permitiran observar como se desarrolla el
estudio del mercado, observando como se estudié y comporté la demanda, los
competidores y como se piensa hacer llegar al cliente el producto.

En el siguiente tema se plantea el implementar un método de produccion,
analizando, las necesidades como son tamaifio de la planta, ubicacién y método
de fabricacién. Proponiendo una estructura de trabajo donde se relacionan las
necesidades del mercado, de produccién y de recursos tanto econémicos como
humanos para poder llevar a cabo este proyecto,



Después de estudiar y conocer las necesidades para la implementacion del
proyecto se mostrard el estudio econémico que se llevé a cabo con el fin de
determinar la viabilidad del proyecto.

Este estudio presentard las conciusiones hechas por los postulantes para la
implantacién y reubicacién de la planta baséndose tanto en los estudios de
mercado, técnico y financlero.



1. LAINDUSTRIA JABONERA EN MEXICO Y EN EL EXTRANJERO.

1.4, HISTORIA DEL JABON.

Los primeros datos seguros sobre el uso del jabdn se encuentran en Galeno en el
siglo Il antes de Cristo. Refiere que el jabdn se hacla con grasa y lejias de cenizas
con cal, que actuaba como medicamento emoliente y quitaba la suciedad de las
telas y los cuerpos.

Datos anteriores indican solamente que un producto preparado con sebo y
cenizas de lefta de constitucion jabonosa era usado por los galos y los germanos
como una pomada para el pelo, pero no existe fundamento alguno para admitir
que desde entonces se conociera su aplicacion al lavado. lgualmente la
afirmacion de que el jabdn sea una invencién de los fenicios, no esta tampoco
comprobada.

El jabon fabricado en la antigua Germania debié ser un preparado a base de
potasa, porque se fabricaba con auxilio de las cenizas de las plantas del campo,
mientras que el jabon de las Gallas, que era mas duro, se elaboraba con cenizas
de plantas marinas que contienen sosa. El empleo de cenizas de piantas marinas,
que existe en abundancla en los palses del Mediterrdneo y del aceite de oliva, que
también es abundante en los mismos, para la fabricacion del Jabén, tuvo por
resuitado el desarrolio industrial de la preparacién del jabon,

Los romanos conocian las propiedades detersivas de los liquidos alcalinos, pero
el jabén sdlo se encuentra citado en el sigio | D.C. por Séneca y Plinio en sus
escritos. Ambos atribuyeron la invencién a los galos, que lo preparaban con



grasas de cabra y cenizas de plantas, su principal uso era como pomada para
teiir el pelo de rubio y en otros casos como medicamento.

La preparacién con cenizas y grasas podia servir para preparar medicamentos
destinados a combatir enfermedades de la plel o utilizarse como pomada, pero no
tendria notable poder detersivo, ya que la saponificacion, o sea la formacion dei
verdadero y propio jabén, se limitaba a la accién de los carbonatos sobre los
acidos grasos existentes en la grasa. De aqui resultaba una sustancia poco
consistente, constituida en su mayor parte por grasa no saponificada, agua,
cenizas y un poco de sustancia jabonosa.

Durante las excavaciones de las ruinas de Pompeya fue descubierto un local con
calderas de coccion y cierta cantidad de jabon que se conservd casi 2,000 afios
enterrado bajo las cenizas volcanicas. Se plensa que los romanos aprendieron de
los griegos el proceso de la fabricacion de! jabdn. Ei vocablo jabdn se deriva de la
palabra latina "sapo” que significa jabon.

En el siglo IX se encuentra en Marseila la fabricacion dei jabon; en el siglo XI se
fomento el desarrollo de esta industria por las cruzadas. En el siglo XV aparecen
los puertos italianos como centros de produccion del jabon.

Por el comercio de las ciudades italianas ilegaron asi mismo estos jabones al
Norte de Europa. En el siglo XVII en Francia se reanudo la industria dei jabon en
Marsella, que habia decaido bastante y tomé desde entonces hasta los tiempos
actuales un desarrollo ascendente.



En el siglo XIV los espaiioles e itallanos fueron los principales fabricantes de
jabones. Los jabones hechos en Marsella eran de excelente calidad, fabricados
con aceite de aliva y lcalis, los cuales se obtenian de las cenizas de madera y de
algunas algas marinas.

Castllla, region espafola, dio su nombre a los jabones de aceite de oliva que en
aquella época se haclan. La fabricacién del jabon fue introducida en Inglaterra
probablemente en el siglo XIV, mientras que en el siglo XV la industria jabonera
s6lo se desarrollé en las ciudades costeras del mediterraneo, las cuales son
favorecidas por la abundancia de aceite de oliva y de la sosa natural, obtenida de
la ceniza de las plantas marinas, por lo que floreclé especialmente en Savona y
Venecia durante el siglo XV y algunos afos después se extenderia a Génova.

En el siglo XVII Colbert, ministro de Luis XVI, a qulen se debe la organlzacién de
la industria y el comercio francés, procuré desarrallar en Francla la fabricacion de
jabanes para lo cual busco en Génova a los jaboneros expertos, después hizo
construir fabricas en Tolon y en Marsella, concedié privilegios a los operarios
genoveses e inicid la fortuna pronto alcanzada por las jaboneras de Marsella.



El desarrollo de la fabricacion del jabén como industria en el verdadero sentido de
la palabra no se realiz6 hasta que se pudo disponer de sosa en gran cantidad,
. gracias a la invencion de Nicolas Leblanc.

En 1791 Leblanc llevé a cabo un cambio radical en la saponificacion, al descubrir
un proceso para fabricar carbonato de sodio partiendo de la sal comdn. Esto hizo
innecesario el uso de las lejlas procedentes de las cenizas de madera.

Chevreul en 1823, por su estudio de la estructura de las grasas, explicé la
naturaleza de la accidn quimica que se verifica al reaccionar las grasas y los
alcalis para formar el jabon. Estas investigaciones dieron por resultado la
recuperacion de la glicerina de las lejias saponificadas. Poco después en 1835
aparecié en el mercado la semilla de sésamo de la que pronto se extrajo con éxito
el aceite que contenla. En 1841 empez6 a utilizarse el aceite de cacahuate, y diez
afios después en 1851 el aceite de la semilla del algodon, poco después se
introdujeron los aceites de coco, de palma y de palmito, por lo cual se llegé a
disponer de un nimero considerable de materias primas que permitieron preparar
jabones diversos con una gran variedad de mezclas. -

En la primera mitad del siglo XIX la cantidad de materias primas disponibles
aumentd considerablemente por la importacién de aceites-grasas de palses
tropicales. En 1930 fue por primera vez empleado en Alemania el aceite de coco
para la fabricacion del llamado jabén en frio, '



El aceite de paima se introdujo especialmente en la fabricacion de jabones por los
ingleses. El inglés Kendal, hacia 1840, introdujo en Alemania la fabricacion del
jabdn de empaste o cocido. En América se introdujo también el empleo de la
resina para |a fabricacion del jabon. Mientras en Francia se consideraba la resina
como una falsificacién, en Alemania desempefiaba permanentemente un pape!
importante como componente legitimo del jabdn y es empleada ahora con gran
aceptacidn por su accién Increméntada del poder espumante del jabon.

A fines del siglo XIX la industria del jabon se vio precisada a trabajar en gran
escala, con materias primas de. calidad inferior, pues a consecuencia del
florecimiento de la industria de grasas alimenticias artificiales, de la margarina, y
del consumo de grasas cada vez mas creciente para fines alimenticios, se
present6 una considerable alza de los precios de las grasas, Este desarrollo dio el
impulso necesario para el .perfeccionamiento de los métodos de refinacion de
grasas, en particular la destilacién de acidos grasos que produjo beneficios a la
industria del jabdn. Para poder elaborarse jabones de buen aspecto con grasas
obscuras de poco valor, se acudié al blanqueo quimico de ios aceites y jabones
por medio de oxidantes y reductores.

El desdoblamiento de las grasas antes de la saponificacion se introdujo cada vez
mas en la industria del jabén desde principios del siglo XX, pues como
consecuencia de la gran competencia, los precios de! jabén hablan bajado
considerablemente en relacién con el de las materias primas, y el fabricante traté
de aumentar sus ganancias con la fabricacién de glicerina. El desdoblamiento de
las grasas permitié también bajar el precio de! proceso de la saponificacién con el
empleo de la sosa calcinada en lugar de la sosa caustica,



Cy

Porlo que se refiere a la maquinaria, la industria del jabon se sirvid hasta ta época
reciente de elementos primitivos. Las fabricas en la segunda mitad del siglo XIX
aceptaron el movimiento por vapor y abandonaron el sistema de caldeo por fuego
directo,

De este modo fue posible realizar una fabricacidon en masa en grandes calderas,
permitiendo la fabricacién de varios vagones de jabén de una sola vez. Uno de los
procesos esenciales fue el enfriamiento artificial del jabén, producido desde
principios del siglo XX, que abrevi6 el proceso de la produccién de un modo
considerable, durante el siglo XIX se hicieron procesos especiales en la
fabricacién de jabones de tocador, mientras que hasta la mitad del siglo se
fabricaba el jabon de tocador, perffumando jabdn duro en estado liquido o jabén de
coco fabricado en frio, viniendo en esta época €l proceso de la moltura. Tuvo
especial importancia para la fabricacidn de jabones de tocador el tratamiento
inmediato del jabdn liquido para convertirlo en raspadura de jabén seco. Por la
introduccién del proceso de la moltura el cual consiste en la molienda de los
ingredientes, por lo que fue posible emplear sustancias aromaticas sensibles a fos
alcalis y al calor, para perfumar el jabén.

Hasta fines del siglo XIX, aparecié el llamado jabén en polvo que fue introducido
en parte con la ayuda de un gran reclamo y pronto tuvo partidarios por razén de
su cémodo empleo. El progreso mas reciente en esta rama consistié en la
elaboracién del polvo de jabon con sustancias adicionales blanqueantes.



1.2. DEFINICION DE JABON.

Un jabén es el producto de la combinacién de los cuerpos grasos (sebos, aceites,
etc.), con los alcalis (sosa, potasa y amonlaco) y cierta cantidad de agua.

En un principio se entendié por saponificacién Unicamente al proceso quimico que
se efertda al cocer los cuerpos grasos con las bases fuertes, con lo que se forma
la glicerina y los acidos grasos; en un sentido amplio se da el mismo nombre a
toda reaccion en que los cuerpos grasos, aun sin el contacto de las bases, se
descompone en glicerina y acidos grasos, mientras que se denomina "hidrélisis” al
desdoblamiento de las grasas que se consiguen con el vapor de agua a presion,

En resumen, y de manera mas facil de entender, podra decir que la saponificacién
es la combinacién de los cuerpos grasos con los alcalis (sosa, potasa), dando
como resultado los jabones (sales).

1.3. CLASIFICACION DE LOS JABONES.

1.3.1 POR SU CONSISTENCIA.

Se conocen dos clases de jabones por su consistencia: duros y blandos.




1.3.2. POR SU PROCESO DE FABRICACION.

Se distinguen tres clases de jabones de acuerdo a su proceso de fabricacion ;

Los mejores ]abories. tanto por su pureza como por su calidad y resultados son
los cocidos, haciéndolos hervir a fuego directo o a vapor, con lo que se consigue
una completa saponificacion de todas las sustancias que dan al producto una

constitucion de sal neutra.

Los jabones en frio son aquéllos en los que el calor no entra mas que para poner
en condiclones de unién a los cuerpos grasos sdlidos (sebos, grasas, etc.), con
los alcalis; siendo su temperatura de combinacién variable entre los 35 grados y
los 60 grados centigrados, segun el caso, no siendo ésta indispensable en los

cuerpos liquidos.



Los jabones semicocidos son los que se sujetan a temperaturas de hasta 80
grados centigrados, que es la temperatura necesaria para la combinacion
completa de los cuerpos que entran en su férmula, como por ejemplo, los
llamados jabones de glicerina (transparentes) y algunos elaborados con resinas.

1.3.3. CUERPOS GRASOS.

Los cuerpos grasos son de origen vegetal y animal. Estos cuerpos, cualesquiera
que sea su procedencia, estan constituidos por cierto nimero de principios
inmediatos a los cuales se les ha dado el nombre de estearina, palmitina, oleina,
margarina, butirina, etc., que bajo la influencia de los 6xidos metalicos,
especialmente los de potasio y sodio, se descomponen y forman por una parte:
la glicerina o principio dulce de los aceites, y por otra, los &cidos grasos llamados
estearico, oleico, etc., que son precisamente los jabones.

La preponderancia de los acidos grasos principales (estedrico, palmitico y
oleico) en las grasas en general, les asigna un caracter fisico especial, siendo asi
que los ricos en estearina son sélidos duros (sebos). Los que tienen mayor can-
tidad de acido palmitico son semisdlidos (aceite de coco y manteca de cerdo) y
por ultimo, los liquidos, en los que en su mayoria existe el acido olelco.

Los cuerpos grasos tienen la caracteristica de ser untuosos al tacto, manchan el
papel y los tejidos, dejandolos traslicidos, son insolubles en el agua, y solubles en
éter, bencina, cloroformo, sulfuro de carbono, etc.

P oo e e e i B - i 0



1.4. PROCESO DE FABRICACION.

La operacién puede hacerse en caldera a fuego directo o con vapor, prefiriéndose
ésta Gltima por tener mayores ventajas y dar un producto de mejor calidad; en la
primera forma el fuego debe ser suave y en la segunda, se gradia como se
requiera con la llave de vapor; ademas la caldera o paila debe siempre tener una
capacidad de cuatro o cinco veces mayor que la cantidad de grasa que se vaya a
saponificar.

Los servicios de lejlas deben hacerse en forma de lluvia. Cuando en la pasta hay
exceso de pasta ésta se separa y para unirla se pone poco a poco aigo de lejia
para conseguir el empaste; cuando existe excesc de lejias débiles, la pasta se
dilata tanto que se vierte de la palla, remediandose cuando se incorpora poco a
poco lejia a 20 grados centigrados. Calentdndose hasta que se normalice un buen
hervor. Si hay abundancia de lejias fuertes, entonces la pasta jabonosa esta muy
pesada y nolevanta hervor, a pesar de que el fuego sea muy vivo; se. corrige
incorporando lentamente cantidad suficiente de lejla débil a 12 grados
centigrados,



1.5. HISTORIA DEL HENEQUEN.

El henequén (agave fourcroydes),

Planta originaria de Yucatan también llamada Sosquil u Oro verde, es una
aportacién de México para el mundo,

Siglos antes de la conquista de la Nueva Espafia, los mayas utilizaron la fibra del
agave yucateco en sus actividades, sin el henequén no hubiera sido posible la
construccion de los templos y edificios tan caracteristicos de esta cultura puntual
de la civilizacién precolombina.

Los conquistadores espafioles .le dieron poca importancia al henequén, sin
embargo los indigenas continuaron con sus cultivos y rudimentaria
industrializacién, la llamaban ¢l (qui) y a sus fibras Tzotzquli (cabello de agave),
al cual los espaiioles convirtieron en Sosquil. Fray Diego de Landa consigna: "Los
indigenas de Yucatan tienen una hierba silvestre que también crian en sus casas
de la cual sacan caftamo con el que hacen infinitas cosas para su servicio",

it



Ya avanzado el periodo colonial, el cultivo y comercio del henequén se
desarrollaba como un trabajo adicional en las haciendas con el fin de obtener la
fibra necesaria para su propio consumo de sogas, cordelaje y sacos. En ef afio de
1780 se Iniciaron los embarques de productos de henequén hacia la metrépoli. En
1811 la exportacién alcanzé la suma de $60,000.00 pesos. Los principales
articulos eran hamacas, sacos, catres y enjaimas.

En 1857 se le concede la patente de la primera magquina eficiente para desfibrar
henequén a José Esteban Solls, posteriormente se incorpora ja maquina de vapor
a los equipos de desfibracién. En 1878 Cyrus McCormick inventa la engavilladora
de trigo la cual usaba hilo de henequén denominado "Binder Twine", esto hizo que
se estimulara su cultivo y como consecuencia se impulsaron los elementos
mecdnicos que intervenian en la produccién de la fibra,

En 1833 se exportaron en fibra, sacos, jarcias y hamacas un total de 31,500
Toneladas de Oro Verde.

Desde la primera Guerra Mundial la demanda de productos elaborados con
henequén aumentd en forma considerable, incrementandose aceleradamente a
partir de la Segunda Guerra Mundial, dando origen a la creacién de numerosas
fabricas.



1.6. PROCESO DE INDUSTRIALIZACION DEL HENEQUEN.,

El henequén se cultiva y se cosecha durante todo el afo. Cuando la planta
alcanza el tamafio ideal, las pencas son cortadas del tronco y transportadas hasta
la desfibradora integral.

Las pencas de henequén en la desfibradora integral se convierten en fibra, la cual
pasa por un secador para que posteriormente sea prensada en pacas con un
promedio de 180 kilos de peso, las cuales son enviadas a las cordelerias para que
ahl sean procesadas en maquinas peinadoras e hiladoras, asl como también
equipos de acabado, los cuales varian de acuerdo a los tipos de producto a
elaborar, como hilos ﬁhos. jarcias, cordeles, etc.

Para la elaboraclén de tapetes y alfombras las fibras pasan‘ por un proceso de
tefido durante el peinado. Como subproductos de la desfibracion se obtiene la
pulpa y los jugos del henequén. La pulpa y los jugos del henequén considerados
en ofro tiempo como desperdicio, actualmente son aprovechados. De la pulpa se
obtiene forraje para ganado, abundante en protelnas y sustancias nutritivas, y de
los jugos se extraen sustancias para la industria guimico-farmacéutica que son
utilizados en hormonas y productos corticosteroides.



1.7.  ANALISIS DE LA INDUSTRIA JABONERA EN MEXICO.

1.71. PRODUCCION Y COMERCIO DE JABONES Y
DETERGENTES EN MEXICO.

La industria de jabones y detergentes se divide en tres grandes subsectores:
jabén de lavanderia, jabén de tocador y détergente en polvo, Las empresas
pertenecientes a cada uno de los subsectores elaboran sus productos con una
gran variedad de tipos y marcas.

La rama de jabones y detergentes esta incluida en la Tarifa del Impuesto General
de Importacién (TIGI), en los capitulos 15 y 54, en los que se refieren a grasas y
aceites animales o vegetales, jabones, agentes de superficie organicos y
preparaciones para lavar, las cuales abarcan desde glicerina y jabones de tocador
hasta detergentes y preparaciones limpiadoras para venta al menudeo.

Actualmente en el pals existen 94 empresas inscritas a la Cdmara Nacional de la
Industria de Aceites, Grasas y Jabones (CNIAGJ), de las cuales, 57 de ellas
producen el 96% de los jabones y practicamente el total de los detergentes
fabricados en el pals.

Las Industrias jaboneras en México segtn la CNIAGJ, proporcionan empleo a
once mil trabajadores y se encuentran localizadas de la siguiente manera: en el
Distrito Federal existen 14, en el Estado de Jalisco contamos con 15 y en el



Estado de México hay 11, el resto se encuentran repartidas en 18 entidades de la
Republica Mexicana.

En términos globales, segin la CNIAGJ la industria utiliza el 79.5 % de su
capacidad instalada y cuenta en la mayoria de las empresas con tecnologia
moderna, tanto en procesos como en maquinaria y equipo. De lo cual se deriva la
alta calidad de sus productos, en el mercado nacional y en el exterior, esto
permite ofrecer precios adecuados y competitivos.

Las ventas en el mercado interno se concentran en un 90% en las tiendas de
autoservicio, farmacias, comercios y similares, quedando & restante 10% en las
lavanderias,

Actualmente, el volumen de exportacion es minimo. Las ventas al exterior
solamente alcanzaron el 1% del total de la produccién nacional, lo que suma sin
considerar las exportaciones por maquila, $36.8 millones de ddlares americanos.
Dentro de los productos exportados tenemos principalmente jabones de tocador y
detergentes aniénicos,

El principal destino de las exportaciones fue el mercado hispano de Estados
Unidos, al que se dirigié mas del 80% del total exportado.

Durante el tlitimo afio 1993, México realizé importaciones de varios insumos para
jabones y detergentes de 41 paises, por un valor de 55.5 millones de délares,
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donde destaca Estados Unidos como el principal proveedor, con una participacion
del 87% equivalente a 29.5 millones de délares.

1.8. RELACIONES COMERCIALES ENTRE MEXICO, ESTADOS
UNIDOS Y CANADA.

1.8.1. ESTADOS UNIDOS

Durante el aflo pasado segin Bancomext este pais realizd importaciones de
jabones y detergentes de 60 palises, por un monto de $317.90 millones de délares
amercianos. Los principales proveedores fueron: Canada, Alemania Occidental,
México y el Reino Unido. '

Bancomext en este boletin informativo publicé que los jabones y detergentes
mexicanos ocuparon el tercer lugar de las importaciones de Estados Unidos, por
arriba de paises como Japdn, Francia y Venezuela.

Las importaciones estadounidenses de productos mexicanos ascendieron a
$37.43 millones de délares americanos, lo cual significé una participacién en el

"~ mercado del 13.89%.




A continuaclén se muestran los volumenes de jabones importados por Estados

Unidos de América en el afio de 1993 yelo

de estas Importaciones

rigen

Fuente : BANCOMEXT, BOLETIN DE IMPORTACION Y EXPORTACION DE LA

INDUSTRIA DE JABONES Y DETERGENTES.
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De esta tabla se podra observar, que México se encuenira en una posicién
importante con respecto a Canada y Alemania, ya que con la firma del tratado de
libre comercio, se han visto incrementados los volumenes de exportaciones.

Cifras publicadas por BANCOMEXT en su reporte de las exportaciones mexicanas
hacia Estados Unldos denota un incremento de un 23 % en la industria de jabones
y detergentes, comparando los afios de 1993 y 1994,

Por lo que las exportaciones mexicanas en este rubro seguramente se veran
incrementadas a niveles similares al de Alemania e inclusive al de Canada.

1.8.2, CANADA.

Canada importé jabones y detergentes procedentes de 42 palses en 1993, por un
monto de $222.40 millones de délares americanos. El principal pais proveedor fue
- Estados Unidos, con un total de $186.88 millones de dolares americanos lo que
significé una'participacibn del 84% del total.

La presencia de los jabones y demas productos de tocador de fabricacion
mexicana no han logrado una penetracion importante en el Canada, debido a que
los productos mexicanos no han sido promocionados de forma importante por las
corredurias o plataformas de comercio, ya sea con eventos organizados por
Instituciones de Apoyo a la exportacion o mediante la participacion en ferias,
exposiciones u otros eventos de promocién, ya sean auspiciadas por las cdmaras
nacionales de comercio o por la industria privada.
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Cabe resaltar que gracias a la firma del Tratado de Libre Comercio, las
exportaciones mexicanas podran tener una oportunidad de ingresar a este
mercado, que aunque restringido en el nimero de habitantes, es un pals con un

estatus de vida y un poder de compra que se cataloga internacionalmente, como

‘el mas alto de América y uno de los més altos a nivel mundial.

Referente a la oportunidad de comercializar los jabones Edhén en Canada, esto
se tratara en la tercera fase de comercializécién, citado en el capltulo 3 inciso 6.3.
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2.  SITUACION ACTUAL

2.1. ANTECEDENTES DE LA FABRICA DE JABONES EDHEN.

Los jabones EDHEN nacen en 1988 cuando Eduardo Cardenas logra elaborar un
tejido de henequén el cual aunado a un buen jabdn naturista brinda un tratamiento
contra la celulitis y ademds actia como agente limpiador para el bafio diario, lo
que incrementa su comercialidad.

El producto ofrecido consiste en un jabén naturista del tipo cocido o fabricado en
caliente este proceso ofrece las siguientes propiedades:

Este jabén se produce en las siguientes presentaciones :




Este jabon se forra con una malla de henequén tejida a mano con un tipo de punto
especial, el cual fue desarrollado en la empresa. Este tipo de punto ofrece la

ventaja de una mayor durabilidad y una mejor limpieza de la piel.

Otros productos manufacturados en la fabrica son guantes y bandas de henequén
con el mismo punto que la funda de los jabones. Estos productos son vendidos
por separado. ademas de unos rodillos de madera en tres presentaciones:
simple, para un ple; doble, para ambos pies; y manual, para frotar y dar masaje en
todo el cuerpo. Todos estos productos estan empacados en bolsa de polietileno,

En sus iniclos se constituye como una empresa manejada por los hermanos
Vicente y Eduardo Cardenas Diaz Esparza, como un taller en el garaje de su casa
sin experiencia previa en los negocios.

En un principio la comercializacion de estos productos fue totalmente empirico ya
que la venta se realizaba a familiares, amigos, conocidos y pequefios
comerciantes. o

La venta era de la mercancia que tenian disponible y si requerian alguna otra
presentacién se les preparaba y se entregaba a mas tardar al dia siguiente.
Posteriormente incursionaron en pequeiios comercios naturistas, conservando la
venta directa de los cosmetdlogos.

El siguiente pasc de comercializacién se dio a través de las tiendas y cadenas
naturistas, siendo el comiin denominador ia carencia de una politica de ventas
como son; precio, plazo y pedido minimo.

Pese a la falta de experiencia en las politicas de venta, el jabdn, paulatinamente
fue incrementando sus ventas,



e

Este aspecto que a simple vista pareceria benéﬁco se convirtié en un problema,
ya que tanto la produccidn, la administracién y distribucién no estaban
preparadas para enfrentar dicha demanda. Por ejemplo, en un principio la
produccion se fabricaba en tamarios de lote iguales, en todas sus presentaciones,
provocando una escasez de ciertas presentaciones y al mismo tiempo un exceso
de inventario en las ofras presentaciones. Este problema originaba la falta del
producto demandado por el mercado, provocando la insatisfaccion del cliente.

Sus politicas de comercializacién a crédito, se establecieron indiscriminadamente,
por lo que su problema inicial fue el aceptar una diversidad de politicas de
compras, lo que se traduce en aceptar la politica de plazos y pagos de las
empresas sin poner alguna reciprocidad en el volumen de compra de las mismas.

Los problemas que surgieron a través del manejo de esta cartera tuvieron una
repercusion alta en los siguientes factores: el flujo de caja disminuy6 a niveles
criticos, en los costos de administracién y finanzas se tuvo la mayor repercusion,
ya que el manejo de los dias y plazos de cobro requirieron un esfuerzo
administrativo alto, donde se distrajo al personal de ventas para realizar las

funciones de cobranza, los gastos financieros que eran casi nuios por ser

préstamos y aportaciones de socios y familiares aumentaron por lo cual se vioen

la necesidad de abrir una linea de crédito con una institucién bancaria privada, por
un monto fijo a una tasa no preferencial .

E!l primer gran éxito comercial fue el introducirse a la cadena de tiendas naturistas
mas grande del pais, Nutrisa, donde ios jabones tuvieron una muy buena y rapida
aceptacion, las presentaciones con mayor demanda fueron las de algas marinas y
sabila. conforme a la grafica 2.1

El éxito que representd en Nutrisa no sélo se vio reflejado en las ventas, si no en
la experiencia que dej6 en los sistemas de comercializacién y produccion. Otra de
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las aportaciones significativas fueron que el producto al estar en un numero
considerable de puntos de venta, los jabones adquirieron una presencia
significativa en el mercado, asi como una pare de la imagen establecida por
Nutrisa donde su caracteristica primordial es el manejo de productos naturales de
alta calidad.

Poco después se logré introducir a la cadena de supermercados de grupo Cifra
(Aurrerd). Su permanencia en esta cadena de autoservicios se limité segln las
politicas de la empresa a un periddo de prueba consistente en seis meses en tres
establecimientos del area metropolitana, donde se alcanzaron ventas equivalentes
a cien millones de pesos.

El resultado de este lapso de prueba no fue del todo satisfactorio debido a que no
se logré la permanencia del producto, puesto que grupo Cifra solicité el
abastecimiento total de las tiendas en el area metropolitana, dicha demanda no
podria ser cumpiida a tiempo, ya que se tendria que aumentar considerablemente
la capacidad de produccién actuai sin tener parametros que pudiesen determinar
el nivel aproximado de consumo por tienda, en ese momento, otra de las
exigencias consistia en la introduccién de nuevos estandares de empaque.
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PORCENTAJE DE VENTAS DE LAS PRESENTACIONES
EN BASE AL NUMERO DE UNIDADES VENDIDAS.
(GRAFICA 2.1)

Lecitina. Ngaser;;nnas.
6% °

Pepino.
8%

Avena.

Sabila.
14%

@ Algas marinas. @ Sabila. DAvena. ®Pepino. B Lecitina.




Durante 1992 y 1993 el mercado de jabon con funda esta dominado por la
empresa de jabones Edhén, seguido de algunos otros competidores como Bastet,
Gilsan, Almar, Love etc, Siendo su principal caracteristica la irregular calidad de
sus productos, ocasionado por un mal control en el proceso de produccion y
almacenaje del los mismos dando por resultado una mala presentacion, asl como
deficiencias en tiempos de entrega. Ademds de tener deficiencias en la calidad de
la funda al utllizar materiales como aigodén que es mas suave (o cual resta poder
de limpieza y se deshila faciimente, otros trabajan con henequén pero su tejido
resulta defectuoso ya sea por |a baja calidad de la fibra utilizada o el defecto en el
tejido,
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3.  ESTUDIO DE MERCADO

3.1. DEFINICION COMERCIAL DEL PRODUCTO.

Pese a que los jabones son articulos de primera necesidad, este producto
denominado " JABON NATURISTA", ser4 estudiado y planteado como un articulo
de lujo, esto se debe a sus caracteristicas y propiedades técnicas y de
presentacion, asl como sus sistemas de distribucion y comercializacion, Por lo
que el mismo sera orientado a segmentos de mercado especificos, nho
descartando por supuesto, que en un momento dado pueda abarcar segmentos
de mercado mas amplios y diversificados.

3.2, ANALISIS DE LA DEMANDA.

3.2.1. CONSUMIDORES

Algunos de los nichos de mercado donde se espera tener una mejor respuesta se

relacionan a continuacion :
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Cabe destacar que “jabon naturista” al ser relativamente nuevo en el mercado, y
de no ser un producto de primera necesidad, con caracteristicas de demanda
continua y de bien final, el andlisis de la demanda adquiere caracteristicas
especiales para su estudio.

3.2.2. CANALES DE DISTRIBUCION.

3.2,2.1.0BJETIVO DE LA DISTRIBUCION FiSICA,

El objetivo de la distribucion fisica es el de llevar fos bienes correctos a los

lugares adecuados en el momento oportuno con el costo minimo,'

Dicho de otra forma el objetivo radica en:

Debido a la importancia de las ventas analizadas mediante los canales de
distribucidn, cabe resaltar que a continuacién se presenta el siguiente listado
referente a los canales de distribucién que serdn atacados para optimizar el
servicio al cliente y asi minimizar los costos de distribucién :

"Kotler Philip, Mercadotecnia, Edilorial Prentice Hall, Tercera edicién 1992, México, pp 419
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A continuacién se presenta la clasificacién realizada por la CAMARA NACIONAL
DE LA INDUSTRIA DE PERFUMERIA Y COSMETICA (CANIPEC), donde los
canales de distribucién se agrupan en la sigulente tabla:
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PORCENTAJES DE UNIDADES VENDIDAS
POR CANALES DE DISTRIBUCION.
(GRAFICA 3.1)
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3.2.3. TIPOS DE DISTRIBUCION.

En cuanto a la forma de atacar a los sistemas de distribucién se pueden
clasificarse en tres tipos :

Distribucién selectiva : Esta distribucion esta orientada a ciertos segmentos de
mercado donde estan contenidos salones de belleza, boutiques, perfumerias,
clubes deportivos y centros de esparcimiento, etc. Este canal es de suma
importancia en el sector industrial, pero se debe destacar que en el caso de
jabones naturistas, no tiene una buena penetracion en el mercado, por lo que se
debera hacer un esfuerzo importante para poder llegar a una penetracion
significativa del mercado.

Distribucién masiva : Aqui se encuentra el segmento de mercado mas viable
para la pronta comercializacion del producto. Esto se debe a las caracteristicas y
eficiencia de los puntos de venta. Como son los supermercadés. distribuidores
mayoristas, tiendas naturistas y tiendas de conveniencia. Para el estudio y
viabilidad de la introduccién de los productos se llevaron a cabo una entrevistas
con los gerentes o compradores encargados de estas areas o clase de articulos,
Se les entrevist6 y los resultados seran mencionandos en capitulo 3 inciso 2.5

Venta directa : En este caso se llevd a cabo una encuesta con el publico en
general, dando como resultado que seria dificil de atacar los diversos segmentos.
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de mercado debido al alto costo de inversion para llevar a cabo las ventas, ya que
se tendrlan que tener puntos de venta muy costosos, lo que deja como opcion
viable la venta al piblico en bodega. Estimandose una respuesta moderada,
pero como aliciente a la venta esta bodega tendra la peculiaridad de tener
inventarios, apoyar logisticamente al negocio para las ventas de zona y a los

distribuidores y comerciantes de volumen marginal.

3.2.4. PUNTOS DE VENTA.

Con respecto a los puntos, que se han identificado como los mas viables para
lograr una éptima penetracion al mercado, se proponen los siguientes :
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El canal de ofros que como Sé puede observar en |a tabla 3.2 es aquel canal que
consolida la venta directa, se compone de: Salones de belleza, Boutigues,
perfumerias, tlendas de convenlencia, tiendas naturistas, clubes y centros

deportivos, etc.

o} n 3 G
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Cabe destacar que el renglon de * Otros *, durante el afio de 1892 fue el lider
representando el 40% de la facturacién de la industria. Ademas que durante el
mismo afio su crecimiento fue del 15.60% con respecto al periodo anterior. Siendo

que el crecimiento pfbmedio de la industria fue del 11.8%.
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Al analizar |a tabla 3.2 es evidente que se presenta una situacién muy interesante,
como el hecho de que el renglén de la exportacion tuvo un crecimiento con
respecto a 1991 del 686.70%. Siendo o mas asombroso su vertiginoso ascenso
pese a que no se habia concluido la firma del Tratado de Libre Comercio durante
ese afio. Por lo que en el pianteamiento de 1a estrategia del negocio, se hara
hincapié de la importancia en el rengion de la exportacion.

A continuacion se puede observar en la grafica 3.2 el comportamiento de las
ventas por canales de distribucion, asl como su valor en miles de nuevos pesos.
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Excluyendo OTROS CANALES, EXPORTACION Y DEPARTAMENTALES, los
canales restantes denominados comunmente de distribucion masiva tienden a ser
los de menor crecimiento, debido a su fuerte competencia (interna), y a sus
reducidos margenes de utilidad. Lo que provoca que éstos sean los de menor
incremento en la penetracién de mercado.

En el renglén de DEPARTAMENTALES, cabe mencionar que durante 1993 y
principios de 1994, se han construido centros comerciales de gran importancia
como son: Centro Coyoacan, Galerias Insurgentes, Galerias Coapa, Ceniro
Comercial Santa Fe, Pabellon Polanco y otros tantos en el Interior de la Reptiblica.

En lo referente al sector GOBIERNO, pese a que es considerado un segmento
importante por la CANIPEC éste no sera considerado de Importante relevancia
debido a que el producto no tiene las caracteristicas y requisitos, tanto
econdmicos como logisticos para la introduccion en este mercado,

EL Canal de AUTOSERVICIO siendo estratégicamente importante por su
penetracion de mercado, el nimero y eficiencia de sus puntos de venta, es sin
duda alguna el sector donde la estrategia comercial, se debe manejar con
especial cuidado. Ya que al ser un oligopolio, controlado casi en su totalidad por
algunas firmas comerciales como AURRERA, COMERCIAL MEXICANA,
GIGANTE. Explica el por qué de la poca repercusion en ei incremento del

porcentaje de ventas.

FARMACIAS, son éstas los puntos de venta y distribucién " OPTIMOS '>'. debido a
su gran diversificacion, su monopolio territorial, su crecimiento se ha venido
estancando en buena medida por las estrategias comerciales de otros sectores
como son las tiendas departamentaies, de autoservicio y otros factores de diversa

indole.
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LA CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DE PERFUMERIA Y COSMETICA,
ha hecho una clasificacién de ia industria, ésta ha sido dividida en 8 sectores que

a continuacién se detallan:

Esta tabla se ilustra a continuacion mediante la grafica 3.3, en donde se puede
denolar ia importancia de los productos de tocador, siendo este sector al que
pertenece el jabon,
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CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA
EN BASE AL VOLUMEN $ DE VENTAS.

(GRAFICA 3.3)
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CAPILARES:

Este sector esta compuesto por productos como son por shampoos, tintes,

peroxido y decolorantes, fijadores, enjuagues, acondicionadores y otros.

CREMAS

Se componen de: cremas sélidas, cremas liquidas, cremas limpiadoras, locidn y
ténicos, tratamientos especiales y otros.

MAQUILLAJES

Este sector comprende cosméticos para cara, ojos, labios, ufias y otros.

TOCADOR.

Estando compuesto por desodorantes, talcos, espumas y cremas para rasurar, y
productos para baio, siendo este Gltimo en donde se contiene a los jabones.

Cabe resaltar que los jabones no estén totalmente representados en esta gréfica,
ya qué sélo se presentan los jabones registrados en esta camara.
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La mezcla de productos de tacador se compone de la siguiente manera:

Con respecto a la produccion del sector de productes de tocador a continuacion

se detalla el volumen producido por tipo de producta:

43



144

PRODUCTOS DE TOCADOR
VOLUMEN $ DE VENTAS.
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En latabla 3.5 se observan el renglén de productos para baiio { JABONES ), que
su produccién ha sido constante pese a que en el afo de 1992 tuvo un
decremento de apenas el 0.5%, en su produccién . Cabe realzar que en la
siguiente tabla 3.6.

El decremento en el volumen de toneladas producido afectd significativamente al

volumen en millones. de pesos. Como se puede observar los productos para bafio
en 1989 representaban un porcentaje del 19.6% de las ventas, y al finalizar 1992
representaron un 25.5% de las ventas del sector.

En cuanto al volumen de las ventas en esta tabla se Indica un incremento
sustanclal, que podria ser engafioso puesto que en los perfodos de 1989 a 1992
la inflacion también repercutié significativamente en los precios y por lo tanto en
los volumenes operados.
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Para esto la CANIPEC realizé tablas comparativas donde se muestra el volumen

operado a pesos constantes.

Como su puede observar de 1989 a 1990 tuvo una contraccién del 9.6% y durante
los siguientes dos perlodos crecié con respecto a 1989 un 7.5% y 62.7%

respectivamente.
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3.2.5. ANALISIS DE VENTAS.

Para el andlisis de la ventas se llevaron a cabo dos encuestas, la primera de
éstas se hizo con el fin de obtener resultados directos del usuario final, en donde
se tomd un muestreo estratificado orientado hacia los sectores de ingreso medio
y allo. Para esta investigacion de campo se llevd a cabo la entrevista a 150
personas, donde se les hacian unas preguntas y al final de éstas se les mostraba
el producto. La ubicacion de la investigacion de campo se dio en el area
metropolitana, tanto en el D.F. como en el Estado de México se seleccionaron
puntos de encuesta como son centros comerciales, clubes deportivos y en general
centros de confluencia publica.

Los resultados que se presentan a continuacion se derivan de los cuestionarios
presentados al final de este capitulo.

De los resultados obtenidos del cuestionario 1 cabe resaltar que de la poblacion
encuestada obtuvimos que ia edad de los encuestados esta representada en la
grafica 3.7:

De esta grafica se puede observar que el 68% de los encuestados tienen entre 21
y 50 afios, siendo estos la poblacién econdémicamente activa,
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Es importante resaltar que la comercializacion de este producto, no ha sido
enfocada eficientemente, ya que no se tiene presencia alguna tanto en los
supermercados como en las farmacias, siendo que estos dos rubros acumulan el
86% de las ventas totales de los jabones para bafio.

Las tiendas naturistas han sido atendidas, con un especial empefio dado que
fueron y han sido el punto de partida de la comercializacidn de estos jabones.

También se puede observar, que de las personas encuestadas, el 73% utiliza
algun tipo de fibra en el bafio diario, como complemento al jabén. Esta cifra es
bastante alentadora, ya que se considera a la poblacion que utiliza alguna fibra
para bafiarse como cliente potencialmente viable, y no asl al que no utiliza algtn
tipo de fibra.

En cuanto a la presentacién de! jabén utilizado, fa encuesta muestra que el
97.20% utiliza jabon de pastilla, el 2% usa jabon liquido y el 0.8% restante se
ubica en otros.

Cabe resaltar que uno de los datos mas relevantes es que tan sélo el 12.0% de
las personas encuestadas conocen los jabones forrados de henequén, y de este
porcentaje el 32% los consume regularmente. Esta cifra aunque a primera vista
resulta poco alentadora, viéndola desde un punto de vista optimista, donde sélo
12 personas de cada 100 conocen el producto, y 4 de éstas lo compran
regularmente, este porcentaje es tan pequerto debido a la paca efectividad de los
puntos de venta donde se realiza la comercializacion del producto, Por lo que este
mercado puede y debe ser considerado como un mercado factible, esto se debe a
que la inclusion de los jabones en puntos de venta mas eficientes nos dara como
resultado un incremento en el mercado servido y por lo tanto en el mercado
penetrado.
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El mercado servido o también llamado como mercado meta es la parte de

mercado disponible y calificado que la compaiiia decide buscar.?

El mercado penetrado es el conjunto de consumidores que ya han comprado el

producto.®

Cabe resaltar que el mercado disponible y calificado es aquel mercado que tiene
interés, ingresos, acceso y calificaciones para la oferta de los jabones con malla

de henequén.

Para la realizacion del cuestionario No. 2, se visitaron a los responsables de
compras de diversas empresas como supermercados, cadenas de farmaclas, de
tiendas de convenlencla, tiendas departamentales, clubes y centros deportivos, y
mayoristas y distribuidores.

Tras aplicar el cuestionario No. 2, a los compradores de diversas empresas se
obtuvieron los siguientes resultados:

En contraposicion de la encuesta realizada al plblico en general, el 33% de los

‘encargados de compras encuestados conocen el producto.

De las empresas visitadas, se pudo constatar que el 53% comercializa algin tipo
de jabdn naturista, por lo que la introduccién de estos jabones se supone que
encontrara una menor resistencia tanto a la puesta en anaquel asi como a su
futura comercializacion,

Kotler Philip, Mercadolecnin, Editorial Prentice Hall, Tercera edicién 1992, México pp 238
" Kotler Philip, Mercadotecnia, Editorial Prentice Hall, Tercera edicién 1992, México, pp 238
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De los entrevistados el 13% han usado o usan este producto, resaltando que la
marca de jabones Edhén es la que tiene mayor presencia en el mercado, siendo

la inmediata inferior los jabones Bastet.

Es digno de mencionar que los entrevistados que usan o han usado este tipo de
jabones los consideran como productos de buena calidad, cémodos y novedosos.

Con respecto a la pregunta de la inclusién de los jabones en la empresa, el 60%
de los encuestados contestaron que estarian dispuestos a incluirlos dentro de su
linea de productos, a reserva del cumplimiento de sus politicas de compras.

En respuesta al precio del producto asl como a su margen bruto de utilidad los
encuestados opinaron que el margen era bueno pero sin embargo el precio de
venta sugerido les parecla alto, no obstante la gran mayoria opinaron que de
comerclalizarse, tendrian que lievar a cabo una prueba piloto.
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3.3, ANALISIS DE LA OFERTA.

3.3.1. ANALISIS DE LOS COMPETIDORES.

Actualmente en las zona metropolitana se han detectado 7 competidores que
ofertan el mismo producto consistente en jabon de algas marinas forrados con
malla de henequén, que se identifican con las siguientes marcas:

3.3.1.1.DESCRIPCION DE LOS COMPETIDORES.

ALMAR

Esta marca produce un jabon de muy baja calidad sobre todo en el cuidado del
tejido del henequén, ya que se deshila facllmente y tiene un aspecto poco
agradable. Su precio es considerado econdmico y carece de presencla en el
mercado.
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BASTET

Este fabricante llegd a ser un competidor importante, pero a la fecha ha ido
desapareciendo del mercado, debido a que perdid a su principal cliente NUTRISA,
y en los demas establecimiento carece de buenas ventas. Por lo cual se puede
esperar incluso, que desaparezca del mercado.

Este competidor es el Ultimo que ha entrado al mercado por lo mismo tiene aun
problemas para colocarse como un competidor importante, su precio es
econémico y su calidad aceptable, no otorga crédito y su plazo de entrega es de
una semana, en pedidos relativamente grandes.

GILSAN

Sus productos no representan competencia alguna ya que se distingue por la baja
calidad, con un precio exageradamente bajo adecuado a la presentacién en bolsa
de polietileno, y que por etiqueta se pone en el Interior una copia fotostatica
cortada con los datos del fabricante y del producto. Su principal mercado son
miscelaneas, mercados y tiendas naturistas muy pequefias y de poco prestigio.

LOVE

Este producto podria considerarse de riesgo ya que tiene una excelente presencia
en el mercado, es econémico, y solamente carece de calidad en la pastilla de

56



jabén utilizado, el cual posiblemente pudiera mejorar, pero tendria que aumentar
el precio y ya no seria atractivo para los distribuidores y comerciantes.

MARY SOL

Un producto de regular calidad, con poca presencia en el mercado, de precio
regular, pero sin expectativas de crecimiento y de mejoras en el producto. Como
competidor es estatico, sin creatividad y con un negocio muy pequerio.

REY NATURA

Este producto cuando entr6 al mercado durante 1992 fue considerado como un
competidor fuerte, debido a que su producto es de gran calidad, tiene un
empaque adecuado y vistoso, otorga amplias lineas de crédito, pero no ha
logrado desarrollarse en el volumen y tiene tiempos de entrega mayores a una
semana. Debido a sus variaciones en la calidad del tejido del henequén este
competidor ha requerido que Edhén le maguile las fundas para el jabon. Esta
situacién ha permitido un mejor posicionamiento de Edhén en el mercado ya sea
por costos y volumen en la produccién.

3.3.1.2.EDHEN

Es el considerado lider en el mercado, cabe sefalar que los competidores
solamente producen el jabon en la presentacion de algas marinas y todos estan
forrados con henequén, mientras que aqui se producen fas siguientes
presentaciones:
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En cuanto a su calidad es el mas distinguido, su precio es alto, otorga crédito y su
tiempo de respuesta es el mas rapido ya que con pedidos de nivel medio su
tiempode entrega es de un dla y su respuesta a volumenes mayores, oscila entre
dos y tres dias.

Edhén es el unico fabricante que no establece pedido minimo tanto en unidades
como en presentacion. Su empaque es vistoso, practico y de buena calidad. Y es
considerado como el lider del mercado con una participacién del 40% del mercado
naturista.

Todas estas marcas tienen una presencia relativa, ya que se han encontrado tan
sélo en tiendas naturistas, como lo son NUTRISA, SUPER SOYA,NUTRI SOYA,
LA BUENA NUTRICION,ETC.

A través de una investigacion de campo se pudo constatar que las cadenas de

supermercados, tiendas de convenlencia y farmacias no vendian ninguna de

las marcas anteriormente mencionadas.
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3.4. PLANDE MERCADEO

3.4.1. OBJETIVO,

El principal objetivo de este trabajo es analizar los canales de distribucion que
seran empleados para la comercializacién de los productos, tomando en cuenta
las caracteristicas distintivas y sus costos derivados.

3.4.2. MERCADO.

Se define como mercado a todos los compradores reales o potenciales que
compran o utilizan jabones.

Debido a que esta definicion abarca practicamente a toda la poblacién, cabe
resaltar que el mercado que se estudiara, se delimita por tres caracteristicas de
los compradores que son:

s

Siendo estas tres variables las que delimitan el mercado potencial, donde el
Interés se subscribe al consumidor potencial, que a su vez es delimitado por el
Ingreso de aquellos sujetos viables a comprar un jabdn naturista con malla de
henequén, y que debido a su valor agregado delimita a ciertos sectores de la
poblacién, donde el plan de mercadeo procurara un acceso del producto al
mercado potencial ast como incrementar los mercados ya servidos y penetrados.
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3.4.3. MEDICION DE LA DEMANDA ACTUAL DEL MERCADO.

La demanda total del mercado para un producto se determina en base al volumen
total de un grupo de consumidores definido que comprarla en un &rea geografica
definida y en un tiempo determinado.

La demanda total del mercado se calculara conforme a la siguiente formula:

en donde;

El nimero de compradores potenciales en el mercado se define como aquellos
consumidores que hacen la compra, o bien utilizan los jabones, y que cumplen
con las caracteristicas anteriormente mencionadas como Ingreso, Iinterés y
acceso. Se delimitan por el drea geografica en donde se establecen o realizan sus
compras, y por su estilo de vida, dando como resultado lo siguiente:

Y Koller Philip, Mercadotecnia, Editorial Prentice Hall, Tercera edicion 1992, México, pp 240
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Fuente INEGI (1983) y reaultados de 150 encueatados.

de lo que resulta que:

Debido a que el consumo promedio de jabones para bafio por individuo promedio,
resultdé ser de 5.3 jabones por afio, Este dato se obtuvo de que la vida util del
Jabon fue de 68 dias promed|o, Obtenido de una prueba de durabilidad hecha con
20 personas a las cuales se les obsequio el jabon.

Por lo que ;

£l preclo promedio de venta en los diversos establecimientos que comerclalizan el
producto fue de:

6l



(.

Esta cadena de cifras nos da por resultado:

de donde la participacién estimada del mercado para el affo de 1994, esta dada
por la sigulente tabla

; ey AR AR
Porconlljo baudo en mimoro de unldldea vendidas.
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Las presentaciones de Edhen se reparten de la siguiente manera:

Destacando que la competencia solamente tiene la presentacion de algas marinas

con funda de henequén.

3.4.4. PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Los prondsticos de ventas se analizaran a cinco afios, este analisis se ha hecho
en un escenario conservador, ya que tan sélo en este perlodo, se pretende
abarcar un mercado meta del 30% sobre el mercado potencial, de donde se
pretehde servir al 60% de este mercado por lo que nuestros mercados, servido y
penetrado, oscilara alrededor de un 12%. Siendo esta cifra el 0.04% del mercado
total en el drea metropolitana.
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La siguiente tabla muestra la composicién de unidades por vender de las diversas

presentaciones.

L X3
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3.5. COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

El plan de implementacién para la comercializacién se pretende realizar en tres
fases:

3.5.1. FASE 1.

En esta primera etapa el principal objetivo consiste en dar a conocer el producto, y
consolidar la venta del mismo mediante la incluslén del producto a los diversos
canales de distribucién de venta masiva. Mismos que a continuacion se describen:

3.56.1.1. CADENAS DE AUTOSERVICIO.

Se pretende Ingresar a la cadena de Superama, por estar estratégicamente
distribuida en zonas de estrato medio alto y alto, dentro de la zona metrapolitana.

Para la Introduccién a-esta cadena se observardn y cumpliran las politicas de
compra a proveedores.

Cabe resitar que debido a una experiecla previa y al entrevistrase con el gerente
de esta cadena comerclal se observa una buena predisposicién para el Ingreso
del jabén a esta empresa. Ademds de tener la ventaja de poderse expander a
otros puntos de venta como son la cadena de tiendas que conforman al grupo
Cifra.
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3.5.1.2. FARMACIAS DE PRESTIGIO,

Se propone ingresar a la cadena de farmacias San lIsidro, por ser un
establecimiento  con gran confluencia, con lo cual lograriamos un mayor
conocimiento del producto sin una gran inversion de publicidad pero con una muy
efectiva promocién. En estos casos las farmacias también tienen una ubicacién
donde abarca tanto centros de poblacion comerciales y residenciales.

Sus politicas de compra son flexibles, por lo que, para la introduccion de nuestros
productos se ha ideado una politica basada en descuentos por volumen de
compra, pronto pago y descuento especial por inlroduccion.

3.5.1.3. CADENAS DE TIENDAS DE CONVENIENCIA.

Dentro de este punto, se ofertarén los productos en la cadena de tiendas Circulo
K, la cual nos brinda una gran variedad de puntos de venta por la segmentacion
territorial que abarca y por no ser un canal explotado por ninglin compaetidor, cabe
mencionar que en esta cadena se tienen planes de expansion nacional y sobre
todo un plan de expansién en el drea metropoiitana, que oscllard segln datos
proporcionados por ia empresa en abrir en los proximos 3 afios alrededor de 50
tiendas en el area metropolitana. Cabe resaltar que las ventajas para la
comerclalizacién del jabon mediante este tipos de puntos de venta tambien implica
un gasto en inversion y logistica de transporte por lo que se tendra que hacer una
estrategia de logistica especial para ei abasto del producto,
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3.5.2. FASE 2

Esta fase de comercializacion tendra como fin Implementar y desarrollar la
comercializacion de los productos hacla la provincia, Los métodos y técnicas de
comercializacién de los productos seran enfocados a la aperura de nuevos
segmentos de mercado y a la consolidacion de los mismos.

Cabe seflalar que los medios a utilizarse no seran definidos en esta tesis, ya que
en este momento no se pueden inferir sobre la viabiiidad de los planteamientos
que pudiesen ser postrados en este estudio, ademas no se considera propio el
delinear sistemas y demas técnicas en mercados que son poco o casi nada
conocidos por los postulantes de este estudio.

3.5.3. FASE3

El objetivo primordial de esta fase consistira en la incursién de los productos en
mercados internacionales, dando un mayor énfasis a los paises que tengan un
mayor vinculo en las relaciones comerciales con México.

Esta fase no se vera reflejada en este estudio ya que depende en buena medida
en factores microeconémicos, asi como de factores macroeconémicos. Siendo
estos factores poco previsibles a medlano y largo plazo. '

Cabe mencionar que las fases 1y 2 son citadas para englobar y darle un marco

de referencia a las inquietudes de estos postulantes, asl como a las expectativas
de los propietarios de la empresa.
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Sin embargo debido a la actual crisis econdmica que atraviesa nuesto pals, y que
las caracteristicas del producto como que es un articulo de lujo, elaborado con
henequén que sélo se puede encontran en México y en algunas partes de Africa,
por ser un tejido elaborade a mano se observa un potencial que aunado a la
paridad peso ddlar se vislumbra un mercado sumamente interesante.

Para poder aterrizar el parrafo anterior se debe mencionar que un primer paso
consistiria en el enviar muestras fisicas a los palses que se vean con mayor
viabilidad para la introduccién del producto. Para esto se tendrén que contactar a
traves de Bancomext y las cdmaras de comerclo a corredores de exportacién o
bien consultar y llevar a cabo un sistema de promocién directa a cadenas
comerciales para elaborar pedidos con el fin de implementar pruebas plloto.
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3.5.4. FUENTES DE INFORMACION.

Para el estudio de mercado se llevaron a cabo encuestas a los diversos sectores
donde se consideraba podria tener un impacto positivo el producto.

Se llevaron a cabo investigaciones de campo para la obtenciéon de informacién
como son precios, calidades, volumenes de venta, etc.

Tamblén se llevé a cabo una encuesta con el consumidor final, donde se le
mostraba el producto y se le hizo lienar un cuestionario.

Una de la fuentes mas importantes y certeras de Informaclén se obtuvo de la
Cémara Nacional de la Industria Perfumera y Cosmética. Asf como de la Cdmara

Nacional de Aceites, Grasas y Jabones,

Asi como para datos especificos se llevd a cabo un muestreo del producto a 20
consumidores finales.

Para la consuita de algunos datos sobre comerclo internacional se recurrio al
centro de informacién de Bancomext. De donde se consultaron diversos articulos,
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3,5.5. CUESTIONARIO 1

———

Nombre,

Ocupacion

Edad :

0-20Af0s ___ 20-30afios______ 30-40aflos _____.
40-50Aflos ___  50-60 Afos 60 o mas

¢ Dénde realiza la compra de jabones para bafio?:

Supermercado . Farmacias .
Misceldneas . Tiendas Naturistas .
Al bafarge 4usa algun tipo de fibra (zacate )? Si . No .

Presentacién de jabdn que utiliza al baarse :

Pastila . Liquido ___. Otros ___ .

{Conoce usted los jabones forrados con malla de henequén?: 8l ___ . No___
¢JLos ha usado?: Si___ . No___.

LLos compra frecuentemente?. Si . No

L Qué le parecieron?

Bueno . Malo . Regular

"



3.5.6. CUESTIONARIO 2
NOMBRE DE LA EMPRESA

Nombre

Puesto

" 1- 3 Conoce usted los jabones con funda de henequén? Si . No

2- } Qué marcas?

3- ;Los ha usado? Sl . No

4- ;,Qué le parecieron?

Bueno . Malo . Regular .

5- ¢ Su empresa comercializa algun tipo de jabon naturista? Si___. No

8- ¢ Estaria dispuesto a incluir una linea de jabones naturistas en esta empresa?
Si . No

0
e’ et

¢Por qué?.

7- Slendo el costo de 4 a 6 nuevos pesos y precio sugerido de venta de 8 a 10
nuevos pesos ;seria factible la comercializacién de estos jabones?
Si . No
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4.  ESTUDIO TECNICO.

4.1, OBJETIVO

Se pretende optimizar el proceso productivo mediante el establecimiento de
normas y estadndares de produccién que permitan el buen funcionamiento de la
planta y el control adecuado de la calidad de los productos.

4.2. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA PLANTA,

El tamafio de planta se expresa conforme a su capacidad instalada, en unidades
de produccién por afio.®

Existen tres capacidades de un proceso productivo;

Capacidad de disefio. es |la capacidad méAxima esperada en condiciones
ideales de operaclon.

Capacidad del sistema: es la capacidad de operacién que se puede obtener de
la combinacién de capacidades de la maquinaria y la mano de obra, de manera
integrada.

! Baca Urbina, Evaluacién de Proyectos, Editorial McGraw Hill Segunda edicién 1990, México pp 108.
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Capacidad real: es la capacidad obtenida de un proceso en un perfodo de
tiempo, considerando las posibles contingencias a que se somete el proceso.
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4.2.1. FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMANO DE PLANTA.

4.2.1.1. DEMANDA

Es el factor a considerar de mayor relevancia porque condiciona el tamafio
necesario para cubrir la demanda actual y la demanda futura esperada.

Conforme a la gréafica 4.1 se puede apreciar que ia capacidad planeada para el
slstema es inferior a la demanda, debido a que se pretende cubrir la demanda y
considerar una clerta flexibilidad para completar la capacidad que se pudiera
necesitar en un momento dado con tiempo extra o maquilas. Esto pretende evitar
en cualquier momento el tener un exceso de capacidad.

4.2.1.2, INSUMOS.

El suministro de insumos es un.factor de poca importancla debido a que la
empresa de jabones EDHEN es el principal cliente de los jabones naturistas
Longares, dando éste un servicio y precio especial debido a las buenas relaciones
comerciales establecidas con anterioridad.
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Respecto a los demds materiales, se tiene al henequén, el cual se consigue
faciimente con dos proveedores; Cordemex e Hilados de México. Reclentemente
se ha contactado a un fabricante de hilo de henequén en Yucatan, con lo cual se
estima reducir el precio de cada costal en un 30%.

El polietileno para las envolturas colectivas es distribuido por varios comerciantes
en ia Central de Abasto, por lo cual se tiene facilidad de negociar en precio,
calidad y cantidad. Este producto se tiene siempre en existencia y en ambas
presentaciones de hoja sencilla y hoja doble.

La nueva caja de cartén con ventana de mica se puede pedir a Impresora
Hispania o en su defecto con Impresora Coyoacéan o Impresos Modernos, con lo
cual, se repartirian los pedidos y la fuerza de los proveedores. Estos proveedores
tienen tiempos de entrega minimos de 30 dias naturales a partir de ia entrega del
pedido o la orden de compra y se puede pensar en un crédito a 30 dias.

4.2.1.3. EQUIPOS.

En este mercado es muy importante considerar la calidad del tejido el cual se
elabora a mano en un 100%, esto brinda la oportunidad de no requerir fuertes
inversiones en maquinaria y equipo, lo que ademas permite tener tanta flexibilidad
como se requiera con la mano de obra ya que las mesas de trabajo estan
disefiadas para trabajar flexiblemente ya que trabaja tanto con un obrerc en cada
estacion de trabajo o hasta 4 obreros por estacion de trabajo en la seccién de los
corrugados plegadizos y los empaques termoencogibles que se utilizaran debido a
la facilidad de trabajo y a que los empleados son multifuncionales su capacidad de
produccién dependera del estado que guarde las mesas de trabajo.
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4.2.1.4. FINANCIAMIENTO.

El financiamiento requerido para la instalacion y operacion de esta empresa se
llevara a cabo por el capital de los socios en base a las utilidades generadas en
los anteriores ejercicios. Cabe resaltar que esta empresa no es intensiva en el uso
de capitales, por lo que no ha sido considerado un determinante para el desarroilo

e implementacién dei proyecto.

4.3. LOCALIZACION.

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a
que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo
unitario minimo.®

La empresa de jabones EDHEN se encuentra localizada en Av. Viaducto Migue!
Aleman No. 23, Col. Roma Sur.

Las nuevas instalaclones se ubicardn en la calle de Cascada No. 508, Col.
Banjidal, entre las calles de Presidentes y Emperadores.

® Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Editorial McGraw Hill Segunda edicién 1990, México, pp 113,
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Los criterios de evaluacion para la reubicacion de la planta fueron los siguientes:

Consiste én asignar factores cuantitativo a los factores relevantes antes
mencionados, dandoles una puntuacién que oscilara entre (0.0- 1.0) siendo este
valor el peso especifico.

A cada ubicacion se le asigna un valor entre 5 y 10 que se denominara como
calificacién del local.

La multiplicacién de estos dos factores (peso especifico x calificacién del local) da
por resultado la calificacién ponderada.

La suma total por local de la calificacién ponderada arrojara el valor del local, por
lo que el que tenga el mayor valor en |a suma total serd la localizacién 6ptima.
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Evaluacion del local #1:

Ubicado en |a calle de Cascada no. 58, Colonia Banjidal.

Local #2 en la calle de Rancho del Arco, cerrada 3 Lote 3, Colonia Girasoles.

L
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Local #3 ublcado en la calle de Afio de Juarez 45, Colonia Tldhuac.

4.4. INGENIERIA DEL PROYECTO.

4.4.1. OBJETIVO

Consiste en determinar los paramelros del proceso, tamaro real de la planta,
caracteristicas de las mesas de trabajo, medicién de la eficiencia y rendimiento del
proceso, organizacién de la plantilla de trabajo, métodos o manejo de las distinlas
partes del proceso. '

Para el desarrclio de la Ingenleria del proyecto se debe considerar las

especificaciones que debe cumplir el praducto, para determinar las caracteristicas
y condiclones de la planta productiva.
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4.4.2. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO.

4.4.2.1. ESPECIFICACIONES DEL JABON :

Debido a la alta calldad del jabén neutro producido por Longares en todas sus
presentaciones no se implementaran cambios del proveedor de jabones, entre las
caracteristicas mas importantes de estos jabones se destacan su bajo nivel de
acidez, alta durabilidad y una eficaz limpieza e higiene de la piel.

Material : Jabdn neutro en barra con aristas cuadradas
Gramaje: 100gr.
Dimensiones: Alto 70 mm,

Ancho 20 mm.

Profundidad 50 mm.

Color: Algas marinas Gris obscuro.
Sébila. Verde obscuro.
Avena, Blanco
Lecitina. Trasparente.
Pepino. Verde claro,

4.4.2.2. ESPECIFICACIONES DEL HENEQUEN.

El henequén que es originario de la peninsula de Yucatdn, se compra en sacos
que contienen 100 conos de hilado de henequén, el principal proveedor es
Cordemex.
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Material : Hilado de henequén 100 %

Gramaje: 500 gr. por cono de 50 mts.
Dimensiones ; 20mm +/- § mm.
Color: Amarillo claro.

4.4.2.3. CAJA INDIVIDUAL.

La caja individual que se ha diseflado, estd compuesta por una caja de cartén con
una mica que permite mostrar el interior de la misma.

Material : Carténcillo couché con cara de color segun presentacion.
Textos: Segun disefio del dibujo original.
Impresién: Completa, centrada, clara y legible.
Tintas : Morado Pantone  255c.
Rojo - Pantone  485c.
Negro Pantone C.

Verde " Pantone  236¢.
Café Pantone 124c.
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Calibre:

Dimensiones:

Briilo:

Sentido de la fibra:

Predoblez:

Tipo de suaje:

Tipo de solapa:

Cierres:

Empagques:

0.16" +/-.001 * ( 16 Puntos ).

Alto 72 mm +/- 1 mm,
Ancho. 24 mm +/- 1 mm.
Profundidad 52 mm +/- mm,

Sin barniz. |

Perpendicular a la costura engomada.
Minimo 140,

Normal.

Encontradas.

Superior Candado.
Inferior Candado.

Fajillas de 50 Cajas, colocadas en posicion horizontal
alternadas, tamafio del empaque de 20 fajillas, en ca-

jas de cartén corrugado cerrado con cinta canela.
{dentificadas con nombre del producto y cantidad. Segun
presentaciones:
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Cédigo de barras: El codigo a utilizarse es Amecop, impreso en Negro Pan-

tone C. Debera ser leido y reconocido por un verificador
electronico, no deberé presentar tachaduras, enmendadu-
ras 0 huecos. Los digitos deben ser claros y legibles.
Tipo: EAN 13,

Factor de magnificacion de 1.0 ( 100% ).

4424 POLIEfILENO DE EMPAQUE SECUNDARIO.

El polietileno que se utilizard como empague secundario tendra como fin la
sustitucion de los empaques de corrugado Esto se debe a mejoras tanto en
presentacion, costo y almacenaje. Ademas de ser mas facil su empaque,

identificacion y distribucién.

Material:
Color:

Presentacion;

Calibre: '

Dimensiones:

Peso por Bobina:

Pelicula de polietileno de baja densidad, termoencogible de

alta claridad.

Transparente.

Hoja doble, continua, lisa, embobinada en centros de car-
ton de tres pulgadas. Las bobinas deben de venir parale-
las por sus caras de corte.

0.0025 * +/- 10% (0.002475 * - .002525") en hoja sencilla.

Ancho de pelicula 400mm +/- 10mm.

10 kg. +/- 10%
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Embobinado: Compacto y la salida a la izquierda por fuera, de acuerdo
a lafigura.

Empagque: Las bobinas deben venir envueltas individualmente en pa-
pel kraft identificadas con el nombre de! proveedor, canti-
dad, peso neto, peso bruto y tara.

4.4.2.5.PARAMETROS EN EL. PROCESO.

Como parametros de calidad del producto se consideraran en la funda: entre 6 y 8
lineas transversales de un ancho entre 5 y 7 ¢m, el cual no debera presentar en el
henequén ningun defecto de grosor del hilado o tejido.

De acuerdo a los puntos de calidad del jabon se debe observar que tenga sus
esquinas sin ningin golpe o achatamiento en sus aristas, que no presente
burbujas en su superficie y que tenga una apariencia lisa en su terminado.

Para los empaques primario, como es Ia caja individual se considerara como
punto de calidad la claridad de la impresion de los textos, el tono de pantone
correspondiente al color de cada presentacién, la mica perfectamente adherida a
la caja y los suajes cortados de tal manera que permitan los dobleces adecuados
- al tamano del jabdn enfundado
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Para analizar la eficiencia y productividad del proceso se utilizardn graficas de
control donde se destacaran rendimientos estandar Vs. rendimiento real,
productividad por hora hombre y relaciones de costo unitario del estandar Vs. el
real, en este caso se consldera la mano de obra y el tiempo de maquina como
costos variables y como costos fijos todo lo referente a gastas generales para

sostener la fabricacién. A continuacién se muesta una grafica de control en la

grafica 4.2
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4.4.3. DISTRIBUCION DE PLANTA.

4.4.3.1.0BJETIVOS.

La distribucion de planta debe proporcionar las condiciones éptimas de trabajo y
debe permitir a operacién mas econdmica procurando las condiciones ideales de
seguridad y bienestar para los trabajadores.

Los principios que debera observar una distribucion de planta son:

Conforme a la distribucién propuesta en la gréfica 4.3, se observa la intencién de
llevar a cabo una Integracién total de los diversos faclores que intervienen en la
produccién, administracién y almacenaje, dandole a cada uno de estos factores
un area especifica con caracteristicas de funcionalidad seguridad e higiene, asl
como la distribucién y localizacién de las areas de produccion-almacenes-
embarques tienden a reducir las distancias y los viajes innecesarios. E! espacio
que se ocupara tanto para los almacenes de materia prima y producto terminado
procuraran ser aprovechados a lo largo, ancho y alto, asi optimando los espacios
disponibles. La flexibilidad de las areas sera permitida gracias a que las
instalaciones, eléctricas, de luz y almacenes no son fijas, puesto que se han
disefiado de acuerdo a una estrategia econémica de alta movilidad y bajo costo
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de instalacion, esto es debido a que como el local donde estara instalada la planta
no es propio se busco la forma de preparaciones fisicas moviles.

La distribucién de planta se dara en una superficie delimitada por 13.60 m de
frente por 29.00 m de fondo. Dando por resultado una area de 394.40 metros

cuadrados.

4.4.4. SELECCION DEL PROCESO DE PRODUCCION.

Debido a que el tipo de produccion es por volumen y que los productos son de
manufactura simple por ensamble, el tipo de produccién mas adecuado es en
linea y para su mejor planeacion y control se propone la implementacién de un
sistema Kanban.

El sistema Kanban fue desarrollado e implementado por la fabrica de automéviles
TOYOTA, este sistema es la punta de lanza de los sistemas Just In Time JIT. 7

Los sistemas JIT (Just In Time) o justo a tiempo, son aquellos sistemas
implementados para la reduccidn de inventarios, mediante un flujo 6ptimo de los
materiales ya sea internamente o externamente. Reflejando 1a implementaron de
éstos en los costos de produccién debido a un manejo eficiente de los inventarios,
flujos de materiales, precision en el control de la calidad, lo cual se traduce en
mejores precios y tiempos de entrega.

? Vollmann-Berry-Whybark, Manufacturing, Planning and Control Systems, Edilorial trwin, Tercera edicion -
1992, E.U.A. pp 90.
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Este sistema de fabricacidn es representativo de la metodologia pull y del
conceptlo de linearizacion. Los objetivos bésicos que persigue esta metodologia,
sobre una fabricacién por lotes, pueden resumirse en cinco:

Se le denomina metodologia pull debido al vocablo ingles pull, que significa
jalar, esto se debe que la produccidn va en funcién de como cada estacién de
trabajo va jalando a ia inmediata anterior, es decir el produclo en proceso no
puede saltarse una estacidn de trabajo, o pasar sin estar terminado por completo
su proceso anterior.

De donde sus principios se apayan en:

Disminucién de inventarios tendiendo éstos a cero, mediante iotes de
produccidn pequerios y la reduccion de fos tiempos de preparacion.

La palivalencia funcional del trabajo consistente en que los trabajadores en la

linea de produccién puedan Intercamblar funciones, segun las necesidades del
programa de produccién, lograndose mediante el trabajo en equipo.
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E! objetivo del método Kanban se enuncia como:

“Unir el desarrollo del proceso: piezas, subconjuntos, conjuntos y montaje final,
' mediante un ritmo igualado. Usando dicho ritmo como factor de control 8

Para logra este objetivo se ha establecido un decalogo de principlos tecnolégicos,

el cual se enumera a continuacién:®

* Soler Mateo Fernando, Gestion informatica de la Produccin, Editorial Paraninfo, 1991, México, pp 339,
? Soler Mateo Fernando, Gestion informética de la Produccion, Editorial Paraninfo, 1991, México, pp 340
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Se ha disefiado un sistema basandose en el volumen de producci6n,
controlandose éste por lotes de produccidn continuos, donde se tomaron en
cuenta las limitantes del local para la fabricacién, tamafios de almacén e
instalaciones diversas, oficinas, sanitarios, areas de carga y descarga etc.

El ciclo Kanban o balanceo de linea de produccién se ha determinado por los
tlenipos reales de fabricacion de las diversas estaciones de trabajo, procurando
tener los menores tiempos muertos.

4.4.5. PROCESO DE PRODUCCION

4.4.5.1. CARGA DEL SISTEMA.

Consistente en la colocacion de las madejas de henequén en el érea de tejido, los
jabones en el 4rea de enfundado, los paquetes de plegadizas se distribuyen al
drea de armado de caja y los rollos de polietileno se ubican en la seccién de
" almacenado.

4.4.5.2. PROCESO DE TEJIDO.

Se reparten los ganchos y guantes para el tejido. Se teje el henequén segun
especificacion, el trabajador supervisa tamafio, puntos, grosor, limpieza y
coloracién. Las fundas ya tejidas pasan a través de la banda transportadora al
area de enfundado del jabon.
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4.4.5.3.PROCESO DE ENFUNDADO.

El obrero supervisa jabon y funda. Introduce el jabén en la funda y posteriormente
clerra la funda mediante un gancho. Supervisando el cerrado de la funda se pasa
a través de la banda transportadora al érea de empaque individual.

4.4.5.4. PROCESO DE EMPAQUE INDIVIDUAL.

Se inspecciona el jabén ya enfundado y la caja plegada. Se arma la caja
cerrandola por la parte inferior, introduciéndole el jabén y cerrando la ceja
superior. Se deposita a la banda transportadora y de ahi al 4rea de empaque
colectivo,

4.4.5.5. PROCESO DE EMPAQUE COLECTIVO.

Se reciben los jabones en caja individual, se inspeccionan, se orientan, se
agrupan conforme a las unidades por blister especificadas y se envuelven en
polietileno de hoja doble y pasa al ttnel de calor entallando al blister.

Se estiban los blisters y se transportan al almacén de producto terminado.
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4.4.5.6.DIAGRAMA DE BLOQUES DEL PROCESO DE
PRODUCCION.

El diagrama de bloques es la representacién del proceso de produccién, en donde
cada operacién unitaria ejercida sobre la materia prima se enderra en un
recténgulo o bloque, uniéndolos mediante flechas que indican tanto la secuencia

de las operaciones, como la direccién del flujo.'®

"% Baca Urblna, Evaluacién de Proyectos, Editorial McGraw Hill Segunda ediclén 1990, México, pp 117.
97



‘e

A continuacion se presenta el diagrama de bloques para el proceso de fabricacién

de jabon con funda de Henequen:

EJIho)

ENEUNDADO

ARMADO
DE CAJA
INDIVIDUAL

FMPAQUF
INDIVIDUAL

FMPAQUT

COLECTIVO

AL MACE NAJL
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4.4.5.7.DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO.

El diagrama de flujo como su nombre lo indica detalla el fiujo de la materia prima,
con una simbologia de uso internacional para representar las operaciones
efectuadas,

Esta simbologia se representa como sigue:

OPERACION Es un cambio o transformacion en algiin componente
del producto, ya sea por medios fisicos, mecanicos o quimicos o la combinacién
de cualquiera de los tres.

TRANSPORTE. Es la accién de movilizar algin elemento en
determinada operacion de un sitio a ofro o hacia algun punto de almacenamiento
0 demora.

DEMORA. Se presenta generalmente cuando existen cuellos de
botella en el proceso y hay que esperar turno y efectuar la actividad
correspondiente en otras ocasiones.

ALMACENAMIENTO. Puede ser tanto de materia prima, de producto
en proceso 0 de producto terminado,

INSPECCION. Es la accién de controlar que se efectie
correctamente una operacién o un transporte o verificar la calidad del producto.

’ OPERACION COMBINADA.. Ocurre cuando se efectuan
simultdneamente dos de las acciones mencionadas.
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Las reglas para su aplicacion son :

o Empezar en la parte superior izquierda de la hoja y continuar hacia abajo y/o a
la derecha.

o Numerar cada una de las acciones en forma ascendente; en caso de que
existan acciones agregadas al ramal principal del flujo en el curso del proceso,
asignar el siguiente nimero secuencial a estas acciones en cuanto aparezcan.
En caso de que existan acciones repetitivas se formara un bucle o rizo y se
haré una asignacién supuesta de los nimeros.

¢ Introducir los ramales secundarios al flujo principal por la izquierda de éste,
siempre que sea posible.

o Poner el nombre de la actividad a cada accién correspondiente. "'

4.4.6. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA KANBAN. -

4.4.6.1.REGLAS DE OPERACION

Las reglas de operacién del Kanban son siete, estas reglas controlan la éptima
operacién del proceso, ya que tienen un enfoque en el manejo de los materiales y
de la mano de obra,

" Baca Urbina, Evaluacién de Proyectos, Editorial McGraw Hill Segunda edicién 1990, México, pp 118,
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A continuacion se presentan las siete reglas basicas del Kanban:

Para la implementacién del Sistema Kanban se definirdn los procesos
precedentes y subsecuentes.

? |jemandez Amaldo, Manufactura Justo a Tiempo, Editorial CECSA Primera Edicion 1992, México, pp 72
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Proceso Precedente: Es aquel paso necesario de produccion que se requiere
para completar la operacion de la siguiente estacién o centro de trabajo.

Proceso Subsecuente: Es el sigulente proceso de manufactura hacia donde las
partes normalmente se dirigen.

Para una mejor ilustracién de los procesos precedentes y subsecuentes se .
presenta el siguiente diagrama: .

Flujo del
Proceso
INTIRIS!

Proceso precedente Proceso subsecuente
de Enfundado de Tejido

ENEFUNDADO
Praceso precedente Proceso subsecuente
de armado de caja de Armado de Caja

ARMADO DI
CAJA

INDIVIDUAL

etc,
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En resumen, un sistema Kanban esta formado por un conjunto de tarjetas que
viajan entre procesos precedentes y subsecuentes, para comunicar cuales son las

P partes que se necesitan en los procesos subsecuentes.

4.4.6..KANBAN DE RETIRO Y DE PRODUCCION

4.4.6.2.1.KANBAN DE RETIRO

Es aquel kanban que viaja entre los centros de trabajo, su finalidad es el autorizar
el movimiento de partes de un centro a otro. En un sistema de Kanban, el de retiro
debe siempre de acompafiar al flujo de materiales de un proceso a otro.”

" Debe de especificar :

A continuacién se presentan el modelo de kanban de retiro y de produccién a

utilizarse.

"Hemandez Amaldo, Manufactura Justo a Tiempo, Editorial CECSA Primera Edicion 1992, México, pp 70
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TARJETAS KANBAN

JABONES EDHEN
ORDEN DE PRODUCCION
NUMERO
KANBAN SEP28-16-AM
ARTICULO: AN
PROCESO
DESCRIPCION:  JABON DE ALGAS MARINAS
PRECEDENTE
TAMANO DEL LOTE:
ENFUNDADO
5| 25
PROCESO
SUBSECUENTE
enraque immiviouaL
JABONES EDHEN
ORDEN DE RETIRO
' NUMERO
KANBAN SEP28-16-AM
ARTICULO: AN
PROCESO
DESCRIPCION: JABON DE ALGAS MARINAS
PRECEDENTE
. TAMANO DEL LOTE:
ENFUNDADO
| 25
PROCESO
SUBSECUENTE

EMPAQUE INDIVIDUAL
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4.4.6.2.2.KANBAN DE PRODUCCION.

El objetivo del Kanban de produccién es enviar la orden al proceso precedente
para que se elaboren mas partes.

El Kanban de produccién va en contrafiujo de un Kanban de retiro, ya que al
entregar un Kanban de retiro, se recibe un nuevo Kanban de produccion.

Las especificaciones del kanban de produccion son idénlicas al de retiro con la
Unica caracteristica distintiva de que en la parte superior del la tarjeta se
especifica qué es un kanban de produccion.

4.4.6.3.PLANEACION DE LOS MATERIALES DEL KANBAN

En la empresa el planeador de materiales es el responsable de la emision de las
tarjetas Kanban. Determina también el tamafio de los lotes que el Kanban va a
obtener. Puede en ocasiones, emitir tarjetas adicionales para incrementar la
produccién de alguna parte especifica y también puede retirar de la circulacién
tarjetas o kanbanes a fin de reducir el programa de produccién.

Para determinar el tamafio de los lotes se debe conocer la capacidad de la planta
y la capacidad de los contenedores para el acarreo y empaque de las partes.
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El nimero emitido de Kanban para una clerta cantidad de partes se calcula,

mediante la siguiente ecuacion:

De donde se considera como demanda por unidad de tiempo a |a tasa diaria de
produccidn de la parte, que en nuestro caso al procurar el balanceo de la linea de
produccién'esté sera igual en cada estacion de trabajo.

El tiempo de ciclo, es el tiempo en que recorre un jabon todas las estaciones de
trabajo.

El inventario de seguridad se determina segin la politica de inventario minimo
para cada estacién de trabajo, y segin la confiabilidad de la linea de produccién,

Para el tamafio de lote, se considera el nimero de partes que el kanban autoriza
a producir o enviar, dependiendo si es un kanban de retiro o de produccion.
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45. ORGANIZACION Y ORGANIGRAMA

Para la organizacién laboral dentro de la empresa se ha planteado, la sigulente
estructura laboral, misma que se detalla a continuacién:

: A continuacion se presenta la descripcion de los puestos antes mencionados:

Director General: Su funcién principal es facllitar los medios necesarios para que
cada empleado cumpla eficientemente con su trabajo. Tamblén es el responsable
de establecer objetivos y metas, mediante politicas justas y clertas,

Asl como analizar la factibilidad de nuevas oportunidades de negocio dentro del
entorno, estudiando necesidades y servicios de los clientes.

Gerente de Produccifn; es el responsable de la planeacidn y programacién de la
produccién, y control de los inventarios. Siendo el responsable de la asignacion y
el control del personal.
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Contador: Es responsable de llevar la contabilidad, costos, impuestos, tesorerla y
némina. Asl como la elaboracién de los estados financieros, reportes para la
direccion general, Esta funcién esta cubierta por un despacho contable, debido a
la planeacién econémica del proyecto.

Auxiliar Contable Este puesto entrard en el organigrama al segundo afio de
operacion, su funcién sera el darle seguimiento a los metodos y procedimientos
establecidos por la contabllidad externa, asl como el de recabar la informacién y
darla al despacho contable y al director general,

Vendedor: Se responsabiliza de comerclalizar el producto, dar seguimiento a los
pedidos, brindar un servicio posventa, cobranza y dar seguimiento a las politicas
comerciales establecidas por la direccién general.

Almacenista: Su funcién es la recepdién de las materias primas, suministrar los
materiales requeridos por los distintos centros de trabajo, asi como recibir,
clasificar y suministrar los productos terminados.

Repartidor: Es el encargado de la distribucion fisica del producto terminado en
algunas ocaslones estara encargado del transporte de materia prima, y del buen
funcionamiento de la unidad.
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4.6. MARCO LEGAL.

La explotacion del jabén Edhén actualmente se realiza por una persona fisica, la
cual>es duefia de la marca y produccion, De acuerdo con la legistacion mexicana,
esta persona fisica responde con todo su patrimonio para el cumpiimiento de
obligaciones (clviles, mercantiles, fiscales, etc.). '

La Socledad Anénima de Capital Variable, ofrece al duefio del Jabdn Edhén, al
asociarse con una persona fisica o moral, varias alternativas que brevemente se
menclonan en los parrafos subsecuentes:

Como ya se menciond, es recomendable la Socledad Anonima de Capital
Variable, en virtud de que los soclos responden hasta el monto de su aportacion,
debe forzosamente asoclarse con una persona mas, en virtud de que la Ley
General de Socledades Mercantiles exige que se forme con dos socios cuando
menos.

La aportacion inicial al capital soclal tiene que ser de N$50,000.00 entre dos o0
mas soclos, también por ser requisito para su constitucién por Ley. En este
proyecto cabe resaltar que para la invesion inicial como se vera en el sigulente
capltulo supera el minimo establecido por ley, ademds de contar con mas de dos
soclos.

De lo anterlor se desprende que aunque el duefio de Edhén tenga el 49% del
capital social, sélo respondera hasta por N$49,000,00,
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4.7. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

Mediante la realizacion del estudio técnico se pudo constatar la viabilidad de
aplicar técnicas de produccién avanzadas, primeramente se propuso un sistema
de control de la produccién utilizando el método de Kanban, siguiendo la filosofia
de Just In Time ( Justo a Tiempo ).

Como consecuencia del método adoptado se tuvo que hacer una distribucién de
planta que procurara la viabilidad y el buen funcionamiento del sistema.

Para la ubicacidon de la planta se analizaron varias opciones y mediante la
aplicacion del método cualitativo por puntos se determind la 6ptima,

En cuanto a la materia prima requerida para llevar a cabo la transformacién del
producto, se establecieron estdndares que aseguraradn los objetivos de darle una
mejor calidad y una excelente presentacion al producto. Asi como adecuarse a la
nueva normatividad para que el producto se pudiese desplazar en mercados mas
importantes como son las tiendas de autoservicio, tiendas de conveniencia,
cadenas comerciales importantes y distribuidores mayoristas entre otros.

El control de la calidad propuesto fue resultado del método de produccidn ya que
como se menciond anteriormente, el implementar el método Kanban consite en
aplicar el controi de calidad continuo, y puesto que el disefio del sistema debe de
ser pokajoke ( a prueba de tontos ), los controles por supervisor eran
innecesarios.
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Debido que el proyecto de mejoras esta basado principalmente en implementar
adecuadamente el sistema de produccion de Kanban, mucho del éxito de este
programa consiste en el adecuado manejo de la capacitacion al personal, ya que
éste es el activo mas importante en la empresa,

Dadas las caracteristicas y el método de produccldn, cabe resaltar su aito indice
de flexibilidad a la demanda, esto es debido principaimente al aito contenido de
mano de obra, asi como a su rdpida adecuacion al cambio de los Kanbans debido
a las fluctuaciones dei mercado.
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5.  ESTUDIO FINANCIERO.

51. OBJETIVO,

E! estudio financlero pretende determinar el monto total de los recursos
necesarios para la reallzacion de la implantacion de! proyecto, cual sera el costo
total de ia operacion de la nueva planta (donde estan comprendidos los costos de
producclon, administracion y ventas), asi como otros indicadores que serviran de
base para la determinacion de la conveniencia de la implantacion de las mejoras
dandonos como resultado la evaluacién o viabilidad para la implantacion de las

mejoras propuestas.

5.2. ESTRUCTURACION DEL ESTUDIO ECONOMICO.,

Para la estructuracién de! estudio econémico, se observa a continuacién el

dlagrama sigulente :
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5.3. INVERSION.

La inverslon para la implantacion de mejoras en este proyecto comprende todos
aquellos egresos comprendidos o clasificados de la siguiente manera :

Activos fijos o tanglbles, son aquellos bienes tales como terrenos, edificios,
maquinaria, equipo, herramientas, etc.

Activos diferibles o Intangibles son aquellos blenes propledad de la empresas
necesarios para su funclonamlento como son patentes, marcas, disefios
industriales, contratos de serviclos, capacltacion etc.

A continuacion se muestra el presupuesto de inverslén necesarla para el arranque
de la planta, llustrado por latabla 5.2,

Se haré ofra inversién en maquinaria y equlpo consistente en un tinel de calor y
una mesa de trabajo extra en el afio 3, como se vera en la parte Inferior de la tabla
5.2.
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PRESUPUESTO DE INVERSION

TABLA 5.2
CONCEPTO UNIDADES COSTO TOTAL
UNITARIO
MAQUINARIA Y EQUIPO:
MESA DE TRABAJO. 1 25,000.00  25,000.00
TUNEL DE CALOR. 1 9,000.00  9,000.0
MOBILIARIO DE ALMACEN
ANAQUELES DE MATERIA PRIMA 10 300.00  3,000.00
ANAQUELES DE PRODUCTO TERMINADO 5 250,00  1,250.00
iTOTAL MAQ Y EQUIPO DE ALMACEN 38,250.00)
GASTOS DE INSTALACION
MAQUINARIA 4 500.00
INSTALACIONES SANITARIAS. 3 1,500.00
OFICINAS 1 2,000.00
ALMACEN 2 1,850.00
DEPOSITO DE RENTAS 1 4,000,00
TOTAL A GASTOS DE INSTALACION 12,200.00
EQUIPO DE OFICINA 11,250.0
EQUIPO DE COMPUTO 8,000.00
EQUIPO DE TRANSPORTE 70,000.00
[INVERSION TOTAL INICIAL NS 143,700.00
CONCEPTO UNIDADES COSTO TOTAL
UNITARIO
MAQUINARIA Y EQUIPO:
MESA DE TRABAJO. 1 25,000.00  25,000.00
TUNEL DE CALOR. 1 9,000.00  9,000.00
TOTAL MAQUINAR 34,000.00
INSTALACION DE MAQUINARIA. T 2 500,00 __ 1,000.00]
[INVERSION TOTAL ANO 3 NS 35,000.00]
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54. DETERMINACION DE LOS COSTOS.

Los costos se podria decir que son los desembolsos en efectivo o en especie
hechos en el pasado, en el presente, en €l futuro o en forma virtual es decir que
sin ser un desembolso deben de ser contempladas, Debido a la ambigliedad de la
definicién a continuaclén se presentan los costos en que se incurriran para este

proyecto:

5.4.1. COSTO DE PRODUCCION.

Los costos de produccion estan formados por los siguientes elementos :
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Materias primas: Los materiales para la produccién del jabén Edhén ya
anteriormente mencionado en el capitulo 4 referente a especificaciones del
producto ( 4.4.2), como son el jabon, el henequén, caja individual y el polietileno
de empaque secundario se muestran a continuacién en la tabla 5.3, el nivel de
produccién se da a partir del prondstico de lademanda ilustrado en el capitulo tres
en el inciso 3.4.4. se desglosa este nivel de produccion en unidades producidas
anualmente.

Mano de obra directa: En este rubro se incluye la mano de obra de los operarios
de la planta, cabe resaltar que el programa de produccién ha sido planteado para
un séio turno de ocho horas diarias sels dias a la semana, sin embargo la planta
tiene instalaciones para trabajar dos tumos. La plantilla necesarla para cubrir el
programa de produccién se presenta en la tabla 5.4. donde resalta que en algunas
estaciones de trabajo se propone medio trabajador esto se debe a que cumplira el
mismo horario de trabajo pero con dos actividades como son el enfundado y el
armado de la caja, esto se puede ya que son operaciones continuas y el sistema
prevé empleados multifuncionales como se menciond en el caplitulo anterior.

El salario del personal reflejado en la tabla 5.5 fue el del salario integrado, el cual
incluye prestaciones de ley como son (prima vacacional, aguinaldo, bonos de
~ productividad etc.), cabe reslatar que se contemplan en esta tabla incrementos
anuales en los costos de la mano de obra, esto se debe a que las politicas
laborales dispuestas por los acclonistas que nos indican que los empleados al
conocer de las mejoras anuales de salarios dara como resultado un incremento en
la produccién y una menor rotacién del personal.
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Mano de obra Indirecta: Debido al sistema de produccién implementado, la
supervision se llevara a cabo por los operarios en cada estacion de trabajo siendo
éstos los supervisores de su trabajo asl como del trabajo realizado por la estaclon
anterior, por lo que no se hizo desglose alguno de los costos por este concepto.

Materiales indirectos: Son todos aquélios que permiten indirectamente la
produccion del jabon como son : Agujas, guantes, cuchillas etc., debido a la poca
repercusion en los costos no se desglosaran,

Costos de los insumos : Se considera energla eléctrica, agua, lubricantes, gases
industriales etc. A continuacién los Insumos requeridos para la operacion de esta
planta se desglosan en la tabla 5.6., Cabe mencionar que debido al proceso de
produccion sélo es utilizada la energia eléctrica tanto para las mesas de trabajo
como para los tineles de calor y la iluminacién necesaria para el drea de
fabricacion.

119



0zl

COSTO ANUAL DE LA MATERIA PRIMA.

TABLA 5.3
VENTAS AL COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  ANO 5]
100% UNITARIO

|PRODUCCION ANUAL 54,843 78.951]  114.228]  173.654] 241,975
JABON 1.50 82265 118427 171,342] 260,481 362,963
HENEQUEN 0.15 8,226} 11,843 17,134 26,048 36,296
CAJA INDIVIDUAL 0.25 13,711 19,738 28,557 43,414 60,494
POLIETILENO 0.03 1,645 2,369 3,427 5,210} 7.259]
TOTAL 1.93 105,847 335,152] 467,012
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MANO DE OBRA DIRECTA

TABLA 54
NUMERO DE — ANO 1 ANO 2 ANO 3 ' A
OPERARIOS -
JUNIDADES A PRODUCIR 54,843]  78.051]  114,228] 173,654 241,975
TEJEDORES 2.00 3.00 4.00 6.00, 8.00,
ENFUNDADOR 0.50 0.50 1.00 1.00 1.50
RMADO DE CAJA 0.50 0.50 1.00 1.00 1.50
EMPACADOR 1.00 1.00 1.00 2.00 2.00
OTAL N 5 7 10} 13]

COSTO DE LA MANO DE OBRA DIRECTA
TABLAS.S

~ ANO 1 ANO 2 ANO 3

iUNIDADES A E 54,843 78,951 114,228
SALARIO ANUAL INTEGRADO 8,640 9,504/ 10,455

TEJEDORES 17,280.00 28,512.00] 41.,820.00] 101,200.00
ENFUNDADOR 4,320.00 4,752.001 - 10,455.00 18,975.00]
RMADO DE CAJA 4,320.00 4,752.00] 10,455.00 18,975.00,
EMPACADOR 8,640.00 9,504.00] 10,455.00, 25,300.00]
OTAL 164,450
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COSTO ANUAL DE LOS INSUMOS.

TABLA 5.6
CONSUMO |HRS/ANO| ANO1  ANO2 ANO3  ANO4  ANO 5|
KWHR | TRABAJO ,
O KWIHR 0.58 065] 073 0.81 0.91
CONSUMO DE ENERGIA POR MAQUINA:

DE TRABAJO (1). 0.25 2,300.00 334 374 418
DE TRABAJO (2). 0.25 2,300.00 0 0 418
¥ DE CALOR (1). 1.20 2,300.00 1,601 1,793 2,008,
DE CALOR (2). 1.20 2,300.00 0 0 2,008
ILUMINACION AREA DE TRABAJO 1.00 2,530.00 1,467, 1,643 1,841
[TOTAL 3.90 3,402 3,810T 6,693




Costos de mantenimiento: Toda vez que en la magquinaria utilizada, el
mantenimiento que requiere es preventivo y poco Intensivo, se pacté un programa
de mantenimiento anual. Mismo que fue contratado con los proveedores de la
misma en donde se especifica mantenimiento preventivo y correctivo que ampara
5 aflos, el costo de este mantenimiento se incluye en el precio de compra.

Cargos por depreciacion y amortizacién : Debido a que estos costos son
virtuales, es decir se tienen un efecto de costo sin llegar a serlo. Para el célculo de
los mismos se utilizarén los porcentajes autorizados por la Ley del iImpuesto sobre
la Renta. A continuacién se presenta la tabla 5.7 donde se especifica porcentaje y
monto de la depreciacion de los activos.

5.4.2. COSTOS DE ADMINISTRACION.

Estos costos se reﬂéren a aquellos egresos derivados para la administracién de
los recursos productivos, mismos que en el proyecto se refieren a sueldos del
director general, contador, secretaria, luz, agua, papeleria, depreciacion de equipo
de cémputo y oficina. Los costos anteriormente mencionados se desglosan en la
tabla 5.9.
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DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

TABLA 5.7

CONCEPTO
DEPRECIACION

INVERSION INVERSION % ANUAL
INICIAL ALANO3 DEPREC.

-10%
10%
10%
10%

JANAQUELES MATERIA PRIMA
ANAQUELES PRODUCTO TERM.

10%
10%

JTOTAL A GASTOS OPERACION.

10%
25%
25%

TOTAL DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

INVERSION INVERSION % ANUAL |
INICIAL  ALANO3  AMORT. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
5% 100, 100 150 150 150

5% 228 225 225 225 225

5% 100 100 100 100 100

5% 185 185 185 185 185

610 10] 660 660 €60

25,060 25060 28,510 28,510 9,010}
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COSTO TOTAL DE PRODUCCION
TABLA 58

ANO1 _ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

MATERIAS PRIMA
MANO DE OBRA DIRECTA
COSTO DE LOS INSUMOS

DEPRECIACION DE ANAQUELES
AMORTIZACION DE INSTALACIONES

34,560 47,520 73,185] 115,000f 164,450
3,402 3,810 6,693 7,497 8,396
48,000 52,800 58,080 63,888 70,277

152375] 220.460] 335,152 467.0124

3,400 3,400 6,800 6.800] 6,800
425 425 425 425|
610 660] 660] 660

COSTO TOTAL ANUAL

260,940] 366,304] 529,422] 718,020]
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GASTOS DE ADMINISTRACION
TABLA 5.9

CONCEPTO ANO 1 ANO2  ANO3  ANO4  ANO 5|
DIRECTOR GENERAL 36,0000 45000 54,000 64,800| 77,760
GERENTE DE PRODUCCION 24,000] 30000] 36,000 43200 51.840
REPARTIDOR 144001 15840] 17.424] 19,166] 21,083
AUXILIAR CONTABLE 0 12,500 13750 15,125 16,638
SECRETARIA 18,000 19.800] 21.780] 23.958] 26,354
ALMACENISTA 21,600} 23.760] 26,136] 28.750] 31,625
F'_____—TOTAL SUELDOS Y SALARIOS ADM. 114,000] 146,900] 169,000 194,999 225,299
IGUALA DESPACHO CONTABLE 7.200 7.920 8.712 9,583 10,542
GASTOS DE OFICINA : 6,000 6,300, 6,615 6,946 7.293
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO 2,000 2,000 2,000 2,000} o]
DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA 1,125 1,125 1,125 1,125 1,125
[COSTO TOTAL ANUAL 130,325] 164,245] 187,542] 214,653] 244,258




5.4.3. COSTOS DE VENTA.

Son aquellos costos derivados de los fletes, vendedores, promociones 0
publicidad, pago de regalias etc. Mismos que se detallan en la tabla 5.10. Cabe
resaltar que las comisiones sobre ventas seran de 1.5% sobre cobranza y que las
promociones se daran ocasionalmente en apoyo a publicidad que los clientes
requieran a través de un descuento adicional no mayor al 2% .

La adquisicion del equipo de transporte fue a través de un autofinanciamiento
mismo que se detaila en la tabla 5.11.

5.4.4. COSTOS FINANCIEROS.

Aqui se registran los intereses que se deben pagar en relacién con capitales
obtenidos en préstamos. La ley del Impuesto sobre la Renta permite la
deducibilidad de éstos. Para este proyecto en particular y debido a la situacion
crediticia actual se ha propuesto un esquema de financiamiento distinto al
bancario, en donde el financlamiento se dara a través de aportaciones de socios

. donde en un plazo no mayor a 7 afios tendran la opclén de retener el monto de las
acciones y/o efectuar la compra venta de las mismas. Lo que da por resultado un
costo financlero no refiejado.
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COSTOS DE VENTAS
TABLA 5.10

[CONCEPTO ANO1_ANO2 ANO3 ANO4  ANO S|
| 1
VENDEDOR 12,000 13,200 14,520 15,972 17.569I
COMISIONES SOBRE VENTAS 4,845 6,990 10,130] 15,400 21,400
'susu:osv COMISIONES V18S. 16,845]  20,190] 24,650] 31,372]  38,969)
GASTOS EQUIPO DE TRANSPORTE 9,200 12,144 15,787] 22,102
DEPRECIACION EQ. TRANSPORTE 17,500 17.500 17.500 o
PROMOCIONES Y PUBLICIDAD 2,000 13,500 20,520 28,540
VIATICOS Y REPRESENTACIONES 600 4,100 6,450 9,050
COSTO TOTAL ANUAL 46,145 71,894] 91,629] 98,661




ADQUISICION DEL EQ. DE TRANSPORTE POR AUTOFINANCIAMIENTO.
( ARRENDAMIENTO FINANCIERO )
TABLA 5.11

CONCEPTO

COMPRA DE EQ. DE TRANSPORTE
ENGANCHE

PAGO A CAPITAL.

SALDO

PAGO TOTAL ANUAL




5.5. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA,

La actividad reportada dentro de un empresa requiere concentrar los movimientos
de ésta, para lograrlo se recurre a la elaboracion de los estados financieros. Estos
estados estan compuestos por el Estado de Resultados y por el Balance General,
los cuales al ser analizados nos podran dar la informacién necesaria para la toma
de decisiones sobre el proyecto. Se les llama o denomina proforma debido a que
son estimados o proyectados a un futuro inmediato.

5.5.1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO.

Permite llevar los ingresos y egresos a un horizonte de planeacién en un tiempo
determinado, en este proyecto el horizonte de planeacion sera de 5 afos.

Los ingresos se daran a través del prondstico de ia ventas de los jabones, y los
egresos se daran por resuitado de los costos de producclon, gastos de operaclon,
los gastos financieros, gastos de ventas y los impuestos, etc.,, dando como
resultado la utilidad neta del proyecto. '

Estos datos se pueden observar en la tabla 5.12

130



5.5.2. CRITERIOS PARA ESTRUCTURAR EL ESTADO DE
RESULTADOS PROYECTADO

Las ventas son tomadas del estudio de mercado, donde la participacion del
mercado indico6 un mercado existente y que puede servirse adecuadamente
mediante un precio de N$ 6.60.

Los costos de produccién provienen de as tablas de costo de materia primas,
mano de obra, costo de ios Insumos etc. Mismos que se resumen en la tabla 5.8.

Los gastos de operacién son tomados de las tablas de sueldos y salarios
administrativos, sueldos y comislones de venlas, gastos de oficina etc,
depreciacion de equipo de cémputo, oficina y de transporte etc.

Los gastos financieros son de cero nuevos pesos debido a las politicas de
endeudamiento preestablecidas para el proyecto, por lo se ven reflejados como
cero en el estado de resultados.

El impuesto de ISR (Impuesto Sobre la anta.) se consulté en la Ley del
Impuesto Sobre la Renta, su gravamen es del 34%, y al estar exento el primer afio
de operacién permite reflejarlo en cero, el reparto de utilidades o PTU no se dara
sino hasta el tercer aflo ya que los dos primeros perlodos estan exentos de pago.
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5.5.3. BALANCE GENERAL PROYECTADO.

Es un estado financiero donde se puede ver el valor de la empresa constituido
principalmente por el activo clasificadoen :

Que en el caso particular de este proyecto le pertenece a los accionistas.

El balance general proyectado permite vislumbrar el panorama econdmico de la
empresa dentro de su entorno por un periodo de 5 afios, indicar la posicion
financiera de ésta lo que Indica el valor de ella y donde se ubican estos valores,

Como se mencloné anteriormente el Balance General estda compuesto por los
bienes tangibles o intanglbles (Activo), y los recursos con lo que se obtuvieron

( Pasivo + Capital).

El activo se constituye por:

Activo Circulante o Capital de Trabajo: Son aquellos blenes que faclimente

pueden convertirse en dinero también llamados liquidos, y que sirven para la
operacion diaria del negoclo. Ejemplos:
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA,

TABLA 512
ANO 1 ARO 2 ANGS _ANO4 ANO
VENTAS ANUALES (UNIDADES). 54,843 70,981 114,228 173,664 241,978
PRECIO DE VENTA 6.60 6.80 6.60 6.60 6.60
I;\TENTAS 361064 621,077 783905 1,146,116 1,697,038

105,847 162,376 220,460 336,152 467,012
34,560 47,520 73,185 115,000 164,450

3,402 3,810 6,693 7497 8,396
48,000 52,800 56,080 63888 70,277
DEPRECIACION DE MAQUINARIA 3,400 3,400 6,800 8,800 6,800|
DEPRECIACION DE ANAQUELES 426 426 425 425 426
AMORTIZACION DE INSTALACIONES 610 610 660 660 660
106,244 260,940 366,304 620422 113,6'2}‘*

'UTUD"IB‘FEUTA 188,720 260,136 387,600 61 1_—_'13,094 879,018

SUELDOS Y SALARIOS ADM. 114,000 146,900 169,090 194,899 225,299
SUELDQS Y COMISIONES VTS. 16,845 20,190 24,650 31,372 38,889
IGUALA DESPACHO CONTABLE 7,200 7,920 8,712 8,683 10,542
GASTOS DE OFICINA 6,000 6,300 6,616 8,946 7,263
DEPRECIACION EQ. DE COMPUTQ 2,000 2,000 2,000 2,000 0
DEPRECIACION EQ. DE OFICINA 1,126 1,125 1,125 1,125 1,125
DEPRECIACION EQ. DE TRANSPORTE 17,600 17,600 17,600 17,500
GASTOS DE TRANSPORTE. 9,200 10120 12,144 16,787 22,102
PROMQCION Y PUBLICIDAD 2,000 8,300 13,600 20,520 28,640
© 2,800 4,100 6,450 9,050

(=]

vt s PEmRT i h O L .

hmrﬂmmm 0.00 0.00 0.00 000 ﬁ

ESDE | ] 10,780 35,981 128,168 310,412 mo—.a
ITSR(W.) 0 12,234 43,616 105,540 1@75‘
PTU (10%) 0 0 12,817 31,041 53,610
IGTIFOA—OETA (10,780) 23,74 TLIT3 173881 300,213
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BALANCE GENERAL AL 100% DE VENTAS

TABLA 5.3
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 6
[VENTAS ANUALES (UNIDADES), 54,843 78,959 114,228 173,654 241,976
PRECIO DE VENTA 6.60 6,60 6.60 8.60 6.60
IVENTAS 381,064 829,077 763,006 1,146,116 1,667,035
[Acvo
'ACTIVO CIRCULANTE:
CAJAY BANCOS 26,000 35,000 50,000 76000 105,000
INVERSIONES 47736 11967 107402 447314 743,102
CUENTAS POR COBRAR. 21,718 31,265 45234 68,767 95,822
INVENTARIO MAT. PRIMA. 5,420 7,916 11,300 17,192 23,956
ANTICIPO A PROVEEDORES. 0 0 0 0 0
TOTAL AGTIVO CIRGULANTE 90,880 166,08 303,045 609,273 967,879
ACTIVO FIJO:
EQUIPO OF OFICINA 11,250 11,250 11,250 11,260 11,260
DEPRECIACION EQ. DE OFICINA (1,126) (2,250) (3,376) (4.600) (6.625)
EQUIPO DE COMPUTO 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
DEPR. EQ. OE COMPUTO (2.000) (4,000) (6,000) (8,000) 0
[MAQUINARIA Y EQ. ALMACEN 38,250 38,260 72,260 72,250 72,260
DEPR. MAQ. Y EQ. ALMACEN (3.826) (7.660)  (14876)  (22100)  (26,325)}
EQUIPO DE TRANSPORTE 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000
OEPR. EQ. DE TRANSPORTE (17.600)  (35,000)  (52,500)  (70,000) 0
|[TGTAL ACTIVO FlJO 103,080 76,600 84,750 90 T28.550]
JACTIVO DIFERIDO :
GASTOS DE INSTALACION 12,200 12,200 13,200 13,200 13,200
AMORTIZACION ACUMULAOA (610) (1.220) (1,890} (2,540) (3.200)
DEPOSITO ARENTA 4,000 4000 4,000 4,000 4,000
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 16600 14,980 16,920 14,660 14,000
ACTIVO TOTAL 210,620 279628 404,016 880,633 1,108,429
PASIVO A LARGO PLAZO:
ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS. 37,600 25,000 12,500 0 0
YOTAL PASIVO A LARGO PLAZO, 37,500 25,000 12,500 0 Jo
PASIVO A CORTO PLAZO:
PROVEEDORES 8,213 48,807 67,851 103,150 143,733
1.S.R. POR PAGAR 0 12,234 436768 105540 182,272
P.T.U. POR PAGAR 0 0 12,817 31,041 53,610
ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS. 12,500 12,500 12,500 12,600 0
'OTAL PASIVO A CORTO PLAZO 20,173 71830 136,744 282,209 :nT‘I.m
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL 170000 170000 170,000 170,000 170,000
UTILIDADES ACUMULADAS 0 (10750) 12,098 84,770 259,601
RESULTAOO OEL EJERCICIO (10750) 23,748 71,713 173831 300213
APORTAGIONES O (-) DIVIDENDOS 0 .
TOTAL GAPITAL 169,260 182,098 264,770 428,609 728,818
PASIVO + CAPITAL 218,623 279,828 404,014 680,833 1.103.0‘0{
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Activo Fijo: Son aquelios bienes con los que se produce o se hace posible la
obtencién del producto que se vende, como son:

Activo diferido: Son los derechos pagados por anticipado, como:
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El pasivo estd compuesto por:

Pasivos a corto plazo : Son aquellas deudas contraidas a menos de un afio con :

por medio de los cuales se obtiene financiamiento para la operacion diaria del
negocio.

Pasivos a largo plazo : Son deudas o recursos permanentes para obtener bienes
que permiten llevar a cabo la produccién, Algunos ejemplos son:

El Capital esta formado por:
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5.5.4. CRITERIOS PARA ESTRUCTURAR EL BALANCE
GENERAL.

Caja y Bancos: La politica estableclda indica el tener una suma de  N$ 25,000,
con lo que se operara éptimamente la planta, puesto que representa en un inicio
20 dias de venta, se incrementara en la misma proporcién que ei porcentaje de

ventas,

Cuentas por cobrar : Ei promedio no deberd de pasar ios 20 dias de ventas,
esto tendra sus varlaciones deblido a ia diversidad, poder y volumen de compra de
los clientes, asi como la adecuacion de las poiiticas de ventas y a las politicas de
compras de los clientes importantes.

Iinventarlo de materlas primas : Debido a la propuesta de produccion mediante
kanbans, el inventarlo promedio pretendido oscilard entre 8 y 15 dlas segun las
ventas originadas para el perlodo de produccién,

Activo fijo : como se pudo observar con anterioridad las Inversiones se haran en
el primer afio de implantacién asi como en el tercer aflo de operacién donde se
invierte en una mesa de trabajo extra y un tinel de calor.

Activo diferido: Se tomara de la tabia de depreciaciones y amortizaciones.

Proveedores : Los proveedores otorgaran un mes de crédito, debido a las buenas
relaciones comerclales ya existentes.

Anticipo a proveedores: Debido al crédito ya otorgado no se daran anticipos.
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ISR por pagar : El primer afio no se pagara por el hecho de estar exento, en los
demas afios se reflejard anuaimente y se ira pagando seglin el estado de

resuitados.

PTU por pagar. se pagara segln se muestra en el estado de resuitados, cabe
mencionar que los dos primeros afios estan exentos de este pago por eso estan

reflejados en cero.

Acreedores por arrendamiento financiero: Se tomaran del saldo proveniente de
latabla 5.11 de arrendamiento de equipo de transporte.

Capital eocial : La aportacion iniclal de los socios es de N$170,000.00 que es la
aportacion necesaria para la implementacion del proyecto.

Utilidades acumuladas : Son las utiidades de ejercicios anteriores, en este caso
al constituirse una empresa nueva no tiene utilidades anteriores.

Resultado del sjercicio: Es la utilidad neta provenlente del Estado de Resuitados
del Periodo actual. Debido a las politicas establecidas por los accionistas, el
resultado del ejercicio se acumulara y sera utilizado tanto en capital de trabajo
como en inversiones,

Dividendos o Aportaclones de capital: Es |a cifra con que se cuadra el Balance,
es decir, para que el ACTIVO sea igual al PASIVO + CAPITAL. Y no indica el
excedente en caja o déficit o la diferencia entre los ingresos y egresos. Se tomara
como positivo cuando sea dinero disponible para ios accionistas y negativo
cuando sean aportaciones de los mismos., para el caso concreto de este proyecto
no se daran dividendos en los primeros 5 afios asi como tampoco esté previsto
que se tengan que hacer aportaciones a capital

138



5§.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

E! punto de equilibro es una técnicavutilizada para estudiar las relaciones entre los
costos fijos, ios costos variables y los beneficios.

Como definicién se podria decir que es el nivel de produccion en el que son
exactamente Igual los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los
variables, Hay que mencionar que esta técnica no evaita la rentabilidad de una
operacion, teniendo las desventajas de que no toma en cuenta la inversién inicial
y que la clasificacién de costos fijos con variables suele ser dificil de identificar.
Sin embargo da una buena referencia en cuanto a los volumenes de ventas a
través del tiempo.

Ingresos = Costos Fijos Totales + Costos Variables Totales.

Se llevarda a cabo un estudio del punto de equilibrio siguiendo los datos
proporcionados por el estado de resultados y el balance general siendo éstos
llevados a cabo al 100% de la proyecclon de las ventas

A continuacién se presenta la grafica 5.1 en donde se puede observar que la
interseccion entre las ventas anuales y los costos totales se dan pasando el
primer afio, cabe resaltar que debido a que este punto se da debido a que los
costos fijos de produccién infieren de forma considerable en el proyecto puesto
que el volumen * ideal de ventas “ se da pasando el segundo afio de operacion,

Sin embargo, pese a que este punto se encuentra muy préximo al término dei

primer afio de operacion y debido que se tienen recursos econémicos suficientes
no es un determinante para la viabilidad del negocio.
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PUNTO DE EQUILIBRIO AL 100% DE LAS VENTAS
GRAFICA 5.1
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5.7. EVALUACION ECONOMICA.

Debido a que al evaluar econémicamente cualquier proyecto ya sea de inversién,

- reconversidn, modernizacién etc.. El evaiuar la conveniencia o no de invertir en el
proyecto se vera a través de los resultados proporcionados por la evaluacion
economica.

El objetivo de reubicar e implantar mejoras en la fabrica de jabones Edhén, es el
de lograr una mejor utilizacién de los recursos existentes para llegar a trascender
en los mercados mediante la oferta de un producto novedoso, de alta calidad y
como se constaté en el estudio de mercado el de crear y satisfacer una necesidad
del mercado con los medios existentes y mediante la aplicacién de técnicas
novedosas para la consecucion de los objetivos de la empresa.

Cabe mencionar que pese a que e! primer afio de operacién se registra una
pérdida ésta se ve compensada por el producto de los siguientes aflos, aunque
para determinar una mejor y mas certera valuacion del que pueda dar el balance y
el estado de resultados, es necesario aplicar algunas otras técnicas de estudio
econémico para evaluar el funcionamiento y viabilidad del negocio.

5.7.1. METODO DE EVALUACION.

El método de evaluacion del proyecto consistird en observar la generacién de
fljos de efectivo que aporte las mejoras que se van a implementar en este
proyecto.
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Debido a que lo que le da valor a una empresa o proyecto consiste en la
generacion de riqueza (dinero ) que dé a través del tiempo, La valuacidn de éste
dentro de un periodo determinado guiara de la mejor manera posible, y al menor
riesgo de invertir en un proyecto.

Por lo tanto se hara hincapié en el Flujo de Efectivo que genere.

Financieramente el Flujo de Efectivo se presenta como :

Este método de evaluacién, ademds de estar basado en los fluos de caja
disponibles, da la informacién necesaria para poder evaluar a futuro en base a
proyecciones financieras que presuponen un analisis meticuloso de la empresa,
dentro del sector, refirléndose a su entorno y a la competencia, asi como una
introspeccién a sus procesos, sus productos y el mercado.

Se entienden como Partidas virtuales de efectivo aquéllas que aumentan o

disminuyen la utilidad, pero que no significan un egreso o Ingreso
respectivamente, Como son: Depreciaciones, amortizaciones, etc.
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A continuacién se presentan los términos a utilizar para el analisis del flujo de
efectivo disponible en la empresa :

En la tabla 5.14 se muestra el flujo de fondos disponible proyectado al 100% de
las ventas.

5.7.2. METODO DEL VALOR PRESENTE.

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial."

La evaluaci6n de un proyecto en base a dividendos parte de que los accionistas
que invierten en un proyecto esperan tener una utilidad o ganancia en cierto

periodo predeterminado,

" Baca Urbina, Evaluacién de Proyectos, Editorial McGraw Hill Segunda edicion 1990, México, pp219.
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FLUJO DE FONDOS AL 100% DE LA VENTAS

TABLA 5.14
ANO 1 ANO2 ANO3J ANOA ANOS
UTILIDADES NETAS (10,750) 23,748 71,773 173,831 300,213
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 25,060 25060 28510 28,510 9,010
[GENERAGION BRUTA 14,310 48,808 100,280 202,341 309,223 |
INVERSIONES EN CTN;
CUENTAS POR COBRAR (21,718)  (31265)  (45234)  (68,767)  (95.822)
|INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (65429)  (7.816)  (11,309)  (17.192)  (23,956)
ANTICIPO A PROVEEDDRES 0 0 0 0 0
PROVEEDORES 9273 46897 67,851 103,150 143,733
ISR 0 12,234 . 43,5716 105540 182,272
PTU 0 0 12,817 31,041 53,610
TOTAL INVERSIONES CTN (17.874) 20,060 67,701 153,773 250,837
[GENERAGION NETA (3,564) 68,857 167,964 386,114 560,061 |
(INVERSIONES ) REC, PERMANENTES:
EQ. DE OFICINA (11,250 0 0 0 0
EQ. DE COMPUTO (8,000) 0 0 0 0
MAQ. Y EQUIPO DE ALMACEN (38,250) 0 (34.000) 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE (32,500)  (12,500)  (12,500)  (12,500) 0
[TOTAL (INV.) REC. PERMANENTES 190,000)  (12,500)  (46,500) (12,500 1]
(INVERSIONES ) REC. NO PERMANENTES :
INSTALACION MAQ. Y EQUIPO. (5.700) 0 {1,000) 0 0
INSTALACIONES SANITARIAS Y OFICINAS (6,500) 0 0 0 0
DEPOSITO ARENTAS (4,000) 0 0 0 0
TOTAL (INV.) REC. NO PERMANENTES — (16.200) 0 (1,000) 0 0
GENE| N ANTES DE FINANG. (109,764) 66,367 120,484 349,614 569,061
FINANCIAMIENTO PROPIO 170,000 0 0 0 0
FINANCIAMIENTO EXTERNO. 0 0 0 0 0
170,000 0 0 0 0
[GENERACION PARA ACGIONISTAS 60,236 66,357 120,404 343,614 569,061
(DIVIDENDOS ) O APORTACIONES 0 i) 0 ) 0
GENERACION PARA CAJA 60,236 56,357 120,484 343614 569,061
CAJA INICIAL ;so,@ 47,7'3_5 111,967 197,400 447,314
CAJA FINAL 47,738 111,067 107,402 447,314 743,102

14}



Siendo esta ganancia la sumatoria de los dividendos que recibi6 y el valor de la
empresa al término de un periodo predeterminado, en caso de venderse.

Sabemos que el dinero a través del tiempo tiene diferente valor, ya que si el
dinero del inversionista se utilizara en un instrumento financiero, se tendrd como
consecuencia una diferencia ( interés ) que resulta del valor agregado que le da
esa institucion ﬁnanciera por poner a disposicion el capital invertido.

De este punto, parte ia idea de analizar los proyectos a través dei método de valor
presente. Que consisten en dar un valor igual a través del tiempo es decir sin
considerar inflacion.

Para calcular Ia ganancia del proyecto cada dividendo se debera descontar a una
Tasa de Rendimiento Esperada Minima (TREMA) que para que el proyecto sea
atractivo, debera ser mayor que el rendimiento de un instrumento financiero. Este
excedente financiero llamado TREMA con respecto a una tasa bancaria se le
conoce como “premio al riesgo”.

La férmula por la cuai se caicula el Vaior Presente Neto (VPN) es la siguiente:

donde:
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El valor de rescate es el valor que se le da a la empresa o proyecto en el Ultimo
afio de la proyeccién (n), suponlendo que la empresa se fuese a vender. Para asi
poder hacer la comparacién con una Inversién en un instrumento financiero en
donde se invierte y al final se regresa la inversién més los intereses generados.

Entre mas grande sea la TREMA, més bajo sera el VPN.
En algunos casos el valor del flujo disponible puede ser negativo, lo que implicarla
una pérdida que debera ser cubierta mediante aportaciones de los accionistas

reflejada como aportacién de capital.

El VPN > 0, determina que el proyecto es rentable econdémicamente, de lo
contrario no debera aceptarse al menos a la TREMA propuesta.

5.7.3. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO.

Es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero.®

Es decir la (TIR) es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial.

Donde la teoria del VPN y de la TiR, se complementan en la evaluacién del
proyecto y arroje un resultado positivo es decir ganancia es cuando el VPN>0
entonces la TIR > TREMA.

* Baca Urbina, Evaluacion de Proyeclos, Editorial McGraw Hill Segunda edicién 1990, México, pp 221.
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6.8. EVALUACION DEL PROYECTO.

Para la evaluacion final del proyecto no se tomara en cuenta la inflacion, debido a
que como se puede observar el panorama micro y macro econémicos son
demasiado sensibles aunado a la inestabilidad del tipo de cambio estos factores
harian sumamente complejo el establecer algunas de las variables que se
manejan en el proyecto. Por esto se consideraran a pesos constantes y los
rendimientos en términos reales.

Como se menciono anteriormente el VPN se obtendra a partir del Flujo de Efectivo
Disponible, y éste se obtendra del Flujo de Fondos, que esta formado por algunas

cuentas del Estado de Resultados y del Balance General.

De la tabla 5.14 se pueden observar los sigulentes puntos de mayor relevancia :

‘La Generacion Bruta, es positiva desde el primer afio, ya que se tienen utilidades

que son crecientes y significativas sobre todo a partir del afio 3.

La Generacién Neta pese a que durante el primer afio de operacion es negativa,
cabe mencionar que ésta tiene un volumen muy pequefio y que facilmente es
compensable mediante las estructuras existentes de crédito y formas de pago.

Debido a que el negocio es poco intensivo en cuanto a la capitalizacién de los
recursos generados haciéndose una Inversion Inicial pequefia y una
complementaria de menor orden al tercer afio, siendo un factor importante para la
decision de inversion.
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Sobre la Generacién Antes de Financiamiento que como se puede observar es
negativa en el primer afio esto es debido a que el primer afio es el de mayor
inversién, y siendo normal y graclas a que los inversionistas tienen recursos
suficientes para fa capitalizacién total esto hace todavia mas viable el proyecto.
Més aln si se observa en el tercer afio es donde se amplia la inversion, no es
necesario el financiamiento de la compra de maquinaria puesto que es
perfectamente desembolsabie por la empresa.

La adquisicién dé los blenes como se especifica obedece a que la maquinaria y
equipo necesario para la fabricacion del jabon se da en el primer afio y en el tercer
afio, con el fin de no tener capacidad ociosa y la opcién de compra del equipo de
transporte pese a que en un principio se tenia contemplada como de contado,
debido a las circunstancia actuales del mercado se vio una mejor opcién en el
arrendamlento financlero de este equipo, procuréndose tener un menor
desembolso inicial y una mejor situacién fiscal,

Pese a que la Generacion para Acclonistas desde un inicio es alta (debido al
adecuado manejo de la inversién inicial y a caracteristicas propias del proyecto),
no se darén dividendos o méas bien no se reflejaran ya que esa decisién la deben
tomar los accionistas en las mismas asambleas de accionistas, ya que como se
puede observar en la gréfica 5.1 Punto de Equilibrio las ventas y demas ventajas
competitivas del proyectos se dimensionan a partir del afio 3. Por lo que las
expectativas comerciales del negocio puede hacer la reflexion de utilizar los
recursos generados para diversos proyectos como son ampliaciones, compra del
inmueble, o un cuantioso dividendo en un periodo no tan lejano.
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Es bastante ilustrativo el estado de la Caja Final ya que sus incrementos anuales
son de gran trascendencia para la evaluacion del proyecto, por lo que se
menciona su relevancia de tener una tesoreria de gran imporancia para este
negocio ya que con ésta la firmeza del negocio estara sélidamente reforzada

mediante efectivo.

Pese a que el valor de rescate de esta empresa segun libros contables esta dado
por un porcentaje del 55 % es decir la suma de inversion del aftlo 1 + afio 3
dandonos por resultado N$178,700.00 que multiplicado por 55% arroja un valor
de rescate de N$98,285.00.

Los accionistas han propuesto una TREMA que sera igual a !a suma de la
inflacién mas un premio al riesgo. Debido a ja dificultad de evaluar un proyecto en
Meéxico al incluir inflacion e} andlisls se llevara a pesos constantes es decir sin
tomar en cuenta esta variable. Por Jo que la TREMA para este proyecto sera del
20% siendo este porcentaje el premio por arriesgar su dinero en el proyecto.

Para el calculo del Valor Presente Neto(VPN) y }a Tasa Interna de Retorno (TIR).
Se aplicaron las siguientes férmulas

149



"

. VPN =Valor Presente Neto. . ;
Inversion Inicial = 170,000

De donde

Para la TIR

Se iguala el VPN= 0 y se despeja y dando por resultado que la TIR es mayor que
la TREMA, y gracias a las diferencias

Debido a que el VPN resulté ser mayor a cero y que la TIR también fue mayor
que la TREMA, se afirma que el proyecto es econémicamente viable.
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5.9. ANALISIS FINANCIERO.

Como complemento a la evaluacién econdmica se ha optado por hacer un analisis
financiero tanto del Estado de Resultados como de! Balance General, asi como
previamente se analizé el Flujo de Fondos.

Cabe sefalar que pese a que no toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo
pueden dar una visién mas objetiva de la factibilidad del proyecto.

5.9.1. ANALISIS DEL ESTADO DE RESULTADOS.

Para un anélisis mds general se ha realizado una tabla en donde se descompone
porcentuaimente el Estado de Resultados llustrdndose en la tabla 5.15.

Cabe remarcar que los incrementos de ventas en todos los periodos son
importantes debido a que al ser un producto novedoso se comporta como tal, en
donde los primeros afioa tienen incrementos substancialea en las ventas, estos
porcentajes se pueden observar en el Estado de Resultado Tabla 5.12.

En la tabla 5.15 se puedenvobservar que los costos de produccién disminuyen de
un 54% en el primer aflo a 45% en el Gtimo periodo. Reflejandose
proporcionalmente en la utilldad bruta que oscila en el mismo periodo de 45% a
un 55%.
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[4]]

ESTADO DE RESULTADOS EN BASE AL 100% DE LAS VENTAS

TABLA 5.15
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NTAS . 100% 100% 100% 100% 100%
OLUMEN NS DE VENTAS 361,964 521,077 753,905 1,146,116 1,597,035
COSTO DE PRODUCCION 54.22% 50.08% 48.50% 46.19% 44 96%
UTILIDAD BRUTA 45.78% 49.92% 51.41% 53.81% 55.04%
GASTOS DE OPERACION 48.75% 43.02% 34.41% 26.72% 21.47%
UTILIDAD DE OPERACION 2.97% 6.91% 17.00% 27.08% 33.57%
GASTOS FINANCIEROS 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
UTILIDAD NETA. 2.97% 4.56% 9.52% 15.17% 18.80%




La ingerencia de los Gastos de Operaciéon sobre la Utilidad de Operacién es uno
de los renglones de mayor importancia, puesto que de representar un 48% se
reducen significativamente afo con afio hasta llegar al tltimo periodo a un 21%
sobre las ventas. Esto se debe principalmente a que la capacidad instalada del
personal administrativo y de ventas es poco aprovechado en los primeros dos
ailos de servicio.

Cabe resefar que la Utilidad Neta y la Utilidad de Operacion en este proyecto son
iguales debido a la politica establecida por los accionistas en no recurrir al

endeudamiento externo.

5.9.2. RAZONES FINANCIERAS.

El analisis de la tasas o razones financieras pese a ser un método que no toma en
cuenta el valor del dinero a través del tiempo brinda informacién en un tiempo
determinado. Ya que los datos tomados para su anlisis provienen del Balance
General y del Estado de Resultados.

Las razones financieras se clasifican en cuatro tipos:
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1. RAZONES DE LIQUIDEZ: Miden la capacidad de la empresa para cumplir con
sus obligaciones a corto plazo.

A. Tasa Circulante: Es la mas empleada para medir la solvencia a corto plazo, ya
que indica en que grado es posibie cubrir las deudas a corto plazo sélo con ios
activos,

Tasa Circulante = Activo Circulante
Pasivo Circulante

B. Prueba del Acido: Mide la capacidad de la empresa para pagar las
obligaciones a corto plazo sin recurrir a la venta de inventarios.

Prueba Acida = Activos Circulante - Inventario

Pasivo Circulante

2. TASAS DE APALANCAMIENTO : Miden el grado en que la empresa se ha
financiado por medio de deudas. '

A, Razén de deuda total a activo total: Mide el porcentaje total de fondos
provenientes de instituciones de crédito.

Tasa de Deuda = Deuda Total
Activo Total

* 3. TASAS DE ACTIVIDAD: Miden la efectividad de la actividad empresarial, -
A. Rotaclén de Inventarios: Se obtiene de dividir las ventas entre los inventarios.

4. TASAS DE RENTABILIDAD : Miden qué tan efectivamente se esta
administrando la empresa.
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A. Tasa de margen de utilidad: Se calcula dividiendo la utilidad neta después de
impuestos sobre las ventas totales.

A continuacién se presentarén las distintas razones financieras en la tabla 5.16,
en esta tabla se indican algunas de las razones mas importantes.

Las razones de liquidez como se puede observar son decrecientes tanto en la
Prueba Acida como en la Tasa Clrculante, esto se expiica debido en que el primer
afo se tiene un excedente de efectivo y que el promedio de las cuentas por pagar
son bajas para el primer afio. Paulatinamente se ve que oscilara alrededor del 2.5
que es una excelente tasa de clrculante, que permite a la empresa hacer frente a
sus necesidades de liquidez.

Con respecto a la Prueba Acida no varia en gran porcentaje ai de la Tasa
circulante y esto se debe principaimente a que al implementar el sistema Kanban
el inventario promedio es bajo, lo que permite una liquidez inmediata de efectivo,
también obedecen sus variaciones a las razones explicadas con anterioridad a la
tasa del circulante.

Las razones de apalancamiento no se reflejan como cero debido a que la paolitica

de endeudamiento externo no se adoptd, en algunos casos podria considerarse
que se esta desperdiciando algun potencial para el crecimiento pero cabe resaltar
que este proyecto al ser poco intensivo en capital y aunado a los problemas
actuales que acarrea el crédito en México se visiumbra que es una buena opcién
el no recurrir a fuentes externas de financiamiento.
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RAZONES FINANCIERAS

TABLA 5.16
ANC 1 ANO 2 ANO3 __ ANO4 ANO 5 |

4.59 2.60 2.22 2.42 2.55

PRUEBA ACIDA 434 2.49 2.14 2.35 2.49
ES DE APALANCAMIENTO

DEUDA TOTAL A ACTIVO TOTAL 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
RAZONES DE ACTIVIDAD.
ROTACION DE INVENTARIOS 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67
[TASA DE RENTABILIDAD
IMARGEN DE UTILIDAD -2.97% 4.56% 9.52% 15.17% 18.80%




Rotacion de inventarios esta razén de actividad para el proyecto resuitd ser
excelente debido a tres factores que son: la no produccidn de ia pastilla; la
Impiementacion de un sistema JIT y a que histdricamente los pedidos de
abastecimientos tienen un mayor volumen de rotacidn, en contraposicién de
pedidos de un volumen muy alto, lo que provoca up menor manejo de producto
terminado asl como de materia prima,

Con relacion al margen de utilidad cabe resaltar que es creciente y es la razén
financiera que interesa mas puesto que en el primer aflo es negativa, aunque
como se observa en la grafica 5.1 poco después del primer afio se logra el punto
de equilibrio, los demds aflos es creciente y positiva desde el segundo afio,
liegando hasta un margen del 18.80% que ya es considerado como atractivo y
mas tomando en cuenta que al ser un producto novedoso muy probablemente
tenga un mejor comportamiento a partir del 5t0. afio.
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5.10. ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

El proyecto como fue estudiado ha tenido un resultado positivo en cuanto ala
viabilidad de la implementacién del mismo, esto tomando los supuestos de que al
ser un mercado naciente tendrd una buena aceptacién el producto, y que el
porcentaje del mercado que se pretende abarcar es muy conservador.

Pese a estas observaciones y debido a las condiciones econdmicas que reinan en
el pais se ve en la necesidad de ajustar lo que en una crisis primero se ajusta, que
es el volumen de ventas, por lo que en este inciso se haran una variacion de las
proyecciones de las unidades vendidas, io que por consecuencla ldgica ilevara a
analizar el comportamiento tanto del VPN y la TIR, y asi ver la factibilidad del
negocio.

Para este analisis se ha propuesto variar el porcentaje de ventas en un 15% y
30% menos, por lo que se analizara el Estado de Resuitado, el Balance General y
el Flujo de Fondos para asi obtener el VPN y la TIR, respectiva a cada porcentaje
antes mencionados a continuacién se presentan estos estados '

A continuacion se presentan las tablas 5,17, 5.18,5.19 correspondientes al Estado
de Resultados, Balance General, Flujo de Fondos y la gréfica 52 del
correspondiente punto de equilibrio todas estas al 85% de las ventas.

Para el andiisis del proyecto con ventas al 70 % se ilustran a continuacion las

tablas 5.20, 5.21, 5.22 y la gréfica 5.3, mismas que corresponden al analisis de
cada uno de los estados ya mencionados.
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ESTADO DE RESULTADOS AL 85% DE VENTAS.

TABLA 517
' ANO 1 ANO 2 AND 3 ANO 4 ANO §
VENTAS ANUALES (UNIDADES). 26,617 67,108 97,004 147,606 206,679
PRECIO DE VENTA 6.60 6.60 6.60 6.60 6.60
VENTAS 307,669 442,018 640,619 974,199 1,367,480
[COSTO DE PRODUCCION -
MATERIAS PRIMA 89,970 120519 187,391 284,879 396,960
MANO DE OBRA DIRECTA 34,560 47520 73,185  1M6000 164,450
COSTO DE LOS INSUMOS 3,402 3,810 6,603 7,497 8,396
RENTA DE LA NAVE 48,000 52,800 56,080 63,888 70,277
DEPRECIACION DE MAQUINARIA 3,400 3,400 6,800 6,800 6,800
DEPRECIACION DE ANAQUELES 425 425 425 425 425
AMORTIZACION DE INSTALACIONES 610 610 660 660 660
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 180,367 238,084 333,236 470,145 647,068
TILIDAD BRUTA 127,303 204,801 307,586 498,080 700,612 ]
GASTOS DE OPERACION :
SUELDOS Y SALARIOS ADM. 114,000, 146900 169,090 194,099 225,209
SUELDOS Y COMISIONES VTS. 16,845 20,190 24,650 31,372 38,969
IGUALA DESPACHO CONTABLE 7,200 7,920 8,712 9,683 10,542
GASTOS DE OFICINA 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293
DEPRECIACION EQ. DE COMPUTO 2,000 2,000 2,000 2,000 0
DEPRECIACION EQ. DE OFICINA 1,125 1,126 1,125 1,125 1,125
DEPRECIACION EQ. DE TRANSPORTE 17,500 17,500 17,500 17,500 0

GASTOS DE TRANSPORTE. 9,200 10,120 12,144 15,787 22,102
PROMOCION Y PUBLICIDAD 2,000 8,300 13,500 20,520 28,540
VIATICOS Y REPRESENTACIONES 600 2,800 4,100 6,450 9,050
TOTAL GASTOS DE OPERACION 176470 224,088 260438 308,202 342,020
[UTICIDAD DE OPERACION —49,187)  (10,324) 40,148 186,768 366,592 |
[GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
[UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 49.967)  (19,324) 46,149 188,768 366,597 |
TSR (34%) 0 0 16,371 64,181 124,64
PTU (10%) 0 0 4,815 18,877 36,659
[OTiLOAD NETA 149,167)  (19,324) 26,963 106,710 208,291 |
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BALANCE GENERAL AL 85% DE VENTAS

TABLA 5.18
ANO 1 ANOZ _ ANOJ ANO 4 ANO &

VENTAS ANUALES (UNIDADES). 46,617 ©7,108 97,094 147,606 205,679
PRECIO DE VENTA 6.60 6.60 6.60 6.60 6.60)
VENTAS 307,660 442,015 640,899 974,199 1,357,480
[AcTve

ACTIVO CIRCULANTE: v

CAJAY BANCOS 21,250 20,760 42,600 64,600 89,250
INVERSIONES 17,141 22,322 41690 208,192 391,338
CUENTAS POR COBRAR. 18,480 28,576 38,449 58,452 81,449
INVENTARIO MAT. PRIMA. 4615 6,044 9,612 14,613 20.362
ANTICIPO A PROVEEDORES. 0 0 0 0 0
| N— e e e A = el e g e
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 61,466 85,201 132,260 945,857 682,397
[ACTIVO FIJO: -

EQUIPO DE OFICINA 11,250 11,260 11,250 11,250 11,250
DEPRECIACION EQ. DE OFICINA (1,125) (2,250) (3,75 (4.500) (6.625)
EQUIPO DE COMPUTO 8.000 8,000 8,000 8,000 8,000
DEPR. EQ, DE COMPUTO (2,000) (4,000) (8.000) (8.000) 0
MAQUINARIA Y EQ, ALMACEN 38,250 38,250 72,250 72,250 72,250
DEPR. MAQ. Y EQ. ALMACEN (3,825) (1.650)  (14875)  (22400)  (29,325)
EQUIPO DE TRANSPORTE 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000
DEPR. EQ. DE TRANSPORTE . (17600)  (35.000)  (52500)  (70,000) 0
TOTAL ACTIVO FIJO 103,050 78,600 4,780 566,900 126,850 |
ACTIVO DIFERIDO :

GASTOS DE INSTALACION 12,200 12,200 13,200 13.200 13,200
AMORTIZACION ACUMULADA 810) (1,220) (1.880) (2.540) (3.200)
DEPOSITO A RENTA 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
TOTAL AGTIVO DIFERIDO 16,690 74,080 16,920 14,660 14,000 |
[ACYIVO TOTAL 180,108 176,871 232,390 417,417 722,047 |
|Pasivo aLARGO PLAZO:

ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS. 37,500 25,000 12,600 0 0
[TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO. 37,500 26,000 12,500 0 0
PASIVO A CORTO PLAZO:

PROVEEDORES 9,273 39,862 57,674 87676 122,173
1.5.R. POR PAGAR 0 0 18,371 64,181 124,641
P.T.U. POR PAGAR 0 0 4,815 18,877 38,659
ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS. 12,500 12,600 12,500 12,600 0
TOTAL PASIVO A CORTO PLAZO 20,773 52,362 91,069 18,236 283,474
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL 170000 170000 170000 170,000 170,000
UTILIDADES ACUMULADAS 0 (49167)  (68481)  (41528) 64,182
RESULTADO DEL EJERCICIO (49.167)  (19324) 26963 105710 205291
| APORTACIONES O () DIVIDENDOS 0 _

TOTAL CAPITAL 120,835 101,609 128,472 234,482 439,473
[PASIVO ¥ CAPITAL 180,106 176,871 232,301 AVT,ANT 122,047




FLUJO DE FONDOS AL 85% DE LA VENTAS
TABLA6.19

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS]

UTILIDADES NETAS 49.167)  (19,324) 26,063, 105,710 205281
DEPRECIAGIONES Y AMORTIZACIONES 25060 25060 - 28510 28,510 9,010
[GENERACION BRUTA 124,007) 5,736 65,473 134,220 214,301
INVERSIONES EN GTN:
CUENTAS POR COBRAR (18460)  (26,575)  (38.449)  (58452)  (81,449)
INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (4615)  (6644)  (9.612) (14613)  (20,362)
ANTICIPO A PROVEEDORES 0 0 0 0 0
PROVEEDORES 9273 39862 57,674 87,678 122173
ISR 0 0 16371 64181 124,641
PTU 0 0 48156 18877 36,659
|TOTAL INVERSIONES CTN (13,002) 6644 30,708 07671 181,062
[GENERACION NETA T (O7,000) 12,080 86,271 231,891 995,064
(INVERSIONES ) REC. PERMANENTES:
EQ. DE OFICINA (11,250) 0 0 0 0
£Q. DE COMPUTO (8,000) 0 0 0 0
MAQ. Y EQUIPO DE ALMACEN (38,250) 0 (34.000) 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE (32,500) (12,500  (12,500)  (12,500) 0
TOTAL (INV) REG. PERMANENTES (90,0000 (12,5000 (46,500)  (12,500) 0
(INVERSIONES ) REC. NO PERMANENTES :
INSTALAGION MAQ. Y EQUIPO. (5,700) 0 {1,000) 0 0
INSTALACIONES SANITARIAS Y OFICINAS (6,500) 0 0 0 0
DEPOSITO A RENTAS (4,000) 0 0 0 0
[YOTAL UNV.) REC. NO PERMANENTES 116,200) 0 .0000 0 0
[GENERACTON ANTES DE FINANC, ~{144,109) (120) 38,771 219,391 995,064 |
FINANCIAMIENTO PROPIO 170,000 0 0 0 0
FINANGIAMIENTO EXTERNO. 0 0 0 0 0
OTAL FINANCIAMIENTO 170,000 0 0 0 0
ENERAGION PARA AGCIONISTAS 78,691 [120) 38,771 299,391 305,064
[DIVIDENDOS ) O APORTACIONES 0 ) 0 0 0
GENERACION PARA CAJA 26,891 (1200 38,711 219,391 395964
CAJAINIGIAL 25,691 17041 22,322 41,609 208,197 |
CAJAFINAL 741 22322 41,600 208,192 391,336 |
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PUNTO DE EQUILIBRIO AL 100% DE LAS VENTAS
GRAFICA 5.2
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ESTADO DE RESULTADOS AL 70% DE VENTAS.

TABLA 5.20
ANO 1 ANG 2 _ANO3 ANO 4 ANO 6
VENTAS ANUALES (UNIDADES). 38,390 55,266 79,060 121,558 169,383
PRECIO DE VENTA 6.60 6.60 6.60 6.60 6,60
VENTAS 263,376 364,754 827,733 802,261 1,117,925
74,003 106,663 154322 234,807 326,908
34,560 38,016 62,730 92,000 139,150
COSTO DE LOS INSUMOS 3,402 3,810 6,693 7,497 8,396
RENTA DE LA NAVE 48,000 52,800 56,080 63,888 70,277
[DEPRECIACION DE MAQUINARIA 3,400 3,400 6,800 6,800 6,800
DEPRECIACION DE ANAQUELES 425 425 425 425 425
AMORTIZACION DE INSTALACIONES 610 610 660 660 660
TAL 0 CCl 164,490 208,724 280,711 405,876 552,616 |
[OTICIDAD BRUTA 88,085 159,000 238,023 306,405 565,308
GASTOS DE OPERACION :
SUELDOS Y SALARIOS ADM. 114,000 146900 169,000 104999 225,299
16,845 20,190 24,650 31,372 38,969
7,200 7,920 8,712 9,583 10,542
6,000 6,300 6,615 6,946 7,203
DEPRECIACION EQ. DE COMPUTO 2,000 2,000 2,000 2,000 0
. 1,125 1,426 1,125 1,125 1125
DEPRECIACION EQ. DE TRANSPORTE 17,500 17.500 17,600 17,500 0
9,200 10,120 12,144 15,787 22,102
2,000 9,300 13,500 20,520 28,540
VIATICOS Y REPRESENTACIONES 600 2,800 4,100 6,450 9,050
AT6AT0 224,158 259,436 306,282 942,020
LIDAD CION (87,585)  (85,125)  (21,413) 80,123 222,388
05 CIEROS 0 0 0 0 0

Iﬁhtiﬁio ANTES DE IMPUESTOS {87,585) (85,125) (21,413) 90,123 222,388

ISR (34%) 0 0 0 30,642 75612 ]
PTU (10%) 0 0 0 9,012 22,230
f‘u‘rl‘_‘ﬁ'umo ETA (87,585)  (65,128)  (21,413) 50,469 124,538
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BALANCE GENERAL AL 70% DE VENTAS

TABLA 5.2
ANO 1 ANO 2 ANO 3 04 ANO 5
L've'rl"m' S ANUALES (UNIDADES). 38,390 5,266 79,960 121,668 189,363
PRECIO DE VENTA 6.60 6.60 6.60 8.60 6.60
VENTAS 203,376 384,164 621,733 802,281 1,017,925
ACTIVO
JACTIVO GIRCULANTE:
CAJA Y BANCOS 17,500 24,500 35,000 53,200 73,500
INVERSIONES 0 0 0 0 71,453
CUENTAS POR COBRAR. 15,202 21,885 31,664 48,137 87,075
INVENTARIO MAT. PRIMA. 3,600 5471 7018 12,034 16,769
ANTICIPO A PROVEEDORES. 0 0 0 0 0
TAL ACTIVO CIRCULANTI 38,608 S1,806 14,880 113,371 228,187
[AcTivo Fo:
EQUIPO DE OFICINA 11,250 11,250 11,260 11,260 11,250
DEPRECIACION EQ. DE OFICINA (1,125) (2,250) (3,375) (4,500) (5.625)
EQUIPO DE COMPUTO 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
DEPR. EQ. DE COMPUTO (2,000) (4,000) (6,000) (8,000) 0
MAQUINARIA Y EQ. ALMACEN 38,250 38,250 72,250 72,250 72,260
DEPR. MAQ. Y EQ. ALMACEN (3.825) (71650)  (14875)  (22,100)  (29,325)
EQUIPO DE TRANSPORTE 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000
DEPR. EQ. DE TRANSPORTE (17.500)  (35000)  (62.500)  (70,000) 0
TOTAL ACYIVO FIIO 103,060 76600 04,760 88,000 126,660]
L'EﬁVb_A DIFERIDO :
GASTOS DE INSTALACION 12,200 12,200 13,200 13,200 13,200
AMORTIZACION ACUMULADA (610) {1,220) {1,880) (2,540) 3.200)]
DEPOSITO A RENTA 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
1850 T4000 18,300 14800 14,000]
[ACTIVO YOTAL WA 1B TIAaR TaeNT 360347
|PAsIVO A LARGO PLAZO:
ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS, 37,500 265,000 12,600 0 0
[YSYAU PABIVO A LARGO PLAZO. ST.80 26,000 12,600 0 0
PASIVO A CORTO PLAZO;
PROVEEDORES 9,213 32,826 47,496 72,206 100613
1.5.R. POR PAGAR 0 0 0 30,642 76612
P.T.U. POR PAGAR 0 0 0 9,012 22,239
ARRENDAMIENTO EQ. DE TRANS, 12,500 12,500 12,500 12,500 0
mmm 20,179 48,328 80,006 124,359 190,484 ]
}F_AP'I-TAL
CAPITAL SOCIAL 170000 170,000 170,000 170,000 170,000
UTILIDADES ACUMULADAS 0 (87.585) (152,710)  (174,123)  (123,654)
RESULTADO DEL EJERCICIO (87,585)  (65125)  (21,413) 50,460 124,638
APORTACIONES O (-) DIVIDENDOS 13455 67,818 106,277 14,226
TOTAL CAPITAL 95,870 76409 102,154 60,672 170,683 |
W‘Tm CAPITAL 86,140 145,437 174,880 184,091 360,347
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FLUJO DE FONDOS AL 70% DE LA VENTAS

TABLA 6,22
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS,
UTILIDADES NETAS (87,585)  (65,125)  (21,413) 50469 124,538
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 25,060 25,060 28,510 28,510 9,010
GENERACGION BRUTA (62,525) _ (40,065) 7,097 78,079 133,548
INVERSIONES EN CTN:

CUENTAS POR COBRAR (16,202)  (21,885)  (31,664)  (48,137)  (67,075)
_INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (3,800) (6,471) (7.916)  (12,034)  (16,769)
ANTICIPO A PROVEEDORES 0 0 0 0 0
PROVEEDORES 9,273 32,828 47,496 72,2056 100,613
ISR 0 0 0 30,642 75,612
PTU 0 0 0 9,012 22,_2_‘.32'
TOTAL INVERSIONES CTN (9,730) 6471 7,916 51,688 114,620
GENERACION NETA (72,255)  (34,594) 16,013 730,667 248,167

(INVERSIONES ) REC. PERMANENTES:

EQ. DE OFICINA (11,260) 0 0 0 0
EQ. DE COMPUTO (8,000) 0 0 0 0
MAQ. Y EQUIPO DE ALMACEN (38,250) 0 (34,000) 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE (32,600)  (12,600)  (12,600)  (12,600) 0
TOTAL (INV.) REC. PERMANENTES (90000)  (12,500)  (48,500)  (12,500) 0
(INVERSIONES ) REC. NO PERMANENTES :

INSTALACION MAQ. Y EQUIPO. (6,700) 0 (1,000} 0 0
INSTALACIONES SANITARIAS Y OFICINAS (6,500) 0 0 0 0
DEPOSITO A RENTAS (4,000) 0 0 0 0
TOTAL (INV.) REC. NO PERMANENTES (16,200) 0 (1,000) 0 0
GENERACION ANTES DE FINANC. (178,455)  (47,094)  (32,487) 118,167 248,187
FINANCIAMIENTO PROPIO 170,000 0 0 0 0
FINANCIAMIENTO EXTERNO. 0 0 0 0 0
TOTAL FINANCIAMIENTO 170,000 0 0 0 0
GENERACION PARA ACCIONISTAS (6,455)  (47,094)  (32,487) 118,167 248,167
(DIVIDENDOS ) O APORTACIONES 0 0 0 0 0
GENERACION PARA CAJA (8,455)  (47,094)  (32,487) 118,167 248,167
CAJA INICIAL (8,455) 0 0 0 0
CTAJA FINAL 0 0 0 0 71,453




FLUJO DE FONDOS AL 70% DE LA VENTAS

TABLA 6,22
AND 1 ANO2 ANO3 ANOA ANOS)

UTILIDADES NETAS (87,085)  (66,126)  (21,413) 50,460 124,638
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 26060 25060 28510 28,510 9,010
GENERACION BRUTA (62,625) _ (40,066) 7,007 78,979 133,548 |
NVERSIONES EN CTN:

CUENTAS POR COBRAR (15,202)  (21,885)  (31,664)  (48,137)  (67,075)
INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (3,800)  (6471)  (7.916)  (12,034)  (16,769)
ANTICIPO A PROVEEDORES 0 0 0 0 0
PROVEEDORES 9273 32828 47,496 72,205 100,613

ISR 0 0 0 30642 76612
PTY 0 0 0 9,012 22239
TOTAL INVERSIONES CTN ~10.730) 5471 7.018 51,608 114,620
[GENERACION NETA (72,255)  (94,504) 15,013 130,887 248,167 |
[(INVERSIONES ) REC. PERMANENTES:

EQ. DE OFICINA {11,250) 0 0 0 0
EQ. DE COMPUTO (8,000) 0 0 0 0
|MAQ. Y EQUIPO DE ALMACEN (38,250) 0 (34,000) 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE (32,500)  (12,500)  (12,500)  (12,500) 0
[TOTALINV) REC. PERMANENTES {80,000)  (12.500)  (46,500]  (12.500) 0
(INVERSIONES ) REC. NO PERMANENTES :

INSTALACION MAQ. Y EQUIPO, (5,700) 0 {1,000} 0 0
INSTALACIONES SANITARIAS Y OFICINAS (6.500) 0 0 0 0
DEPOSITO A RENTAS {4,000) 0 0 0 0
[TOTAL (INV.) REC. NO PERMANENTES (16,200} 0 (1,000} 0 0
GENERACION ANTES DE FINANC., (170,488)  (AT,004)  (32487) 118,167 248,167
EINANCIAWENTO PROPIO 170,000 0 0 0 0
FINANCIAMIENTO EXTERNO. 0 0 0 0 0
'TOTAL FINANGIAMIENTO 170,000 0 0 0 0
GENERACION PARA ACCIONISTAS (8,468)  (47,094)  (32,487) 118,067 248,167 |
(DIVIDENDOS ) O APORTACIONES 0 0 0 0 0
GENERACION PARA CAJA (8.456)  (47,094)  (32,487) 118,067 248,167
CAJA INICIAL (8.455) 0 0 0 0
CAJA FINAL 0 0 0 0 71,453
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PUNTO DE EQUILIBRIO AL 70% DE LAS VENTAS
) GRAFICA 5.3
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5.11. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

Para el calculo del Valor Presente Neto y la TIR correspondiente de las tres
variantes de ventas en la tabla 5.23 se muestra el resultado correspondiente a la
variacion de las ventas,

Como ya se menciond con anterioridad la evaluacion del proyecto al 100% de las
ventas resulté un éxito, esto es debido a que el VPN es mayor a cero asi como
fa TIR es mayor a la TREMA.

Para los resultados obtenidos del porcentaje de ventas al 86% se denota que el
VPN es mayor a cero y que la TIR es mayor que la TREMA. Por lo que el
proyecto sigue siendo factible.

Para un mejor enfoque de este resultado cabe mencionar que como se observé
en el estado de resultados los dos primeros aftos del proyecto se ven afectados
por una pérdida lo que se provoca que el punto de equilibrio se dé hasta el primer
semestre del segundo afio como se llustra en la grafica 5.2, los resultados mas
relevantes en el balance general es que slgue siendo sana la relacién existente
entre el pasivo y el capital sin necesidad de incrementar el capital contable. El
Flujo de Fondos para este caso indica que el funcionamiento de la empresa no se
ve afectada significativamente pese que en el segundo aflo la generacion para
caja es negativa por N$ 120.00 lo que no significa un obstaculo para el
funcionamiento de la empresa.

La proyeccion para una tasa de ventas del 70% son totalmente adversas, como

se puede observar en Ia tabla 5.23, el VPN es menor a cero y que la TIR es
menor a la TREMA. Y por lo tanto para este escenario el proyecto no es viable.
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ANALISIS DEL VPN Y TIR EN BASE A % DE VENTAS

TABLA 5.23
IPORCENTAJE DE VENTAS 100% 85% 70%
e "y e
VALOR DE RESCATE (VR) 98,285 98,285 98,285
CONCEPTO

hi -170,000.00 -170,000.00 -170,000.00
F1 60,236.00 25,891.00 -8,455.00
F2 47,736.00 -120.00 -47,094.00
F3 126,790.00 38,771.00 -32,487.00
Fa4 350,251.00 219,391.00 118,167.00
F5+VR 567,591.00 395,964.00 248,167.00
TREMA 20.00% 20.00% 20.00%

ALOR PRESENTE NETO (VPN)

$383,732.23 $138,860.46

($71,831.20)f

li= Inversion inicial
F1.. F5 Valor del Flujo del afio 1 al 5
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Otros puntos a resaltar es que como se observa en el Estado de Resultados se
obtienen pérdidas cuantiosas durante 3 afios esperando encontrarse con el punto
de equilibrio en el primer trimestre del tercer ato asl como se puede observar en
el Balance General una de las politicas de inversion establecidas por los
accionistas se quebranta al tener que hacer frente a la problematica de escasez
de capital de trabajo mediante la aportacién de los accionista. En el Flujo de
Fondos se reafirma la total descapitalizacién de la empresa.

Como se puede constatar a través del estudio econémico y financiero el proyecto
pese a ser Viable en sus dos primeras opciones al 100% y 85% de las ventas y
pese a ser buena la generacién de efectivo no se observan los argumentos

necesarios para la inversion en el proyecto.

Esto princlpalmente se refiere a la extrema sensibilidad del mismo a los
‘porcentajes de ventas, que aunado a la situacion existente de drastica calda en
las ventas pone a reflexionar sobre el riesgo-beneficio del proyecto.

El analisis de sensibiiidad con una caida de venias del 30%, muesira una
situacién sumamente compleja para los inversionistas ya que no sélo no se tienen
utifidades si no que inclusive tendrian que hacer aportaciones futuras para el

sostenimiento de ia empresa.
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CONCLUSIONES FINALES.

El estudio de este proyecto consisti6 en demostrar la factibilidad de |la
reubicacion, expansion y el implementar mejoras a una planta de Jabones. Para
la determinacion de la factibilidad de este proyecto se exploré6 Comercialmente al
producto, la parte técnica para su produccion y economicamente al proyecto de
inversion, dando por resultado :

Factibilidad del Mercado.

Al evaluar el producto se pudo constatar que es un producto novedaso, que el
mercado para el que fue propuesto este producto esta dispuesto a consumirlo, y
que e! potencial de penetracion del producto al segmento de mercado es viable
usando los canales de distribucion adecuados y llevando el producto a los puntos
de venta donde confluye este segmento de mercado. Se pudo observar y
constatar las ventajas competitivas del producto.

Factibliidad Técnica.

El estudio de la implementacion de mejoras al sistema de fabricacion actual se
estudi6, analiz6 y se concluyd en que es viable el implementar técnicas
avanzadas de produccién con fines de optimizacién de recursos existentes
mediante filosofias de produccion que procuren el maximo aprovechamiento de
ios recursos materiales y humanos, basandose en la calidad y en el optimo
manejo de los materiales. Para asi lograr producir con la mejor calidad posible en
el menor tiempao posible y al precio mas econémico.
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Factibilldad Economica:

El estudio econdmico como se pudo observar llegé a la conclusion de que en
hase a la proyeccion de ventas del proyecto no daba como resultado un proyecto
con excelentes utilidades, importantes flujos de efectivo, razones financieras muy
atractivas para el inversionista y que los métodos de produccion propuestos
contribuian de gran forma para la implantacién del proyecto, se tuvo a hien el
analizar el proyecto mediante la variaclon de las ventas, o que llevd a que este
proyecto era extremadamente sensible a las ventas, es decir que al disminuir el
volumen de ventas el panorama econdmico de la empresa variaha
ostensiblemente por lo que se propuso una reduccion del 15% y 30 % en las
ventas arrojandonos que en una variacion del 15% en las ventas dio como un
resultado mucho mas conservador para el proyecto, y al disminuir un 30% las
ventas el resultado se revirtié dando un proyecto condenado a la bancarrota.

El andlisis de estos tres aspectos llevd a que el proyecto pese a ser
mercadoldgicamente viable y técnicamente posible se enfrenta a una situacion
especialmente delicada que radica en su dependencia a volimenes de ventas
altos, por lo que considerando este factor y que aunado a ia situacién econémica
persistente en el pals en donde se da una contraccion de la economia y por lo
tanto Ia caida de las ventas puede ser vertiginosa y en un periodo de tiempo muy
corto, mientras que la recuperacién de las ventas no se dard inversamente
proporcional al la caida . Por lo que se concluye o se suglere la no
implementacion del proyecto.

En este proyecto cabe resaltar que existen posibilidades de exportar este
producto al extranjero debido a ser un producto de alto contenido en mano de
obray que el henequén es producido en pocas partes del mundo como es México
y algunos paises de Africa, por lo que con un buen precio aunado a un control de
calidad y poder cumplir con tiempos de entrega, volumenes, etc. Se podria ver en
la exportacion la viabilidad del proyecto,
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