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wrieopueegóp 

actual Sit112CÍCil? aéi /91,1iS es critica, nos encontrarnos ante una 

sociedad inconforme la cual basca oportunidades que no encuentra. ros 

mercados financieros se resquebrajan continuamente y el gobierno no 

halla la forma de inventar nuevos parches que tapen los errores del 

pasado. CGII:r,..; de «¿w'a esta C0i7rofSidr7, i105 .S. y1COiltrwilos iiosotros, los 

LiniverEltarios, quienes al terminar nuestrus estudios, vernos con sorpresa 

este panorama; encontrarnos ¡a apremiante necesidad de transformar el 

entorno que nos rodea y buscarnos oportunidades para lograrlo, 

Sabernos que SOMOS portadores de la técnica y el conocimiento, y 

comprendernos la gran responsabilidad que esto implica. Mas aún, 

sabemos qué la forma mas viable para generar el cambio, radica en 

revolucionar el ambito empmsariat. México requiere urgentemente de la 

creación y desarrollo de un sector industrial. altamente calificado, Con 

Jomprornetidos con su país, y con su p1,12121G. Esta nueva 

generación de empresarios, deberá poseer una inteligencia dirigida al 

mercado y a sus necesidades así corno al desarrollo de nuevos productos, 

técnicas y servicios. Si analizamos la historia, podremos ver que muchos 

de los grandes J0^4K92.;E.r,11 il:k12(2bS 	 teniendo educacick 

y recursos, ven mermados sus intereses, sean estos de tipo social, político o 

económico. 

Este proyecto, procura fomentar la creación ole nuevos empleos, los 

cuales seran mejor remunerados conforme llegue ei éxito a esta empresa; 

así mismo se busca desarrollar esta empresa con un sentido humano. 
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0 presente trabaio de tesis, plantea la fabricación de un producto 

nuevo, que u:,7ice k`,1 i:.¿T 	C25 	 !,i([ 	vaiGI" agregado 

real, el cual sea reconocido tanto nacional corno internacionalmente. El 

marney„fruta de difícil cultivo y de delicado sabor, no 1,:? sido explotado 

corno es debido; de hecho no existen esencias de mamey, ni tampoco se 

han estudiado las propiedades de su cascara, su dulce sabor hd sido 

considerado por ios extranjeros como anico y exótico, todo ello me hace 

pensar que ya es hora de que la industria se fije en el. Propongo la 

manufactura y posterior comercialización de licuados dé mamey, los cuales 

dén al diente una nueva variedad en el muy competido mercado de 

bebidas no alcohólicas. 	proyecto contempla dentro ale SaS principales 

objetivos, determinar la viabilidad del negocio, asegurando un retorno 

sobre inversión y una permanencia en el tiempo; para ello el primer 

capítulo de ésto trab,ajo, estudio  d! mercado  de la wpitd! del estado cíe '-;.9M 

Luis Potosí, explicando 	es la oportunidad que da origen al proyecto, 

definiendo al producto, y por supuesto al consumidor ideal; este capitulo 

determina tarnbie'n el mercado meta, la demanda insatisfecha actual y 

presenta el pronóstico de ventas correspondiente al escenario inas 

probable, 

t'asegundo capítulo trata todo io referente a los aspectos técnicos 

del negocio, es decir éste capítulo responde a la pregunta ¿Cómo voy a 

hacer ei producto?: para ello analiza todo lo referente a la localización de la 

planta, tornando en cuenta que previamente se había escogido el domicilio 

en el que se va a trabajar, risf mismo este capítulo, describe el sistema 
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productivo, 	cleterminc,7 la distribución .de la planta, así como las 

aG; 	;•':'11'.:1:•2.72:2-5;:_f.'5.:,'',>;.' 

El tercer capitulo abarca lo concerniente a la organización del 

negocio. establece políticas, departamentos y determina funciones. Se 

precisan perfiles de puesto y programas de capacitación acordes a las 

necesidades del negocio. 

El andlisis financiero se nace en el cuarto capítulo. En él se 

proyecta al negocio en un horizonte de cinco al os a partir de la fecha de su 

funaación; se prescl,itaii i'?alances, Estados de klesultado.;:, y flujos ()a 

Caja. De igual forma se determina la tasa interna de rendimiento del 

negocio, y se trasladan todos los flujos al presente, obteniendo así el valor 

presente neto. Este capítulo también presenta un análisis ae sensibilidad, 

esto coi el fin de entender que es loable le pasaría al negocio si se llegara a 

presentar una situación determinada; también se nacen proyecciones de 

ventas optimistas y pesimistas, y se determina la probabilidad de que 

sucedan; para ellos también se muestran los estados financieros 

correspondientes así corno sus ventas y el impacto que en la empresa 

tendrían diferentes escenarios WiaCrOéCOViónliCOS. Se incluye 15111 capítulo en 

el cual se establecen de forma general !os lineamientos ave kqPral7 da 

seguirse para la exportación de este producto al lapón. El inesperado 

lanzamiento, de un producto similar; por DAMCIVE, provocó la revisión de 

proyecto; tanto el arldliSh como la presentación de los resultados, se 

muestran en el [Áltirno •capítulo de esta tesis. 



ANÁLISIS DEL 
MERCADO 

PRIMER CAPITULO 
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1.1 ASPECTOS GENERALES DEL 
MERCADO 

El presente capítulo, tratara la cuestión del mercado, siendo el 

principal objetivo, determinar, tanto el tamaño corno el tipo del mercado 

nieta. i:a información con la que se trabaja en este capítulo, proviene en su 

mayoría del 9NEG9': dicha información, esta calculada en base a los 

datos obtenidos durante el censo de población y vivienda de 1990, esto por 

no haber datos mas recientes. 

llsí mismo se pretende realizar un estudio de penetración, en el 

que se determinen tanto la competencia, como el perfil deseado del cliente. 

`También se establecerdn, las políticas y estrategias de venta escogidas 

para este producto, así corno los canales de comercialización. 

Se considera de vital importancia la acertada selección de las 

políticas y estrategias de venta, así como de los canales de 

comercialización, ya que seran ellos los que permitiran que este negocio 

tenga éxito. 

De igual manera, este capitulo contiene un estudio de magnitud, 

en el cual, se muestra la tendencia actual de la industria ele bebidas, as! 

' Instituto Nacional do Estadística, Geografía e infoim ática. 
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como la determinación de la oferta y la demanda, sus diferentes 

componentes y tendencias. También se define el contexto en el cual estad 

funcionando el negocio; es decir se hablara un poco de la idiosincrasia de los 

clientes potenciales, y de la situación económica y social del lugar. Por 

último se hace un pronóstico de las ventas esperadas para un horizonte de 

planeación de cinco años. 

En general se intenta dar un marco, tanto cuantitativo, como 

cualitativo del mercado al que se pretende abarcar. 	El aspecto 

cuantitativo, estará dado por la determinación del mercado meta, 

haciendo uso de herramientas estadísticas y conocimientos 

mercadológicos. El análisis cualitativo comprenderá toda la parte del 

análisis de competitividad del producto, y perfil del cliente. 

1.2 ANTECEDENTES Y PRODUCTO 

1.2.1 OPORTUNIDADES QUE DAN ORIGEN AL PROYECTO 

fa idea surge como respuesta a una necesidad que existe en la 

gran mayoría cíe las ciudades de nuestro país . Es bien sabido por todos 

que innumerables comerciantes informales venden licuados de distintos 

sabores en las calles de nuestras ciudades, a los transeantes que rumbo a 

su trabajo, se detienen ya sea por antojo, necesidad, o por simple placer. 

Estos licuados, se venden muy bien, y gozan de un alto contenido 

nutricional; sin embargo, éstos son hechos bajo condiciones poco higiénicas, 
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razón por la que muchos consumidores prefieren no comprar este tipo de 

bebidas, 

1.2.1.1 El producto que da origen a la oportunidad 

pese a la gran variedad de bebidas refrescantes • ofrecidas en las 

tiendas de autoservicio y demás tiendas de conveniencia, los licuados 

envasados en lata o Tetrapack' casi no existen, Además cada ves son 

más rápidos los cambios en los gustos, tecnología y competencia; los 

clientes desean nuevos y mejores artículos tal como dicen Kotier y 

Armstrong2. 

Recientemente Danone sacó a la venta una idea similar al 

presente proyecto, sin embargo no posee aún el mismo sabor que el que 

propone este trabajo, ni tampoco cumple con todas las ventajas que el 

artículo aquí analizado, tiene. 

El sabor "mamey", se logra determinar preguntando a los 

poseedores de dichos comercios informales, el sabor de su producto más 

vendido, este sabor es el mamey, aunque existe el problema de no 

podérsele conseguir en cualquier época del año. Este problema es de fácil 

' Cfr. Kollin PhIllp, Gary Armstrora Fundamontos do_histttlii~La.. 
México, D.F., Prontleo Hall, 1991, (segunda odición), p.284. 
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solución ya que la pasta de mamey que es con la que se quiere trabajar, 

puede ser conservada por un espacio de tiempo considerable. 

El producto presenta el inconveniente de requerir un emulsificante 

para que la mezcla no se rompa y el sabor se conserve; después de 

muchos intentos, se logró encontrar una sustancia química que evitara la 

ruptura de la mezcla; con ello, se obtiene un buen producto que ataca a un 

mercado creciente e insatisfecho y a la vez se da un uso industrial a una de 

las frutas mds exóticas de nuestro pais. 

1.2.1.2 Ubicación 

Es importante mencionar las razones por las que se ha escogido la 

ciudad de San Luis Potosí para iniciar este negocio. La primera de ellas es 

porque el Distrito 9ederal con su alto costo de vida, haría incosteable la 

manufactura del producto o muy cara, a pesar de que se concentre aquí 

un gran mercado consumidor; por otro lado la capital del estado de San 

Luis Potosí, sera utilizada como mercado de prueba y si el producto es 

aceptado, la invasión de esta empresa a las regiones turísticas y al 

extranjero, réquerird estar ubicado estratégicamente,. San Luis Potosí se 

encuentra bien comunicado y muy cerca de las costas tanto del Pacífico 

como del golfo de México. 

Otro factor relevante es la facilidad de modificación, costo, servicios, 

etc„ que se tiene con respecto a las instalaciones donde hahrd de ser 



Afití£9,595 DEC PlE12CADO 	 10 

instalada la fabrica, !ligonas otras ventajas se mencionan 64 el apartado 

22, referente a la iocalización ae la pianta. 

1 .2.2 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 

:7!'zterio.rmeKtc, 	p;'o.1;;:to, es 

refrescantes sabor mamey, la cual estarcí hecha a base de leche, pasta de 

mamey, extracto de vainilla, azacar y un eknulsificante, que junto C91,1 

azocar, liara las veces ae un antioxidante y conservador: El producto 

tendra una presentación Cínica de .255 mililitros y sera envasado en latas 

de hojalata. Se pretende que el producto sea llevado por los kliñOS a las 

escuelas, por profesionistas al trabajo y por amas de casas a sus 

diferentes actividades. 

Apura 1-1: Diseño del producto en sus dos presentaciones 

Licuado de 
MAMEY 

45) 
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En el costado derecho, se encontrará la información nutricional de 

este producto, mientras que en el izquierdo, vendrán las indicaciones y 

contraindicaciones del producto. En la parte superior, existirá un orificio, el 

cual permitirá abrir el producto simplemente, desprendiendo el plástico 

que mantiene el vacío dentro de la lata. Cabe mencionar que para los 

productos de exportación, será necesario que las especificaciones est-en en 

el idioma del país al que se exporta y que el emblema de "Hecho en Mexico" 

sea impreso; así mismo se hará el cambio de lata a TetrapackTM, esto 

debido a la facilidad y el bajo costo de traslado del TetrapackTM con 

respecto a la lata. Lo anterior hace referencia implícita al peso; la lata pesa 

67 gramos a diferencia del a Tetrapackw, que pesa 15.5 gramos. 

Ea lata en la cual se conservará el producto, pasará 

principalmente por 2 procesos de manufactura; el primero será la 

soldadura del cuerpo de la lata, la cual será hecha por el método de arco 

eléctrico. 	Esto con el fin de no infringir las normas sanitarias 

internacionales, las cuales prohiben la soldadura plomo - estaño ya que 

produce saturnismo el cual,3  se manifiesta externamente en el color 

azulado que toma el borde de las encías y en que causa trastornos 

gravísimos, que pueden llegar a la locura. 

' Vid. Puig S.J. Ignacio,  Curio Qonoral_19_14.ufmlc a.  Barcelona, España, 
Editorial Marin, S.A., 1961, (duodécima edición), p.547. 
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Ea figura 1-1 muestra las dos presentaciones del producto, a saber 

lata y Tetrapaclem. El modelo que pretende usarse de lata es muy 

parecido al de los jugos clumex,' mientras que el otro envase es de forma 

prismática y con un pequeño orificio en la parte superior para el popote 

que lleva pegado en la parte anterior, 

1.2.3 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 

Nuestro producto estará enfocado, principalmente a las personas 

de clase social media y alta. rara hacer un poco mas claro esto, 

propondremos una clasificación de la población de acuerdo a sus ingresos 

(ver Tabla 14). Así mismo, la mercadotecnia en general ira dirigida a 

personas que busquen tener un estilo de vida específico,' el producto que 

este proyecto trata, debera de dar una imagen de una vida alegre, sin 

problemas, en general una vida saludable, practica, actual y productiva, 

Ea información obtenida por diversos medios, debera ser 

transformada a los criterios base mostrados en la Tabla 1-1, por ello al 

determinar esta clasificación se tuvo cuidado de que realmente cada 

clasificación representara un nivel socioeconómico y no segmentar lo mas 

posible como lo hacen diversos organismos, 
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Tabla 1-1: Criterios para la segmentación de/ mercado 

Clase 
No. de Salarlos Mínimos 

A No recibe ingresos 

O Menos de un S.M. 

e De 1 a 2 Sikt. 

D Mas de 2 y menos de 3 

E • De3 a 55111. 

3 De54 10 S.M. 

g ' De 10 a 29 S.M. 

H De30 a 59 .5.M. 

9 7Irriba de 605.M. 

1.2.4 MERCADO META 

El presente estudio contempla como mercado meta a aquellas 

personas que pertenezcan a una clase media o alta, así pues las clases de 

la E en adelante son, a las que nos dirigiremos con mayor énfasis; 

también es importante aclarar que nuestro producto esta dirigido a la 

población urbana, no a la rural, En 1990, en el municipio cíe 5,C.P., el 94.3% 

de la población era urbana, y analizando las estadísticas de 1950 a 1990 
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en cuanto a población urbana y rural se refiere, nos encontramos con que 

la población urbana ha aumentado del 83.1% en 1950 al 94.3%' en 1990; 

esto significa que para el año 2000, el porcentaje de población rural en el 

municipio de San Luis potosí, sera despreciable. El tipo de mercadotecnia a 

utilizar sera indiferenciada, la cual definen Kotler y /lrmstrong5  como una 

estrategia de cobertura de mercado en la cual la compañía decide ignorar 

las diferencias entre segmentos y tratar de atraer a todo el mercado con 

una sola oferta. La razón para escoger este tipo de mercadotecnia, es la 

escasez de recursos de esta empresa en su etapa inicial. 

1.2.5 MARCA 

El nombre que ha de utilizarse para este producto, podra cambiar, 

si al tiempo de la elaboración de un estudio de marca, la actual no satisface 

la imagen deseada del producto. No obstante, como se puede observar en 

la figura 1-1 se puede apreciar tanto el diseño como la marca del producto 

en cuestión. Migo, es como pretende llamarse este producto, y esta marca 

permanecera a pesar de que el sabor varíe.  así tendremos Migo de 

mamey o Migo de cualquier otro sabor que se manufacture. 

Clr. Instituto Nacional de Estadística Geografía o Informática y el 
Gobierno de Son Luis Potosí, "Cuaderno estadístico municipal: municipio de  
San Luis Potosf. estado de San Luis Potosí", Aguascallentes, Aguascallenfet, 
México, INEGI, 1994, (edición 1993), p.18, gráfica 2.o. 

Kotior, op. cit. 2 p.234. 
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Se considera que la marca es ele vital importancia, especialmente 

cuando se abarquen mercados fuera del Estado de San Luis Potosí; por 

ello en el apartado 3.2.1 se habla de los aspectos legales de la marca, 

1.3 ESTUDIO DE PENETRACIÓN 

1.3.1 CLIENTES Y COMPETIDORES 

En este apartado se pretenderá determinar el perfil de el cliente 

ideal, con el fin de poder cuantificar ele mejor manera el mercado. 

Cabe señalar que se enfoca a un mercado de consumidores, el cual 

como dicen Kotler y Armstrong6  esta constituido por individuos y hogares 

que compran bienes y servicios para el propio consumo. 

Debido a la naturaleza del producto, a saber bebida refrescante 

sabor mamey, se pretende que los principales consumidores, sean 

hombres y mujeres de 5 a 45 años. Se considera prudente hacer la 

distinción entre consumidores y compradores; los compradores tendrán 

un rango de edades entre 15 y 50 años, mientras que los consumidores, 

pueden y deben ser un poco menores. La razón de ser de esta división, es 

la siguiente: los niños y jóvenes al ir a la escuela generalmente llevan 

Kollor, op. c11. 2 p.124. 126, 
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comida para los tiempos de descanso. El producto en cuestión es una 

bebida que bien puede ser llevada e ingerida por ellos, de hecho el mismo 

envase estará diseñado para atacar estas necesidades, de poderlo llevar 

fácilmente en lugares pequeños sin el uso de refrigeración. 

Tabla 1-2.a: ylenes sustitutos precios y presentaciones?  

Tipo de envase Cantidad Marca precio 

Vidrio 255 ml Del Valle Al 2.40 
Plástico 255 ml pau Pau 1\1$ 1.50 

Tetrapack 255 ml doing Pascual N$ 150 
Tetrapack 200 rn1 Milo N$ 235 
Tetrapack 236 nil Quick N$ 2.75 

tata 340 ml earnation 10 3.70 
Tetrapack 117 ml gerber N$ 3.70 

(as personas que generalmente compran estos productos, son 

adolescentes maduros (entre 18 y 21 años), las amas de casa (madres de 

los niños), las personas de servicio domestico (en su mayoría jóvenes), y 

algún padre preocupado por la salud de sus hijos. Así mismo se 

pretenderá presentar al producto corno un producto de alto contenido 

nutricional siendo esto de vital importancia para los jóvenes y adultos 

Vigente; al 22 do octubre de 1995; Fuente Almaceno, Comercial 
Mexicana do S.L.P. 
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jóvenes que trabajan y pretenden no sufrir mermas en su salud Es 

importante entender que el producto en cuestión no es un complemento 

alimenticio ni un sustituto de la comida, sin embargo si es una bebida que 

proporciona calorías, y vitaminas en cantidades razonables, y que para la 

mayoría de personas que gocen de buena salud, este producto puede 

representar un medio para conservarla. 

Es importante que tomemos en cuenta la competencia existente, 

ya que se competid con firmas tanto nacionales como extranjeras, entre 

las mas importantes citaremos a nestlé, Vurnex, etc, Sera necesario 

imponer enérgicamente el producto frente a la competencia en la mente 

del consumidor. Ea tabla 1-2 muestra algunas de las marcas con las que el 

producto aquí citado compite. 



#114,4C959.5 DEC MERCADO 	 18 

Tabla 1-2.6: belenes sustitutos precios y presentaciones' 

Tipo de envase Cantidad Marca Precio 

Plástico 250 ml 9rutsi N$ 125 
plástico 250 ml Chupifrut 1\1$120 
Plástico 260 nil Chaparritas 1$3.90 
Plástico 173 ml Cangers 1\1$ 2.20 
Vidrio 250 ml Sonrisa 1\1$ 2.65 
Lata 335 ml Del Valle 1\1$ 135 
Lata 335 ml 9umex 14 2,60 
Lata 17? ml 9umex 1\1$ 3.50 

Tetrapack 250 ml Marca Libre 151$ 130 
Tetrapack 250 ml Koolaid 155.1.70 

(ata 250 ml 9umex 1VS1.90 
Vidrio 473 ml Snapple 1V$ 4A0 
Lata 333 ml ening Pascual 10200 
(ata 340 ml resto 1V$1.80 

Tetrapack 250 rril jtesquibon 151$1.45 
Tetrapack 250 ml 9umex N$1,40 

1.5.2 HECHOS RECIENTES: ACTUALIZACIÓN DEL PROYECTO 

Al iniciar el presente estudio, no se tomó en cuenta que Danone 

lanzaría al mercado un nuevo producto, el cual competirá directamente con 

Vigent os al 22 de octubre de 1995; Fuento Almaco nos Comercial 
Mexicana de S.L.P. 
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el aquí descrito: este producto se anuncia como licuado y al parecer esta 

teniendo un buena aceptación entre el público consumidor. Alo obstante el 

artículo que se piensa producir esta bien diferenciado del de la 

competencia. 

1.3.3 ANÁLISIS DE LA COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO 

Para hacer dicho análisis ha de ponerse especial atención a tres 

rubros, a saber, calidad del producto y del proceso, precio tomando en 

cuenta no el punto de equilibrio, sino el precio de bienes sustitutos en el 

mercado: y por último la oportunidad existente para alcanzar el éxito en el 

actual proyecto. 

1.3.3.1 Calidad 

Este proyecto pretende que las normas de calidad que se sigan 

durante su fabricación y distribución, sean bastante estrictas, ya que se 

piensa competir con productos extranjeros. y por ello se debe tener 

ventajas cuantitativas y cualitativas significativas de otra manera será 

muy difícil, lograr estar por encima de nuestros competidores. En este 

apartado de calidad, cabe mencionar que nuestro producto estará 

elaborado bajo normas sumamente estrictas 

Como primer punto, se hablara del control de calidad de materia 

prima. Por citar un ejemplo, se hablara de la pasta de mamey, en la cual el 

mamey deberá estar en un punto óptimo de madurez, asegurando de 
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esta manera el sabor y frescura de nuestro producto: para lograr esto 

sera necesario hacer un convenio con nuestro proveedor estableciendo las 

especificaciones que debe tener la pasta de mamey, y no sólo eso, sino que 

si fuera necesario, trabajar con él, para lograr que estos estándares sean 

cumplidos. Se considera de vital importancia, entender cuales son los 

problemas que afectan a proveedores de materias primas, ya que dada la 

problemática actual que vive el país, es necesario que el sector productivo 

se preocupe por otros sectores productivos, logrando que la interacción 

entre los mismos sea con el menor número de problemas posibles. Cabe 

señalar, que el trabajar con los proveedores para asegurar un cierto nivel 

de calidad no implica, ni conseguirle recursos económicos, ni tampoco 

absorber su negocio, sea parcial o totalmente, sino mas bien, buscar 

soluciones viables para que él pueda surtir de forma constante con un 

producto que presente la menor variabilidad posible y cumpla con las 

especificaciones que esta empresa pida. Así mismo se procurara no 

aceptar materias primas de mala calidad, ya que su uso tendría un costo 

de difícil medición en este negocio. 

El control de la calidad del producto durante el proceso, es un tema 

que ocupa al estudio técnico, por lo tanto se vera en el capítulo de aspectos 

productivos. 

Por último esta la calidad del producto final. En este negocio no 

existirá una inspección al final del proceso, sino que se utilizara el concepto 

de cliente - consumidor para lograr disminuir pérdidas y a la larga tener 

empleados mejor capacitados. Sin embargo es muy importante que se 
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cumpla con las entregas a los clientes, Para ello mas adelante en el tercer 

capítulo se hablara un poco mas acerca del sistema de distribución que se 

tendrá, de la forma en como se estad en contacto con los clientes, etc. En 

general, lo que se pretende es tener un sistema de distribución eficiente 

con personal amable, puntual, y que funcione bajo un esquema ele mejora 

continua. 

1.3.3,2 Precio 

Uno de los puntos mas delicados, es el precio, ya que de su 

correcta fijación dependerá en gran medida el éxito o fracaso del negocio; 

existen varios métodos para obtener el precio, el mas lógico es el establecer 

una curva de demanda e intersectarla con una de oferta y el punto que se 

obtenga clara la cantidad óptima a vender a un precio que maximice las 

utilidades; sin embargo dado que el mercado al cual se pretende abarcar, 

es maduro, la determinación del precio se vuelve muy sencilla ya que 

únicamente se toma el que existe en el mercado. 

El precio deberá ser fijado entre los 250 pesos y los 350 nuevos 

pesos. Ea razón para poner límites al precio del producto, es muy sencilla, 

se llama competencia. Si la competencia, esta comercializando productos 

que puedan ser considerados como bienes sustitutos, por debajo del precio 

que este producto tenga, no sera muy difícil adivinar, que el producto en 

cuestión no tendrá éxito; por el contrario si se vende por debajo del precio 

de nuestros competidores, tal vez no se puedan pagar los costos fijos, por lo 

menos al principio, ya que no se podrá hacer uso de las economías de 
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escala, Esto nos lleva a establecer límites según los precios de la 

competencia (ver tabla 1-2). Ea política de precios que ha de seguirse será 

la que el mercado dicte. 

Sin embargo el precio de venta de la fábrica será de tres nuevos 

pesos y el precio de venta al público será de 350 con ello se está dando un 

margen al canal de casi e120%. 

cabe señalar que todos los supuestos y cálculos que se hacen en 

estas secciones y en otras posteriores, son despreciando los efectos 

inflacionarios; no obstante en el capítulo cuarto se hace un análisis de 

sensibilidad, tomando en cuenta los diferentes escenarios económicos que 

pudieran presentarse, bosquejando así los efectos que éstos, tendrían en 

el negocio. 

1.3.3.3 Oportunidad 

El factor que puede ser crucial para que el producto tenga éxito, sin 

duda alguna es la novedad,' actualmente no existe en el mercado mexicano 

un producto de características similares, aunque esto no quiera decir que 

no se ha atacado ya, este nicho de mercado; las firmas que venden jugos 

(del Valle, 7umex, etc). malteadas (earnation, etc.), y demás bebidas 

(7rutsi, Pau Pau, etc) compiten para satisfacer lo mejor posible a este 

mercado. El sabor del mamey es un tanto exótico y diferente; sale de los 

parámetros establecidos, como limón, uva, naranja, etc. Otro factor 

importante es el hecho que se pretende tomar como mercado de prueba, 
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la ciudad de S.E,io„ y dacio el caso que el consumidor lo acepte y lo apoye, 

podremos invadir otros mercados, e inclusive exportar. 

El exportar nos abrirá nuevos horizontes, y nos pondrá en un nivel 

de competencia alto, por lo que los estándares de calidad a seguir debercin 

ser muy altos-. Existe la posibilidad de que en países donde las frutas son 

de difícil consumo, nuestro producto tenga un éxito rotundo, sin embargo 

se debed proceder con cautela ante esta oportunidad. El ultimo capítulo 

del presente trabajo, da las normativas a seguir para exportar al 9apón. 

1.3.4 PothicAs Y ESTRATEGIAS DE VENTA 

En este punto se explicara qué tipo de mecanismos habrán de 

utilizarse para la promoción; de igual manera se buscara determinar una 

cierta estrategia de ventas, al mismo tiempo que se mencionaran los 

lineamientos sobre los cuales funcionara el negocio; cabe señalar que el 

definir la estrategia de ventas no significa realizar un plan estratégico de 

ventas, en el cual se establezcan metas y fechas cíe cumplimiento, sino 

mas bien se explicara de manera general los mecanismos que serán 

usados para la promoción del producto. 

Ea introducción de este producto al mercado, requerid de tres 

fases, mismas que deberán ser medidas y reestructuradas segar, las 

necesidades del mercado, En la primera fase, se utilizaran, las pruebas de 

degustación; éstas, se harán en tiendas de conveniencia grandes, tales 

como OXXO y otras cadenas regionales; cabe señalar que los detallistas 
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buscan ante todo tres cosas para su negocio: el surtido del producto, la 

mezcla de servidos y el ambiente de la tienda. Ademas de esto buscará 

diferenciarse de alguna forma de su competencia, por ello es posible que 

acepten de buena gana un nuevo producto, siempre y cuando ellos vean 

en él factibilidad'. Así mismo se buscará que las personas que hagan 

estas degustaciones, pregunten al cliente la opinión acerca del producto. 

Semanalmente, se destinará un tiempo determinado, para que las 

personas que atiendan a los puntos de venta transmitan sus impresiones 

del mercado y del cliente. Dichas impresiones serán utilizadas para la 

mejora tanto del producto, como de la estrategia de ventas. para esta 

primera etapa se escogió este método de degustaciones, ya que es un 

me.,todo eficaz, cuando el producto tiene cierto atributo que no puede 

describirse muy bien en la publicidao110. cabe señalar que se les pedirá a 

los tenderos, que hagan ellos mismos las degustaciones, logrando así 

reducir costos y acercar mas al tendero a su propio negocio; se considera a 

este mecanismo como de conveniencia mutua. Se contempla que la 

primera etapa no durara más 3 meses. e inmediatamente después de 

haber finalizado la primera etapa, se procederá con la segunda. asta, 

contempla que el personal de ventas, haga visitas constantes a las 

tiendas de conveniencia, donde se entrevistara con los compradores y con 

Kotlor, op. clt. 2, p.404.405. 

Ctr. Toylor W., James, Los .Iones tentab  fustst_ssiraucloilmullLL 
Como  prenotados y com0.1501.11121, E U A , Ed. Mezan des HomIllon Instituto, Inc.. 
1950, p. 14). 
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las personas que estcln pendientes de la tienda, preguntancloles sus 

impresiones clel producto y de la aceptación que esté teniendo. 

(11 mismo tiempo, si se presentan 10 envases del producto el 

consumidor pocira tener derecho a una bebida gratis en su siguiente 

compra, esto con el fin de fomentar el habito de compra de este producto 

por parte del consumidor. Habrá cartulinas impresas, anunciando el 

producto, en los puntos de venta mas importantes y se espera que las 

ventas se incrementen de forma considerable. 

La tercera y última fase en el proceso de introducción del producto 

contemplara la desaparición de la promoción anterior y la inclusión en el 

producto de recetas indicando los múltiples usos que nuestro producto 

puede tener, ya sea como ingrediente base en la elaboración de gelatinas, 

pasteles y otros alimentos. En el largo plazo, se espera extender el radio de 

cobertura a los principales núcleos de población urbana del estado, y de 

algunos estados aledaños así como posiblemente abarcar mercados 

extranjeros tales como el Japón, Países bajos, etc. Ademas, siguiendo con 

la idea de este negocio, se espera sacar nuevos sabores, los cuales sean, al 

igual que éste, de frutas exóticas y difíciles de encontrar en cualquier otra 

marca. Es importante no perder de vista el concepto que hay de producto, 

es decir es una bebida, hecha a base de leche y azúcar, que tendrá 

sabores de frutas y nueces que hasta hoy no existen en el mercado 

nacional. Así pues no es difícil pensar en otros sabores, por ejemplo 

podríamos hablar de guanábana con pasas, o, durazno con coco, entre 

otros. 
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como ya se ha mencionado anteriormente, parte importante de 

este proyecto no es en sí el producto, sino el servicio que podamos dar al 

cliente, en otras palabras, el valor agregado que el producto en cuestión 

tendrá, deberá ser alto. rara ello, se pretende abarcar el mercado del 

estado de S.E.P. en forma rápida, se quiere estar cerca del cliente, 

enseñarle a utilizar el producto" y buscar que el producto esté siempre 

fresco y en buen estado. De igual manera, el servido de proveduría al 

canal así corno la amabilidad con la que se le trate, formará una relación 

fuerte y duradera, que nos permitirá crecer hacia nuevos mercados, con 

una sólida base la cual dé la oportunidad de cambiar políticas y diseños 

erróneos, con el menor costo y la mayor rapidez posible. 

Se pretende que el sistema de remuneración para el personal cle 

ventas sea de un sueldo fijo de Al$2,500 y comisiones sobre ventas, las 

cuales son del 3% sobre ventas netas. 

" El término enseña r a utilizar el producto se /eller e a mostrarle al 
cliente quo este tipo de bebida tiene más usos quo el simple y llano hecho de 
tomarla fria. 
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1 .3.5 CANALES DE DISTRIBUCIÓN 

fintes de determinar el canal de distribución, es conveniente 

definirlo; '<oder y firmstrone, lo definen corno: "el conjunto de empresas e 

individuos que tienen propiedad, o intervienen en la transferencia de dicha 

propiedad, sobre un bien o servicio conforme pasa del productor al 

consumidor o usuario industrial". 

Corno se mencionaba en el apartado 133, los canales que se 

utilizaran en su gran mayoría son tiendas de conveniencia, esto debido a 

que en la ciudad de San 1:145 Potosí aan existen muchos tiendas pequeñas 

de conveniencia, y pocas cadenas de supermercados. Es importante 

denotar que si nuestro canal son las tiendas de conveniencia, es decir el 

comerciante pequeño, la empresa en cuestión tendrá mayor facilidad de 

negociación, que con una tienda de autoservicio, éstas pudieran ocasionar 

un fuerte problema de liquidez a la empresa y llevarla a la quiebra. El 

esquema a seguir sera el de productor- minorista- consumidor'5  

Otro canal importante lo encontramos en las pequeñas 

papelerías, y farmacias en donde muchas personas consumen; mediante 

una compra de impulso es aquí donde también nuestro producto puede 

" Beller, op. cit,2, p. 357. 

Ctr, Baca Mino Gabriel, Eysilogrado_sult_brovectol, México, D.F., 

McGrow•11111, 1990,( 2da edición), p. 49. 
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ser vendido por estos comercios. De igual importancia son las cooperativas 

de las escuelas, y las cafeterías de los centros de educación, básica y 

superior, ya que, como se dijo en el apartado 13.1, el cliente ideal va de 5 a 

45 años, y tomando en cuenta que un estudiante que opta por una 

educación superior termina sus estudios a los 22-24 años, estamos 

hablando cerca de la mitad de nuestro mercado potencial. 

Es importante tomar en cuenta que los puntos de ventas son 

masivos, ya que si esto no se diera así el crecimiento en ventas que se 

proyecta mas adelante sería imposible. 

1.4 ESTUDIO DE MAGNITUD 

1.4.1 TENDENCIA ACTUAL DE LA INDUSTRIA 

l:a industria cíe bebidas forma parte del sector manufacturero; 

comprende aguardientes a base de agaves, vinos y licores, bebidas 

fermentadas, fabricación cíe malta, fabricación de cerveza, refrescos y 

aguas gaseosas. 

En general es un sector que ha ido creciendo en su 10.9.e., con un 

ritmo promedio del 25.28% durante los últimos 7 años (88-94); esto sin ser 

un indicador de éxito, nos muestra que no es un sector que se contraiga 

fácilmente, y esto a su vez indica que el mercado se encuentra 

expandiéndose. Muestra fehaciente de este hecho es la diversidad tan 

alta que existe de bebidas,' basta observar en cualquier tienda de 
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autoservicio, la inmensa variedad que existe de bebidas, tanto cervezas, 

como jugos, refrescos, etc. 

Otro indicador de que el mercado de la industria de bebidas, está 

creciendo, es la participación en porcentaje, de dicha industria en su similar 

manufacturera (ver tabla 1-3), ya que si observamos con cuidado, 

podremos ver que se mantiene casi constante: de hecho, presenta un 

ligero aumento, sin embargo se estima que esto es debido a la inflación. 

De hecho si se calculase la participación de la industria de bebidas a 

precios constantes, se vería que practicamente su participación es 

constante, lo que confirma la idea anterior de que el mercado se encuentra 

en expansión. 

Razonandolo un poco se intuye que es lógico, ya que este tipo de 

bienes al ser de bajo precio, basan sus ventas principalmente en el 

incremento poblacional que exista; en México aun cuando este crecimiento 

se ve menguado por las distintas campañas de control natal que ha 

emprendido el gobierno, se puede decir que el crecimiento clemografico 

aunque desacelerado, es considerable. 
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Tabla 1-3 Participación de la industria de bebidas en /a 

Industria manufacturera" 

Años gndustria de Oebidas 

1987 6.0% 
1988 6.1% 
1989 63% 
1990 6.7% 
1991 6.8% 
1992 73% 

Ea experiencia muestra que los negocios de comida son los que 

tienen menor riesgo, sin embargo he podido ver que dentro de los negocios 

de alimentos en general, los negocios de agua, son los mas rentables; esto 

es un punto a favor en la evaluación del proyecto, porque siendo de los 

menos riesgosos, es de los mas rentables. 

Es curioso observar que la población rural, a diferencia de la 

población urbana, destina 3.76% mas de sus ingresos al consumo de 

bebidas, siendo que intuitivamente debería ser al revés; sin embargo, los 

refrescos son parte de la dieta de gran parte de la población rural de 

nuestro país; esto explica el aumento del gasto destinado a las bebidas en 

" Fuente: inalit ufo Nacional de Madrino°, Geografía e Informática 
(INEGI) Y Comilión Nacional Alimenticia (CONAL), lector alimentarlo en  
11041c o ", Aguaic alientes, Aguoso olientes, México, INEGI, 1994.(edición 1994), 
cuadro 4.10, 	p.210. 
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general. El presente proyecto, como ya se ha mencionado, pretende, en 

primera instancia atacar a la población urbana, aunque no descarta ni 

menosprecia a la población rural, Cabe mencionar que las bebidas de las 

que se habla excluyen a cualquiera que incluya alcohol, aun cuando éste 

sea en pequeñas proporciones. 

Tabla 1-4: Producción (fruta de la industria de bebidas y su 
participación en la Industria manufacturera 

Años Producción 
Unita" 

Consumo 
gittermedio'6  

Valor 
Agregado' 

1987 1403% 140.4% 140.1% 
1988 114.0% 109.4% 117.4% 
1989 26.4% 322% 22.1% 
1990 32.0% 29.6% 34.0% 
1991 27.4% 31.5% 242% 
1992 19.0% 16.7% 20,9% 

Es interesante observar la tabla 1-4, la cual en cierta manera 

resume lo antes visto y proporciona luz sobre algunos aspectos,' si se 

observa la columna de producción bruta en la tabla 1-4, se podrá ver que 

" Fuente: !minuto Nacional do Estadística, Geografía e Informática, 
op. cit. 14, cuadro 4.6, p. 208. 

u  Fuente: Instituto Nacional do Estadística, Geografía e Informático, 
op. cit. 14, cuadro 4.8, p. 209. 

" Fuente: Instituto Nacional de Estadística, Geografía o Informática, 
op. O, 14, cuadro 4.10, P. 210. 
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esta ha bajado, de 1987 a 1992, sin embargo esto se debe a los procesos de 

desaceleración económica que el gobierno ha implementado, reduciendo 

así la inflación, y por lo mismo, la cantidad bruta de dinero que produce 

esta importante industria. De igual manera, en el consumo, es decir las 2 

siguientes columnas reflejan la misma deflación económica que ha venido 

experimentando nuestro país en los últimos años. Cabe señalar que, pese 

a la deflación económica, la industria ha crecido, ha abarcado mas 

mercado y ha reducido sus costos; se ha hecho más eficiente y ha buscado 

llegar a lugares donde antes no llegaba. Dicha industria, sí ha tenido un 

crecimiento real, y se espera que conforme mejore el entorno 

macroeconómico del país, esta industria sea una de las primeras que 

muestre un repunte importante. 

1.4.2 CONTEXTO DEL PROYECTO 

El proyecto en cuestión será puesto en marcha en la capital del 

estado de San Luis Potosí. 4 pesar de que actualmente no es uno de los 

principales centros productivos del país, se puede prever que en el mediano 

plazo sí lo sea. 

En la capital del estado San Luis potosí, existe una sociedad 

tradicional, la cual, puede decirse que presenta una vivencia de valores 

religiosos y morales importante. aran parte de la población oscila entre los 

O y 40 años; así mismo la población de San Luis potosí muestra una 

dinámica muy especial, ya que se considera al Estado de San Luis Potosí 

como uno de los estados que reciben más ingresos en dólares obtenidos 
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mediante le migración de parte cíe la población, a los Estados Unidos de 

Norteamérica. 

En cuanto al nivel de vida medio que tienen los habitantes del 

municipio cíe San 	potosí, podemos decir que oscila entre el medio y el 

alto. Para aseverar esto me baso en el tipo cíe construcciones que existen,* 

el 9)VEG9, reporta que e! 62.4% de la población, posee dentro de sus casas, 

pisos de madera o mosaico, mientras que el 33.1% los presenta de cemento, 

y mejor aún, cínicamente el 3.8% presenta pisos de tierra. Las paredes en 

el 89.5% cíe los casos son de tabique, ladrillo, block, piedra o cemento, 

mientras que únicamente el 8.9% de la población posee paredes de adobe. 

En cuanto a los techos de las casas, se puede observar que casi el 95% de la 

población, los hace de losa de concreto, tabique o ladrillo, mientras que 

únicamente el 1.8% de la población los hace de lamina de asbesto o 

metálica. 

Es curioso ver, que el 594% de la población, se dedique al sector 

comercio y servicios, mientras que al sector secundario' únicamente se 

dedica el 34.71 Esto nos de un importante indicador para el proyecto en 

cuestión, y es el de que existen muchos comercios, que podrían servir como 

puntos de ventas. Es muy importante tomar en cuenta el índice de 

desempleo de la ciudad, ya que esto afectara a la actividad económica del 

" El sector secundario, comprendo: minería, extracción de petróleo y 
gas, industria. manufacturera, generación de energía eléctrica y construcción. 
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municipio y por ende a nuestras ventas; el 91\1EG9 proporciona datos 

acerca de la tasa de desempleo, y mencionan corno un promedio, una tasa 

del 1.18% para 1992 y se estima que no se ha disparado ni se disparara 

para los años subsiguientes. Es claro que la difícil situación por la que 

atraviesa nuestro país en estos momentos puede generar un incremento 

importante en dicha tasa. 

1.4.3 OFERTA 

En nuestro caso, la oferta de la que estarnos hablando es una 

oferta de tipo competitivo ya que los productores son muchos, y la 

participación del mercado esta dada por la calidad y precio del producto, 

cabe señalar que la industria de la bebida en general es un sector con 

altas barreras de entrada, y la competencia para la mayoría de sus 

ramas es de tipo oligopólica; sin embargo el presente proyecto pretende 

atacar a una parte de la industria de las bebidas que se comporta de 

manera muy distinta con respecto a las otras ramas de dicha industria. 

Aunque los refrescos en general, podrían constituir en cierta 

manera una competencia para este producto por considerárseles bienes 

sustitutos, no representan una competencia real, ya que este producto 

ataca más bien al sector de los jugos embotellados, malteadas enlatadas, 

"El Indicador del empleo en el úrea metropolitana de San Luis Potosí, 
so supone cierto para 1992. 
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leche de sabores, y en general bebidas con un contenido nutricional mas 

alto que los refrescos. 

La cantidad de productores que existe en el mercado es alta, de 

hecho muchos de los productores, son firmas extranjeras, que vienen a 

nuestro país a fabricar ylo comercializar sus productos; sin embargo, 

debido a las constantes devaluaciones del peso con respecto al dólar, las 

empresas que se dedican únicamente a importar y comercializar, han visto 

un fuerte encarecimiento de sus productos, con su correspondiente 

pérdida del mercado. Las firmas extranjeras que fabrican, comercializan y 

en algunos casos, exportan sus productos, se encuentran bien 

posicionadas en el mercado y sus productos se consideran de alta calidad 

como ejemplo de ellas esta /Vestid, Hershy, etc. De igual manera existen 

productores nacionales, que manufacturan productos de alta calidad, 

pero que son subproductos de su principal actividad económica, tal es el 

caso de Alpura, que siendo un productor de leche y sus derivados, dedica 

una parte de su producción a la fabricación de leche de sabores, dando así 

un valor agregado importante e sus productos; sin embargo estas firmas 

no buscan tener productos nuevos en el Brea de leche de sabores, sino mas 

bien explotar lo mas posible los que ellos tiene con el fin de obtener el mayor 

beneficio posible. Lo anterior no significa que nuestra competencia sea 

débil ni que no tengamos competencia nacional fuerte e importante; el 

producto en cuestión, compite directamente con jugos y bebidas de frutas, 

en donde encontramos a 2 empresas mexicanas fuertes, y con la suficiente 

infraestructura para abastecer el mercado nacional e internacional, tal es 
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el caso ele 9urnex y de Jugos del Valle, quienes poseen una gran 

penetración de mercado y exportan a otros países. 

En general este producto posee una competencia fuerte. madura, 

y conocedora cte su mercado; no obstante los productos de la competencia 

difícilmente podrán superar a este producto. ya que se tienen factores 

muy importantes, como el sabor y el contenido nutricional. Hablando un 

poco acerca del sabor, podernos decir que los sabores más comunes en las 

marcas son naranja, toronja, piña, uva, limón y lima otros sabores podrán 

ser, chocolate, fresa, y vainilla. Ninguno de los sabores anteriores, se 

parece al del mamey, sabor delicado, exótico y novedoso. 

En cuanto al contenido nutricional de nuestro producto, podemos 

decir que se encuentra por encima de gran parte de los productos de esta 

misma naturaleza. La tabla 1-5 y 1-6 nos muestra el promedio de los 

nutrientes (en porcentaje), de las diferentes bebidas, tomando en cuenta 

sus principales sabores. 

como podemos observar los nutrientes de la mayoría de las 

bebidas son muy bajos, aunque no está dentro de los límites de este 

trabajo el análisis químico, del producto, si puedo asegurar que este 

producto es mucho más nutritivo ya que contendrá mayor cantidad de 

proteínas y fibra, así corno calcio y hierro, esto debido a la selección ele 

materias primas, así como a la base con la que está hecho; es decir la gran 

mayoría de estas bebidas, están hechas a base de agua, mientras que la 

que propone esta tesis está hecha a base de leche. No obstante también 
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existen bebidas hechas a base de leche, tal es el caso de Mito, o Quick (ver 

tabla 1-2), sin embargo la ventaja nutricional en este caso en definitiva es el 

mamey, el cual posee una mayor cantidad de vitaminas, proteínas y 

carbohidratos que el chocolate. 

&Tabla 1-5: Contenido /Jutriclonal" 

Alimento Humedad 31bra Energía Proteínas 

debidas con fruta 873% 03 g 49 kcal 0.0 g 
debidas sabor 

naranja y toronja 
876% 0.0g 48 kcal 0.0g 

Bebidas sabor uva, 
lima y limón 

89.5% 0.0 g 41 kcal 0.0 g 

En el estado de San Luis Potosí, existen 50 entidades económicas, 

productoras de bebidas, en las que laboran 2330; es decir el 2.05% de las 

empresas productoras de bebidas, se encuentra en el estado de San Luis 

Potosí teniendo ingresos anuales por N$277,830,100, mientras que a nivel 

nacional, dicha industria tuvo ingresos por N$3,521,727200, lo que significa 

que San Luis Potosí represente el 789% del total de la industria de 

bebidas en nuestro país 

Fuonto: Instituto Nacional do Estadística, Ganta !fa e intorm ática, 
op. cit. 14, cuadro 7.2, p. 264. 
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Una parte importante de la oferta, la constituyen las 

importaciones de bebidas las cuales pudieran ser capaces de sustituir a 

este producto; de hecho durante 1993, las importaciones se dieron 

conforme se muestra en la tabla 1.7. 

Tabla 1-6: Contenido illutridonar 

Alimento Calcio Hierro 'Tiamina Acido 
Ascórbico 

debidas con fruta 
debidas sabor 

naranja y toronja 
debidas sabor uva, 

lima y limón 

- 
5.0 my 

2.0 mg 

- 
0.1 mg 

0.1 mg 

- 
0.0 mg 

0.0 mg 

- 
0.0 mg 

0.0 mg 

....— 

cabe señalar que al no poseer los datos de consumo de productos 

importados en el estado de s.E.p., se obtuvo la parte proporcional 

correspondiente al estado, es decir se multiplicó el porcentaje que 

representa la industria de bebidas del Estado de San Luis dentro de la 

industria de bebidas nacional, por el total de las importaciones,' se 

considera como una buena aproximación. 

Fuonlo: Instituto Naclon al de EstadíslIca, Geografía o Informática, 
op. cll. 14, cuadro 7.2, p. 264, 
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Las importaciones se han visto disminuidas recientemente por el 

alto costo que tienen; esto es debido a que la paridad cambiaria del peso 

mexicano con respecto del dólar, se ha disparado. 

Tabla 1-7: Exportaciones e importaciones de la industria de 

bebidas" 

producto )VIéxIco San Cu s potosí 

9ugos de ~oda Exporta 9rnporta Exporta 
Sabores: (0) (N9 052 (N$2 

Uva 8,681,000 8364000 684261 659.083 
Piña 1,154000 2,493,000 90,961 196,448 

,z1grios 298,000 18,133,000 23,489 1,428,880 
Toronja 3,126.000 16241,000 246,402 1279,790 

Mezclados  8,072,000 3,657,000 636,073288,171  
Refrescos 63310,000 19,113,000 4990294 - 1,506,547 

USD 	 USD USD USD  
debidas 15,889,000 735,000 7,7572711175 57,935 USD 
Varias USD USD 

Es importante entender los datos mostrados en la tabla 1-7, ya 

que nos ciaran luz sobre algunos de los aspectos mas relevantes de la 

economía tanto de la industria en cuestión como la de nuestro país. (1 

" Fuente: instituto Nacional de Estadística, Geografía e informática 
(INEGI), "Amalio estadístico del comercio exterior do los Estados Unidos  
Mexicanos 	(Importaciones) 19/41 Aguascallentes, Aguasc alientes, México, 
INEGI, 1994, Tomo I, p. 64.86; "Anuario estadístico del comercio exfolio! de los  
Estados Unidos Mexicanos (Exportaciones) 1994", p. 51.62. 
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pesar de que existe un gran mercado, quedan muchas úreas sin explotar, 

y por ello, los productos extranjeros nos invaden, tal es el caso ele las 

bebidas corno el té negro, o jugos ele frutas de varios sabores. Ea tabla 1-7 

muestra las exportaciones e importaciones provenientes de todo el mundo. 

1 .4.4 DEMANDA 

Para determinar el mercado potencial, se siguen determinados 

pasos, los cuales varían de acuerdo al producto y a la naturaleza del 

negocio. Para este proyecto, se obtuvo información del 91\1E( j.9 y se le 

hicieron determinadas transformaciones, las cuales se muestran tanto en 

los anexos como dentro del texto. 

Se comenzó por determinar la población que existe en la ciudad de 

S.L.P. , y pudo observarse con admiración que el 31.10% de la población total 

clel estado se concentra en la ciudad de S.E.P. 

El producto en cuestión, contempla dentro del perfil de consumidor; 

un rango de edades de 5 a 45 años. Ea población que habita en la ciudad 

de S.L.P. se distribuye según la tabla 1-8, y si observamos con cuidado nos 

podremos dar cuenta que la población realmente es pequeña, comparada 

con la de las grandes ciudades, de hecho estamos hablando de una 

población de 525,733 habitantes. 
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En el anexo 1, se muestran los datos de la tabla 1-8 graficados en 

las gráficas 8-1 (flamero de hombres contra edad), y la 8-2 Ola mero de 

mujeres contra edad). 

Tabla 1-8: Distribución de la población en la capital del 

estado "de San Luis Potosí. 

Rangos de Edad Hombres "¡eres 

cle5a 9 años 32,000 31,000 
de l0 a 14 años 31,50n 31,000 
de 15 a 19 años 29,000 30,000 
de 20 a 24 años 31,000 34200 
de 25 a 29 años 27,000 30,500 
ele 30 a 34 años 21,500 24,800 
de 35 a 39 años 16500 20,000 
de 40 a 44 años 14,000 16,000 

En la grafica 8-1 podemos apreciar que el rango de 20 a 24 es una 

de los intervalos de edad mas frecuentemente encontrados, así como 

también niños de 5 a 14 años. El hecho de que haya niños aunado al de 

que existen muchos jóvenes entre 20 y 30 años, nos hace suponer que la 

mayoría ele las parejas son jóvenes, lo que representa una importante 

"Instituto Nacional do Estadística Geografía o Informática, op. cll. 4, 
gráIIc a 2.b, 	p. 16. 
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ventaja en el aspecto mercadológico, ya que la experiencia ha demostrado 

que los niños con padres jóvenes consumen productos, mas sanos ademas 

de que sus madres se preocupan mds por higiene en los alimentos que 

consumen los niños. Cabe señalar que preguntando a los comerciantes 

dedicados a la venta de licuados acerca de sus clientes, encontré que la 

gran mayoría son jóvenes, de ahí que se haya decidido establecer dentro 

del perfil ele clientes, un rango de edad que abarque a la gente joven. 

Otro aspecto importante es que en scp, existen mds mujeres 

que hombres, lo cual Se considera es muy bueno, ya que la experiencia dice 

que quienes mds consumen son las personas del sexo femenino,' esto a 

pesar de que muchas cíe ellas no formen parte de la población empleada, 

(ver tabla 1-10) 

Mí mismo es interesante observar, la distribución de ingresos 

para las personas que forman la PE/1 de el estado de 	la cual se 

muestra en la tabla 1-9. De esta tabla se desprenden datos interesantes 

ya que deja entrever características de la sociedad de dicho lugar. Ea mds 

relevante, es que existe un consenso tradicionalista muy fuerte, cosa que 

no sucede en otras ciudades. 

Esta afirmación se basa en el hecho cíe que 116,063 habitantes de 

la población masculina (233,811 habitantes) se encuentran trabajando y 

recibiendo un salario, cabe mencionar que la población masculina total 

incluye niños y adolescentes también; en contraste con esto encontramos 

que solamente 51,948 habitantes de la población femenina trabajan. 
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'Tabla 1-9: 9ngreso Mensual en s.c.p., s.c.p.24  

Criterio personas % 
poblaclonal 

No reciben 9ngresos 	71 2,632 050% 
Menos de 1 salario mínimo 	6 26,158 4.98% 
1-2 salarios mínimos 	C 67,451 12.33% 
2-3 salarios mínimos 	D 25,500 4.85% 
3-5 salarios mínimos 	E 18,755 3.5n 
Mas >i  de 5 salarios mínimos 	- 16,287 - 3.10% 
No especificado 	 — 7332 	. 1.47% 

Este hecho repercute en nuestro producto, ya que la estrategia de 

ventas y mercadotecnia, deberd tornar en cuenta este importante 

fenómeno. En general la tabla 1-9 muestra un poco el nivel socioeconómico 

de 5.1:,P., así como su poder adquisitivo el cual en general es bueno para los 

fines que competen a este proyecto. 

El perfil de cliente descrito en la sección 13.1. nos dice que el 

consumidor de esta bebida refrescante, deberá ser de clase media o alta, 

para ello hemos de fijar nuestra atención de la clase E en adelante. 

"Inalllulo Nacion al de Estadística Geografía e Informática, op. cit. 4 , 
gráfico 7.0, p. 16. 

" Esta clase encierro a la clase F,G,H, I. 
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Tabla 1-10: Distribudón de la población económicamente 
activa por edades" 

Hombres Mujeres 

10 a 14 años 0.43% 021% 
15 a 19 años 483% 2.52% 
20 a 24 años 7.72% 416% 
25 a 29 años 782% 3.57% 
30 a 34 años 6.49% 2.68% 
35 a 39 años 538% 1,95% 
40 a 44 años 400% 1A0% 

En la tabla 1-10 se muestra la distribución que existe por edades 

de la población económicamente activa en el estado de SLP,, es decir la 

tabla, muestra el porcentaje de personas de un determinado grupo de 

edad que se encuentran trabajando y recibiendo un salario en el municipio 

de SC.P. Cabe señalar que los datos mostrados en esta tabla fueron 

obtenidos por el 9NC-G9 en base a los censos de 1990, sin embargo, 

carecemos de información mas actualizada, ya que no se ha hecho aan 

otro censo; sin embargo no debe estar muy alejado de la realidad, puesto 

que aunque de 1990 a 1990 haya habido un crecimiento en el empleo 

debido a la bonanza económica ficticia, de 1994 a hoy día, se ha contraído el 

"Instituto Nacional do Mar:N:11c° Googra lía o Informática, op. cit. 4, 
cuadro 7.1, p. 57. 
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empleo de una forma alarmante, dando corno resultado, las mismas 

tasas de empleo que hoy o quizás menores, 

4hora bien la tabla 1-11, nos muestra el porcentaje de personas 

ocupadas que se encuentran dentro de las clases E,3,G,H,9. Este 

porcentaje se muestra como uno muy pequeño debido al rango de edad, el 

cual es de 10 a 14 años. 

Tabla 1-11: Personas económicamente activas que se 

encuentran dentro del sector de mercado seleccionado y que 
tienen entre 10 y 14 afrios. 

10 a 14 años Hombres 
- 

Mujeres 

E 0,02% 0.75% 
7,Q,H,9 1.33% 0.65% 

Esta tabla se obtuvo multiplicando el porcentaje de ocupados para 

el rango de edades de 10 a 14 años (tabla 1-10) por el porcentaje de la 

población de la clase correspondiente (tabla 1-9). Tablas similares a éstas 

pero para todos los rangos de edades las podemos encontrar en el anexo 1 

(Tablas 8-1 a 8-6). 
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Tabla 142: Mercado potencial por rangos de edades 

Hombres Mujeres 

ele 10 a 14 años 432 434 
de 15 a 19 años 10,146 5211 
de 20 a 24 años 14,932 8325 
de 25 a 29 años 16,170 8,143 
de 30 a 34 años 11,688 5,453 
de 35 a 39 años 7,716 3,226 
de 40 a 44 años 4,402 1,868 

bina vez que hemos hecho esto, será necesario sumar la columna 

cje porcentajes y multiplicar el porcentaje ele la tabla 1-R por la suma de 

cada una de las columnas para así obtener el número de personas que 

nos van a comprar así como su distribución dependiendo de que edad 

tenga el consumidor,• esto se muestra en la gráfica 8-3 para hombres y en 

la 8-4 para mujeres, 

Los resultados de estas transformaciones se muestran en la 

tabla 1-12. Es importante hacer notar que los que tienen mayor 

posibilidad de comprar nuestro producto son hombres de 20 a 34 años 

aproximadamente, esto es lógico ya que son los que de alguna manera 

mantienen a sus familias, familias a las que pueden comprarle el producto 

en cuestión, Ahora bien nos interesaría, no sólo saber cual es nuestro 

mercado potencial, sino también conocer qué monto destina dicho 

mercado al consumo de bebidas del mismo tipo, ya que teniendo el 

mercado en dinero, sería posible estimar el ~gro de productos que se 
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venden, la demanda insatisfecha y con esto nuestro mercado meta real. 

Tomemos como verdadero el siguiente supuesto: El gasto nacional 

promedio en bebidas no alcohólicas por familia es igual al gasto promedio 

en la ciudad de stp„ este supuesto no esta tan alejado de la realidad, ya 

que para sacarlo, el 9.1EG9 se basó en los principales centros 

poblacionales del país, como el Distrito Vellera!, Guadalajara, Monterrey, 

etc. 

1:a tabla 113 muestra el gasto promedio mensual que tienen las 

familias ele acuerdo a su percepción total de ingresos. Estos datos son 

muy interesantes, aunque hay que tomar en cuenta que este gasto es en 

alimentos y bebidas consumida dentro y fuera del hogar. /lcin así, 

podemos decir que aunque no es el gasto mensual que dedican a bebidas 

como nuestro producto, sí representa la cantidad de alimentos incluyendo 

bebidas como nuestro producto. 
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Tabla 1-13: gasto mensual promedio en alimentos y bebidas 
de acuerdo a la percepción de ingresos de cada familia 

)11.5.111.V.27  Hogares gasto 
Trimestral 

Promedio 
Mensual 

O a 0.5 73,183 21,920,000 99.84 
051 a 1 708,678 291,616,000 137.16 

1.01 a 1.50 904387 541,843,000 199.71 
1,51 a 2.00 1,185,750 907,740,000 255.18 
2.01 a 3.00 2,812,681 3,033,548,000 35951 

3.01 a 4 2,463,055 3,195,452,000 432.45 
4.01 a5.00 1,811,192 2,623,938,000 482.91 
5.01 a 6.00 1,506353 2,460,547000 544.48 
6.01 a 7,00 1,048,169 1,909317,000 607.19 
701 a 8,00 933,545 1,884,293,000 672.81 
8.01 y mas 4,042,618 10,623396,000 875.95 

Descomponiendo el gasto28  encontramos que se dedica el 19,26% a 

frutas y verduras, el 29.87% a carne, pescados y mariscos,. el 15.94% es 

dedicado a cereales, mientras el 12.07% a leche y productos lacteos; al 

consumo de jugos se le dedica el 3.75% de los ingresos, mientras que el 

12.46% se dedica a otros alimentos: el 6.64% es el dedicado a las bebidas no 

alcohólicas, y ese es el porcentaje que nos interesa. 

"Múltiplos de Salarios Mínimos Vigentes. 

"Instituto Nacional Do Estadistica, Geografía E informática, op. clt 14, 
p.253, cuadro 6,3,1. 
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Tabla 1-14: gasto promedio mensual dedicado a bebidas 110 

alcohólicas y no gaseosas 

M.S.M.V.29  Promedio Mensual gasto en Debidas 

0 a 05 99.84 639 
0,51 a 1 137.16 8,78 

1,01 a 1,50 199.71 12,78 
1.51 a 2.00 255.18 1633 

2.01 a 3.00 359.51 23.01 
3.01 a 4 432.45 27.68 

4.01 a 5.00 482.91 30.91 

5.01 a 6,00 54448 3485 
6.01 a 7.00 607.19 38.86 
701 a 8.00 672.81 43.06 
8.01 y mas 875.95 56.06 

De alta relevancia es que el gasto en bebidas que se muestra en la 

tabla 1-14 es un promedio, ademas de no incluir bebidas con la comida, sino 

mas bien es la cantidad de dinero que mensualmente se destina para un 

jugo en la calle, o un refresco en la tienda de la esquina, etc. 

Para los fines de evaluación de este proyecto, vemos que los datos 

proporcionados no son suficientes para satisfacer las necesidades que el 

perfil de cliente tiene. Se propuso dirigir nuestro producto principalmente a 

"Miiiiiplos do Salaries Mínimos Vigentes. 
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las personas de clase EJ,G,H,9, y la tabla 1-1é1 no nos dice cuanto gastan 

ellos; pava solucionar este problema, se ajustó la tendencia a un polinomio 

cíe sexto grado(ver gráfica 1-1), encontrando así una ecuación que nos 

permita pronosticar dependiendo de los múltiplos promedio de salario , el 

gasto promedio en este tipo de productos. 

gráfica Curva que muestra la relación entre el salario y 
el gasto mensual en bebidas no alcohólicas y no gaseosas 

Gasto Mensual en 
bebidas OS al mes) 

6o ou 

Salario VS Gasto Mensual en Bebidas no alcohólicas y 
no gaseosas consumidas fuera del hogar 

—4- 
5 	6 	7 	tt 	9 

Se eligió un polinomio de sexto grado, por ser el que presentaba un 

coeficiente de correlación mas cercano a uno (W.  = 0.9996), es decir por ser 

el polinomio que describe mas exactamente el fenómeno. La ecuación se 

muestra a continuación: 

y = 0.0049x°-0.1265x51-1.2859x4-630iilx5+14393i-6.0‘06x +72203 

So no 

40.00 4 

10 00 

10.00 

1000 - 

O 00 
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Donde la variable independiente (x), representa el gasto mensual 

en bebidas, y la dependiente (y) representa los múltiplos de los salarios 

mínimos percibidos. 1sí pues con la información obtenida mediante la 

ecuación de ajuste, se elaboró la tabla 1-15 que muestra lo que cada una 

de las clases que tenemos piensa gastar en bebidas. 

Tabla 1-15: gasto Mensual en YebIdas no akoltólIcas y no 

gaseosas consumidas fuera de/ hogar de acuerdo a la 

segmentación mostrada en la tabla 1-1 

Clase gasto En &l'idas 
4 

4 AS 	7.22 

1 1\1$ 	708 
e iv$ 	14.86 
D 1\1$ 	22,62 
E 151$ 	22.62 

7 1V$ 	50.77 

151$ 	131.92 Mercado Meta 
1-1 1\1$ 	301.4 Mercado Meta 
9 N$ 405.90 Mercado Meta 

Media 1\1$ 222.50 Mercado Meta 
7,Q,11,9 s 

Cabe señalar que a pesar cíe que la curva describe, cómo varían el 

gasto en bebidas de acuerdo a los múltiplos de los salarios mínimos, esta 

curva es valida Cínicamente para las clases de la 71, a la 7 debido a que 

cuando los múltiplos de los salarios mínimos aumentan, el gasto en 

bebidas, tendera a infinito. 
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Tabla 1-16: Tamaño del mercado en dinero para persona en 
un rango de edad de 10 a 14 años. 

de 10 a 14 años HOPIORES A1l49ERES 

E N$ 	142.51 N$ 5,259.15 
7,0,1-1,9 N$ 9321533 N$ 44,83325 

Por este motivo, se obtuvo el porcentaje de los ingresos que se 

dedica a bebidas similares al producto en cuestión (clase 43), y se 

multiplicó este porcentaje por el promedio ele salarios mínimos que a cada 

clase se indica, de esta manera se obtuvieron los gastos en bebidas para 

la clase 0,1-1,9. 

El siguiente paso, es determinar cual es nuestro mercado en 

dinero, para posteriormente poderlo medir en productos promedio. En 

este punto es necesario explicar un criterio que se ha tomado; las tablas 1-

11 y 8-1 a 8-6 muestran el porcentaje de personas que tienen ingresos de 

acuerdo a las clases que se definieron en la tabla 1-1, sin embargo no se 

hizo diferencia entre las clases 7,(-1,F1,9, esto se debe a que el precio de el 

producto en cuestión es fácilmente pagable por las personas 

pertenecientes a las clases antes mencionadas, razón por la que se tomo 

un promedio del gasto en bebidas por clase para ellas (ver tabla 1-15). Se 

tomó entonces la población mostrada en la tabla 1-8 y se multiplicó por las 

tablas 1-11 y 8-1 a 8-6 respectivamente tal como se hizo para obtener la 

tabla 1-12, y ademas se multiplicó por el gasto en bebidas, separando 
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únicamente la clase E de las denlas; estos resultados se muestran en la 

tabla 1-16 para el rango de edad de 10 a 14 años y los demás rangos de 

edades se muestran en las tablas &7a 8-12. encontradas en la sección de 

anexos. 

Tabla 1-17: 'Tamaño total del mercado en dinero, separando 
clases, hombres, mujeres y sumando el total 

Toqvic HOJvlg►RES frIti9ERES 

E N$ 706,61035 1V$ 372,37632 
7,(.-  j,H,9 AIS 6,126,991.53 N$ 3,181,253.68 
7.075/1 N$ 6,833,601.88 N$3,553,630,00 

10,387,231 nuevos pesos al mes 

como podernos observar e) monto que se consume en bebidas 

similares, es bajo en la clase E y es mucho mas alto en las demás clases. 

Una vez que se obtuvieron estas tablas, sera necesario sumar el total para 

cada clase dependiendo del sexo y luego el total por sexos y después el 

total de dinero que estas clases dedicarán a nuestro producto, estos datos 

se muestran en la tabla 1-17. cabe señalar que el gasto total en bebidas 

mostrado en la tabla 1-17 es únicamente en el municipio de San Luis Potosi. 

El siguiente paso es determinar el precio promedio de los productos que 

representan nuestra competencia; para ello nos referiremos a los datos 

contenidos en la tabla 1-2, de los cuales se obtiene un promedio de precios 

de M2.28; ahora bien si dividimos el total del gasto mostrado en la tabla 1-

17 entre el precio promedio obtendremos la cantidad promedio de 
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productos que se venden en la capital del estado de San £14.5 Potosí 

mensualmente, y son aproximadamente 4,555,803 productos. 

u continuación, ha de determinarse la demanda insatisfecha que 

existe en el municipio de San Luis Potosí; para ello, tomaremos el dato de 

ingresos totales de la industria de bebidas en el estado de San Luis Potosí. 

Estos ingresos en bebidas no alcohólicas son de 277,830,100 nuevos pesos 

anuales, por lo que habremos de dividirlos entre 12 meses y así obtener el 

ingreso neto mensual que es de Al$ 23,152,50833; una vez determinado 

esto, se dividirá este ingreso mensual entre el precio promedio de los 

productos, y esto nos clara la cantidad media ele productos que se están 

vendiendo actualmente, y es de: 10,154,608.92 productos. Mora bien 

estas son las ventas en todo el estado de San Luis Potosí así es que se 

procedera a multiplicar estos productos, por el porcentaje de población que 

representa el municipio de San Luis Potosí, cíe tal suerte que en la capital 

del estado de San Luis Potosí, se venden mensualmente 3,157,892 

productos. Si a lo que se vende actualmente le restamos lo que se podría 

vender, esto nos daría el déficit que existe o demanda insatisfecha lo cual 

es de 1,397,911 productos anuales lo cual representa el 30.68% del 

mercado potencial total y el 4427% de las ventas actuales cte la industria 

de bebidas. 
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1.5 PRONÓSTICO DE VENTA 

Este punto es muy delicado de tratar, debido a que involucra 

parte del andlisis ya hecho y se complementa con la experiencia que se 

tiene para realizar la venta de este producto. Las ventas fueron 

proyectadas de acuerdo al método que se vera mas adelante, sin 

embargo fueron basadas en información histórica, referente al Distrito 

federal, en cuanto a ventas se refiere; la inflación fue estimada de acuerdo 

a la información gubernamental publicada en el anuario estadístico del 

estado de San Luis PotosP; en cuanto a ella, se tomó un estimado, 

basándose en la actual política económica y en los datos históricos que 

proporciona el gobierno para cada uno de los estados de la república. Es 

importante señalar que es muy difícil diseñar un modelo que estime la 

inflación, ya que ésta depende de la política económica de cada gobierno. 

La gráfica 1-2 muestra el pronóstico de ventas para los 5 primeros 

años de vida del producto; para lograr estos pronósticos, no bastó 

determinar la ecuación de ventas, sino que para dar valores iniciales, hubo 

necesidad cíe establecer una curva de probabilidad, la cual nos dijera cudl 

era el nivel de ventas mas rentable y mas probable; la tabla 1-18 muestra 

los criterios introducidos a la ecuación de probabilidad de ventas, y la 

probabilidad cte que este escenario se presente; cabe señalar que esa 

" Instituto Nacional de Estadística, Geografía o Informática, op. 
p.97. 
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probabilidad es la de que fludae entre los intervalos mostrados en la tabla 

1-18 corno £9. y L.S. 

gráfica 1-2 Ventas pronostkadas 

Pronóstico de Ventas 

o 
	

2. 	 3 
	

4 
	

S 

Los criterios tomados para la elaboración de esta tabla, son 

sencillos, el poder adquisitivo, es el estimado por el autor; los puntos de 

venta, son los previstos dentro de la estrategia de penetración del 

mercado; mientras que el aumento poblacional es el dado por el 91VEG9; 

cabe señalar que este dato ha sufrido ciertas transformaciones ya que el 

incremento de la población, no significa el incremento del mercado meta. 

Es muy importante mencionar que los dos primeros años, se 

proyecta la venta del producto en el estado de San Luis potosí, mientras 

que el tercer y cuarto año, empieza la incursión a los centros turísticos del 

país, corno principales puntos de venta se consideran, Acapulco, 9xtapa 
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2inuatanelo, Puerto »llana, entre otros. rara principios del quinto ciño 

se proyecta el inicio de las exportaciones al 'Japón, para ello el capítulo cinco 

muestra los requisitos y otros lineamientos a seguir para conseguir estas 

metas. 

Tabla 1-18: Probabilidad de que el nivel de ventas se ubique 

entre e/ C. 2 y el r 5. (escenario más factible) 

ESCENARIO PROBABLE 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

P.A. 1 89.63% 82.62% 72.36% 74.95% 
P.V. 17 50 100 200 250 
Población 0 2376 4977 7200 13390 
Ventas 300'000 250'072 396'157 74/810 932'580 
L.I. 131048 131171 196758 280472 374861 
L. S. 420450 494796 692982 971405 1149109 

F(X) 39.99% 45.36% 43.47%I 	41.51% 37.74% 
P.A. = PODER ADQUISITIVO 	P.V. = PUNTOS DE VENTA 

L.I. = LIMITE INFERIOR DE LA FUNCION 
L.S. = LIMITE SUPERIOR DE LA FUNCION 

F(X) = FUNCION DE PROBABILIDAD 

fa exportación, constituye uno de los pilares de crecimiento mas 

grandes que tiene este proyecto, ya que no sólo trae recursos frescos a la 

empresa, sino que de alguna manera ayuda a combatir el fenómeno 

recesivo que actualmente se vive en nuestro país. /elsí mismo, lleva una de 

las grandes riquezas de nuestro país, a otros lugares del globo con el fin de 

que sea conocido. admirado y reconocido corno uno de los productos 

nacionales mas sabrosos que existen, a saber: el mamey. 
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Cabe señalar que no se incursionara en el Distrito 'federal basta 

que el producto haya sido plenamente aceptado en el extranjero y se 

posea ya, una infraestructura sólida que permita abarcar este mercado 

de una forma exitosa. 

Tabla 1-19: Pronóstico de ventas, tanto en dinero como en 
volumen para un horizonte de 5 años. 

ANO REF A 0 1 
PROGRAMA 

A 0 2 
DE VENTAS 
ANO 3 ANO 4 ANO 5 

P. 300'000 250'072 396'157 742'810 932'580 

TOTAL 300'000 250'072 396'157 742'810 932'580 
INGRESOS POR VENTAS 

P. $ 3.00 900'000 750'216 1'188'470 2'228'430 2'797'741 

TOTAL 

D. Y M. 0.5% 

900'000 

4'500 

750'216 

3'751 

1'188'470 

5'942 

2'228'430 

11'142 

2'797'741 

13'989 

VENTAS NETAS 895'500 746'465 1'182'528 2'217'288 2'783'752 

REF = Referencias 	D. Y 
P. = Productos 

M. = Devoluciones y Muestras 

Ea tabla 1-19 muestra las ventas en unidades y en dinero que se 

proyecta vender: estas ventas están calculadas anuales mediante el 
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métalo de regresión múltiple; este método', permite predecir una variable 

dependiente cuando mas de una variable independiente es utilizada. Sin 

embargo este método presenta un inconveniente, y es el de saber 

determinar las variables independientes que influyen dentro del 

pronóstico de ventas; para ello, debe tornarse en cuenta los atributos de 

una buena variable de predicción, los cuales según Hanke y leeitsckry  son; 

- Una buena variable de predicción, debercl de relacionarse de 

alguna forma con la variable dependiente. 

- Una buena variable de predicción, no está relacionada 

fuertemente con ninguna otra variable independiente incluida 

en el análisis. 

Para el presente caso, las variables consideradas corno 

independientes, fueron la variación en el poder: adquisitivo' del mercado 

meta, la variación poblacional a la que le llegue el producto y los puntos de 

venta que tenga la citada mercancía, mientras que corno variable 

dependiente, se consideró a las ventas. 

" Cfr. Hanko E, John , Roltsch G. Arthur, lagiUmus ForessullnyLEstados 
Unidos, Prentico Hall, 1995, p.256. 

"ídem, p. 256, 

" Aquí se lomo como uno al poder adquisitivo actual; es decir a lo 
cantidad promedio de productos que cada clase puede comprar, do acuerdo 
con lo mostrado en la labia 1.14, si orle poder adquisitivo sube podremos decir 
que ol coeficiente de la ecuación tetó mayor a uno caso contrario se situará 
entro coro y uno, no pudiendo ser negativo. 
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El procedimiento seguido para la obtención del pronóstico es 

ampliamente conocido bajo el nombre de regresión exponencial múltiple; 

este proyecto muestra la ecuación resultante, para información con 

respecto al método, referirse al libro de los profesores Walpole y Alyers". 

Ventas = el2379 P  + 0,7 * (V, P. ÷ 5214 29* p. 1/.) 

fas constantes mostradas en la ecuación son simplemente los 

coeficientes de regresión, o corno mencionan Hanke y Reitsch'5, el conjunto 

de valores óptimo para las variables independientes los cuales permitan 

lograr la mejor proyección posible. Ea tabla 1-20, muestra los valores 

estimados para cada una de las variables, cabe señalar que el primer año, 

se pretende tener 17 puntos de venta: el segundo año se estima una caída 

del 10% en el poder adquisitivo, y se prevé la venta de mercancía en 33 

tiendas mas, logrando así un total de 50 puntos de venta, así mismo se 

calcula que el incremento en la cobertura, haga crecer el mercado, El tercer 

año, se pretende que aumenten de forma notable la venta del producto, 

ya que se le llevara a las costas de nuestro país, donde los turistas podrdn 

conocerlo, y por supuesto esto resultara un aumento en el tamaño del 

mercado. 

" Vid Walpola E. Ronald, Wats Raymond H , probabilidad y Eitacifitica, 
México, D.F., McGraw.HIII, 1993, (cuarta adición), p.419-440. 

" Hanka, op. cit. 31. p.257. 
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Tabla 1-20: Parámetros base para obtener el pronóstico de 

ventas. 

Año poder 

Adquisitivo 

(PA) 

Variación 

pobladonal 

(v.p,) 

Punto de 

Venta (p.v.) 

Primero 100% 0 17 
Segundo 89.63% 2376 50 
`Tercero 82.62% 4977 100 
Cuarto 7236% 7200 200 
Quinto 74.95% 13390  251 

El poder adquisitivo sigue siendo de relevancia ya que gran parte 

del turismo as( corno de las ventas en los denlas lugares son mexicanos y 

están sujetos a los efectos inflacionarios. El cuarto año se sigue con la 

invasión a los centros turísticos, mientras que el quinto se prevé un 

aumento grande en las ventas por exportación. 



ASPECTOS 
PRODUCTIVOS 

SEGUNDO CAPÍTULO 
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2.1 ASPECTOS GENERALES DE LA 
PRODUCCIÓN 

Este capítulo pretende ciar un marco de referencia del lugar físico 

en el cual ha de producirse el producto en cuestión. como ya se ha dicho 

esta planta estará localizada en la capital del estado de San Luis Potosí; 

cabe mencionar que en este capítulo se parte de un supuesto real, es decir 

se tiene ya elegido el lugar en el cual se va a trabajar; éste es una bodega, 

la cual actualmente se encuentra desocupada y representa una buena 

oportunidad para disminuir costos. 

Debido a lo anterior, en el punto 22 referente a la localización de 

planta, se han de analizar, las vías de acceso, el suministro de materia 

prima y la disponibilidad de mano de obra existente para la puesta en 

marcha de la planta. para la bodega antes descrita. 

Este capítulo, también abarcará lo concerniente al proceso 

productivo, es decir, se harán diagramas de flujo del proceso, se hablará 

del proceso productivo en sí, y además se determinará la distribución de la 

planta, tomando en cuenta las limitantes de la bodega antes descrita, 

Por último se determinará el consumo unitario de materias primas, y los 

tiempos de proceso. 

Este capítulo es de vital importancia, ya que refleja en gran 

medida al ingeniero industrial; la parte productiva, así como el diseño de 
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los sistemas concernientes a la planta son de vital importancia para el 

área de ventas y en general para todo el negocio. 7l pesar de que parece 

sencillo el diseño de los sistemas aquí mostrados, en la practica deberán 

funcionar tal y como se especifica de otra manera puede ser que el sistema 

se resquebraje rápidamente. 

Cabe mencionar que hace poco tiempo, los periódicos anunciaron 

la estructura mexicana de la carretera del (We' .6: se anuncio que pasaría 

entre otras localidades, por el estado de San Luis Potosí.  Si esto resulta 

una realidad en el corto plazo, la capital de San Luis potosí sera un lugar 

idóneo para la ubicación del negocio; ya que si, se piensa en exportar, no se 

tendrían problemas de transportación a la frontera norte del país y 

mucho menos a los principales puertos, tanto del Pacífico, como del Golfo. 

2.2 LOCALIZACIÓN DE PLANTA 

En este punto se analizaran, las vías de acceso, la localización, la 

mano de obra, y el abastecimiento ele materias primas 

"Tratado do Libro Comercio 
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2.2.1 VÍAS DE ACCESO 

El municipio de San Luis Potosí es uno cte los municipios mejor 

comunicados del estado, ya que posee una importante infraestructura en 

ferrocarriles, y en carreteras, ademas de poseer un aeropuerto. 

illunque en nuestro país la red ferroviaria, y los ferrocarriles en sí, 

están muy desprestigiados, debido a la obsolescencia y poco 

mantenimiento del equipo, se les considera de vital importancia para la 

industria, ya que pueden mover grandes cantidades de productos a un 

bajo costo y de forma eficiente. De la capital del estado de San Luis Potosí, 

salen y llegan ferrocarriles de Saltillo, de Matehuala, de Loreto (Jalisco), 

San 7elipe (Guanajuato - Querétaro). Tampico, ciudad .Mantes, y de Río 

Verde. Todos estos ferrocarriles pasan por distintas localidades, dentro y 

fuera del territorio de San Luis Potosí, llevando y trayendo productos para 

abastecer tanto a la industria como al comercio local. 

En muchos casos, se prefiere transportar cualquier tipo de bienes 

por carreteras en lugar de ferrocarril, esto debido al tiempo de entrega o a 

que la red ferroviaria no es suficiente; para ello la capital del estado, cuenta 

con excelentes carreteras, que lo llevan hacia todos los estados aledaños. 

leisí pues, se tiene que existe una supercarretera que sale de San Luis 

Potosí, y va a Querétaro, donde entronca con otras supercarreteras. De 
igual manera existen carreteras federales a Guadalajara, Zacatecas, 

Tampico, Aguascalientes, Guanajuato, etc., pasando por varias 

poblaciones dentro y fuera del estado de San Luis Potosí. 
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ilsí mismo la capital posee un importante aeropuerto que recibe 

actualmente 4 vuelos diarios provenientes de la ciudad de México en 

diferentes horarios, y varios vuelos de ciudades importantes dentro y 

fuera del país. 

2.2.2 LOCALIZACIÓN 

Ea planta, como se ha ya mencionado, estard situada en el estado 

de San Luis Potosí; actualmente se dispone de fácil acceso a una bodega 

que cumple con las necesidades para producir y que el costo es 

únicamente por la renta, teniendo la facilidad de modificarla a nuestro 

entero gusto. Esta bodega se encuentra situada en la capital del estado y 

se encuentra dentro de las colonias industriales de dicha ciudad. Con el fin 

de ser más precisos, diremos que se encuentra en la avenida Salvador 

Nava Martínez número 115. Esta propiedad cuenta con oficinas, baños y 

540 metros cuadrados para lo que se requiera. 

Cabe señalar que esta bodega cuenta con todos los servicios 

necesarios de agua, drenaje, suministro eléctrico industrial, etc. También 

se considera importante el hecho de que la bodega consta de un buen 

sistema de iluminación y de ventilación, el cual la hace un buen lugar para 

situar las instalaciones productivas. 
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2.2.3 MANO DE OBRA 

Actualmente se dice que en el municipio de San Luis Potosí, el 

34.7% de la población económicamente activa, trabaja en el sector 

secundario, es decir en la industria. 

Se considera que el desempleo en 1992 promedio para hombres 

era de 1,2% lo cual nos indica, que las personas son trabajadoras y 

realmente buscan estar empleadas, razón por la que es muy difícil que no 

se consigan personas para laborar en nuestra planta. A pesar de que la 

información que se tiene es de 1992, no afecta mucho para la valuación de 

este punto en específico, ya que de 1992 a 1994 se dio un crecimiento en la 

industria que pudo haber disminuido este porcentaje, sin embargo 

durante 1995 se han dado en muchas empresas, recortes de personal, 

razón suficiente para que haya desempleo igual o mayor al que había en 

1992. Ademas este hecho aunado a que, como se mencionó en el capítulo 1, 

la población rural en la capital del estado, esta disminuyendo para 

convertirse en población urbana, hace pensar que la tasa de desempleo es 

mayor. 

2.2.4 ABASTECIMIENTO DE MATERIA PRIMA 

La fabricación de este producto, se dividirá en 2 partes, 

dependiendo de la transformación que se haga: 

- 	7abricación del Producto 
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- Acondicionamiento 

En la primera etapa, a saber, fabricación del producto, se 

transformaran ciertas materias primas, para dar origen al consumible, o 

bebida a ingerir por el consumidor, las materias primas que se han de 

utilizar en esta primera etapa, son: 

- Pasta de mamey 

- Azúcar 

- leche en polvo 

- Extracto de Vainilla 

- ErnulsIcante 

Ea segunda etapa es la de acondicionamiento; en etapa se 

alistara el producto para salir al mercado, es decir se le envasara, y se le 

pondrá fecha de caducidad, etc. Las materias primas que han de 

requerirse para esta etapa de la producción son las siguientes: 

- Hoja de lata 

- 

 

plástico engomado 

- Cajas de cartón impresas 

- Cinta canela 

Ea pasta de mamey sera preparada y surtida por Cebollas y 

]rutas Ea paloma, localizada en Gil Oriente 122 Centro de Abastos. 
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El azúcar será surtida por Azúcares Mexicanos del Centro, 

localizada en el centro de San Luis Matehuala. Ea leche en polvo, será 

surtida por la Distribuidora Raig, localizada en la calle de Silverio Ruiz 441. 

El concentrado de vainilla , sera provisto por concentrados industriales 

S.A., localizado en el Eje 118. 

Se podría decir que la parte medular de este producto, esta en el 

ernulstficante, ya que éste, permitirá envasarlo sin que se pierda la mezcla 

cuando se le someta a condiciones de reposo. Este importante ingrediente 

será provisto por gndustrias Monfel S.A. de ev., localizada en el Eje 120 y 

Avenida Promoción, 

En cuanto a la hoja de lata necesaria para el envase, existe en el 

estado de San Luis Potosí un importante proveedor de maquinaria, el cual 

nos contactaría con la persona que nos surtiría la lámina; este proveedor 

sería Tecni - Empaques y Conversión S.A. de C.V. 

(as cajas serán surtidas por el proveedor: Cajas Mil Usos, S,A. de 

C.V., localizado en Nicolás Zapata #890-3,3raccionarniento Ea Huerta. Ellos 

mismos hacen las cajas a la medida que se les pida y las imprimen. 

El plástico engomado, cinta canela, etc., será comprado a un 

mayorista conocido como plásticos y Materias Primas de San Luis Potosí, 

localizada en 2A oriente 265, abastos, 
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2.3 DESCRIPCIÓN DEL SISTEMA 
PRODUCTIVO 

2.3.1 PROCESOS DE PRODUCCIÓN 

Los procesos que han cíe llevarse para la fabricación dei producto 

en cuestión, son en realidad muy sencillos; a continuación se haya una 

breve descripción de los procesos, partiendo de que existe todo lo necesario 

en inventario. 

Es importante hacer notar que la producción se liara por lotes, 

cada uno de los cuales sera de tamaño fijo y pequeño, para así poder 

surtir todo tipo de pedidos y no tener costos altos de puesta en marcha de 

la maquinaria. 

Ea figura 2-1 muestra las operaciones que han de llevarse a cabo 

durante la etapa ele fabricación. 
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31gura 2-1: Operaciones durante la fabricación 

LLENADO 

BATIDO 

Primeramente se llenará un tambo con agua proveniente de la 

red municipal; con el fin de asegurarse de que el agua sea potable, se le 

someterá a un proceso de ozonificación, mediante el cual el agua será 

completamente potable, Una vez hecho esto, se le añadirá tedie en polvo, 

azúcar, pasta de mamey, esencia de vainilla, y emulsificante. Terminado 

esto, se empezará a batir por medio de un motor eléctrico montado en la 

pared, y cada determinado tiempo se cambiará de posición y de altura, 

dando así un batido uniforme del producto. ya terminado el batido del 

producto, se terminará esta primera fase. Para realizar éste proceso se 

requiere de una persona y no debe estar dedicada, sino que simplemente 

debe estar al pendiente de lo que esté sucediéndole al producto, y 

cambiando de altura el motor, así como añadiéndole los polvos necesarios, 



ASPECTOS PICO D UCT9 VOS 	 72 

,figura 2-2: Operaciones durante el acondicionamiento 

LLENADO (LLENADORA) 

ENGARGOLADO, (ENGARGOLADORA) 

EMPACADO EN CAJAS 

TRANSPORTARLO AL ALMACÉN DE PRODUCTO TERMINADO 

Concluida la primera etapa cíe fabricación del producto, 

pasaremos a la segunda que es la de acondicionamiento,' en esta etapa 

se vaciará el producto en una máquina llevadora, la cual dosificará y 

envasará el producto en las latas. ya llenado y cerrado, una persona le 

pondrá la fecha de caducidad al producto. y lo irá acomodando en cajas de 

60 unidades; una vez que la caja esté llena, será necesario cerrarla con 

cinta canela. En los espacios libres que tenga la persona encargada de la 

primera fase, llevará las cajas de producto terminado al almacén 

correspondiente y hará los cambios necesarios al sistema informático. Ca 

figura 2-2 muestra las operaciones correspondientes a la segunda etapa. 
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2.3.2 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PRODUCTO 

En esta sección analizaremos el flujo del material por la planta: es 

muy interesante ver el diagrama mostrado en la figura 2-131, ya que se 

puede hacer notar que aunque parte del proceso es muy simple, requiere 

de una cierta lógica; para hacer más claro este diagrama, será necesario 

referirse a la sección 23.4, en la que se explicará la distribución de la planta, 

y con ello se entenderá el porqué de las operaciones aquí marcadas. 

Toda la producción se hará por lotes, se procurará que los lotes 

sean pequeños, y de tamaño fijo, para que el flu:o de material a través del 

proceso sea más continuo. Una ventaja en el flujo ./e este proceso, es que 

se está listo para crecer, sin hacer una inversión considerable, ya que 

basta con aumentar el número de tambos y ocasionalmente el número de 

motores con hélice de batido; de igual manera este proceso contempla la 

posibilidad de hacer un nuevo producto, es decir hacer una bebida de 

sabor diferente a mamey, sin tener que cambiar ni la distribución de la 

planta ni tampoco el flujo del producto. Otra ventaja importante que se ve 

es que todos los obreros están al pendiente de toda la planta y por lo 

mismo pueden opinar de forma global del negocia En sí, este flujo de 

proceso tiene muchas ventajas, sin embargo posee una gran desventaja, y 

ésta radica en que se requiere de una gran coordinación por parte de los 

" Cir. Organización Internacional del trabajo (01T), introducción al  
gstudlo del (rabel a, Móxlco, D.F., Llmusa, 1980, (tercera edición), p.87-105 
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obreros y los almacenistas, para evitar algún contratiempo. Sin embargo, 

si se establecen bien los lineamientos, podríamos ver a este flujo de 

materiales como uno, muy eficiente y muy eficaz, 

7/guro 2-3: Nulo del Producto 

El tiempo de proceso por lote será de 13.03 minutos, y la distancia 

total recorrida por los materiales sed de 2826 metros en forma horizontal. 

Es importante señalar que se utilizara flujo de material por gravedad, esto 

con el fin de hacer mucho mas simple el proceso, aunque esto signifique 

tener que modificar un poco la bodega. 
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<rabia 2-1: Explicación del fi*, de/producto 

Pitimero de la 
operación 

Descripción de la operación 

1 - 	Transporte de los tambos, del almacén 
de herramientas, a el lugar de trabajo 

2 - 	Llenar tambo con agua 
3 - 	Ozonificar el agua 
4 - 	En la computadora del almacén de 

materia prima, dar de baja la que vaya a 
utilizarse 

5 - 	Transportar la materia prima al lugar 
de trabajo 

6 - 	Vaciar la materia prima en el tambo y 
batirla 

Cabe señalar que los 13,03 minutos son para el primer lote, ya que 

se pueden sincronizar operaciones, especialmente, la de llenado, la cual 

como se puede ver en la figura 2-6 es la que más tiempo ocupa. flan así el 

tiempo de proceso es relativamente corto. De igual manera, en el 

transporte de materiales, la distancia que los materiales recorrerán para 

el primer lote, y para el último será la marcada, sin embargo, para los 

demás lotes, el movimiento de ir por el tambo se elimina, ya que se supone 

que el tambo, ya se encuentra en la posición de trabajo, por ello la 

distancia real será de 1426 metros, lo cual es muy poco para tener una 

planta de más de 500 metros cuadrados. 
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Tabla 2-2: Explicación del flujo del producto (Continuación) 

Número de la 
operación 

Descripción de la operación 

7 - 	Revisar que 	la 	mezcla 	cumpla 	las 
especificaciones 

8 - 	Conectar manquera y abrir llave 
9 - 	Vaciar mezcla a la llenadora 
10 - 	Enlatar 
11 - 	Revisar 	que 	cumpla 	con 	las 

especificaciones 
- 	poner el numero de lote 
- 	poner fecha de caducidad 
- 	pegar popote 

12 - 	Empacar en cajas 
13 - 	Transporte al almacén 
14 - 	4Imacenado del producto terminado 

Las figuras 2-6, 2-7, 2-8, muestran los cursogramas tanto del 

material como de cada uno de los operarios; es importante entenderlos ya 

que éstos nos darán la pauta para analizar el proceso y proporcionaran 

una visión mas amplia de lo que se pretende realizar. Estos cursogramas, 

permiten calcular los datos del parrafo anterior. Sin lugar a dudas, son 

indispensables para determinar las funciones de los operarios, ademas de 

ser un método eficiente de documentar las operaciones de los procesos. La 

tabla 2-1 y su continuación la tabla 2-2 nos describe las operaciones de la 

figura 2-3, explicando qué es lo que significa cada operación. 
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2.3.3 SELECCIÓN DE MAQUINARIA Y EQUIPO 

En este apartado, se analizaran las distintas propuestas de 

maquinaria y equipo que se requieran, y se eligira la que se ajuste a las 

necesidades del negocio; es importante hacer notar que existen varias 

marcas con distintas especificaciones, para algunos productos, sin 

embargo para otros productos existen muchos productores, con precios y 

características similares, para lo que se especificara la marca, y el modelo a 

comprar, en los casos que asilo requieran, 

2.3.3.1 Motor de I 1/2 HP con hélice de batido 

El motor que ha de utilizarse junto con la hélice de batido, se puede 

encontrar dentro de la linea Craftsman de herramientas; este motor 

cuenta con una potencia de caballo y medio: y sus especificaciones son las 

siguientes: 

- Voltaje: 12?voltios 

— Corriente 18.5 amperios 

- 3460 revoluciones por minuto 

— 	60 Hertzios. 

— 	7actor de Servicio ele1.15, 

Cabe señalar que la marca Craftsman de herramientas, fabrica 

buenas herramientas; la calidad de su producto es bastante alta. De 



»IspECTOS preoDUCTSVOS 	 ?8 

igual manera es importante mencionar que las garantías pueden hacerse 

validas en nuestro país. El proceso exige un motor que garantice una 

fuerza mínima de 11.5 newtons para una velocidad de 3300 R.P.M.; esto 

debido a que el fluido con el que se estora trabajando, es un fluido no 

newtoniano, el cual como dicen yox y McDonald58  es aquel en donde, el 

esfuerzo cortante no es directamente proporcional a la rapidez de 

deformación. fa afirmación de que el producto aquí expuesto es un fluido 

no newtoniano tiene fundamento en el hecho de que por debajo de 

determinado esfuerzo de cedencia, el fluido se comportará como un sólido; 

este esfuerzo de cedencia, en este caso, esta afectado directamente por la 

temperatura. 

(llora bien, se vera si las especificaciones del motor arriba descrito 

cumplen con los requerimientos pedidos; para ello se tomaran algunas 

relaciones conocidas35, las cuales pueden ser consultadas en varios libros 

de física general.. 

" Cfr. Fox W.R., McDonald A T ,  Introduccibn o la mecánica do fluidos, 
México, D.F., Mc Graw Hill, 1990, (segunda edición), p.33.34 

" Vid. Masquen° R. Salvador, Fisica General, México, D.F., Editorial 
Patria, S.A., 1982, (primera edición), p.82 Y 48 
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3uerza- potencia ! Velocidad Tangencia! 

2* 
Velocidad Tangencia! - 	

x*r  

3uerza - 	 

605e 
	* 2* Ir* 0.2293rn 

g/ i mn 

3uerza = 13.46 Newtons 

Sale de los alcances del presente estudio, analizar al fluido corno tal 

y presentar la curva que lo describe como fluido newtoniano, sin embargo, 

claramente puede apreciarse que si los requerimientos son de 11,5 

newtons para 3300 12,P.M., entonces para un rango muy pequeño de 

velocidad se puede suponer una relación lineal, con ello interpolar y como 

resultado obtendremos una fuerza de 12.05 Newtons, la cual es inferior a la 

que el motor en cuestión puede generar, 

2.3.3,2 Recipientes vatios 

Estos recipientes, los usaran los operarios para medir las 

cantidades necesarias de ingredientes que se requieren, Se pretende que 

la misma persona encargada de la fase uno de la producción, se encargue 

también de atender los almacenes del negocio, 

unT. 
1111524 

1.5 Hr)* 745.67 %_9 
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Es importante hacer notar que en este negocio, se pretende dar 

más libertades y a la vez más responsabilidades a los operarios, además 

de que se pretende que los operarios puedan ver el proceso de producción 

completo, desde diferentes puntos de vista, para que puedan opinar 

acerca de él. 

Lbs especificaciones para dichos recipientes son muy amplias, por 

lo que no se mencionan claramente; cabe señalar que preferentemente 

serán de plástico, y que serán de tamaños diversos. 

2.3.3.3 Almacén de leche 

Este almacén será construido de cemento, y recubierto por una 

capa imperrneabi&ante, evitando así que la leche en polvo se hidrate por 

accidente. Tendrá acceso por arriba aunque por lo general, permanecerá 

cerrado, evitando que la humedad del medio ambiente cause problemas 

(ver figura 2-4) 

2.3.3.4 Mangueras 

Se requerirán 2 tipos de mangueras, el primer tipo servirá para 

transportar agua del ozonificador a los tambos en donde se batirá el 

producto. De este tipo de mangueras, se requerirán 2, una que se utilizará 

frecuentemente, y la otra que funcionará en un caso de sobre demanda y 

como repuesto de la primera. Se necesita un tiempo de llenado promedio 



gasto 
* 11.2 * gravedad * altura 
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de 5 minutos: para lo cual se calculara a continuación el diámetro de la 

manguera a utilizar. 

vol, Tambo = 1.2 m* 100crign * n * (0.2293 m * 100c%)2  

Vol. Tambo = 1982'1623750 cm3  

Vol.Tambo =1'982'162.3750 cm'  
Gasto Requerido - 

Tiempo de Salida = 5 vnin * 60 seg/n,llyi  

Gasto Requerido = 6'6072079 cm3  se, 

Gasto = orea " Velocidad 

Gasto = n * radio?  * q2* gravedad * altura 

radio 
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radio - 
6' 607. 2079 crn7sg  

* ,\12 * 981Cly 
eg2 

 * 60 cm 

radio = 2.4758 cm 

Por lo tanto el diámetro de esta manguera será 

aproximadamente de una pulgada de radio: esto tomando en cuenta que 

hay que ajustarnos a las especificaciones que haya dentro del mercado. 

Del segundo tipo de manguera también se requerirdn 2 como en el 

caso anterior una en caso de emergencia y otra que se utilizará 

frecuentemente. Ea función de esta manguera es transferir el liquido del 

tambo a la llenadora mediante una válvula localizada en la parte inferior 

del tambo, Estas mangueras nos ayudarán a hacer el flujo de vertical. 

Para saber qué radio deberá tener la manguera, utilizaremos el mismo 

método que para el caso anterior, aunque tomando en cuenta que el 

tiempo en el que se hace la transferencia del fluido, deberá ser de 2 

minutos promedio. 

Vol, Tambo = 1.2 m* 100cny1  * 7C* (0.2293 m 100cm/m )2  

Vol. Tambo 1'9821623750 cr3 



16'518.0198 cm/seg  

ir* 112* 9810'y 2 *120 cm 
eg 
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casto Requerido - 	
Vol.Tarnbo =1'982'162.3750 crn3  

Tien/Ipo de Salida = 2 rnin * 60 seg/n,iin  

Gasto Requerido = 16518.0198 cmXeg 

Gasto = *ea* Velocidad 

Gasto = Ir* radio' * 0* gravedad * altura 

radio = 

 

gasto 

 

* V2* gravedad * altura 

 

radio = 

radio = 3.2918 cm 

Concluyendo, el radio de la manguera deberá ser de 1 113 de 

pulgada, por ser esta la especificación comercial mas cercana al valor 

obtenido, 
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2.3.3.5 Tambos con llave Inferior 

Se pretende tener un mínimo de 4 tambos, con capacidad 

aproximada de 7 pies cúbicos (tamaño del lote); en estos tambos se 

llevara a cabo el proceso de batido de la mezcla. Estos tambos, serán de 

plástico y se les harán modificaciones en su parte inferior, Estas 

modificaciones, consisten en adaptarles una llave en el fondo con diámetro 

de salida de una pulgada. Éstas son adaptaciones menores, que servirán 

para que el flujo del producto se cié por gravedad y evitemos la inversión 

extra y otro tipo de dispositivos. 

Estos tambos presentan grandes ventajas, la primera de ellas es 

la facilidad para lavarlos, la segunda de ellas es la movilidad que se tiene, 

su bajo costo y su fácil reemplazabiliciaci. Sus dimensiones fueron 

calculadas en base a los tamaños que hay en el mercado y también en 

base al tamaño de lote con el que se desea trabajar; así pues se obtuvo 

que de altura, tendrán 1.2 metros, mientras que su radio será de 02293, lo 

que equivale a nueve pulgadas. 

2.3.3.6 Máquina Ilenadora 

Esta máquina Ilenaclora, consta de 2 partes, la primera es 

propiamente la llenadora, y la segunda es la engargoladora; La 

capacidad de esta Ilenadoralengargolaciora, será de 600 latas por hora; 

éstas, se harán de hoja de lata, las especificaciones, plantean que se 

ocupara un espacio de 4 metros de ancho por 3 de largo. Las 
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especificaciones nominales recomiendan una instalación industrial de 440 

voltios, Es importante señalar que aunque para fines practicos se torna 

corno una sola maquina, ya que tiene 1 sola función: empacar, en realidad 

son 2 maquinas diferentes y que se venden por separado. 

Esta maquina satisfacera de forma satisfactoria la demanda y 

sobre - demanda que pudiera haber en el mercado,' es importante señalar 

que si se contempla la adquisición de otra maquina, con iguales o mayores 

índices de productividad, sin embargo se sale del horizonte de planeación 

especificado, por ello los estados financieros no hablaran de su compra. 

2.3.3.7 Ozonlficador 

En cuanto a los requerimientos de suministro de agua, el presente 

proyecto requiere de un suministro de 6'6072079 Crnyseg; En el 

mercado, existe un ozonificador que posee una capacidad de 420 litros por 

minuto, y posee una bomba de vacío,' 420 litros por minuto, son 7 litros por 

segundo, lo cual representa 7000 071/ eg  por lo cual sí cumple con las s 

especificaciones pedidas. 

rara su instalación se requerin1 de un secador de aire, el cual viene 

incluido en la compra del ozonificador, Sus dimensiones son de 150 metros 

por 5 metros. La entrada de agua se realiza directamente por el agua 

proveniente de la red municipal , y la entrada es de media pulgada, la cual 
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es una entrada coman para instalaciones de agua. As( mismo la salida 

puede ser de media o una pulgada, sin embargo dado a los 

requerimientos de gasto, se utilizara la de una pulgada. Nominalmente, 

se conecta a una fuente de 127 voltios, 60 ciclos, y consume una corriente de 

0.023 amperios, 

2.3,3.8 Computadora 

En la planta, se tendrán cuatro computadoras, conectadas en red; 

estas computadoras, seran equipos caros pero que permitan el 

crecimiento de su circuiteria, y que la compañía que los produzca, no deje 

de dar servicio y generar aplicaciones para estos equipos. Por experiencia, 

se ha decidido escoger equipos Apple Macintosh; el servidor principal, 

estara enlazado a las otras tres computadoras, y en el se encontrara la 

base de datos principal. El servidor tendal las siguientes especificaciones: 

- Modelo Power Macintosh" 7200175 

- Velocidad, 75 Mtiz 

- 16 Mb de memoria en RAM 

- Conexiones Ethernet"' y EocalTalk'm incorporadas 

- Dos puertos seriales, uno compatible con Geoporr 

Cas computadoras que se manejaran en los almacenes y en el 

crea administrativa y de ventas son distintas, son de capacidad mucho 

menor y por lo mismo de menor precio; sin embargo esto no quita que 
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sean compatibles con Windows'", y con Mac0Sw, así como 1/11\19X, por lo que 

la aplicación puede ser desarrollada en cualquier plataforma y correrla en 

el servidor y las maquinas de almacén. Las especificaciones de las 

maquinas son las siguientes: 

- Modelo Macintosh Performan4  60 DOS compatible 

— Velocidad, 66133 M1-12 

— 8 A419 de memoria en 124M 

- LocalTalkTM incorporadas 

- Dos puertos seriales 

Cabe señalar que ésta a pesar de ser una fuerte inversión, es una 

inversión que elimina, gastos de fax, ya que la computadora, ya trae la 

interface para conectarse a! teléfono y e! software para funcionar como tal. 

41 mismo tiempo sera posible conectarse en un futuro con algunos clientes 

o proveedores, vía módem (Geoport), o accesar 9nternet para vender 

nuestro producto en mercados mas grandes, Al mismo tiempo estamos 

preparados para hacer uso de los servicios que ofrece 6ancomext, para en 

un futuro, exportar, 

2.3.3.9 Camión repartidor 

Sera necesario tener un vehículo, en el cual podamos transportar 

tanto materia prima, como producto terminado; por confiabilidad, 
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durabilidad, y bajo costo de mantener, se ha escogido a la Volkswagen 

panel, como la opción para realizar esto. 

2.3.4 DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA 

Uno de los puntos mas importantes, para lograr una producción 

eficiente, sin duda es la planeación. y diseño de las instalaciones y de los 

procesos. En este punto se hará el diseño de la planta conforme a la 

bodega que se tiene, conforme a los procesos establecidos, y tomando en 

cuenta dos factores de vital importancia: el desarrollo de nuevos productos 

y el cambio en el volumen demandado. 

4 pesar de que el proceso productivo, así como el cíe 

acondicionamiento del producto, requieren relativamente poco espacio, es 

conveniente pensar, que en un futuro e! negocio ha de crecer y la parte 

productiva del mismo también, por lo que se consideraran futuras islas en 

el diseño de la planta. La figura 2-2 muestra la ubicación de la isla. La isla 

es un espacio de 100 metros cuadrados, elevado en 2 metros y que 

contiene el almacén de materia prima junto con toda la etapa de 

fabricación del producto; la etapa de acondicionamiento se presenta a 

nivel calle así como los almacenes de producto terminado y las oficinas, Si 

se observa con cuidado, existe un gran espacio para lavado: este espacio 

puede ser utilizado como espacio para una futura isla, doblando así la 

capacidad de producción, con una inversión fija pequeña, y una inversión 

un poco mas grande en inventarios; sin embargo si lo que se espera es 
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tener un volumen de ventas mayor, la rotación de los inventarios sera 

menor, y el costo de mantenerlos disminuid, 

Al diseñar esta planta se quiso cumplir con determinados 

objetivos, los cuales pueden ser aplicables a la gran mayoría de plantas 

industriales40, éstos son: 

- Simplificación de todos y cada uno de los procesos 

- Minimizar el costo por manejo de materiales 

- Tener grandes cantidades de producto en proceso 

El primer objetivo, es decir la simplificación de todos los procesos, se 

cumple, ya que se requieren pocos operarios, y todo esta a la mano, de 

hecho si se analiza un poco el proceso con el diseño de planta, se vera que el 

operario que se encuentra en la parte de fabricación del producto, vio tiene 

grandes problemas, ya que basta con sacar la materia prima en las 

cantidades adecuadas, que el tambo se llena de agua que sale de la llave 

ya °zonificada; cuando e►  operario termina, hace la mezcla y deja que un 

motor bata, por un determinado espacio de tiempo, ruego cambia al motor 

de posición y espera de nuevo; en sus tiempos muertos, auxiliara al 

operario de acondicionamiento en sus labores y llevara junto con el sistema 

informatico el control de los almacenes. 

" Cfr. MOOkE M, James, plan, 1.02111  and Design  ,Nueva York, 
MacmIllan Publishing Co., Inc., 1962, (primera edición), P.  100.106  
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Una vez que esto esta hecho, abre la válvula y la bebida se 

traslada automaticamente a las Ilenadoras, las cuales funcionan de forma 

automática; terminado esto son revisadas, y terminadas, y se llevan al 

almacén de producto terminado, Como se puede ver, el proceso es simple, 

no se requiere ni de gran inversión ni de mano de obra calificada. ros 

materiales se manejan muy poco, de hecho el único lugar en donde se 

manejan materiales es en el almacén de materia prima, sin embargo al 

estar en forma de semicírculo, resulta fácilmente alcanzable para el 

operario, ademas que llevando el correcto orden, es muy dificil que haya 

pérdidas por su manejo. De igual manera la distancia que éstos recorren, 

es muy pequeña, de hecho se está hablando que el espacio para 

manipularlos, es menor a 50 metros cuadrados. 

El diseño de esta planta permite que haya tanto producto en 

proceso como se desee, ya que tos tambos, al ser intercambiables, pueden 

quitarse de las áreas criticas, mientras otros tambos se procesan, 

ademas de que este hecho facilita su limpieza. 

Como se puede ver, los objetivos fueron cubiertos de buena forma. 

Se ha pensado hasta en el abastecimiento de materia prima, mismo que 

será hecho desde el exterior, a través de la rampa mostrada en la figura 2-

2. Ea salida de producto terminado se facilita, ya que, éste posee una 

cortina de hierro que ola a la calle y que permite a los medios de 

transporte, tener acceso al producto, sin tener que entrar a la planta. 
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2.3.4.1 Distribución de almacenes 

Ea figura' 2-it muestra cuatro tipos de almacenes, distribuidos por 

toda la planta: 

- Almacén de materias primas de fabricación, 

- Almacén de materias primas de acondicionamiento, 

- Almacén de producto terminado, 

- Almacén de herramientas. 

Estos almacenes están distribuidos en los extremos de la planta, 

esto con el fin de hacer mas fácil el flujo de los mismos al centro de la planta, 

que es donde realmente se produce. Se procurara no dejar de un día para 

otro un inventario de producto en proceso, ya que la mezcla corre el peligro 

de descomponerse al contacto con el aire. 

El almacén de materia prima, presenta una forma semicircular, 

esto con el fin de hacer mas fácil el acceso a él, los demos presentan una 

forma rectangular. 



Químicos 
varios ' 
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Leche en 
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tétm hado 
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236,220" -- 
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3lgura 2-4: Esquema de la planta 
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2.3.4.2 Administración de almacenes 

Este punto se considera de vital importancia ya que parte del éxito 

o fracaso de este producto sin duda es la administración de los almacenes. 

Empezaremos por tratar el almacén de materia prima, el cual se 

juzga, es el mas importante en este caso, ya que puede ocasionar cuellos 

de botella innecesarios y otra clase de problemas como perdidas de 

inventarios, o mal aprovechamiento de los mismos. 

En el centro del almacén de materia prima, habrá un ordenador, 

en el que se den de alta los cambios en el inventario, tanto de entrada, 

(cuando lleguen los proveedores), corno de salida (cuando se hagan los 

lotes), la loase de datos de la computadora, calcularci constantemente, el 

costo de !os inventarios, su aprovechamiento, e! tiempo desde que se inicia 

el proceso hasta que se termina, y avisara cuando sea necesario pedir 

materias primas al proveedor. Este sistema pretende ser sencillo, pero 

poderoso; aprovechando la ventaja de que se tienen pocos insumos, se 

podrá diseñar en Microsoft /lccessTM. El almacén de materia prima para la 

parte de acondicionamiento, sera llevado de manera similar. 

De manera similar el almacén de producto terminado deberá 

llevarse por ordenador, dando de alta el producto cuando entre y cuando 

salga, proporcionando al sistema datos de demandas esperadas, 

eficiencia, eficacia, tiempos de entrega y de producción, así como un 

registro para cada uno de nuestros clientes. 
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De igual manera se llevará un inventario de las herramientas que 

se tengan para producir, junto con la persona responsable de ellas, así 

corno de su vida útil, de tal manera que si falta algo, se puedan tomar 

medidas al respecto, 

2.3.4.3 Control de calidad 

Corno se mencionó en el capítulo anterior, se pretende llevar un 

control de calidad, alto, tanto en las materias primas, como en el proceso 

de fabricación del producto. rara ello será necesario que cada vez que 

nuestros proveedores nos surtan, se revise la materia prima, se lleve un 

control estadístico de los defectos así como de los proveedores de los 

insumos, y además se realizará un manual de control de insumos, el cual 

será repartido a nuestros proveedores, especificándoles, los 

requerimientos en cuanto a calidad de insumos se refiera. Cabe señalar, 

que si alguno de nuestros proveedores, por alguna razón, no puede 

mejorar la calidad de sus productos, se optará por tratar de ayudarle en 

sus métodos y sus procedimientos, para que pueda así mejorar él y con él, 

este negocio. Si a pesar de la ayuda prestada el proveedor no respondiese, 

se haría un cambio de proveedor. 

bina vez dentro del proceso, toda el agua que se use para la 

realización del producto, será sometida a un proceso de ozonificación, el 

cual, asegura la potabilidad del agua con la que se trabaje: la leche, al ser 

en polvo, no presenta muchos problemas, por lo menos en su estado seco, 

una vez que se hidrata, puede descomponerse o cambiar su sabor. por ello 
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el almacén de leche en polvo, sera hecho de cemento, procurando así una 

atmósfera fresca, y se recubrirá con pintura impermeabilizarte, ademas 

de que se pondrán dispositivos químicos para evitar que exista una 

atmósfera hdmeda. 

Los operarios, usaran guantes de caucho para manipular el 

producto en cualquiera de sus etapas, asegurando así la limpieza del 

producto. El llenado al ser automático, provee al negocio de una forma de 

reducir la variancia en cuanto a contenido del producto. fintes de que la 

mezcla sea envasada, se tomara una pequeña muestra y se le agregara 

una sustancia química, la cual al reaccionar con el producto, nos clara un 

color que sera el indicador de si el producto cumple con las normas 

establecidas, en cuanto a concentración, y sabor, Sin embargo esta 

prueba debe salir satisfactoria, caso contrario, el operario no midió las 

cantidades como debería al momento de sacarlas del almacén, y la 

computadora se lo hubiera indicado. 

Una vez que el producto se encuentra en el almacén se cuidara que 

las estibas no excedan de un metro, ya que no solamente es peligroso en 

caso de algún siniestro, sino que también, se podría dañar el producto, al 

tener que soportar tanto peso. 

En cuanto al servicio, se llevara un control de tiempos de entrega, y 

puntualidad de la entrega, así como frescura del producto, esto con la final 

de no tener problemas ni con el canal de comercialización, ni con el de 

distribución. A pesar de que el producto envasado puede durar hasta 
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cuatro meses", se propondrá a quienes lo comercialicen, cambiárselos, si 

se llega a la fecha de caducidad. 

2.3.4.4 Disposiciones para almacén 

En general, la bodega cuenta con una buena iluminación y una 

excelente ventilación. Se cuidará que en toda la planta, y más aún en los 

almacenes de producto terminado y materias primas, no se obstruyan los 

puntos de ventilación y de iluminación. De igual manera se pondrán 

dispositivos químicos°, los cuales mantendrán una atmósfera libre de 

humedad. 

En los almacenes, se mantendrán pintadas las líneas que 

separen las diferentes zonas, y las estibas se tendrán a un nivel máximo 

de un metro. Ea planta se conservará con la mayor limpieza posible y los 

almacenes no serán la excepción. Será fundamental que se lleve una copia 

fiel de la situación de los almacenes en la base de datos del sistema 

informático. De igual manera las políticas de reordenamiento ele 

inventarios para los almacenes de materia prima serán determinados por 

el sistema informático, dependiendo ele la demanda que se tenga, y del 

" Esto doto so obtiene do productos similares fabricados por la 
compot oncla, como lo son el Milo, el QuIck, etc, 

" Estos dispositivos, por llamarles do alguna manera, son polvos 
químicos deseca dores 
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tiempo de entrega de los proveedores. ya que el negocio esté funcionando, 

uno de los objetivos mas importantes, sera el de mantener un alto nivel de 

rotación en los inventarios, esto con el fin de evitar pérdidas en los 

almacenes. Se utilizara una política de almacenes p.E.p.s.4', es decir lo 

primero que entre al inventario, sera lo primero que se utilice para producir. 

2.3.4.5 Seguridad e higiene industrial 

Las medidas presentadas en esta sección serán de gran utilidad, 

ya que aseguraran la higiene con la que se fabrique nuestro producto, al 

mismo tiempo que favorecerán la salud de los operarios. /1 continuación se 

citan las normas de higiene que han de exigirse a cualquier persona que 

labore en la planta: 

- Uso de guantes de caucho, para el//os  operarios que manejen 

directamente el producto 

- Uso de cofia por todo el personal 

- Uso de zapatos de goma 

- Aseo personal diario 

- Limpieza de la planta y herramental, una vez que ha 

terminado el día 

"Primeras ontradas, primores salidas 



ASPECTOS pico DUCT.g VOS 	 98 

Las medidas anteriormente citadas, pretenden ser eficientes en 

cuanto a la higiene se refiere. Se considera que e; diseno de planta, ha 

considerado el suficiente espacio vital para que los operarios puedan 

moverse y realizar bien su trabajo. /1 continuación se citan las normas de 

seguridad que han de seguirse dentro de la planta: 

- No dejar charcos de agua, durante el tiempo de producción 

- No jugar con el agua 

- No correr en la planta 

- Usar las herramientas única y exclusivamente para lo que 

son 

- Avisar en caso de algún desperfecto en la planta 

— Dar el mantenimiento al equipo en el tiempo requerido 

ros puntos anteriores pretenden dar una pauta de lo que se debe 

y no se debe hacer; la seguridad de la planta dependerá en gran medida 

de la seguridad de su gente, por ello, se consideran estas reglas como 

rígidas. Sin embargo aún faltan algunas disposiciones que el encargado 

de la planta debe observar y procurar que se mantengan siempre' éstas 

se citan a continuación: 

- Procurar que el nivel de iluminación se mantenga al máximo, 

es decir no permitir que haya luminarias que no funcionen, 

- No obstruir las fuentes de ventilación 
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- I2evisar sistema de aspersores y extinguiclores 

- Capacitar a los empleados, en el uso de extinguidores y en las 

normas a seguir durante el tiempo de estancia en la planta 

- Kevisar constantemente que la instalación eléctrica se 

encuentre aislada 

- Wevisar que no haya ni materiales ni herramientas en el piso 

de trabajo 

- K'evisar que todas las puertas cíe salida abran y no se 

encuentren obstruidas 

- Pevisar cajas de primeros auxilios 

- Cerciorarse que las indicaciones de seguridad se encuentren 

visibles y las líneas bien pintadas. 

Las normas citadas anteriormente, no son las cínicas pero sí las 

mas importantes, y es responsabilidad del encargado de la planta, revisar 

constantemente esto, ya que él es el responsable de sus operarios. 

2.3.5 CRITERIOS DE CALIDAD 

Los estándares de calidad que han de llevarse en esta planta, son 

realmente sencillos, sin embargo, si no llegaran a cumplirse, se podrían 

tener problemas muy serios en la calidad del producto. 
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(rabia 2-3:• Criterios para el control de calidad en materias 
primas 

)Yfateria prima (Perecedera) 

Azúcar - 	Granularidad, 
- 	Nivel de humedad, 
- 	Empaque 

Pasta de mamey - 	Empaque, 
- 	fecha de caducidad, , 

.feche en polvo - 	Empaque, 
- 	Nivel de humedad, 
- 	fecha de caducidad, 
- 	Grado de solubilidad, 
- 	Contenido nutricional 

Esencia de vainilla - 	Envase, 
- 	Concentración 

Emulsificante - 	Envase 

Materia Prima (Duradera) 

Hoja de lata - 	Dimensiones, 
- 	9mpresión 

Plastico engomado - 	Pegajosidad, 
- 	Dimensiones 

Cajas - 	Dimensiones, 
- 	9mpresión de la caja, 
- 	Que cumpla con el diseño 
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Tabla 2-4:• criterios para el control de calidad durante el 

proceso 

Producto En proceso 

Mezcla - 	Concentraciones 
Correctas 

Envasado - 	Hermeticidad, 
- 	Número de lote, 
- 	Techa de caducidad, 
- 	Dimensiones, 

Tabla 2-5: Criterios para el control de calidad en el producto 
terminado 

Producto Terminado 

Antes de empaquetarlo en cajas - 	Hermeticidad 
revisión de cajas en el almacén - 	Acomodo en cajas, 

- 	Número de productos 
por caja, 

- 	Sello de la caja  

Ea tabla 2-3 nos muestra los puntos que deben ser revisados en 

cada una de las materias primas; se separan mediante una línea doble, 

las materias primas para fabricación y para acondicionamiento del 

producto. Es importante hacer notar que la mayoría de nuestras 

materias primas no corren peligro de echarse a perder muy rápido, esto es 

debido a que la mayoría son polvos secos. Las tablas 2-4 y 2-5 nos 
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muestran los puntos que serán revisados durante el proceso de 

producción; cabe mencionar que los puntos mencionados en las tablas 2-3 

y 2-4 serán revisados a conciencia para evitar que salga algún producto 

mal hecho de la planta, 

El sistema y las normas de calidad, están pensados para 

minimizar los reprocesos, aún así pueden haberlos, y sobre la marcha se 

procurara disminuirlos. 

2.3.6 MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES 

ras materias primas se mencionan en la tabla 2-1 en la primera 

columna, así como también los materiales de empaque, 

2.3.6.1 Consumo unitario de materias primas 

En este apartado se determinara la cantidad de materia prima 

que requiere una unidad de producto terminado, para hacerlo de manera 

más claro, se hace un diagrama de la explosión de materiales 

correspondiente, la cual se muestra en la figura 2-5. 



ojalata(8o cnu) 

eche en Polvo(3og) 

Asp ECOS pno D14e29 VOS 
	

103 

3igura 2.5; Explosión de Materiales 
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3Igara 	eursogranta Analítico para el material 

LURSOGRAMA ANAL' tICO: 	MATERIAL 

DIAGRAMA flU171.1 	HOJA num. 1 RESUMEN 
ECOIsJOMIA Objeto 

Producción de una bebida 
sabor mamey 

ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA 
Operación 
Transporte 
Espera 
inspección 
Almacenamiento 

9 
3 
o 
3 
5 

Actividad 
Fabricación y Envasado 

del producto en cuestión 
Método 	Actual Distancia (metros) .S,16 
Lugar 	Piso de producción tiempo (minutos) il,o3 

DESCRIPCIÓN 
Cantidad Distancias 

(metros) 
Tiempo 

(minutos) 
Símbolo 

 ir,:>  ¡-> n  v 

Almacén de herramientas • 
Transportados al lugar de producción (tambos) r tambo 14 1.5 • 
:tiendan con atina y sonleildó a la ozonnIcaclon 1 taInDo h • 
Alinacén de materias primas o • 
Sorcltar física y electrónicamente las M.P. 1 lote 0.2 • 
iransportacion de la materTa prima 1 lote 53 o.5 • 
Vaciado al tambo 1 lote o • 
Salido y controle calidad de la mezcla trote 2 • • ̂  

Conectar manquera de transterencia 1 role o , 6 , 
Vaciar a la cenadora flote 0.76 1 • 
Revisar empaque y pegar popote t lote o.3 ' 

, 
• 

Poner recrié de caducidad y numerole iota s lote o . r 	' 
Empacar en calas y revisar las caos 1 lote 0.2. • • 
Transportado al almacén de producto terminado i Tate ea 0.63 • 

Total 2.55.16 13.03 O 3 0  1 ). 
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31gura 2-7: Cursograma Analítico para el Operarlo de 
3abrIcacIón 

CURSOGRAMA ANALÍTICO: 	OPERARIO DE FABRICACiON 

DIAGRAMA núm., 	HOJA ni»., RESUMEN 

Objeto 
Producción de una bebida 

salmr mamey 

ACTIVIDAb ACTUAL { PROPUESTA CCOnoM/A 

Operación 
Transporte 

Espera 

nspecciOn 
Almacenamiento 

9 
1 
o 

1 
1 	1 

Actividad 

Fabricación y Envasado 
del producto en cuestión 

Método 	Actual DIstanellímetros1‹  19.6 

Lugar 	Piso de prod....nen neme., (minutos) 6.5 

DESCRIPCIÓN 

Cantidad Distancias 

(metros) 

Tiempo 

(minutos) 

Símbolo 

,,..) ,.> D, O  y 

Almacén de herramientas 1 perlOna 14 1 • 
Transportados al limar de producción (tambos) 1 persona 14 1.5 • 

1 persona r .  f 

Almacén de materias Molas 1 persona 5.1 o.11 • 

Da de hala las materias Orna% a un lar e persona 	' o 0.08 • 

Saca las meterlas primas a Ultra! 1 persona o 0.11 • 

Transporta las materias primas 1 persona -V .3 . 

Vaciado de las Materias Primas t persona o 0.1 • 
tate ron el motor a distintos niveles ir persona o 1.6 • 

Revisa la merla 1 persona o al ' 

Conecta la manquera 1 persona o 0.6  • 

Avisa al operarlo de la ilenadora 1 persona u els • 

Abre la llave e persona o clon • 

cierra la llave 1 persona o 0.05 1  

Total 19 6  6.9 aloss 
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,ligara 2-8: Cursograma Iinaittico para e/ operario de 
acondicionamiento 

CURSOCItAMA ANALITICO: 	OPERARIO DE ACONDICIONARA FOTO 
DIAGRAMA mime 	HOJA nóni i RESUMEN 
Objeto 

Producción de una bebida 
sabor mamey 

ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA ECONOMIA 

Operación Operación 
Tonsporte 

nspección 

7 
' 
u 

1 
e 

Actividad 	 \Espera 

Fabricación y Firmado 
del producto en cuestión 

Método 	ArtUal 9.05 ,_ 
Lunar 	Neo de ~lucid, 3.10 

DESCRIPCIÓN 

Cantidad Distancias 
(metros) 

Tiempo 

Colmena) 

Simbolo 

a o u) o  .v. 

1 panana 4.91 0.4 
Da de bala el material en la computadora 1 persona o o.00 • 
Transporta el material a su Amar de trabajo e persona 4.91  0.5 • 
Prepara la hiladora e persona  o a 
Done a funcionar la jtenadora e persona o goa ' 
Revisa el producto 1 persona o 0.1 ' 
Peco popote t persona o o.a • 
Pone numero de lote e persona o coa • 
Pone lecha de caducidad e persona o seo% 	' • 
Enmara en ralas 1 persona o o.s • 

... 

Total 9.81 116 71011 
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3.1 ASPECTOS GENERALES PARA 
INICIAR UNA EMPRESA 

Este capitulo, pretende dar el marco sobre el cual se ha de 

fundamentar la parte humana del negocio, la cual sin lugar a dudas es 

muy importante, ya que cualquier empresa en sí misma es una 

organización, y en cualquier organización hay gente; por lo tanto si se 

descuida el factor humano de la organización, se corre el peligro de 

destruirla, o por lo menos de no trabar en el punto óptimo, es decir que la 

gente no de el cien por ciento en sus labores. 

4 pesar de que ésta es una micro empresa, algún día ha de crecer, 

y es conveniente que base su desarrollo apoyada en una cultura, y en un 

determinado objetivo: este capítulo, proporciona los fundamentos para 

que el negocio que plantea este proyecto, se proyecte en un futuro como 

muy rentable, y con sólidos cimientos organizacionales. 

Primeramente, se establecerán los parámetros que sustenten a 

la organización, así como las relaciones entre los diferentes 

departamentos, sin olvidar que debe existir una comunicación muy 

importante entre todos los departamentos. 	Posteriormente se 

determinarán las oportunidades que los operarios tendrán dentro de la 

planta y fuera de la misma, recordando que la empresa no solamente es 

una entidad económica, sino que también es una entidad social, y como 

tal, tiene una misión importante con la sociedad y con su personal. 
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Por último se tratará un poco. la filosofía que la empresa deberá 

tener, se hablara acerca de sus oportunidades. sus riesgos, sus fuerzas y 

sus debilidades; cabe mencionar que muchas de estas fuerzas se vieron 

en el estudio de mercado, sin embargo, no se mencionó las actitudes con 

las que se deben afrontar, ni tampoco se tomaron factores poco objetivos, 

y de alto impacto en la empresa. Así mismo se define la visión y la misión 

de la empresa, queriendo con esto redondear o aclarar todas las políticas 

que vayan a ser tomadas. 

En general, este capítulo pretende plantear soluciones ante la 

problemática humana, siguiendo conceptos ya existentes y modificando 

otros; ya que el capítulo uno se ocupó de la clientela y el capitulo dos de la 

problemática de producción, el capítulo tres se ocupará del aspecto 

humano de la organización. 

3.2 ASPECTOS JURÍDICO-
ADMINISTRATIVOS 

Según el Código de Comercio, se está obligado a cumplir con las 

disposiciones que se citan a continuación: 

Ala publicación por medio de la prensa de la calidad 

mercantil con sus circunstancias esenciales y, en su 

oportunidad, de las modificaciones que se adopten del 

producto. 
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4 la inscripción en el Registro Público de comercio, de los 

documentos cuyo tener y autenticidad deban hacerse 

notorios 

- Llevar una contabilidad adecuada. cumpliendo los requisitos 

de información que se establecen en el ordenamiento 

- 4 la conservación de la correspondencia que tenga relación 

con el giro en el que se esta. 

Es importante anotar que la figura legal sobre la cual se trabajara 

en este negocio no es una persona moral, sino mas bien física, esto con el 

fin de tener mayor movilidad en términos fiscales y no tener accionistas, los 

cuales hasta el momento no son necesarios, En este negocio, se pretende 

establecer un régimen de contabilidad simplificada; para lograr llevar este 

sistema de contabilidad simplificada, sera necesario tomar en cuenta los 

siguientes factores: 

- 9mportancia o magnitud del negocio 

- 4ctividad o giro 

- Volumen y Tipo de operaciones 

- Requisitos Legales 

- Perspectivas de crecimiento 

Se investigó. cuales serían todos los permisos necesarios para 

poder vender el producto, considerando que quien lo fabrica y comercializa 

es una persona física con actividades empresariales y son los siguientes: 
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- 9riscripción en el Registro 7ederal de Causantes (sHem, 

mediante el formato I2-1 

- 'llenar por duplicado,(E.1 tramite no tiene costo alguno) 

- Anexar copia certificada del acta 61e nacimiento 

- También sera necesario obtener el permiso de salubridad 

llenando el formato: "Aviso de apertura de establecimientos". 

Entregar original y dos copias con firmas en original. Este 

tramite no tiene costo alguno. y debe realizarse en un plazo no 

mayor a 30 días 

— Permiso de uso de suelo (el trámite tiene un costo de 

N$191.80) 

- Permiso de bomberos (no tiene costo alguno este trámite.) 

- Declaración de apertura en el 9NW (No tiene costo alguno) 

- Registro en la cámara de 9nclustria o Comercio 

correspondiente 

- Evaluación del impacto ambiental (SEDES-OÍ) 

- Tramitar la cédula de identificación fiscal en la Secretaría de 

Hacienda y Crédito Público así como solicitar las etiquetas de 

código'  e barras y hacer una manifestación estadística en la 

misma secretaría. 

— Aviso de inscripción patronal y grado de riesgo (9MSS) 
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- Registro Empresarial (.:11\001\111V TE) 

- Licencia de 7uncionarniento (SEDESOL) 

- 9nventario de Emisiones (SEDES0r) 

- Cédula de Operación de emisiones a la atmósfera (5E0E500 

- Manifestación, pago de derechos y certificado de verificación 

de instrumentos de medición (pwo7Eco) 

- Licencia de funcionamiento de maquinaria y equipo (scrps) 

- Registro de comisiones mixtas de seguridad en los centros de 

trabajo (STPS) 

- Registro de la comisión mixta de capacitación y 

adiestramiento (sccps) 

- Registro de pian y programas de capacitación 9 

adiestramiento (STPS) 

Con el fin de obtener algunos beneficios especialmente en materia 

de impuestos, será necesario la tramitación de la Cédula de la 

Microindustria, para lo cual es necesario, cumplir con los requisitos 

siguientes 

- Ser de nacionalidad mexicana 

- Realizar actividades de transformación 

Contar con un máximo de 15 trabajadores 
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- Que el valor de las ventas netas anuales estimadas o reales 

no excedan los montos que determine SEC039, los cuales se 

publicaran en el diario oficial de la federación 

- formulario único con seis copias 

- Acta de Nacimiento 

- Croquis de las instalaciones productivas, original y copia 

3.2.1 ASPECTOS LEGALES DE LA MARCA 

Existe un tramite legal muy importante, y sin el cual difícilmente 

podremos funcionar, este es la tramitación de una marca con la que quede 

registrado nuestro producto; la marca es el signo o medio material de 

cualquier clase adoptado para señalar y distinguir de sus similares 

determinado producto o servicio: cuyo uso exclusivo se obtiene mediante su 

registro en la Secretaría de comercio y omento 9ndustrial (SE2079). 

Existen zi tipos de marcas: las nominativas que son las que se 

componen simplemente de un nombre, las innominadas, que son aquéllas 

que estan compuestas por un diseño o logotipo, las mixtas que como su 

nombre lo indica se forman por un nombre acompañadas de un diseño, y 

las tridimensionales que son como su nombre lo indica tridimensionales, 

tal es el caso de un envase o figurilla. Para efectos de nuestro negocio, 

pediremos una marca mixta. La duración de un registro de marca bajo 

los términos cíe la presente ley es ole 10 años, renovable por periodos 

iguales. 
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3.3 ORGANIZACIÓN 

Esta empresa, pretende que su organización sea lo mas horizontal 

posible, es decir no seguir los modelos tradicionales de pirámide, sino más 

bien empezar la organización con estructuras mas planas, que permitan 

más cooperación y al mismo tiempo mayor flexibilidad y comunicación en la 

empresa, preparándola así para crecer y pasar de una pequeña empresa 

a una mediana. 

Resulta interesante resaltar el hecho de que esta empresa, 

basará su estructura organizacional en el departamento de producción, es 

decir muchas empresas, ponen como cumbre del negocio al departamento 

de ventas, otras al departamento de finanzas, sin embargo en este 

negocio se quiere que el departamento de producción sea el que lleve la 

batuta. 
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,!gura 3.1: gnterrelaciones entre los diferentes 

departamentos 

La figura 3-1 muestra el esquema que se seguirá en la empresa, 

es decir, el departamento de producción estará constantemente en 

contacto con el departamento de ventas, así corno con el departamento 

financiero - administrativo, sin embargo la relación que habrá entre ventas 

y el departamento financiero - administrativo, se hará en la mayoría de las 

veces mediante la base de datos del sistema informático. 

Este enfoque se debe en gran medida a que en la mayoría de las 

empresas mexicanas, el departamento de producción es uno de los menos 

atendidos y tomados en cuenta; se dice que los productos los desarrolla 

ventas y después el departamento de producción enfrenta numerosos 

problemas para su fabricación. De igual forma ventas promete algo a los 

clientes, y un gran numero de veces, producción no puede cumplir con estos 

requerimientos; por ello es necesario que las personas de ventas, diseñen 

productos en base a los requerimientos del mercado y tornando en cuenta 

las limitan tes del departamento de producción. De forma similar, antes de 
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que ventas prometa algo a su cliente, debe estar enterado de los planes de 

producción, así como de la capacidad instalada y la capacidad ociosa de la 

planta. Otro factor crítico es el sistema de distribución de la empresa, ya 

que posiblemente ventas, consiga un pedido en un lugar determinado que 

se salga totalmente de la ruta y hasta de los alcances del mismo; todo 

esto hace que sea el departamento de ventas el que dependa de 

producción y no al revés. 

Pensando en la relación entre el departamento financiero -

administrativo, y el departamento de producción, es importante que toda 

la cuestión de compra de materiales, evaluación de inventarios, etc., se 

lleven de coman acuerdo entre ambas partes. 

Ea relación entre ventas y el departamento financiero -

administrativo, también debe ser muy fuerte, sin embargo, es mucho mas 

eficiente que una buena base de datos, haga que la información necesaria 

de ventas esté lista para el departamento financiero - administrativo, y 

viceversa, esto debido a que es mejor tener la información en el momento 

en el que se genera, y así tener una toma de decisiones mas acertada, y 

con menos riesgos. 

En cuanto a la interacción que debe existir entre los tres 

departamentos, es importante mencionar que deben existir reuniones 

periódicas, y se deben hacer con el fin de determinar el rumbo del negocio, 

es decir su finalidad es la planeación del trabajo, así como la evaluación del 

desempeño que dé cada uno de los departamentos; como fin secundario, 
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estas reuniones pretenden que se propongan soluciones a problemas 

existentes esto con el fin de mantener la competitividad de la empresa. 

4 pesar de que este negocio sea una empresa pequerla, es 

necesario que se adquiera el hábito de la buena gestión, de la buena 

organización y sobre todo de la buena planeación, ya que sin ella sería 

imposible convertir los objetivos en realidades. 

En las reuniones hechas por los tres departamentos, habrá una 

planeación estratégica muy importante; esta planeación se hará cada 6 

meses, y se procurará versar las reuniones sobre una planeación de la 

producción, y una planeación comercial y de ventas. Cabe mencionar que 

en estas reuniones, será muy importante, analizar las barreras de 

entrada y salida del negocio, de acuerdo con el diagrama mostrado en la 

figura 3-4, procurando reforzar aumentar en lo posible las barreras de 

entrada, con precio. calidad y servicio; posteriormente, las personas de 

cada área, harán lo correspondiente a sus funciones; éstas se explican en 

las secciones 3.2.1, 322., y 323. 



JEFE DE VENTAS JEFE DE ADMINISTRACIÓN 
Y FINANZAS 

JEFE DE PRODUCCIÓN 

OPERARIO DE 
FAI3RICACIÓN 

OPERARIO DE 
ACONDICIONAMIENTO 

OPERARIO DE 
ACONDICIONAMIENTO 

poc "1,r9eA Efrip RESARgAC 
	

118 

3Igura 3-2: Organigrama de los dos primeros años 

Ea figura 3-2 muestra la estructura total del negocio, recordando 

que el departamento director del negocio, será el de producción; es 

importante mencionar que el organigrama aquí expuesto, será funcional 

mientras la empresa sea pequeña, al crecer deberá modificar un poco su 

estructura organizacional, para quedar como lo muestra la figura 3-3. 

3.3.1 DEPARTAMENTO FINANCIERO - ADMINISTRATIVO 

Este será uno de los departamentos más importantes de la 

empresa, y aunque al verlo en pequeño, no se requerirá de mucho 

esfuerzo, es importante que las personas estén preparadas para cuando 

sea el tiempo de crecer, a continuación se citarán las funciones de esta 

parte de la empresa: 
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- Selección y capacitación del personal 

- Evaluación del desempeño y pago al personal 

- Negociar las condiciones de compra de insumos, así corno las 

especificaciones de los mismos, tiempos de entrega, 

volúmenes y precios. 

- Revisión de la estructura organizacional 

- Estructura remunerativa y motivacional 

- Elaboración y control de la información contable 

- Asegurar la rentabilidad sobre inversión 

- Pago de impuestos, obtención de permisos y negociación con 

el gobierno municipal ante cualquier tipo de inconveniente. 

- Planear junto con producción y ventas las futuras inversiones. 

Debido al tamaño del negocio, únicamente se requerirá una 

persona para cumplir con las funciones arriba asignadas; esta persona, 

deberá ser un Licenciado en Administración de Empresas con especialidad 

en 3inanzas, con experiencia en compras, y elaboración de estados 

financieros, así como con un gran sentido de responsabilidad y sentido 

humano. 

Dicha persona deber tener iniciativa, ser observador y disponer de 

tiempo completo; de igual forma deberá conocer la idiosincrasia de los 

habitantes del pueblo ele San Luis potosí y tener una alta disposición a 
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trabajar en equipo así como una gran disciplina y organización para 

cumplir con las funciones que se le hayan asignado. 

Esta persona trabajara muy de cerca con el encargado de la parte 

&e producción y con el área de ventas también, elaborando la planeación 

del negocio. 

3.3.2 DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN 

Como antes se mencionó, el departamento cíe producción, 

consntuira el punto sobre el cual han de trabajar los otros departamentos, 

por ello es el departamento que mas responsabilidad tiene, ya que si él 

falla, todo el negoció fracasara: A continuación se determinaran las 

funciones de este departamento: 

- Asegurar niveles óptimos de inventarios en 

almacenes 

- Cumplir a tiempo con los programas especificados 

- 9ncrementar la tasa de producción. 

- Asegurar calidad en los productos 

— 1blinimizar costos 

- Optimización en el uso de materiales 

- Estandarización en los procesos 

- Lograr una presentación óptima del producto 

todos los 
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Mejorar procesos de producción 

- Hacer un análisis del valor 

- Mantener la base de datos funcionando 

— Mantener una relación estrecha con los otros 2 

departamentos y revisar en conjunto el cumplimiento de los 

planes así como elaborar los nuevos 

Este departamento, también requerirá de una sola persona, y 

eventualmente se requerirá de otra, la cual fácilmente pudiera ser un 

estudiante que quisiera realizar prácticas, o entrar como becario a la 

organización. La persona encargada de este departamento, será a la que 

le reporten los otros encargados de los departamentos, así mismo será el 

que más responsabilidades tenga y el que más gente tenga a su cargo. 

ltaemas será el responsable dei óptimo funcionamiento de la planta. 

Ea persona que ocupe este puesto, deberá ser un 9ngeniero 

9ndustrial, con experiencia como jefe de producción, deberá tener una alta 

capacidad de liderazgo, y de organización; el don de mando le será de 

mucha utilidad, aunque deberá saber tratar a personas de distintos 

niveles económicos y culturales. Un gran negociador y observador analítico 

de las situaciones, perfeccionista y cuidadoso en su forma de proceder; 

deberá saber escuchar y sobre todo tener una gran humildad la cual 

genere confianza entre sus subordinados. 
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En el departamento de producción habrá tres operarios, los cuales 

reportarán a esta persona, y serán los encargados de la fabricación del 

producto propiamente dicha. Uno de ellos se encargará de la fabricación 

de la mezcla y otro del acondicionamiento del producto y eventualmente 

habrá un tercero que hará las veces de comodín, es decir ayudará a los 

otros dos en sus labores, agilizando la producción y por supuesto 

proporcionando un mecanismo que permita menos errores, y más 

flexibilidad al negocio. ras funciones de los obreros se citan a continuación: 

— 7abricaciónlaconaicionamiento del producto 

- rimpieza del material y de su área de trabajo, así como de un 

área asignada de la planta 

- Conservación de las herramientas de trabajo 

- Reporte semanal de su trabajo así corno del aprovechamiento 

de los materiales 

- Dar de alta y baja en la base de datos del sistema las 

unidades que entren o salgan de los almacenes 

- Mantenimiento preventivo 

Es importante mencionar que no se requiere de mano de obra 

calificada, sino mas bien de gente que realmente le interese trabajar y 

crecer con la empresa, para capacitarla y enseñarle lo relativo al negocio. 
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3.33 DEPARTAMENTO DE VENTAS 

Desde el punto de vista del administrador, el proyecto es una 

empresa, que debe estar bien organizada y en la cual el factor humano es 

determinante; desde la óptica del departamento de producción, el 

proyecto es una planta que debe funcionar en todo momento en los 

puntos óptimos, tanto de almacenes corno en los procesos; mientras que 

la apreciación que el personal del departamento de ventas tiene del 

proyecto, es la de un negocio, y su finalidad y objeto principal es la venta de 

los productos. Sin embargo, el departamento de ventas no tiene 

Mnicamente esa función, sino otras muchas; a continuación se mencionan.' 

- Mejorare! servicio al cliente 

- Eanzamiento y eliminación de nuevos productos, 

- Determinara ios clientes, ios descuentos, la competencia y la 

estrategia de ventas, así como el ciclo de vida del producto. 

- Venta del producto 

- Servicio a clientes 

- Asegurar que los canales de comercialización, posean un 

periodo óptimo para su reaprovisionarniento 

- Estimar la demanda 

- cobranzas 

- Determinar las rutas de distribución 



POCOC9CA EmpiCESAR9,4C 	 124 

En este punto, cabe mencionar que habrá una persona 

encargada de todo el departamento, y eventualmente tendrá un 

estudiante de los semestres últimos o intermedios de la licenciatura de 

mercadotecnia, que le ayude tanto a conseguir nuevos clientes, como a 

cumplir con sus funciones asignadas, sin embargo la labor que 

inicialmente hay que hacer, la puede realizar una sola persona. 

El candidato a este puesto deberá tener experiencia en ventas de 

productos similares, y ser o licenciado en administración de empresas o 

licenciado en mercadotecnia, esto con el fin ole que tenga una visión más 

amplia de su labor y pueda realizar la planeación correspondiente. 

Es importante que sea una persona con una alta autoestima y 

con gran tesón para lograr sus nietas; deberá administrarse por objetivos 

y ser altamente sociable. De igual manera deberá tener una alta 

capacidad de planeación y tener facilidad e intuición para los mercados. 

El encargado de este departamento tendrá un sueldo base medio 

y comisiones por ventas, ya que &l será la parte que proporcione ingresos 

al negocio. 
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Aforo 5....* Organigrama del torcer año so adelanto 

3.4 PROGRAMAS DE CAPACITACIÓN 

Parte fundamental de todo negocio es la cultura que tenga su 

gente, por ello en este negocio se pretende que todos se superen día con 

día; el encargado de la motivación así como de la capacitación es el 

departamento financiero - administrativo, 	Se procurará que la 

capacitación que se dé sea de alguna forma útil a la empresa, por ello se 

establecerán los siguientes programas de capacitación a todo el personal: 

— 	Lectura - escritura, para las personas que no lo sepan 

— Uso del sistema informático que se utilizará en la planta 

— Mejora de procesos 
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- 	Seguridad e Higiene 

Estos cursos pretenden de alguna manera fomentar la 

superación del individuo y al mismo tiempo hacer más eficiente su labor en 

la empresa. Además de cumplir en parte con un fin social: enseñar al que 

no sabe. 

3.5 ESTRATEGIA EMPRESARIAL 

Parte fundamental de un negocio, es la política que tenga frente a 

la sociedad, es decir, si en su estructura encierra un cierto paternalismo, o 

si mas bien tiende a los atropellos y abusos. Esta empresa no pretende 

caer en ninguno de los dos extremos, sino más bien en un punto medio; no 

se pretende abusar ni de los empleados ni tampoco de los operarios, sin 

embargo sí se les pedirá que trabajen muy duro mientras sea tiempo de 

trabajar. 

Una gran ventaja de la empresa pequeña, es que si se sabe 

manejar correctamente el recurso humano, se podrá pensar en la 

empresa como una gran familia, en donde cada miembro cumple con la 

responsabilidad asignada, logrando relaciones interpersonales 

armoniosas y estables. 

Periódicamente se planea que se reúnan todas las personas que 

laboran en la empresa, para replantear todos y cada uno de los 

departamentos de la empresa, dando incentivos, según la importancia de 
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sus aportaciones: en esta empresa no es requisito que el jefe gane más 

que su subordinado, ya que se considera al puesto de jefe igual que 

cualquier otro, y muchas veces hasta inferior, ya que muchas veces, 

trabaja más un empleado que un jefe. 

Se procurará que los jefes de cada uno de los departamentos 

conozcan a las familias de todas las personas involucradas en la empresa, 

esto con el fin de entender un poco mejor la problemática que les aqueje, y 

en un momento dado dar un consejo que pueda ser de utilidad. En 

general se busca una empresa con sentido humano, donde la gente sea 

tomada en cuenta siempre y no se menosprecie a nadie ni por su nivel 

cultural ni por el socioeconómico. 

3.5.1 MISIÓN Y VISIÓN 

Ea misión de una empresa es, como dicen Kotler y Amstrong44, una 

declaración del propósito de una organización, esto es, de lo que se propone 

realizar en el medio a nivel amplio. El presente proyecto basará su misión, 

mas que en cosas pasajeras y cambiantes como lo son la técnica o los 

productos(', en las necesidades reales del cliente. 

"Vid Kollot op. cll. 2, P.30  

" ídem p. 31 
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Esta misión consiste en ofrecer bebidas no alcohólicas y con un 

alto contenido nutricional a Máico y al mundo, utilizando frutas y semillas 

nacionales. 

La visión que la empresa tiene, es colocarse como una de las 

principales empresas, en México y en el mundo, dedicadas a la elaboración 

de leche de sabores. 

3.5.2 FILOSOFÍA 

Este proyecto pretende tener una determinada forma de pensar 

dentro de la empresa, la cual sin lugar a dudas es parte integral de la 

cultura organizacional que se pretenda tener. Es muy importante, que las 

personas y acciones sean integras en su pensar y en su proceder, ya que 

así se podrán construir relaciones a largo plazo: a! respecto C'ove1,446  

menciona que: "cuando identificamos con claridad nuestros valores, nos 

organizamos proactivamente y las acciones cotidianas se ordenan en 

torno a esos valores.  desarrollamos la auloconciencia y la voluntad 

independiente a/ hacer y mantener promesas significativas; al 

comprometernos y ser fieles a nuestros compromisos". Este concepto de 

integridad resulta asombrosamente cierto y profundo, ya que la persona 

que se dice íntegra, tiene valores que seguir,' estos valores deberán de 

"Vid. Covoy R. Stophon,io  7 hábitos do lo ciento allanlimIto_tilsocilva 
México D.F., Foldos, 1996, (terco ro °tildón), p.279 
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concordar con los de la compañía es decir, trabajo, responsabilidad, 

respeto, y libertad. Estos valores junto con aquellos particulares de cada 

persona, generan segun Covey, una autoconciencia, de tal forma que no 

hay necesidad de supervisión extrema ni continua, ya que las personas se 

organizaran con iniciativa, y todo lo que hagan se encontrara alrededor de 

estos principios; pudiendo así confiar en los compromisos contraidos por 

cada persona. 

Dentro de la filosofía del negocio, también se halla implícita la 

disciplina, la cual es básica si lo que se pretende es establecer una política 

ganar/ganar; es decir la disciplina implica madurez de pensamiento, y 

mentalidad de abundancia'''. Así mismo se buscara que no importando el 

rango, las personas que colaboren en la realización de este proyecto, se 

sientan triunfadoras y orgullosas de su trabajo, sin por ello generar 

envidias ni fricciones entre ellas o la sociedad. 

3.5.3 FUERZAS, DEBILIDADES, RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL 
PROYECTO 

En el sector industrial de las bebidas, así como en cualquier otro, 

las reglas de la competencia se encuentran agrupadas como lo muestra la 

" Cir. ídem p. 278.282 
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figura 3-4; el poder de estas cinco fuerzas, determina las tasas de 

retorno sobre inversión promedio del sector. 

Las cinco fuerzas determinan la utilidad del negocio ya que 

influyen en los precios, los costos y la inversión requerida, los cuales son 

elementos del retorno y de la inversión. El poder del comprador influye en 

los precios que ofrece la empresa; El poder de los compradores influye 

también en el costo y la inversión, debido a que los compradores poderosos 

demandan buenos servicios con un alto costo. El poder de negociación de 

los proveedores determina sin lugar a dudas el costo de los insumos y 

materias primas en general. 

Ea competencia influye en los precios, así corno en los costos de 

competir en careas como planta, desarrollo del producto, publicidad y 

jr14(.42a cíe ViVittAS, 

Los productos substitutos en la industria de las bebidas son muy 

comunes, como muestra de ello, bastaría ver la tabla 1-2, la cual nos 

muestra algunos productos que atacan a un segmento de mercado 

similar49; este punto representaría un aspecto negativo para nuestro 

" Cfr. Portar E. Michas I,  Venta' cf.SSIMILLUtal México, D.F. Compah fa 
Editorial ContIn ontal, 1989, (primera edición). p.19.29 

" Es Importante resaltar que un producto sutil, ulo on este caso os 
aquel quo deleita al paladar con un delicado sabor, y que al mismo tiempo es 
relres cante nutritivo y original. 
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proyecto, ya que los grandes consorcios, corno Yuknex, o Nestlé, pueden 

causar problemas muy serios; a pesar de ello es importante mencionar 

que tanto el producto como la estrategia de comercialización, están 

pensadas específicamente para evitar este tipo de contratiempos; es decir 

actualmente no existe un producto de características similares en el 

mercado, y mejor aún, no se pretende entrar a vender a una tienda de 

autoservicio directamente, sino que mas bien se va a las pequeñas tiendas 

abarroteras, así como a las tiendas de conveniencia de la región; esto 

representa una ventaja, ya que podemos establecernos, crecer y en el 

momento en el que se pueda hacer publicidad a gran escala, y entrar a la 

venta en los supermercados. 

ya que se ha hablado de los grandes consorcios, se puede decir 

que no presentan una rivalidad muy fuerte unos con otros. El consorcio 

mas grande y que acapara gran parte de las bebidas de este tipo, sin 

duda alguna es Nestlé, quién fabrica todo tipo de productos lácteos. 

Realmente no tiene mucha competencia en este rubro. Podríamos 

considerar como competencia, a leche Illpuramk, y leche EciEd«, quienes 

venden leche de sabores a un precio razonable. De igual manera esta 

flershey'sml  y otras marcas de menor tamaño. Ea posible rivalidad de 

Nestlé con los pequeños productores, realmente es inexistente, ya que 

'Vestid posee una gran penetración en los mercados, difícil de eliminar. 

En cuanto a nuestros clientes, el poder de negociación que tienen 

es bajo, ya todos los productos similares fluctúan en un rango de precios 

similar, eliminando así la posibilidad de entrar en una guerra de precios 
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que pudiera ser desastrosa; ademas el precio realmente es bajo para la 

mayoría de los consumidores. 

ylgura 3.4: Dlagramade Porter 

COMPETIDORES 
POTENCIALES 

(Amenaza de nuevos competidores) 

COMPETIDORES 
(Rivalidades Existentes) 

SUBSTITUTOS 
(Amenaza de substituciones) 

CLIENTES 
Poder de negociación de los clientes) 

Según Michel E. Portee 
Estrategia competitiva 

PROVEEDORES 
(Poder de negociación de los 

proveedores) 

Un punto delicado cae tratar son nuestros proveedores, sin 

embargo, debido a la situación actual del país, muchos de ellos se han 

quedado sin vender, por lo que su poder de negociación se ha visto 

altamente disminuido. Por otro lado el precio el azúcar esta controlado de 

tal manera que quien tiene el sartén por el mango, definitivamente es el 

consumidor de insumos y no el proveedor. 

Es muy difícil que alguien entre a competir a este mercado, ya que 

requeriría de un producto similar al nuestro. Es muy difícil querer competir 

con sabores tradicionales como lo son fresa, chocolate, vainilla, etc. Si 

alguien quiere entrar requiere tecnología en el diseño de su producto, 

requiere saber cómo mantener la mezcla emulsionada, y al mismo tiempo 
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requiere encontrar algún tipo de conservador que no afecte el sabor del 

producto y que sea eficiente, Todo esto, aunado a la. inversión inicial, hace 

muy difícil que algún nuevo empresario entre al mercado de leche de 

sabores o similares. 

Se puede decir que existe la ventaja competitiva de originalidad en 

el producto, y ademas se pretende una penetración en el mercado, 

temprana y lenta, esto con el fin de que no se tome a esta empresa como 

una amenaza seria. 



ANÁLISIS 
FINANCIERO 

CUARTO CAPITULO 



4.1 ASPECTOS FINANCIEROS 
GENERALES 

En los capítulos anteriores, se ha visto al proyecto desde 

diferentes puntos de vista; viendo este trabajo en retrospectiva, se podría 

decir que en el capítulo primero, se habló del mercado, es decir del grado ele 

dificultad que tiene el vender este producto; en el segundo capítulo, se 

trató lo referente a las instalaciones y los procesos correspondientes para 

llevar a cabo la fabricación del producto, tornando en cuenta, las limitantes 

de espacio existentes; de igual forma, se dieron normas para que el 

trabajo a realizar, se hiciera de manera segura y con altos estándares de 

calidad. C.7 tercer capítulo hace el planteamiento de la estructura 

organizacional del negocio, describe perfiles de puesto, y proporciona 

datos para entender mejor al sistema productivo. 

Este capítulo, pondrá todo lo anterior en dinero, es decir, nos clara 

el marco necesario para fundamentar las conclusiones acerca de la 

factibilidad del proyecto; este capítulo, se apoya en los anteriores de forma 

importante, ya que las ventas pronosticadas en el capítulo 1, provenientes 

del análisis del mercado, se integraran al estado de resultados,. la 

inversión inicial y gran parte de los gastos de fabricación, serán fácilmente 

obtenidos gracias al análisis hecho en el capítulo segundo. Los gastos de 

la organización en general, se podrán estimar, ya que el tercer capítulo, 



A1JAC9595 3 9/4111/41C9E1C0 	 136 

nos proporciona el esqueleto del negocio. En general este capítulo recopila 

información de todos los dermis capítulos, y determina la rentabilidad de 

este negocio, tiempo de recuperación de la inversión, y otros parámetros 

4.2 DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS 

loor fines prácticos, se han dividido en tres los costos.' costos de 

producción, costos administrativos, y costos financieros . Los costos aquí 

determinados serón utilizados para determinar los estados financieros 

proforma. Las ventas provendrán del pronóstico de ventas realizado en el 

primer capítulo, 

4.23 COSTOS DE PRODUCCIÓN 

Esta sección, determinará los costos en los que se incurre durante 

la etapa de fabricación del producto; estos incluyen, materias primas, 

mano de obra, depreciación, etc. 

Es importante mencionar que este producto tiene un costo 

unitario aproximado de N$ 1.11, esto tomando en cuenta únicamente las 

materias primas. 

4.2,1.1 Materias primas 

Los costos de materia prima serón determinados en forma anual 

y se propone un horizonte de planeación de cinco años, Con el fin de que en 
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las proyecciones, estos gastos sean facilmente manipulables, la tabla 41 

muestra el consumo de materia prima, su costo unitario y los costos 

incurridos tomando en cuenta el pronóstico de ventas mostrado en la 

tabla 1-19. Cabe señalar que la estimación esta hecha a precios 

constantes 

Tabla 44: Costo y re merbalentos de materias rimas 

INSUMOS 

CONSUMO 

ANO 1 

DE MATERIAS PRIMAS 

ANO 5 PRECIO ANO 2 ANO 3 ANO 4 
PASTA DE MAMEY Kg. 10900 8753 	13565 	25998 32940 
AZUCAR Kg, 600 1250 	1'981 	3714 4963 
LECHE Kg. 6'000 7'502 	11'885 	22284 27977 
E. VAINILLA L. 300 250 	396 	743 933 
EMULSIFICANTE 

LAMINA 

L. 

m. 

150 125 	198 	371 466 

CINTA CANELA Pza. 2'400 2901 	3'169 	5'942 7461 
CAJAS MAYORES Pza. 300 250 	396 	743 933 

5900 	4'168 	6'603 	12380 15'543 

COSTO DE MATERIAS PRIMAS 

PASTA DE MAMEY $ 	14.00 147'000 122535 	194'117 	363977 456'964 
AZUCAR $ 	3.50 2'100 4'376 	6'933 	12'999 16'320 
LECHE $ 	13.36 80'160 100'229 	158780 	297718 373778 
E. VAINILLA $ 	6.70 2010 1975 	2'654 	4'977 6'248 
EMULSIFICANTE $ 	4.00 600 500 	792 	1'486 1165 

LAMINA $ 	24.72 
CINTA CANELA $ 	4.00 59928 49'454 	78'344 	146'898 184'427 
CAJAS MAYORES 8.00 1200 1900 	1985 	2971 3730 
TOTAL 40'000 33'343 	52'821 	99'041 124'344 

4.2.1.2 Mano de obra 

Segan lo descrito en el capítulo tres del presente trabajo, se ha 

elaborado una tabla en la que se calculan los costos mensuales del 
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personal de producción en la planta, cabe mencionar que la tabla 4-2 

considera a los practicantes a partir del tercer año, esto debido al 

crecimiento que se quiere tener. De igual manera los gastos del 

departamento de ventas no se toman en cuenta aquí sino en la tabla 4-5. 

Tabla 4-2: Costos de la mano de obra 

ANO 

MANO 

RE . 

DE OBRA 

A 02 

DIRECTA 

A 03 A 04 A 05 ANO 1 
• $ 	19.80 9900 9900 14'850 14'850 14'850 

VENDEDORES 3% 3E865 34'394 47'476 78'519 95'513 
MPUESTOS 
R 

TOTAL 4E765 59511 	79505 109568 139055 

MANO DE OBRA INDIRECTA 

J. de P. $ 	7000.00 84'000 84'000 	84'000 84'000 84'000 
J. de A. Y F. $ 	7'000.00 84'000 84'000 84'000 84'000 84'000 
PRACTICANTES $ 	1'000.00 - - 6'000 12'000 18'000 

TOTAL $ 1E000.00 168'000 16E000 	174'000 189000 186'000 
J. de P. = Jefe de Producción 	J. de A. Y F. = Jefe de administración y finanzas 

REF = Referencias 

4.2.2 COSTOS ADMINISTRATIVOS 

Los costos administrativos en los cuales incurrirá esta empresa, 

versan sobre los puntos 42.2.1, 4.2.2,2, 42.2.3, 



SERVICIOS 

REF. 	e 	11111M A 03 A O 4 
AGUA M.C. 66 	55 	87 	163 205 
TELEFONO renta 12 12 12 12 12 
LUZ KW/hr 500 500 500 500 500 
TOTAL 578 567 599 675 717 

COS10 DE LOS SERVICIOS 

• 
TELEFONO $ 80.00 960 960 960 960 960 
UZ KW/hr 1.00 500 500 500 500 500 

SE1111~11111151111111 1'689 MED 
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4.2.2.1 Sueldos 

De acuerdo con lo descrito en el capítulo tres del presente trabajo, 

se puede decir que los costos en los que se incurre por sueldos 

administrativos son los mostrados en la tabla 4-2 en la sección de mano de 

obra indirecta. 

4,2,2.2 Servicios 

iquíse consideran, los gastos, por luz, agua, y teléfono; la tabla 4-

3 los muestra para un horizonte de planeación de 5 años. 

(Tabla 4-3: gastos Variables 

REF. = Referencia 
	

M.C. = metro cúbico 
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4.2.2.3 Gastos administrativos en general 

Tabla 4-4: gastos de 14dadalstración 

AÑO 

GASTOS 

AÑO 1 

DE 

AÑO 2 

ADMINISTRACION 

AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
DEP. Y AMORT. $ 	(32092) $ 	(32292) $ (32492) $ 	(32'692) $ 	(32892) 
M, O. INDIRECTA $ 168'000 $ 168'000 $ 174'000 $ 180'000 $ 186'000 
SERVICIOS $ 	1'552 $ 	1'537 $ 	1'582 $ 	1'689 $ 	1747 
RENTA $ 	21'600 $ 	21'600 $ 	21'600 $ 	21'600 $ 	21'600 
MANTENIMIENTO $ 	100 $ 	100 $ 	100 $ 	100 $ 	100 
GASTOS DE OFICINA $ 	300 $ 	300 $ 	300 $ 	300 $ 	300 
FLETES $ 	3'000 $ 	3'000 $ 	1000 $ 	1000 $ 	1000 
2% SAR $ 	3'558 $ 	3558 $ 	3777 $ 	3'897 $ 	4'017 
2% INFONAVIT $ 	1558 $ 	1558 $ 	3777 $ 	3'897 $ 	4'017 
18% IMSSS $ 	1'782 $ 	1782 $ 	2673 $ 	2673 $ 	2673 

TOTAL $ 171'358 $ 171'143 $ 178'317 $ 184'464 $ 190'562 

M.O, = Mano de Obra 

Ea tabla 4-4 funciona a manera ele una tabla resumen ya que se 

consideran tanto sueldos, como servicios, impuestos y gastos varios. 

4.2.2.4 Gastos sobre ventas 

Se pretende no hacer publicidad por tele ni por radio, sino mas 

bien anuncios en revistas locales y carteles; la tabla 4-3 muestra el 

presupuesto asignado para ello, así como también los sueldos de los 

vendedores. cabe señalar que habra de darse un sueldo fijo mas 

140 
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comisiones sobre las ventas conseguidas para el periodo, Las comisiones y 

el presupuesto de publicidad se encuentran dados sobre una base anual. 

Tabla 4-5.• gastos de venta 

GASTOS DE VENTA 

AÑO REF, AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
COMISIONES 
A. EN REV. 

3% $ 38'865 
$ 12'000 

$ 34'394 
$ 12'000 

$ 47'476 
$ 12'000 

$ 78'519 
$ 12'000 

$ 95'513 
$ 	12'000 

TOTAL $ 50'865 $ 46'394 $ 59'476 $ 90'519 $ 107'513 
REF. = Referencias A. EN REV. = Anuncios en Revistas 

4.2.3 COSTOS FINANCIEROS 

En este punto se determinara la inversión inicial para comenzar el 

negocio. Estará dividida en fija y diferida; la fija se determina en la sección 

423.1. mientras que la diferida en la 4.232. 

4.2.3.1 Costo de la maquinaria y el equipo 

Aquí se tomó en cuenta la maquinaria, el equipo de transporte y el 

equipo de cómputo. Ea tabla 4-6 tarnbiln muestra la depreciación de 

dichos activos. 
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'Tabla 4-6: ,fcti vos filos y su depreciación 

NO R F. 

ACTIVO FIJO 

ANO 1 thlaajA 03 AN S 4 A• 5 
MAQ, DE PROD. $ 123223 123223 123223 123223 123223 123223 
EQ, DE COMPUTO $ 	32'700 32700 32700 32700 32700 32700 
EQ, DE TRANS. $ 106'000 106000 106000 106000 106000 106000 
OTROS $ 	10'000 2000 4000 6000 8000 10000 

TOTAL $ 271223 	263923 265923 267923 269923 271923 

DEPRECIACION 

~MI i
LIUM

.~Emowitiwariquau 
MAQ. DE PROD. 10% 12322 12322 12322 12322 12322 
EQ. DE COMPUTO 10% 3270 3270 3270 3270 3270 
EQ. DE TRANS. 10% 10600 10600 10600 10600 10600 
OTROS 10% 200 400 600 800 1000 

TOTAL 0% 	26392 26592 26792 26992 27192 
= Heterenc a 	 •ut rnw, = Maquinaria ae rrouuccton 

4.2.3.2 Gastos de Instalación 

Estos son los gastos de modificación de la bodega, sin ellos sería 

muy dificil empezara producir a pesar de que son modificaciones menores 

(ver figura 2-4). 



ACONDICIONAMIENTO 

AÑO 1 

$ 5'700 

AÑO 2 

$ 5'700 

AÑO 3 

$ 5'700 

AÑO 4 

$ 5'700 

AÑO 5 

$ 5'700 TOTAL $ 57'000 
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Tabla 4.1• olcondkionandentos del lugar 

4.3 FUENTES DE RECURSOS 

Es muy posible que este proyecto se someta a la evaluación de 

Nacional 7inanciera, con el fin de que ésta, en su calidad de Sanca de 

Desarrollo otorgue recursos para la realización de este proyecto. E/ 

programa de capital de riesgo de Nacional financiera contempla, la 

participación de este Sanco corno accionista durante los cinco primeros 

años, durante los cuales participara como máximo del 50% del capital 

contable del negocio. 

Debido a las grandes irregularidades que existen en esta 

9nstitución y a la dificil situación económica que enfrenta nuestro país, se 

contempla un crédito personal de la Sanca comercial: este crédito posee 

una alta tasa de interés, la cual hace que el valor presente del negocio sea 

negativo, para un horizonte de planeación de 5 años, sin embargo en este 

valor presente neto no se torna el valor terminal del negocio, ni el futuro 

crecimiento del negocio. 
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El capital social inicial, como se podrá ver en los estados 

financieros, sera de 131,000 nuevos pesos, éste servid para financiar el 

activo circulante, constituido por la caja, cuentas por cobrar e inventarios, y 

el activo diferido. 

4.3.1 UTILIDADES 

El proyecto aquí expuesto contempla la reinversión de utilidades 

obtenidas, esto con el fin de lograr el crecimiento que permitirá a la 

empresa la incursión en nuevos mercados y mejor aan la generación de 

empleos. Durante los dos primeros años, si se obtienen utilidades (ver 

tabla 4-8), de hecho la utilidad de operación es de casi »$300,000, sin 

embargo, el alto costo del dinero obliga pagarlo lo mas pronto posible,. tan 

solo el primer año de los gastos financieros ascienden a casi 10120,000. 

Esta es 	principal razóvi por la que si observamos ei repiglón ele 

dividendos, esta en cero. 

La tabla 4-9, muestra la aplicación de las utilidades obtenidas, es 

decir se comienza a pagar el crédito y se retiran de la caja cerca de 107,000 

esto con el fin de dejar la caja en el nivel promedio correspondiente. 

Los dividendos comienzan a ser repartidos al término del tercer 

ciño, en el cual se tienen flujos positivos y el negocio ha generado el 

suficiente flujo de efectivo para liquidar el crédito antes del plazo acordado 

con la ¿3anca Comercial. 
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4.4 ESTADOS FINANCIEROS 
PROFORMA 

En esta sección se muestran los tres estadol financieros 

proforma, así corno dos flujos de efectivo, uno para accionistas, y el 

segundo, libré°  de estructura financierdl; el estado de resultados, el 

estado de orígenes y aplicaciones y por supuesto el balance general, todos 

ellos están proyectados para un horizonte de planeación de cinco años. 

El estado de resultados de una empresa51 es aquél que mide los 

flujos de ingresos y gastos durante un espacio de tiempo, generalmente 

este espacio es de un año De hecho se le puede considerar como un 

acercamiento al del renglón de utilidad neta del balance general. 

Este estado de resultados, comienza con los ingresos por ventas, 

descuenta devoluciones, costos, depreciación, gastos de administración y 

ventas, así como la amortización. 11 dato resultante se le conoce como 

" Copoland Tom, Koller Tim et alll, VoluatIon: measurIng and monaging  
valuo of COMD(11119I,  E.U.A., John Wiley & Sone, 1990, (primera edición). P. 

109.120. 

" El flujo libre de efectivo os el flujo operativo generado 	por 	la 
ornares a; 	este flujo esta a disposición do todos los socios del negocio 
Proveedores de capital. Podría decirse quo es el flujo tomando en cuento quo 
la empresa no poseo pasivos, 

" Vid. Weston F., Copela nd Thema*, _finsuiLos_u_siganIaLilr• clón  
México, D.F., Mc Graw Hill, 1988, (octavo edición), p.16. 

145 
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utilidad operativa, es importante hacer notar que el negocio realmente es 

bueno, ya que las utilidades operativas que se muestran de acuerdo a las 

proyecciones en ventas, son positivas, es decir no se esta operando con 

pérdidas: si se quisiera que la utilidad operativa fuera de cero, habría que 

ver el apartado correspondiente al punto de equilibrio, en el cual se 

muestra, cual es el número de unidades mínimas a vender para cubrir los 

gastos tanto fijos como variables de acuerdo con el pronóstico de ventas 

realizado, 

4.4.1 ESTADO DE RESULTADOS 
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Tabla 4-8: Estado de Resultados 

ESTADO DE RESULTADOS 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS 900'000 759216 1'188'470 2'228'430 2797741 
DEV. S/VENTAS 4'500 3751 5'942 11'142 11989 
VENTAS NETAS 895'500 746'465 1'182'528 2'217288 2'781752 
COSTOS 349298 323'014 519875 944'918 1'182'527 
UTILIDAD BRUTA 553202 423'452 671'653 1'272'371 1'601'224 
DEPRECIACION 26'392 26292 26'792 26'992 27'192 

G. VENTAS 50'865 46'394 59'476 90'519 107'513 
AMORTIZACION 5700 5700 5'700 5'700 5700 
U. OPERACION 298'887 173'623 401268 964'696 1270258 
G. FINANCIEROS 115'532 67'675 28'666 O O 
U. GRAVABLE 183'355 105'948 372'702 964'696 1'270'258 
ISR 64'174 37'082 130'446 337'644 444'590 
PTU 18'335 10'595 37270 96'470 127'026 
U.R.A.D. 100245 159116 273'195 396'610 
DIVIDENDOS 90'907 407'168 645'168 
U. NETA 100'845 159'116 273'195 396'610 450'084 

G.= GASTOS 	U. = UTILIDAD 
DEV SNENTAS= DEVOLUCION SOBRE VENTAS 

U.R.A.D = UTILIDADES RETENIDAS ANTES DE DIVIDENDOS 
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4.4.2 ESTADO DE ORÍGENES Y APLICACIONES 

El estado de orígenes y aplicaciones de fondos" es una 

herramienta para el análisis de necesidades cíe efectivo a lo largo de un 

año; es decir el estado de orígenes y aplicaciones de fondos, permite 

estimar la disponibilidad de efectivo para satisfacer las necesidades a 

corto plazo. 

La tabla 49 muestra este estado, en el cual se pueden ver las 

disminuciones en el monto del principal, así como las inversiones en activo 

fijo que se hacen a través del horizonte de planeación. 

" ídem 9.22.23. 



yllih4C9595 39/J,Ine9E120 

Tabla 4-9: Estado de orígenes y aplicaciones 

ORIGENES Y APLICACIONES 

Año 1 	Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ORIGENES 
U. NETA 100'845 58'271 114'079 123'415 53'474 
DEPRECIACION 26'392 26'592 26'792 26'992 27'192 
AMORTIZACION 5'700 5'700 5'700 5'700 5'700 
PASIVOS 320'923 O O O O 
CAPITAL SOCIAL 130'967 0 0 0 0 

T, ORIGENES 584'826 90'564 146'571 156'107 86'366 

154108 84'364 
APLICACIONES 

INVENTARIOS 18'467 -1'071 10'162 24'113 13'201 
C. POR COBRAR 75'000 -12'482 36'521 86'663 47'443 
I. EN A, FIJO 263'923 2'000 2'000 2'000 2'000 
I. EN A. DIFERIDO 57'000 0 0 0 0 

T. APLICACIONES 547326 96'805 128'310 112777 62'643 

CAJA INICIAL 0 37'500 31'259 49'520 92'851 
S. CAJA 37'500 -6241 18'261 43'330 23'723 
CAJA FINAL 37'500 31259 49'520 92'851 116'573 

. = UTILIDAD 	T. = TOTAL 	I. = INVERSIO 
A. = ACTIVO 	S. = SUPERAVIT 

4.4.3 FLUJO DE EFECTIVO LIBRE DE APALANCAMIENTO 

Ea correcta determinación del flujo de efectivo libre de estructura 

financiera, es esencial para asegurar que la valuación del proyecto, por 

149 
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métodos tales como el valor presente neto o la tasa interna de 

rendimiento, sea correcta. 	cabe señalar que ambos métodos son 

ampliamente utilizados para la valuación cte proyectos de inversión: RO! 

C?oss 6u1A, define al método del valor presente neto como la equivalencia en 

el tiempo cero de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y 

hace una comparación entre el des-embolso inicial y esta equivalencia; si el 

valor presente neto es mayor a cero se dice que el proyecto es rentable 

caso contrario, se descarta. Ea ecuación que representa el traslado de los 

flujos a un flujo equivalente en el tiempo cero se muestra a continuación: 

1491‘1. -9nversión9nicial 
I I orizonte PlaneaciGn 

"flujos de efectivo I  

(1 + (MEM) 1 

Ea TREM4, se define corno la tasa de recuperación mínima 

atractiva, y su determinación se hace mediante una ecuación`, que 

contempla la tasa libre de riesgo y el rendimiento actual de la industria; 

dicha ecuación se muestra a continuación: 

'MEMA 	1 y f3(12, - Rf ) 

" Cfr. Cosi Bu Raúl, An*ils is y ovoluo clon de provee roa de invert  
México, D.F., timueo, 1986, (segunda edición), p.61-70. 

" Cfr. Zomoro D. Antonio, 1:ilt12 Lo g  
CILITIPLGL912421Ditoodg 	ILII_On_91141.0  on m mbst. México, D.F., Testi 
Profoxionoloa, 1992, p.83.81. 
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En esta ecuación, K't  representa al valor de la tasa libre de riesgo, la 

cual en nuestro país se encuentra representada por CETES: cabe señalar 

que en paises con alto inestabilidad ya sea política, económica o social, los 

bonos emitidos por el gobierno no se consideran tasa libre de riesgo, a 

pesar de ello, el autor prefiere pensar que sí se puede considerar a dichos 

bonos como tasa libre de riesgo, 

Tabla 4-10: 31;0 de efectivo libre 

FLUJO DE EFECTIVO 

AÑO 2 AÑO 3 

LIBRE 

AÑO 4 AÑO 5 AÑO 1 
VENTAS NETAS 895500 746'465 1'182'528 2217288 2783752 
COSTOS 342298 323914 510'875 944'918 1'182'527 
DEP. Y AMORT. 32992 26'592 26792 26992 27'192 
G. DE OP. 222'223 217537 237793 274'982 298'075 
UAIT 298987 667581 936237 1'574'345 1926'491 
IMPUESTOS 82510 47677 167716 434'113 571'616 
UAI 216'377 619904 768'522 1'140'232 1254976 
DEP. Y AMORT. 32'092 26592 26792 26992 27192 
UT. REINVERTIDAS O -1979464'943 154'108 84964 
9. pE I. A. No§ o zon  2990 29Q0 2990 
'FLUJO DE EFECTIVO' 248'469 664291 728970 	1'011'118 1295703 

13. DEI. A. FIJOS = REQUERIMIENTOS DE INVIRSION EN ACTIVOS FIJOS 
C. DE T. =CAPITAL DE TRABAJO 

VALOR PRESENTE NETO 
	

NS 534'587 
TIR 
	

106% 

El segundo término de la ecuación, el 9ng. 2arnora-5' lo define corno: 

el premio que paga el mercado por el riesgo no diverslcable, donde R, es el 

" Vid. fdem p. 84. 
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rendimiento esperado en esa industria y p es la relación entre el riesgo 

individual y el riesgo de mercado. Para el presente estudio, se consideró la 

tasa libre de riesgo"' de 37.23%, el rendimiento de la industria, se estimó 

basándose en información de las acciones de los principales competidores, 

promediando un 44911 de igual forma, se estimó la (3s&, dando como 

resultado 0.7082. En general, después de la aplicación de la ecuación, se 

encontró que la VEMIles de 42.67%. 

"qntes de analizar el valor presente neto y la tasa interna de 

rendimiento, sera necesario definir a detalle qué es el flujo de efectivo libre 

de estructura financiera. Este flujo es el efectivo total generado por la 

empresa después de impuestos y se encuentra disponible para todos los 

proveedores de capital, podrra pensarse que es el dinero generado 

después de impuestos que existe para los avenas del negocio, suponiendo 

que el negocio no esté apalancado. Ea figura 44 muestra los principales 

componentes del flujo de efectivo libre de apalancamiento. 

"Datos vigentes al 26 do enero do 1996; Fuente: El Financiero, CELES a 
28 días (loso ponderado). 

"Paro mayor Información sobro la estimación do lo p, vid, Zamora, op. 
cit. 56, 	p.86.8 7. 
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Muní 41: Concepto de flujo de caja libre de 
apalancamiento 

+ Ventas Netas 
- Costo De Ventas (Fijos y Variables) 
- Depreciación 
- Gastos De Operación 
= Utilidad Antes Intereses e Impuestos 
- Impuestos 
= Utilidad Operativa Ajustada Por Impuestos 
+ Depreciación 
- Necesidad De Capital De Trabajo 
- Requerimientos Para  Inversión En Activos Fijos  
= FLUJO DE EFECTIVO LIBRE 

Existen cuatro componentes fundamentales del flujo de efectivo 
libre de estructura financiera, a saber: 

- Utilidad antes intereses e impuestos 

- 9mpuestos ajustados 

- Necesidades de capital de trabajo 

- Requerimientos para inversión en activos fijos 

Ea componente de impuestos, que hace referencia a los impuestos 
ajustados, representa los impuestos que la compañía tendría que pagar, 
si no estuviera apalancada. El tercer componente importante es el de 
necesidades de capital de trabajo, el cual hace referencia a la suma de 
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capital de trabajo que la compañía utilizara para financiar algunas 

cuentas del balance", tales como cuentas por cobrar, inventarios, caja, etc. 

Por Olmo se contempla a los requerimientos para inversión en activos 

fijos, es decir monto de dinero destinado a la adquisición de activos que 

permitan la operación, aun cuando estos sean intangibles°, Sobre esta 

base, se podrá entender el porqué se aplica un método de valuación a los 

flujos obtenidos de esta manera. 

Ea tabla 4-10 muestra el flujo de efectivo, y el valor presente neto 

para el negocio aquí planteado; cabe señalar que esos son los flujos 

esperados, tomando en cuenta que no existe estructura financiera. De 

igual forma la tabla 4-10 muestra la tasa interna de rendimiento; esta 

tasa representa, según Raúl Coss 13146' un índice de rentabilidad 

ampliamente aceptado,' se encuentra definido como la tasa de interés que 

reduce a cero la ecuación del valor presente neto, o el valor futuro, o la del 

valor anual equivalente de una serie de flujos. La tasa interna de 

rendimiento, se muestra también para el flujo de efectivo libre de 

estructura financiera en la tabla 4-10. 

" Cabe sobrio r que únIcam ente deberán ser Incluidas las cuentas 
relativas a la operación 	os decir no so Incluyen recursos que causen un 
interés ya quo esto no reitere a la operación del negocio, sino más bien a la 
forma de obtener recursos. 

" EJ. Patento*, marcas, etc, 

" Coes, vid. op. cit. 64, p. 73.67. 
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4.4.4 FLUJO DE EFECTIVO PARA ACCIONISTAS 

Este flujo de efectivo para accionistas, es lo que en realidad genera 

el negocio para el o los dueños; estos flujos están compuestos por los 

pagos de dividendos y se muestran en la tabla 4-11. Ea figura 42 muestra 

la forma en que se calcula el flujo de efectivo para los accionistas. cabe 

señalar que la diferencia con el flujo de efectivo libre de apalancamiento, es 

que este flujo considera el pago de principal, y de intereses, 
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Tabla 4-11: 31ujo para accionistas 

FLUJO PARA ACCIONISTAS 

AÑO 5 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 
VENTAS NETAS 895'500 746'465 1'182'528 2217288 2783752 
COSTOS 342298 323'014 510'875 944'918 1'182'527 
DEP. Y AMORT. 32'092 32292 32'492 32292 32'892 
G. DE OP. 222'223 217537 237793 274282 298'075 
UAIT 298'887 173223 401268 964'696 1270258 
IMPUESTOS 82210 47277 167716 434'113 571216 
UAI 216277 125'946 233252 530283 698242 
INTERESES 115232 67275 28'666 0 0 
DEP. Y AMORT. 32292 32292 32'492 32292 32292 
UT. REINVERTIDAS O -19'794 64'943 154'108 84264 
R. DE I. A. FIJOS 0 2200 2'000 2200 2'000 
P. DE PRINCIPAL 132'937 108'358 79227 0 0 
FLUJO 0 0 90'908 407167 _ 645'170 

, 	1.1C rtrl - rIA r-rne nr rsnrnAntrs. , _ TOA ISA in . - 	 VIS 	. 
R. DEI. A. FIJOS = REQUER MIENTOS DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 

P. = PAGO 	DEP. Y AMORT. = DEPRECIACION Y AMORTICACION 

	

VALOR PRESENTE NETO 
	

$ (149'408,90) 

TIR 
	

23,25% 

Es importante analizar un poco los resultados obtenidos; el valor 

presente neto para un horizonte de cinco años, es negativo, y se tiene una 

tasa de rentabilidad promedio del 2325%, la cual es menor a la tasa libre 

de riesgo, sin embargo, cabe mencionar que para obtener el valor presente 

neto no se calculó el valor terminal del negocio, ni tampoco el crecimiento 

que pudiera existir en los años subsiguientes. El negocio si es bueno, eso se 

demuestra fácilmente al ver tanto la tasa interna de rendimiento como el 

valor presente neto mostrados en la tabla If-10; el problema real radica en 

los altos costos financieros que obligan a pagar los pasivos lo antes posible. 
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.71goora 4.2: ~capto de floye ds «Va para accionistas 

+ Ventas 
- • Costos y gastos Operativos  
= Utilidad antes intereses e impuestos 
- Intereses 
= Utill a antes impuestos 
- Impuestos 
= Utilidad Neta 
+ Depredación 
+ Inversión en planta, equipo, inventario y capital de trabajo 
- 	Pago de principal y amortización a acreedores  

Flujo neto de efectivo disponible para accionistas 

4.4.5 BALANCE GENERAL 

El balance general, es el estado financiero que mide el nivel de 

activos y pasivos que tiene una empresa en un momento determinado del 

tiempo; cabe señalar que el balance aquí mostrado contempla los finales 

de año; es decir el final del año 1, el final del año 2, etc. 

Más adelante se hará un compendio de razones financieras, las 

cuales contemplan datos provenientes del ealance General: 	cabe 

mencionar que para el activo circulante se tomaron ciertos criterios en base 

a la experiencia que se tiene,' el primero de ellos fue fijar el nivel de la caja y 

de los bancos en 15 de las ventas promedio; los inventarios se fijaron 

suponiendo 20 días del costo de materia prima: y las cuentas por cobrar 

se calcularon como 30 días de ventas. 
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'Tabla 4-12: Balance general 

BALANCE 

Año 1 

GENERAL 

Año 4 Año 5 Año 2 Año 3 
CAJA Y BANCOS 37'500 31'259 49'520 92'851 116'573 
INVENTARIOS 18'467 17'395 27'557 51'670 64'871 
CUENTAS POR COBRAR 75'000 62'518 99'039 185'703 233'145 

T. ACTIVO CIRCULANTE 130'967 111'172 176'116 310'224 414'589 

ACTIVO FIJO 263'923 265'923 267'923 269'923 271'923 
D. ACUMULADA 26'392 52'985 79'777 106'769 133'961 

TOTAL ACTIVO FIJO 237'530 212'938 188'146 163'154 137'961 

ACTIVO DIFERIDO 57'000 57'000 57'000 57'000 57'000 
A. ACUMULADA 5'700 11'400 17'100 22'800 28'500 

T. ACTIVO DIFERIDO 51'300 45'600 39'900 34'200 28'500 
TOTAL ACTIVO 419'797 369'710 404'161 527'578 581'050 

TOTAL PASIVO 187'985 79'627 0 0 0 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 130'967 130'967 130'967 130'967 130'967 
RESERVAS DE CAPITAL 
U. ACUMULADA 0 100'845 159'116 273'195 396'610 
U. NETA 100'845 58'271 114'079 123'415 53'474 

TOTAL C. C. 231'812 290'083 404'162 527'577 581'050 

PASIVO Y C. C. 419'797 369'710 404'162 527'577 581'051 

DIFERENCIA O O O O O 
T. = TOTAL 	D. = DEPRECIACION 	A = AMORTIZACION 

L. P. = LARGO PLAZO 	U. = UTILIDAD 
C.C. = CAPITAL CONTABLE 
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Cabe señalar que desde el primer año, se hace un pago 

considerable al principal del pasivo a largo plazo, por ello el pasivo 

contratado que se muestra en la tabla 4-9 no es el mismo que se contrató 

a principios del año. 

4.4.6 RAZONES FINANCIERAS 

Las razones financieras62. son una forma útil de recopilar grandes 

cantidades de datos financieros y de comparar la evolución de las 

empresas, as! como hacer una comparación con el sector industrial del que 

se trate. 

La primera de las razones, es la razón circulante; esta razón nos 

permite determinar cuantas veces puede ser cubierto el pasivo circulante 

por el activo circulante; en este caso, el primer año, no se alcanza a cubrir 

mas que en un 696% los pasivos totales; esto aunque no es 

necesariamente un problema grave, si refleja la no muy buena situación 

que se tiene por el apalancamiento inicial. 

La segunda razón es la rotación del interés ganado. la cual 

consiste en el cociente de la lAMV, y el cargo por intereses; esta razón 

" Cfr. lirealsy 	Alma 	? Melilla' da finanzas carnal atizas,  México, 
D.F., Me Gula 1DD. 1919, (segunda edición). P.633.644. 

" !Unidad antes Inter* seo • Impuse los. 
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nos indica el grado en que los gastos financieros son cubiertos por la VATE: 

así pues se observa en la tabla 4-13, que la 1/149T es suficiente en el primer 

año para cubrir 2.59 veces el monto de los intereses; el segundo año esto 

baja debido a un ligera caída en ventas con respecto al año anterior. Sin 

embargo el tercer año esto se incrementa hasta 14 veces, cabe señalar 

que para los años subsiguientes los gastos por intereses son inexistentes, 

razón por la cual esta razón baja a cero. 

El tercer índice financiero es la rotación de inventario. Este índice es 

una razón de actividad, la cual tiene como misión fundamental la medición 

de la eficacia con la cual la empresa emplea sus inventarios. Esta razón 

esta dada por el cociente de las ventas y el inventario. corno se puede 

observar en la tabla 4-13, esta rotación es muy alta, lo cual es muy bueno; 

de hecho el primer año es más alta que los demás, y después esta rotación 

baja un poco. 
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Tabla 4-13: Razones 3/nancleras 

RAZONES FINANCIERAS 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Razon Circulante 69.67% 139.62% 0.00% 0.00% 0.00% 
R. del interes ganado 2,59 2,57 14.00 0,00 0.00 
R. de Invenario 48,49 42,91 42,91 42.91 42,91 
Ventas por dia 2500 2084 3301 6190 7772 
P. M, de C. 30.00 30.00 30.00 30,00 30,00 
R. de activos fijos 3.41 2.82 4.44 8,26 10.29 
Margen de utilidad 11.26% 7.81% 17.33% 23.93% 25.10% 
Margen sobre C.C. 43.50% 20.09% 50.72% 100.57% 120.24% 
Precio/utilidades 8,92 12.87 5.80 4.20 4.00 
R. = Rotación C.C. = Capital Contable P.M. de C. = Periodo Medio de Cobranza 

Ea razón de ventas por día, representa en promedio cuanto se 

tiene que vender diario: el primer año se esperan unas ventas promedio de 

1\1$2500, lo que equivale a 834 productos vendidos. El segundo año hay 

una baja en las ventas debido a la situación macroeconómica, sin embargo 

para el tercer año se incrementa de forma considerable, llegando así al 

cuarto año en el que se crece en ventas casi un 100%, El quinto año el 

crecimiento es mucho menor. 

El periodo medio de cobro, mide la velocidad con la que los clientes 

pagan sus facturas; este ratio deberá ser lo mas pequeño posible, sin 

embargo para fines de proyección se consideraron 30 días de cobro en 

promedio: Este ratio esta dado por el cociente de cuentas por cobrar y 

ventas diarias. 

161 
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Ea rotación de activos fijos es otro índice importante que se agrupa 

dentro de las razones de actividad del negocio; este índice estd dado por el 

cociente de las ventas y el activo fijo neto. para el caso que atañe, se ve una 

creciente utilización de los activos fijos del negocio, a pesar de que ellos 

también tienen un incremente neto por reposiciones. 

El margen de utilidad es un importante índice de rentabilidad del 

negocio y esta dado por el ingreso neto entre las ventas. Este índice nos 

muestra la proporción de ventas que termina siendo utilidad. Para el 

proyecto en cuestión, este indice revela una notable mejoría del negocio a 

través del tiempo, ya que el primer año este porcentaje es de 11.26%, lo cual 

realmente es aceptable. Para el segundo periodo, este porcentaje se 

desploma, debido a la caída que se sufre en las ventas. No obstante a 

partir del tercer año, se presenta un crecimiento real en este índice y se 

muestra a la alza para los siguientes periodos. 

Otro indice importante es el margen sobre el capital contable, el 

cual proviene del cociente de la Utilidad Neta y el capital contable. Este 

índice financiero, proporciona información acerca de la tasa de rendimiento 

sobre la inversión,. la información mostrada en la tabla 4-13 con respecto a 

este indice, realmente es muy alta y muy atractiva para el inversionista, 

Durante el segundo año, este indice sufre un fuerte desplome, el cual se 

compensa con un crecimiento importante para el siguiente año, 
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La altima razón expuesta en la tabla 4-13, es una razón de 

valuación; a este tipo de razones" se les considera corno las medidas mas 

amplias de desempeño, ya que reflejan la influencia combinada de los 

índices de riesgo y de rentabilidad. Para el caso en cuestión, se puede decir 

que este índice, se muestra muy alto en los dos primeros años, es decir la 

utilidad que se esta obteniendo por producto es relativamente baja, y en el 

segundo año se cae a niveles alarmantes; sin embargo él tercer año se 

muestra con un repunte importante, mientras que los dos años siguientes 

tienen poca variación. 

4.4.7 PROMEDIO PONDERADO DE COSTO DE CAPITAL 

El promedio ponderado de costo de capital (W/lee, por sus siglas 

en inglés), según Weston y Copland", es el rendimiento sobre los activos 

que la empresa debe gakitY, dado su nivel de apalancamiento, con objeto 

de aumentar la riqueza de los accionistas. Dicho de una manera mas 

sencilla, la W/lCC torna en cuenta el peso específico de los recursos 

aportados al negocio. Ea determinación de la WACC, estará dada por la 

ecuación siguiente; 

WIICC = TIC Ek1/1* Cf1P9T71£ + 	pit159110 

" Weston , vid, op. cit. 62, p.199.200. 

"Weston, vid. op. cit. 52, p.612. 
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Ea tabla 4-14 muestra la determinación de la mee para el 

negocio en cuestión. podernos ver que el costo del capital es más balo en 

los primeros años, en donde se empieza a crecer, mientras que en los anos 

subsiguientes cuando la empresa ya esta caminando correctamente, los 

pasivos se eliminan y la financiación del negocio se hace únicamente por 

medio del capital social y utilidades reinvertidas, 

Tabla 4-14: Determinación de /a WvICC66  

ANO 1 

DETERMINACION 

ANO 2 

DE LA 

ANO 3 

WACC 

ANO 4 ANO 5 
PASIVO 71.02% 41.60% 17.62% 0.00% 0.00% 
CAPITAL 28.98% 58.40% 82.38% 100.00% 100.00% 

TREMA 42.67% 42.67% 42.67% 42.67% 42.67% 
TASA 36.00%_ 36.00% 36.00% 36.00% 36.00% 
WACC 37.93% 39.90%141.49% 42.67% 42.67% 

Cabe senalar que esta forma de considerar al Wflee es muy 

superficial; ya que no se toma en cuenta. ni el escudo fiscal, ni las cuentas 

por pagar, sin embargo el enfoque que se obtiene al sacar el WICC de esta 

manera es de suma importancia, debido a que es el costo más alto que 

tienen los recursos de financiamiento en la empresa. 

WACC o Colo Promedio ponderado de capital. 
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4.4.8 PROYECCIONES OPTIMISTAS 

parte importante de la proyección de un negocio consiste en 

tornar en cuenta los diversos escenarios que pudieran presentarse debido 

a cambios en la macroeconomía. ya que como es bien sabido, la situación 

económica del país puede variar sin previo aviso, y es necesario estar 

preparado para tomar decisiones bajo estas circunstancias. 

Tabla 4-15: Probabilidad de! Escenario Optimista 

ESCENARIO OPTIMISTA 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
P.A. 1 95.00% 90.00% 88.00% 86.50% 
P.V. 50 100 170 250 300 
Población 2376 4977 7200 13390 
Ventas 420'450 494'796 692'982 971'405 1'149'109 
L. 	I. INF INF INF INF INF 
L. S. 420450 494796 692982 971405 1149109 

F(X) 24.62% 13.83% 17.39% 27.04% 29.17% 
P.A. = PODER ADQUISITIVO 	P.V. = PUNTOS DE VENTA 

L.I. = LIMITE INFERIOR DE LA FUNCION 
L.S. = LIMITE SUPERIOR DE LA FUNCION 

F(X) = FUNCION DE PROBABILIDAD 

Ea tabla 4-15, muestra los supuestos, tomados para la realización 

de dicho escenario; éstos, se encuentran sustentados por estimación del 

propio autor, en cuanto al poder adquisitivo se refiere. Ea variación en el 

número de puntos de venta, se basa en la capacidad máxima que el cima 
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correspondiente del negocio puede lograr. La variación poblacional, se 

estima en base a proyecciones que el 9IVEG9 hace en la capital del estado 

de San Luis potosí: cabe señalar que estas proyecciones fueron 

modificadas un poco de acuerdo a los criterios mostrados en el capítulo 

primero del presente trabajo, ya que el aumento de la población no implica 

un crecimiento lineal del mercado meta, este fenómeno tuvo que ser 

considerado para la estimación de dicho parámetro. 

711 introducir estos valores en la ecuación de ventas, se logró 

determinar los límites tanto superior como inferior de una curva de 

probabilidad; cabe señalar que el limite inferior, son las ventas que se 

obtienen con los parámetros mostrados en la tabla 415, y el límite superior 

de la función de probabilidad es el infinito. 

Se supuso una función de probabilidad exponencial, por ser ella la 

que mejor describe el comportamiento de las ventas en un negocio nuevo, 

es decir vender hasta un cierto punto, es tarea fría y por lo tanto 

probable, sin embargo lograr un nivel de ventas superior, cada vez se va 

haciendo mas difícil. La función de probabilidad se muestra a continuación: 

CS. 
I 1 

-Ventas  

_n  11 j(Ventas) = 	e  
£.9. 

La beta, representa la media de ventas, la cual se consideró que es 

el nivel de ventas pronosticado para hacer el estudio; cabe señalar que la 
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probabilidad de que se llegue a estos niveles de ventas con su 

correspondiente aumento en utilidades se ¿nuestra en el último renglón de 

la tabla 4-15, y se estima para cada ano, con la beta variando de acuerdo al 

año del cual se esté hablando. Cabe señalar que la beta aquí' mencionada 

es totalmente distinta a la citada en el apartado 4.43. 

Tabla 4-16: Estado de resaltados optimista 

ESTADO 

Año 1 

DE RESULTADOS 

Año 3 Año 4 Año 5 Año 2 
VENTAS 1261150 1'484189 2978'946 2914215 3'447128 
DEV. SNENTAS 6'307 7'422 10'395 14571 17237 
VENTAS NETAS 1255943 1'476967 2968'551 2199144 3'430991 
COSTOS 475756 629'431 882'528 1231'140 1'453142 
UTILIDAD BRUTA 779287 847536 1'186923 1'668104 1976'449 
DEPRECIACION 26'392 26'592 26792 26992 27'192 

G. VENTAS 01'651 68109 86'057 110989 126903 
AMORTIZACION 5700 5700 5700 5700 5700 
U. OPERACION 514'149 675'716 889'066 1140289 1126'026 
G. FINANCIEROS 115'532 25953 0 0 0 
U. GRAVABLE 398'617 550164 889966 1'340289 1126'026 
ISR 139116 192732 311'173 469'101 569'109 
PTU 39162 55'066 88'907 134929 162103 
U.R.A.D. O 219239 294'956 352569 445'652 
DIVIDENDOS 227'148 431174 644975 846206 
U. NETA 219239 2949561 352169 445152 493'761 

r: - rICTCSS 	1 	1 MI inIn 
DEV SNENTAS= DEVOLUCION SOBRE VENTAS 

U.R.A.D = UTILIDADES RETENIDAS ANTES DE DIVIDENDOS 

Como puede observarse la probabilidad de que el primer ario el 

negocio melare es bastante alta, lo cual se ve como una perspectiva 
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alentadora: el segundo año, el cual representa el obstdculo a vencer para 

este proyecto presenta una baja probabilidad de mejora, sin embargo 

esta probabilidad aumenta conforme pasan los años. 

711 tener un nivel estimado de ventas, es necesario hacer los tres 

estados financieros, proyectando los nuevos niveles de ventas: la tabla 4 

16 muestra el proforma de un estado de resultados, en el cual se puede 

observar cómo se alcanza a pagar el crédito al final del segundo periodo, 

disminuyendo as( la fuerte carga financiera, pero aumentando la carga 

impositiva: bajo este supuesto, el segundo año no muestra una caída de 

las ventas, sino un ligero incremento, el cual refuerza ole alguna forma el 

crecimiento en los años subsiguientes. 
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Tabla 41?: Orígenes y aplicaciones optimista 

ORIGENES Y APLICACIONES 

Año 1 	Año 2 Año 3 	Año 4 Año 5 
ORIGENES 
U. NETA 219'239 75'717 57'612 93'084 48'108 
DEPRECIACION 26'392 26'592 26'792 26'992 27'192 
AMORTIZACION 5'700 5'700 5'700 5700 5'700 
PASIVOS 320'923 0 0 0 0 
CAPITAL SOCIAL 183'550 0 0 0 0 

T. ORIGENES 	1755'803 108'009 90'105 125'776 81'000 

123'776 79'000 
APLICACIONES 

INVENTARIOS 25'881 8'538 13'786 19'367 12'361 
C. POR COBRAR 105'113 18'587 49'546 69'606 44'426 
I. EN A. FIJO 263'923 2'000 2'000 2'000 2'000 
I. EN A. DIFERIDO 57'000 0 0 0 0 

T. APLICACIONES 703'247 98'715 65'332 90'973 58'787 

CAJA INICIAL 0 52'556 61'850 86'622 121'426 
S. CAJA 52'556 9'294 24'772 34'803 22'213 
CAJA FINAL 52'556 61'850 86'622 121'426 143'639 

. = UTILIDAD 	T. = TOTAL 	I. = INVERSION 
A. = ACTIVO 	S. = SUPERAVIT 

La tabla 4-17 muestra el estado de origen y aplicación de recursos, 

en el cual se muestra tanto el pago a principal corno el incremento en 

inventarios, cuentas por cobrar y las inversiones en activo fijo; así mismo se 

fija el nivel de caja que se requiere para funcionar en el periodo. El flujo de 
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efectivo, refleja importante información acerca del negocio, ya que muestra 

cómo bajo estos supuestos, la utilidad antes intereses e impuestos, 

prácticamente se incrementa en un 100% cíe un año a otro, lo cual es muy 

bueno, aunque también muy soñador. 

Tabla 4-18: Nulo de efectivo libre optimista 

FLUJO DE 

AÑO 1 

EFECTIVO 

AÑO 2 

LIBRE 

AÑO 4 AÑO 5 AÑO 3 
VENTAS NETAS 1'259043 1'479967 2068'551 /899644 9430'091 
COSTOS 479756 629431 88/528 1'231'140 1'459642 
DEP. Y AMORT. 3/092 26'592 26792 26992 27192 
G. DE OP. 239047 239'527 264'465 295'523 317'531 
UAIT 514'149 1'113'655 1'477280 1'991'020 /321'173 
IMPUESTOS 179377 247799 409080 603130 731'711 
UAI 334'771 869857 1'077200 1'387'890 1'589461 
DEP. Y AMORT. 3/092 26'592 26792 26'992 27'192 
UT. REINVERTIDAS 0 36'417 88'106 129776 79000 
R. DE I. A. FIJOS 0 2'000 /000 /000 /000 

FLUJO DE EFECTIVO'  369863 854'031t 1'019887 1'289106 1'539653 
= 

C. DE T. =CAPITAL DE TRABAJO 

VALOR PRESENTE NETO 
TIR 
	

124% 

(ligo muy interesante, es la tasa interna cíe rendimiento, esta es 

de 124%, y si recordamos que la T571Ces un índice de rentabilidad, podemos 

decir que este negocio es altamente rentable: al compararla con la etrile 

mostrada en la tabla 410, podemos ver que se incrementa en casi 18 

puntos porcentuales bajo supuestos optimistas. 
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Tabla 4-19: Ualance general Optimista 

BALANCE GENERAL 

Año 1 	Año 2 	Año 3 Año 4 Año 5 
CAJA Y BANCOS 52'556 61'850 86623 121'426 143'639 
INVENTARIOS 25'881 34'418 48'204 67'572 79'933 
CUENTAS POR COBRAR 105'113 123'699 173'246 242'851 287'277 

T. ACTIVO CIRCULANTE 183'550 219967 308'073 431'849 510'849'  

ACTIVO FIJO 263'923 265923 267'923 269'923 271'923 
D. ACUMULADA 26'392 52985 79'777 106'769 133'961 

TOTAL ACTIVO FIJO 237'530 212'938 188'146 163'154 137'961 

ACTIVO DIFERIDO 57%00 57'000 57'000 57'000 57'000 
A. ACUMULADA 5700 11'400 17 1 00 22'800 28'500 

T. ACTIVO DIFERIDO 51'300 45%00 39'900 34'200 28'500 
TOTAL ACTIVO 472'380 478'505 5361 18 629'202 677210 

TOTAL PASIVO 69'591 0 0 0 0 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 183'550 183650 183250 183550 183'550 
RESERVAS DE CAPITAL 
U. ACUMULADA 0 219239 294'956 352'569 445'652 
U. NETA 219'239 75'717 57'612 93'084 48'108 

TOTAL C. C. 402'789 478'506 5361 18 629'202 677'310 

PASIVO Y C. C. 472'380 478'506 536'118 629'202 677'310 

DIFERENCIA O -1 0 0 0 
= TOTAL 	D. = DEPRECIACION 	A. =AMORTIZACION 

L. P. = LARGO PLAZO 	U. = UTILIDAD 
C.C. = CAPITAL CONTABLE 
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La tabla 4-19, muestra el balance general; se observa que el 

monto de capital social, se ha incrementado considerablemente, ya que el 

capital social esta destinado a financiar a los inventarios, cuentas por 

cobrar y a la caja. De igual forma se muestra un mayor incremento en la 

utilidad neta para los años pares que para los nones: es importante 

mencionar que la utilidad mostrada en el balance general. es el cambio en 

la utilidad, con respecto a la del año anterior, después de haber repartido 

los dividendos. 

44.9 PROYECCIONES PESIMISTAS 

Haciendo una similitud con el apartado anterior, se genera una 

propuesta problernatica en la macroeconomía del país. Cabe mencionar 

que no obstante esta propuesta contempla colapsos en la economía 

mexicana, existe una sciiicia viable, la cual se contempla para el largo plazo 

en este negocio, me refiero a la exportación, a la cual se le dedica el 

siguiente capítulo. 

La taba 4-20, muestra los supuestos bajo los cuales se consideran 

proyecciones pesimistas: los criterios para la obtención de dichos datos 

son los mismos que los utilizados para la tabla 4-15. La función de 

probabilidad sigue siendo la misma, y lo Milico que cambia son los límites 

de integración, donde el inferior es cero por ser el inicio de la curva, y el 

superior representa el nivel de ventas obtenido vía la función de ventas con 

los parametros mostrados. 
• 
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Tabla 420: Probabilidad del Escenario Pesimista 

AÑO 1 

ESCENARIO PESIMISTA 
AÑO 5 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 

P.A. 90% 80,00% 75.00% 60.00% 50.00% 
PA/. 17 30 50 75 100 
Población 0 2376 4977 7200 13390 
Ventas 131'048 131'171 196758 280'472 374'861 
L. I. 0 0 0 0 0 
L.S. 131048 131171 196758 280472 374861 

F(X) 	r 	35.39% 40.82% 39.14% 31.45% 33.10% 
P.A.. PODER ADQUISITIVO 	P.V. = PUNTOS DE VENTA 

L.I. = LIMITE INFERIOR DE LA FUNCION 
L.S. = LIMITE SUPERIOR DE LA FUNCION 

F(X) = FUNCION DE PROBABILIDAD 

Las probabilidades para el caso pesimista son mucho mayores 

que las del optimista, de hecho se acercan mucho a las probabilidades 

proyectadas para esta empresa; es preocupante ver que el segundo año 

que es el que represente mayor riesgo, es también el que mayor 

probabilidad tiene de bajar sus ventas. 
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El cuarto av7o, representa el menos riesgoso mientras que el 

quinto sube un poco mas su riesgo. De hecho si el negocio puede sobrevivir 

el segundo año, es muy posible que tenga éxito en el largo plazo. 

Tabla 4-21: Estado de resultados pesimista 

ESTADO 

Año 1 Año 2 

DE RESULTADOS 

Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS 1'261'350 1'484'389 2'078'946 2'914'215 3'447'328 
DEV. S/VENTAS 6'307 7'422 10'395 14'571 17'237 
VENTAS NETAS 1'255'043 1'476'967 2'068'551 2'899'644 3'430'091 
COSTOS 475'756 629'431 882'528 1'231'140 1'453'642 
UTILIDAD BRUTA 779'287 847'536 1'186'023 1'668'504 1'976'449 
DEPRECIACION 26'392 26'592 26'792 26'992 27'192 

G. VENTAS 61'651 68'309 86'057 110'989 126'903 
AMORTIZACION 5'700 5'700 5'700 5'700 5'700 
U. OPERACION 514'149 575'716 889'066 1'340'289 1'626'026 
G. FINANCIEROS 115'532 25'053 0 0 0 
U. GRAVABLE 398'617 550'664 889'066 1'340'289 1'626'026 
ISR 139'516 192'732 311'173 469'101 569'109 
PTU 39'862 55'066 88'907 134'029 162'603 
U.R.A.D. O 219'239 294'956 352'569 445'652 
DIVIDENDOS 227'148 431'374 644'075 846'206 
U. NETA 219'239 294'956 352'569 445'652 493'761 

G.= GASTOS 	U. = UTILIDAD 
DEV S/VENTAS= DEVOLUCION SOBRE VENTAS 

U.R.A.D = UTILIDADES RETENIDAS ANTES DE DIVIDENDOS 

Ea tabla 4-21, simula el estado de resultados, suponiendo una 

proyección pesimista, con un bajo nivel de ventas, debido a la caída de 

poder adquisitivo de la población; es muy importante señalar que si este 

caso se diera, el negocio no obtendría utilidades, sino mas bien pérdidas, 

las cuales junto con los gastos financieros llevarían a la quiebra. cabe 
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señalar que el negocio no es malo ya que si observarnos la utilidad de 

operación, clan en el peor de los casos sí se obtienen ganancias: el 

problema real, lo constituye el alto costo del dinero. 

La tabla 4-22, muestra el estado de orígenes y aplicaciones del 

negocio, en el cual se aprecia que prácticamente no existe generación de 

valor, muy por el contrario, se requieren contraer obligaciones de corto 

plazo para lograr liquidez, esto se muestra en el renglón ele pago de 

créditos: otro factor importante es el dinero que se tiene invertido en las 

cuentas por cobrar, es muy factible que si esta situación se llegara a dar. 

sería necesario disminuir lo mas posible el ratio de plazo medio de cobro, 

mostrado en la tabla ¿t-13. 

cabe señalar que los escenarios están proyectados por años, ya 

que puede ser que un ano, se adopte el escenario pesimista , <AYO el 

optimista y los ciernas el mas probable, por ello es de vital importancia 

verlos tanto en conjunto corno por separado. 
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Tabla 4-22: Orígenes y aplicaciones pesimista 

ORIGENES Y 

Año 1 

APLICACIONES 

Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ORIGENES 
U. NETA 219'239 75'717 57'612 93'084 48'108 
DEPRECIACION 26'392 26'592 26'792 26'992 27'192 
AMORTIZACION 5'700 5'700 5'700 5'700 5'700 
PASIVOS 320'923 0 0 0 0 
CAPITAL SOCIAL 183'550 O O O O 

T. ORIGENES 755'803 108'009 90'105 125'776 81'000 

APLICACIONES 

INVENTARIOS 25'881 8'538 13'786 19'367 12'361 
C. POR COBRAR 105'113 18'587 49'546 69'606 44'426 
I. EN A. FIJO 263'923 2'000 2'000 2'000 2'000 
I. EN A. DIFERIDO 	1 57'000 0 0 0 0 

T. APLICACIONES 703'247 98'715 65'332 90'973 58'787 

CAJA INICIAL 0 52'556 61'850 86'622 121'426 
S. CAJA 52'556 9294 24'772 34'803 22'213 
CAJA FINAL 	_ 52'556 61'850 86'622 121'426 143'639 

U. = UTILIDAD 	T. = TOTAL 	I. = INVERSION 
A. = ACTIVO 	S. = SUPERAVIT 

El flujo libre de estructura financiera, se muestra en la tabla 4-23, 

muestra de forma fehaciente el hecho de que aun con el peor escenario 

macroeconómico, el negocio si es rentable, prueba de ello es la 2571?, la cual 
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es del 88%. /1- pesar de todo, la empresa si genera flujo de efectivo 

creciente, Ese estado es la prueba del peligro que representa el alto costo 

del dinero, de hecho en el siguiente apartado, se muestra un gráfica que 

indica la variación del valor presente neto del negocio, con respecto a un 

alza en las tasas de interés y una variación en las ventas. 

Tabla 4-23: Nulo de efectivo libre pesimista 

FLUJO DE 

AÑO 1 

EFECTIVO 

AÑO 2 

LIBRE 

AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
VENTAS NETAS 1'255'043 1'476'967 2'068'551 2'899'644 3'430'091 
COSTOS 475'756 629'431 882'528 1'231'140 1'453'642 
DER Y AMORT. 32'092 26'592 26'792 26'992 27'192 
G. DE OP. 233'047 239'527 264'465 295'523 317'531 
UAIT 514'149 1'113'655 1'477'280 1'991'020 2'321'173 
IMPUESTOS 179'377 247'799 400'080 603'130 731'711 
UAI 334'771 865'857 1'077'200 1'387'890 1'589'461 
DEP. Y AMORT. 32'092 26'592 26'792 26'992 27'192 
UT. REINVERTIDAS O 36'417 88'106 123'776 79'000 
R. DEI. A. FIJOS 0_ 2'000_ 2'000 2'000 2'000 
FLUJO DE EFECTIVO 366'863 854'031 	V013'887 1'289'106 1'535'653 

R. DE I. A. FIJOS = REQUERIMIENTOS DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 
C. DE T. =CAPITAL DE TRABAJO 

El balance general, muestra el aumento que hay en el pasivo, 

debido a la falta de dinero existente para el cumplimiento de las 

obligaciones contraídas y el financiamiento del negocio; este incremento en 

los pasivos, viene acompañado de su •correspondiente incremento en los 

gastos financieros. 
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fisí mismo la tabla 4-24 muestra en lugar de una utilidad 

acumulado, una pérdida acumulada, la cual, en el cuarto año, esta cerca 

de los N$ 200,000. 
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Tabla 4-24: Unlance general pesintista 

BALANCE GENERAL 
Año 1 	Año 2 	Año 3 Año 4 Año 5 

CAJA Y BANCOS 52'556 61'850 86'623 121'426 143'639 
INVENTARIOS 25'881 34'418 48204 67'572 79'933 
CUENTAS POR COBRAR 105'113 123'699 173'246 242'851 287'277 

T. ACTIVO CIRCULANTE 183'550 219'967 308'073 431'849 510'849 

ACTIVO FIJO 263'923 265'923 267'923 269'923 271'923 
D. ACUMULADA 26'392 52'985 79'777 106'769 133'961 

TOTAL ACTIVO FIJO 237'530 212'938 188'146 163'154 137'961 

ACTIVO DIFERIDO 57'000 57'000 57'000 57'000 57'000 
A. ACUMULADA 5'700 11'400 17'100 22'800 28'500 

T. ACTIVO DIFERIDO 51'300 45'600 39'900 34'200 28'500 
TOTAL ACTIVO 472'380 478'505 536'118 629'202 677'310 

TOTAL PASIVO 69'591 0 0 0 0 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 183'550 183'550 183'550 183'550 183'550 
RESERVAS DE CAPITAL 
U. ACUMULADA 0 219'239 294'956 352'569 445'652 
U, NETA 219'239 75'717 57'612 93'084 48'108 

TOTAL C. C. 402'789 478'506 536'118 629'202 677'310 

PASIVO Y C. C. 472'380 478'506 536'118 629'202 677'310 

DIFERENCIA 0 -1 0 0 0 
T. = TOTAL 	D. = DEPRECIACION 	A. = AMORTIZACION 

L. P. = LARGO PLAZO 	U. = UTILIDAD 
C.C. = CAPITAL CONTABLE 
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4.4.10 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

Las ventas representan la parte mas importante de toda 

empresa: es vital no perder de vista el fin primordial de la empresa, el cual 

es hacer dinero y tampoco se debe confundir el mecanismo cínico para 

hacer dinero, el cual consiste en vender. Sin embargo es de suma 

importancia, saber cómo es el comportamiento de las ventas a través del 

tiempo; la gráfica 4-1 pretende ciar una imagen un poco compleja cle este 

comportamiento. 

gráfica 44: Variación de las ventas a través del tiempo 

SENSIBILIDAD DE LAS VENTAS A TIMES DEL TIEMPO 
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Cabe señalar que la ecuación utilizada para simular de alguna 

forma el comportamiento de las ventas, consta de tres variables, a saber: 

poder adquisitivo, puntos de venta, aumento poblacional. Así mismo la 
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dimensión del tiempo resulta de vital importancia. Al elaborar la gráfica 4. 

1, el autor se vio en la necesidad de fijar al menos una variable, de tal forma 

que quedaran cuatro parámetros a cambiar. Ea variable que se ha 

quedado fija es la del incremento poblacional, ya que estos datos 

provienen de programas de control natal, que el gobierno de la república 

pretende implantar; por ello se les considera como de poca variabilidad. 

Sin embargo aun existe el problema de eliminar al menos una variable; 

esta variable fue la de puntos de venta, ya que de acuerdo a la estrategia 

a seguir, esa es a una variable que la dirección del negocio puede controlar 

de alguna manera, no así el poder adquisitivo, ni tampoco el tiempo. 

Es curioso observar cómo el máximo de las ventas, se lograría en el 

quinto ano, si el poder adquisitivo fuera de el 78% aproximadamente; sin 

embargo si el poder adquisitivo cae por debajo del 70%, las ventas caerían 

por debajo ae los NS200,000. 

El valor presente neto es un método para evaluar proyectos, en el 

cual se traen todos los flujos al valor presente; estos flujos, representan el 

valor de un negocio en el tiempo, tomando en cuenta un factor que 

comúnmente se le conoce como TRE.1141-167. Si el VPN sale mayor a cero, 

quiere decir que el proyecto es bueno caso contrario se rechaza, 

"Tata do Rendimiento Mínima Atractiva. 
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gráfica 4-2: Sensibilidad del V/),V a la variación del costo 
unitario y de los niveles de ventas 

SENSIBILIDAD DEL NEGOCIO ANTE INCREMENTOS EN 
COSTOS Y VENTAS 

111.• 
4174~44 ~"""41*- 551055 

684'821 

_. , , , *.~ 457'307 
379'508 

.#4'1 	
314'944 VENTAS (NI) 4P. 261'365 

216'900 
180'000 

1'400'000 
o 

1'200'000 

W • 1'000'000 

800'000 

II 600'000 
o. 

r4  400'000 
o 
• 200'000 

u) u) 
r- 	N . 

N d 

COSTO UNITARIO (N$) 

Ea grafica 4-2 muestra el efecto que tendría la variación del costó 

unitario en el valor presente neto del proyecto; cabe mencionar que el costo 

unitario en materia prima es de Al 1.11 ; este costo se varía desde un peso 

hasta JV$ 235; la gdfica revela que a mayor costo unitario, no importa el 

nivel de ventas, el valor presente neto del negocio és muy bajo, lo que 

significa que no seria prudente bajar el margen de utilidad por producto, 

con el fin cíe vender mas volumen; esta grafica muestra el margen de 
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ganancia que puede sacrificarse por producto, cambiándolo por un mayor 

volumen de ventas, El precio de venta es de N$ 3.00. 

gráfica 4-3: Sensibilidad, ed incremento en /os gastos 
administrativos y variación de /as ventas 

VENTAS 
	 co 

Ca gráfica 4-3, muestra el comportamiento de los flujos del negocio 

en el tiempo, tomando en cuenta el aumento de los gastos administrativos 

mostrados en la tabla 4-4. con un nivel de ventas hasta N$ 281250, el valor 

presente neto, es inferior a los Al 500,000; por otro lacio al aumentar las 

ventas, se cae en un valor presente neto inferior a N$ 1,000,000; Es 

importante mencionar que las proyecciones mas probables, caen 

precisamente en esta parte ele la gráfica, por ello a pesar de que los gastos 

administrativos crezcan, el valor presente neto se encontrará entre los 
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N$1,000,000 y los 1\1$ 500000: esto siempre y cuando se mantenga un 

nivel de ventas cte 300,000 unidades. 

gráfica 4-4: Sensibilidad ala variación en el precio y ventas 

SENSIBILIDAD AL INCREMENTO EN EL PRECIO Y 
VENTAS 
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Es importante saber qué es lo que pasaría ante un incremento en 

el precio, ya que seguramente al incrementado, las ventas variarían. La 

gráfica 	muestra el impacto que tendría el negocio al subir o bajar el 

precio de venta; el precio actual es de N$ 3.00 por producto; el valor 

presente neto, quedara por debajo de los N$ 500,000 si las ventas no 
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superan los 281,250 productos y el precio se mantiene por debajo de los 

1\113.50 por pieza. 

Ea región en la que se encuentran las proyecciones mas probables 

es la segunda, ya que el valor presente neto mostrado en la tabla 4-10, es 

de 1\1$ 534,587 Por su puesto que el óptimo se encuentra vendiendo mucho 

y muy caro, ya que el margen de ganancia por producto se multiplica por 

el numero de productos. Sin embargo lo mas importante de esta gráfica 

es entender un poco el comportamiento del mercado e interpretarla en 

base a éste. El mercado de alguna forma al subirle el precio, comprara 

menos, así pues al incrementar el precio, si se tiene un nivel bajo de ventas, 

el valor presente neto se vera fuertemente mermado. 
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gráfica 4.5: Sensibilidad a la variación de/gasto de ventas y 
ventas 

SENSIBILIDAD AL INCREMENTO EN VENTAS Y G. DE 
VENTAS 

VENTAS (NI) 

El gasto de ventas incluye los gastos en publicidad, estos gastos 

posiblemente serán incrementados, con el fin de dar a conocer el producto 

a mayor número de consumidores potenciales; la gratica 	muestra 

cómo variaría la generación del valor en la empresa, si el gasto de ventas 

cambiara; así mismo es necesario tomar en cuenta que un mayor gasto 
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en publicidad acarrea un mayor consumo del producto". Ea curva que se 

genera, muestra que a mayor nivel de ventas, el gasto de ventas se hace 

despreciable, y el valor presente neto se incrementa de forma exponencial; 

sin embargo si el gasto de ventas crece y el nivel de ventas se mantiene 

bajo, entonces se genera un plano inclinado. 

El proyecto en cuestión se encuentra cerca del plano de inflexión de 

la gráfica. Este punto es la frontera entre el crecimiento lineal y el 

exponencial. 

gráfica 4-6 muestra el peligro inminente que representan los 

gastos financieros y por ende el consejo de no apalancarse demasiado con 

préstamos de la banca comercial. De hecho se puede llegar a tener un 

valor presente negativo en el horizonte de planeación, a pesar de que las 

ventas se incrementen. El proyecto en cuestión se encuentra en la parte 

negativa de la curva, ya que como lo muestra la tabla 4-11, el valor presente 

neto es de 151 (149,408.90). 

Es importante mencionar que si se consigue un nivel más alto de 

ventas, se puede evitar fácilmente esta situación; además de que el 

horizonte de planeación es de apenas 5 años, y no se toma en cuenta ni el 

crecimiento posterior ni el valor de terminación del negocio. 

" Esto siempre y cuando, la campaña publicitaria esté bien dirigida, y 
tenga objetivas específicos de aumentar el nivel de ventas; caso contrario os 
dinero tirado a la basura. 
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gráfica 4.6: Sensibilidad a la variación en tasas de interés y 
ventas" 

SENSIBILIDAD AL CAMBIO EN TASAS DE 
INTERES Y VENTAS 
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equilibrid°. Este análisis es una herramienta con la que se determina con 

qué nivel de ventas, se lograrán cubrir los costos con exactitud, £61 tabla 4-

25 muestra cual es el mínimo a vender por año, para lograr la cobertura de 

los gastos en los que se incurran en el aAo en cuestión. 

Tabla 4-2.5: Punto de equilibrio 

PUNTO DE EQUILIBRIO 
AEo 1 AEo 2 AEo 3 AEo 4 AEo 5 

G. VARIABLES 
IMPUESTOS 81.510  47'677 167'716 434'113 571'616 
MATERIAS PRIMAS 331'398 313'114 496'o25 930'068 1'167'677 

T. VARIABLES 414'908 360'790 663'741 1'36081 1'739'293 

GASTOS FIJOS 
RENTA 2.1.600 21'600 21'6o0 21.600 21'600 
M. O. DIRECTA 9'900 9'900 14'850 14135o 14'85o 
G. VENTA 50'865 46'394. 59'476 90'519 107'513 
G. FINANCIEROS 115'531 67'675 28'666 o o 
G. ADMON 171'3;8 171'143 118'317 104.'464 190'562 

T. FIJOS 369'155 316'711 302'9013 311'43/ 334'525 

PTO DE E. ($) 784'163 677'502 966'649 1'675'613 2'07018 
PTO DE E. (PZAS.) 261'388 225'834 322'216 558'538 691'173 
G. ‘, GASTOS 	DEV 5/VENTAS - DEVOLUCION SOBRE VENTAS 

T. TOTAL 	G. GASTOS 	E. - EQUILIBRIO 
$ .EN DINERO 	PZAS. • EN PIEZAS 

El punto de equilibrio se muestra tanto en piezas como en 

ingresos, esto debido a que tal vez se pudiera variar el precio del producto, 

y entonces el numero de productos a vender no sería el mismo. 

" ~ton, cit. op. O. 62, p.223 • 226. 
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5.1 EL COMERCIO EXTERIOR 

Este capítulo pretende ciar un marco general para exportar el 

producto en cuestión al 9apón: es importante tener muy en cuenta que 

estamos hablando de una cultura muy distinta a la nuestra, y si lo que se 

quiere es vender, será necesario, comprender esa cultura, aceptarla y 

respetarla. 

Es importante señalar que 9apón forma parte del G4T1."" y por ello 

la gran mayoría de sus políticas concernientes a impuestos y tarifas 

arancelarias, en cuanto á negocios se refiere, se establece en cooperación 

con esta organización. 

Se cree que el 9apón es una excelente oportunidad para hacer 

negocio con este producto, sin embargo sera necesario estudiar las 

reglamentaciones que el gobierno 9aponds posee. 

El 9apón tiene un organismo internacional que funciona en 

conjunto con las embajadas y que es conocido como 9E.TRO, el cual se 

encarga de todos los asuntos referentes a la importación de productos al 

9apón. 
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5.2 EL MERCADO JAPONÉS 

El mercado que interesa a este proyecto, es el mercado de comida, 

este mercado en el 9apón se considera grande en tamaño y cercano a la 

madurez. Debido a su naturaleza intrínseca de satisfacer las necesidades 

del consumidor, la industria alimenticia en 9apón es grande, posee 

muchos productos y no se ve muy afectada por las fluctuaciones en los 

negocios. 

Ea tasa de crecimiento de la industria alimenticia en el 9apón, se 

espera que sea baja tanto en el corto corno en el largo plazo; los factores de 

éxito en esta rama de la industria son el desarrollo de productos y la 

biotecnología; ellos serón la clave para alcanzar altas tasas de crecimiento 

en ventas. Las compañías tendrán que encontrar nuevos productos con 

sabores nuevos y distintos que satisfagan sus necesidades de sc,-flud, 

calidad y tiempo. 

El mercado nacional japonés?' esta receptivo a los productos 

importados, y el gobierno tiene políticas neutrales con respecto a la 

importación de productos ademas cíe ser un mercado que presenta bajo 

desempleo, y una fuerza de trabajo educada y altamente motivada, 

" Cir. JURO, Dado Procedure golde lor 	 Hon Kong, 
JURO, 1990, (primera edición), p.2-5, 
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La sociedad japonesa, promueve la libre empresa y el libre 

comercio. Algunas veces el gobierno proporciona reglamentación 

administrativa para prevenir abusos. cada vez mas, la economía del 

'Japón se orienta mas al servicio, con un alto crecimiento en las empresas 

desarrolladoras de alta tecnología 

5.3 CONSIDERACIONES ACERCA DE 
LA POLÍTICA DEL GOBIERNO 
JAPONÉS HACIA LAS 
EXPORTACIONES 

El objetivo principal del gobierno japonés es el promover un 

crecimiento estable de la economía, y al mismo tiempo mantener buenas 

relaciones con otros países. Al cambiar 'Japón su política hacia lo interno, 

íos sobrantes de producción se han comenzado a disminuir. Si esta 

estrategia se logra implementar correctamente, ayudara a disminuir las 

fricciones en los tratados y a asegurar una contribución mas importante a 

la comunidad internacional. Una reestructura de la economía japonesas 

junto con un enfoque hacia la industria, la desregulación y una política de 

apertura de mercados, también se contemplan en esta estrategia. 

El gobierno esta buscando formas de mejorar el nivel de vida del 

pueblo japonés. Punto central de esta investigación, es el deseo de 

descentralización de la estructura social japonesa, esto como respuesta a 

los problemas de vivienda que se suscitan en Tokio, Osaka, y algunas otras 

Áreas urbanas. 
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5.4 CONSIDERACIONES PARA 
IMPORTAR 

5.4.1 LICENCIAS PARA IMPORTACIONES 

Las reglamentaciones son varias, dependiendo del producto. 

Para lo que a este producto incumbe, si' se requiere este tipo de licencid2, 

ya que de acuerdo con la lista de importaciones del GA2'T13, aquellos 

productos llamados: "artículos en la lista negativa los cuales incluyen 

leche y productos lácteos, algunos tipos de leguminosas, harina y carbón, 

requieren el pago de cuotas por importación, y por lo mismo licencia para 

importar, la cual es expedida por el A4gT9' . Cabe señalar que a pesar de 

que estas regulaciones son hechas de acuerdo a lo especificado en el QPITE, 

los importadores del Japón, han ejercido una fuerte presión para la 

abolición de las mismas. 

" Cfr. GOBIERNO JAPONÉS, Export ing to Julgn, Non Kong, Ed. ASM 
Group, 19923 primero edición), P. 85•1013. 

"Acuerdo general para el libre comerc lo. 

" Ministry al International Trade and Industries, 	Este organismo 
cumplo las mismas fundo nos que la Secretaría de Com orc lo y Fomento 
Industrial (SECOF1). 
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5.4.2 IMPUESTOS A LAS IMPORTACIONES 

Existen tres leyes reguladoras de las importaciones; éstas se 

citan a continuación: 

— Ley de derechos de aduana 

— Ley de aranceles 

- Proyecto temporal de derechos de aduana 

_15'60 la primera ley, 119 puertos y 15 aeropuertos están abiertos al 

libre comercio. En cuanto a derechos de aduana se refiere, 9apón esta 

dividido en 8 distritos, cada uno de los cuales tiene una oficina para el pago 

cíe derechos arancelarios. Estas oficinas, están supervisadas por el 

ministro de finanzas y están subdivididas en 68 suboficinas y 132 

subes...taciones.<También se debe payar un impuesto de consumo 

adicional del 3% 

5.4.3 DOCUMENTACIÓN 

Para la exportación del producto en cuestión, se requerirá de una 

licencia de importación?5, y para obtenerla, sed necesario llenar una 

solicitud de cuotas por importación y referirla al M9T9 por triplicado; una 

vez autorizadas, una de ellas servirá como un certificado de pago de cuota 

n  Cfr. JETRO, op. cit. 1, p. 22.23. 
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de importaciones. Este certificado deberá ser anexado a otra solicitud y 

mandado al M9 c9, esto con el fin de obtener una licencia para importar. El 

certificado y la licencia, deberán ser expuestos al Sanco de Comercio 

Exterior para futuros pagos. 

fisí mismo la reglamentación sanitaria para comida, estipula que 

los siguientes procedimientos deberán ser tomados para importación de 

cualquier tipo de comida al Japón. 

Una forma de notificación cíe importación de comida deberá ser 

mandada a la oficina de cuarentenas que tenga jurisdicción en Brea en la 

cual se vaya a importar el producto. Ea forma de notificación, será 

examinada por un inspector de salubridad alimenticia en la oficina de 

cuarentenas. Dicho inspector decide si el artículo pasa o no; la notificación 

es regresada al importador cob7 la aprobación o desaprobación 

dependiendo del caso. Si es aprobada. el importador puede introducir 

libremente el producto al 9apón. En el caso de comida procesada la forma 

de notificación deberá ir acompañada por algunos documentos por 

ejemplo una descripción detallada cíe las materias primas utilizadas, 

métodos y procesos de producción, e instrumentos utilizados. Estos 

trámites pueden hacerse con una semana de anticipación a la llegada del 

cargamento. En los casos en los que el producto se introdujera al ¶Japón en 

forma periódica, se deberá anotar en la forma de notificación un programa 

de importaciones para un periodo pequeño (un año a tres años), esto con 

el fin de agilizar el proceso de importación de productos alimenticios al 

Japón. 



FABRICANTE VENDEDOR 

MAYORISTA 	MAYORISTA 
SECUNDARIO 	TERCIARIO 

" Cir. JETRO, op. cit. I p. 55. 
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5.4.4 CLIENTES Y ALMACENAMIENTOS 

Existen instalaciones adecuadas en los puertos'', las cuales 

permiten que los bienes importados sean almacenados mientras se 

hacen todos los tramites aduanales. Dichos tramites pueden demorarse 

significativamente por discrepancias entre los documentos del embarque 

y el contenido real del embarque o por documentación incompleta. Se 

recomienda que todas las indicaciones vengan impresas en japonés y que 

se exhiba un logotipo que identifique el país de origen: a pesar de no ser 

estrictamente obligatorio, el gobierno japonés lo recomienda como muy 

necesario. 

rara la distribución del producto, se pasa por un mayorista 

primario, y luego por uno secundario. No obstante, la tendencia actual es 

a simplificar estos sistemas. Ea figura 5-1 muestra la estructura del canal 

de distribución. 

3igura 4: Estructura del canal de distribución 



EVENTOS 
RECIENTES 

SEXTO CAPITULO 
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6.1 COMPETENCIA ANTICIPADA 

Una vez terminada la elaboración del trabajo de 'Tesis, una de las 

compañías mas prestigiadas en el ramo de alimentos sacó a la venta un 

producto de sabor similar aunque no de iguales características. Este 

capítulo pretende hacer una comparación entre ambos productos, con el 

fin de determinar si es necesario cambiar algunas de las características 

del producto en cuestión o no, Ea compañía a la que se hace referencia es 

Danone. 

Danone al detectar la necesidad existente de nuevos productos y 

de nuevos sabores, saca a la venta licuados de yoghurt y yoghurt con 

frutas en sabores que han denominado: "Combinaciones Mexicanas"; 

estas combinaciones usan rres frutos que hasta el día de hoy han sido 

poco explotados, a pesar de que su potencial es enorme, Estos tres 

sabores, son tuna, mamey y membrillo. Ellos como veremos mas adelante 

pretenden enfocarse al Distrito 7ecieral y tomar una partición de mercado 

importante. corno se vio en el capítulo primero, este proyecto no pretende 

llegar al Distrito federal, sino una vez que la empresa se haya consolidado 

como tal y tenga la fuerza para afrontar gastos publicitarios de la talla 

requerida. En realidad es muy interesante ver como después de un 

proceso de andlisis, llega otra compañía la cual estuvo haciendo un análisis 

paralelo y decide apostar a un proyecto similar,• sin lugar a dudas, 

Danone vio un buen potencial en el producto yen el sabor del producto, así 

como en la factibilidad de su manufactura. 
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Primeramente se hablara acerca de la historia de una de las 

principales compañías en el sector alimentario en México, así como de sus 

principales productos. Posteriormente se liara una descripción y 

comparación de ambos productos, y por último se hala un análisis de la 

preferencia del producto, para esto sera necesario utilizar algunas 

herramientas estadísticas que arrojen luz acerca de la confiabilidad de la 

muestra y otras cuestiones. 

6.2 ¿QUIÉN ES DANONE? 

En Barcelona, en el año de 1919, Daniel 9 earasso creó la primera 

unidad industrial en el mundo para la producción de yoghurt. Ahí le dio el 

nombre de D(111101\1E, nombre compuesto por DAN (nombre de su hijo 

Daniel) y ONE (el namero uno). 

En los años cincuentas, el yoghurt Danone ya era bastante 

aceptado y consumido como un producto naturalmente saludable. Esto 

se debió a que earasso posicionó su producto como un alimento para toda 

la familia 

En 1960, su consumo se extendió por todo el mundo y fue así como 

surgió una natural diversificación: yoghurt con leche descremada, semi -

descremada, yoghurt con cereales, con azúcar, con frutas, de consistencia 

firme y cremosa y hasta para beber. 
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6.3 LICUADOS DANONE 

Esta prestigiada firma ofrece licuados cle yoghurt, los cuales se 

presentan en 3 sabores: fresa con mamey y cereales, plátano y cereales, y 

manzana y cereales; cabe señalar que estos licuados se comienzan a 

vender, por ello sus ventas actualmente son bajas. 

Danone ha empezado a sacar nuevos sabores en sus productos, 

aprovechando las frutas mexicanas, especialmente aquéllas poco 

industrializadas; esta tendencia, nos hace reflexionar acerca del concepto 

que este proyecto pretende manejar, el cual es la explotación de frutas 

exóticas no industrializadas en gran escala. pareciera ser que los 

directivos de Danone se dieron cuenta del hueco existente y lo pretendieron 

cubrir con licuados de yoghurt y yoghurt el cual nos presenta sabores de 

tuna y membrillo ademas del mamey. 

La idea concebida por Danone es realmente buena, ademas de 

que ellos poseen una amplia experiencia en el campo del yoghurt. 

6.3.1 CARACTERÍSTICAS 

Estos licuados, se venden en botellas de plástico reciclable color 

crema, en una presentación única de 250 gramos. En general este 

producto esta planeado como un producto de alta rotación, esto debido al 

reducido tiempo de vigencia del producto. Los licuados Danone, requieren 
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de refrigeración continua, ya que es necesario inhibir el proceso de 

fermentación láctica. 

El envase, como se dijo anteriormente, está hecho de plástico 

reciclaba, su color es crema, y la etiqueta que lo cubre, aunque pequeña es 

vistosa. Las dimensiones del envase son de 	milímetros de alto , por 50 

milímetros de diámetro. Cabe señalar que el envase no es un cilindro, sino 

que más bien se encuentra acinturado en su parte superior, y la tapa la 

constituye. una capa de metal plastificado pegado a la parte superior del 

producto. 

El producto en general posee un aroma bastante agradable al 

sentido del olfato; sus ingredientes son: leche descremada, azúcar, 

preparado de fruta, crema, cereales, y fermentos lácticos. 

6.3.2 COMPARACIÓN DEL PRODUCTO EN CUESTIÓN 

Este apartado pretende hacer una comparación entre las 

principales características del producto en cuestión con los licuados 

Danone. Cabe señalar en esta comparación, que el lugar de manufactura 

de los licuados Danone es Guanajuato, mientras que el presente proyecto 

plantea la ubicación también en el centro del país. esto es en el Estado de 

San Luis potosí. 
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4 continuación la `Cabla 6-1 nos muestra la comparación de 

algunas de las principales características del producto de Danone y 

nuestro producto. 

Es importante mencionar que el producto de Danone fue diseñado 

para tener una alta rotación, esto debido a su corta vida y a su balo precio; 

responde un poco mas a una compra de impulso, mientras que el producto 

en cuestión, aunque sí responde a una compra de impulso y ataca a un 

mercado muy similar, tiene la tremenda ventaja de no requerir 

refrigeración, ya que esta envasado al vacío, por ello es facil de almacenar 

en los hogares y consumirlo con mas regularidad, y en mayores 

cantidades, abarcando a toda la familia, no solamente a las que se vean 

influenciadas por un antojo. 

Definitivaknente el sabor de; licuado Danone 	superior al del 

producto en cuestión, de hecho el solo aroma de este producto produce 

antojo al individuo que lo huele. Esto es hasta cierto punto lógico, Danone 

ha metido mas tecnología en su producto, esto debido a que tiene mas 

recursos y mucha experiencia en el ramo alimenticio. 
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Tabla 6-1: Comparación de )119g0 con licuados Danone 

Característica Licuados Danone Licuados de "aneo 
Olgg0) 

r  Envase 
 - 

Resistencia Envase Mastico Envase Metálico 
Vistosidad . Color Crema con 

etiqueta de colores 
Etiqueta de colores 

Practicidad Diseño ergonómico Diseño funcional 
Seguridad Suficiente Excelente 

tilroma 71frutado, despierta el 
apetito _ 

Delicado, invita al 
paladeo 

Sabor Excelente Bueno 
Color Rosa Pálido Rosa olido 

Textura No es grumosos. 
Existen algunas 
partículas sólidas 

Espeso, deja pegajosos 
los labios 

Precio 245 3.30 
- 

Distribución D.3. San Luis Potosí 
Tiempo de Caducidad 2 semanas 3 meses 

V3ase Yoghurt Leche 
Refrigeración Siempre Después de abierto 

Contenido 250 gramos 255 mililitros 

Corno punto a favor de este proyecto esta la seguridad de 

transporte de nuestro producto, no corre peligro de destaparse 

accidentalmente, mientras que el licuado de Danone sí. 
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6.4 ESTRATEGIA DE 
COMERCIALIZACIÓN 

6.4.1 PRECIO 

El precio al que Danone esta comercializando su producto, es un 

precio bajo, esto es debido al entorno económico en el que estamos. Si se 

quiere que un producto sea de alta rotación, se requiere un precio 

accesible, a pesar de la inflación, del alza en las tasas de interés y del 

disparo en la paridad cambiará. 

Danone, debido al tamaño de empresa que es, puede hacer uso 

pleno de las economías de escala para lograr una estructura de costos 

competitivos. 

Ca relación que existe entre precio y calidad, es excelente, de hecho, 

esta relación determina el posicionamiento del producto, lo cual hace 

pensar que en el corto plazo este producto estara totalmente posicionado 

y gozara de un importante espacio en los refrigeradores de las tiendas de 

autoservicio. 

Cabe señalar que el precio cié este producto fluctúa entre los 

)\1$2.40 y los N$ 4.00 pesos, siendo el precio mas alto encontrado en 

tiendas OXXO y el mas barato en Aurrera. 
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6.4.2 CANAL DE DISTRIBUCIÓN 

Actualmente Danone ha utilizado el mismo canal de distribución 

que utiliza para sus demás productos; es decir el producto se encuentra 

disponible en tiendas de autoservicio, en tiendas ele conveniencia y en 

tiendas abarroteras. También se le puede encontrar en algunas 

cremerfas importantes. 

6.4.3 ESTRATEGIA PUBLICITARIA 

Este punto es muy importante, ya que constituye el alma de las 

ventas' Danone ha puesto anuncios televisivos, los cuales muestran al 

producto como muy nutritivo y sobre todo fabricado con ingredientes 

naturales. En sus comerciales Hacen una clara referencia al elemento 

coman de todos los sabores que es el cereal, y durante el tiempo que dura 

el anuncio, cambian los sabores, mostrando por último el producto en 

cuestión. El color crema del envase, pretende darle un distintivo de los 

yoghurts para beber al mismo tiempo que recalca el aspecto del cereal, Ea 

etiqueta del producto es llamativa e invita a hacer la prueba. 

Danone no esta llevando a cabo pruebas de degustación, ni 

tampoco esta llevando a cabo promoción punto de venta. Su lugar en la 

mayoría de los refrigeradores de las tiendas ele autoservicio es ¡unto de 

sus hermanos mayores, Dan' up (yoghurt para beber), y yoghurt 

saborizado y curiosamente también se localiza ¡unto a un producto de 

altísima rotación como lo es el yakult. 
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6.5 DANONE VS EL PRODUCTO EN 
CUESTIÓN 

6.5.1 MODELO DE ANÁLISIS DE PREFERENCIAS 

En este apartado, nos interesa determinar 5 parámetros; 

- Porcentaje cíe aceptación del mamey 

- Unidades vendidas de cada sabor 

- Alárnero estimado de unidades compradas por cada 

individuo. 

Para ello tornaremos una muestra aleatoria cíe personas que 

asistan a distintos supermercados y tiendas de conveniencia en diferentes 

partes de la ciudad. Cabe mencionar que el proceso de muestreo se hará a 

diferente hora durante toda una semana incluyendo sábado y domingo, 

dando oportunidad así a que todo tipo de personas sean incluidas en el 

presente análisis. 

El tamaño cíe la muestra a analizar, será de 137 individuos, 

consumidores de los licuados Danone. Una vez hecho esto se hará el 

supuesto de que la media de la población es la menor decena entera cíe la 

media muestra( y se supondrá que la hipótesis alternativa es que la 

media cíe consumidores sea diferente a la menor decena entera de la 

media maestral. 
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Una vez hecho esto se supondrá un nivel de significancia del 5% es 
decir un nivel de confianza del 99% y se aplicará la fórmula siguiente. 

— t — 	 s/ 
/ n 

Si la t es menor a la t del nivel de significancia, se aceptará la 
hipótesis para todo el Distrito 7ederal caso contrario se hará de nuevo, 
hasta lograr que la hipótesis sea aceptada. Este método se utilizara para 
la determinación de todas las variables arriba mencionadas, 

6.5.2 APLICACIÓN DEL MODELO 

Ea muestra tomada fue de tamaño n=137, en ella se encontró a 
todo tipo de personas, desde señoras embarazadas, hasta jóvenes 
curiosos que se acercaban para probar el producto; la mayoría de las 
personas compran entre 1 o 2 unidades del licuado producido por Danone, 
es muy rara la persona que compra más; la tabla 6-1 muestra los 
resultados del muestreo. 
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Tabla 6-2: Resultados de las encuestas 

Sabores Unidades Compradas porcentaje de Preferencia 

Hombre I Mujer Total Hombre Mujer Total 

Mamey. 
7resa y 
Cereales 

IQ 68 110 175% 283% 45,8% 

Manzana 
y 

Cereales 

12 88 100 5% 36.7% 41.7% 

plátano y 
Cereales 

23 7 30 9,6% 2.9% 12.5% 

Total 77 163 240 32.1% 67.9% 100% 

La tabla 6-2, nos muestra otros resultados de las encuestas, éstos 

son respecto a la variabilidad que pudieran tener las porcentajes arriba 

mostrados, es decir, en la pequeña entrevista que se hizo a las personas, 

algunas de ellas no habían probado el sabor del licuado que estaban 

comprando, por lo tanto puede gustarles o no. Este fenómeno, se tomó 

corno base para obtener la variancia. 
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Tabla 6-3: Porcentajes de preferencia 

Sabores Unidades compradas 
por Primera Vez 

porcentaje de preferencia 

Hombre Mujer Total Hombre Mujer 1 	Total 

Mamey, 
7resa y 
Cereales 

7 2 9 2.91% 0,83% 3,75% 

Manzana 
y 

Cereales 

3 5 8 125% 2.0% 333% 

plátano y 
Cereales 

2 0 2 0.83% 0% 0.83% 

Total 12 7 19 	1 5% 2.92% 1 	7.92% 

Es curioso ver que los hombres tienden mas a probar sabores 

nuevos que las mujeres, esto se puede observa en la tabla 6-3 en la parte 

de total de porcentajes. Estos resultados son de vital importancia en este 

capitulo ya que son los que permitirían inferir cuales son los sabores que 

mas invitan a saborearse. list mismo se puede pronosticar fácilmente que 

el sabor de platano con cereales sera sujeto de atención especial por parte 

de Danone, para lograr que sus ventas suban. 
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3lgura 6.1: productos comprados por el consumidor 

Productos Comprados Por Consumidor 

E 6o — 
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a Producto 	3 Producto 	4 Producto 

La figura 6-1 muestra la distribución de frecuencia referente al 

número de productos comprados por persona; como se puede observar, la 

gran mayoría compra 2 productos. Todos los datos arriba mostrados 

fueron extraídos de las pequeñas entrevistas hechas a los consumidores 

del producto. Ahora bien, procederemos a comprobar la confiabilidad de la 

muestra y u concluir si los pardmetros son cienos o ;70; la tabla 6 3 

muestra a manera de resumen los parilmetros que han de ser utilizados 

en la prueba de confiabilidad. 

Tabla 6-4: Prueba de conflabilidad de la media 

Articulo "día 
Muestral 

Var/anda 
¡Muestra! 

t -ac "ala 

Mamey, jresa y 
Cereales 

458% 3.75% 99% 

Manzana y 
cereales 

41,7% 333% 99% 

Matan° y 
Cereales 

125% 0.83% 99% 
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Ea tabla 6-' muestra los resultados, provenientes de los (cheutos 

hechos para una prueba relacionada con una sola media y variancia 

desconocida. Cabe serialar que la prueba hecha fue de dos colas, esto con 

el fin de hacerla mas real. El dato importante que de aquí se obtiene es 

que del mercado que Danone ataca en el Distrito 3ederal, al 46% le agrada 

la combinación de mamey, fresa y cereales; esto en sí refuerza un poco a 

este proyecto, ya que demuestra que el sabor mamey sí es aceptado por 

el público, y esto tomando en cuenta que el producto de Danone esta en 

una etapa de plena introducción al mercado. 

Tabla 6-5: Consumo medio de cada sabor de licuados Danone 

Artículo ~la t Aceptación 

Mamey, 7resa y 
Cereales 

46% -0.624250662 Aceptado 

Manzana y 
Cereales 

42% -1,054477469 Aceptado 

Platano y 
Cereales 

12% 1,410204809 Aceptado 

cos resultados mostrados en la tabla 6-5 son reveladores, ya que 

después de que los datos fueron sometidos a un análisis estadístico, se 

concluye que el porcentaje medio de cada sabor con un nivel de confianza 
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del 99% es el mostrado; de igual forma la tabla muestra los valores que de 

la fórmula representada en la figura 6-1 se obtienen. 

Con este análisis se cumple con el cometido cíe obtener los dos 

primeros parámetros que se indican al principio de la presente sección; no 

obstante sera necesario procesar los datos con el fin de obtener el último 

parámetro. rara la obtención del promedio de unidades consumidas por 

persona, fue necesario sumar las unidades consumidas por cada miembro 

de la muestra y dividirlo entre el tamaño cíe la misma. Ea variando se 

obtuvo por los métodos estadísticos clásicos. 

Ea información obtenida se muestra en la tabla 6-6; aquí se 

observa, que en promedio cada individuo consume 1.8 licuados los cual es 

un promedio razonable considerando su tamaño, sabor, y enfoque 

mercadoidgico. eabe señalar que el método de procesamiento de datos 

fue similar al anterior. 

Tabla 6-6: Consumo promedio de licuados 

Artículo Media Variando t Aceptación 

Consumo medio 
por persona _ 1352 0.68 -0.8298050 Aceptado 



CONCLUSIONES 

SÉPTIMO CAPITULO 
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En general este proyecto se presenta como una buena opción de 

inversión, la cl\JR obtenida mediante los flujos libres de apalancamiento es 

del 106%. De igual forma el producto esta hecho con insumos nacionales, y 

ataca un mercado de por sí grande y en crecimiento. Es relevante la 

facilidad de elaboración del producto. 4 continuación se haya una 

recapitulación del trabajo de tesis y se ernitiran opiniones al respecto. 

El capítulo uno arroja importantes resultados, entre los que se 

puede ver, la apremiante necesidad que existe de fabricar productos de 

alta calidad, y que se adecuen a las necesidades del cliente. Así mismo se 

puede ver con sorpresa que existe una demanda insatisfecha importante, 

a la cual no se le ha puesto la debida atención, esto es lo que realmente 

representa una oportunidad para cualquier persona que le interese 

comenzar su propio negocio. No obstante la difícil situación del país hace 

que muchas personas tengan miedo de invertir en su país, sin darse 

cuenta que una de las formas de ayudar a disminuir los efectos de la crisis 

es la inversión en activos fijos y la producción de riqueza. 

Es importante tomar en cuenta que un negocio al igual que 

cualquier cosa en la naturaleza, debe nacer, crecer y renovarse o morir 

algún día, El negocio que aquí se proyecta, realmente pretende nacer 

pequeño, esa es la razón por la que el mercado al cual se abarca, se 

encuentra en San Luis Potosí, lugar donde puede nacer, ser pequeño, 

crecer desarrollarse y algún día ser lo suficienteme'ite grande para 

incursionar en mercados extranjeros y en la ciudad de México. 
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fl pesar de esto, el plan de ventas que se muestra en la tabla 1-18, 

es bastante ambicioso, de hecho la meta fijada para el primer año es de 

500,000 unidades, lo cual realmente suena como un objetivo sin mucho 

sentido, para ilustrar un poco n'Os esto, serd útil observar la gráfica 1-2, la 

cual muestra mes a mes lo que se planea vender. El problema real sera los 

2 6 3 primeros meses sin embargo si el producto es aceptado por el 

consumidor, cosa que es bastante factible, los demás meses serán mas 

fáciles aunque esto no implique que la carga de trabajo sea menor. 

Un factor peligroso que no menciona el estudio de mercado, es la 

copia del producto, es decir si alguna firma de gran envergadura, imita 

este artículo, lo manufactura y comercializa con una estrategia mas 

agresiva que la que aquí se menciona, es posible que la empresa aquí 

proyectada, no resulte tan exitosa o peor aún, quiebre. 

Haciendo referencia ahora, al lugar donde se establecerá la 

planta, es muy interesante considerar algunos puntos,' pienso que en el 

mediano plazo, el estado de San Luis Potosí se convertird en uno de los 

centros productivos mas importantes del país, posiblemente de la talla de 

Monterrey o Guadalajara, esto debido al gran desarrollo que ha tenido 

ultimamente. Así mismo la importancia geográfica del estado, en conjunto 

con sus vías de comunicación y la preparación de su gente, me hacen creer 

que es el lugar idóneo para comenzar un negocio. De hecho dentro del 

estado existen empresarios productores de lácteos, que posiblemente 

estén dispuestos a magullar el producto aquí expuesto, sin embargo al 

estar realizando la investigación de este tipo de contratación, me cli cuenta 
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que era muy posible que se perdiera el control de calidad y que alguien 

más aprovechara le idea. Algo parecido sucedió al pensar que alguna 

firma corno flIpura l  o CaLa'›  pudiera aprovechar su capacidad ociosa 

para envasar este producto en Tetrapackno8. 

Un aspecto importante es que a pesar de que el negocio es 

pequeño, se pretende llevar un control importante sobre la información, el 

sistema de informática que se quiere implantar ayudará a tomar 

decisiones importantes y tener un mejor control de la planta en toda su 

extensión, además que permitirá en un futuro crecer aceleradamente sin 

tener problemas de mala organización, los cuales generalmente se reflejan 

en la mala información. 

Otro factor que definitivamente influye en el negocio de forma 

decisiva es la calidad, ya que si la empresa quiere exportar al Japón, se 

requerirá de excelente calidad en el servicio y excelente calidad en los 

productos, de otra manera los nipones regresarían el producto y no lo 

venderían más. De hecho los mayoristas manejan sistemas "gusto a 

Tiempo", y para venderles hay que adaptarse a dicho sistema. El capítulo 

cinco no menciona que en caso de que el producto tenga algún tipo de falla 

que implique mal control de calidad o mal diseño del producto, éste será o 

" 	is Regia! todo. 

" TM Tradem ark. 
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regresado o tirado a la basura sin ser pagado por el importador japonés, 

asf es que este punto que sf refiere a la calidad es mas importante de lo 

que parece especialmente en el mediano plazo. 

En general el tipo de organización que se plantea, sin duda alguna 

es eficiente, y la gente que forme parte de ella la hará eficaz. El sistema de 

remuneraciones utilizado no es el mejor, sin embargo el tamaño del negocio 

no permite otra cosa. No obstante, las personas que apuesten en el futuro 

de la organización, serán bien remuneradas en el mediano plazo, además 

que adquirirán experiencia suficiente para iniciar su propio negocio, ya que 

no es lo mismo empezar todos juntos y con el dinero cle otro, a empezar en 

una empresa ya establecida, que tiene un sistema de relativa poca 

varianza y que requiere de otro nivel de toma de decisiones. 

'Viendo en retrospectiva este proyecto, y analizando ios estados 

financieros proforma, podemos decir que sf es factible, sin embargo la `Mg 

para accionistas es del 2325%, y la tasa libre de riesgo en nuestro pais, se 

encuentra aproximadamente en 40%, es decir deja más dinero meter el 

dinero en inversiones como lo son los CETES en lugar de invertirlo en la 

planta productiva. Este es un problema muy importante, ya que hace que 

las tasas de interés se crezcan desmesuradamente, y por lo tanto el costo 

del dinero se incremente de forma considerable, pudiendo llevar a cualquier 

empresa a una quiebra técnica, o a tener serios problemas de liquidez 

Es importante ver que a pesar de todo, si las cosas comienzan a ir 

bien, en el largo plazo es muy posible que le T9R aumentara, de hecho si se 
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exportara el producto corno se tiene previsto en el quinto ano, podríamos 

prever que nuestras ganancias aumentarían de una forma exponencial, 

ya que tendríamos más mercado, y a la vez venderíamos mucho mas caro 

de lo que aquí se establece, ya que el mercado japonés puede pagarlo, y 

nuestros costos tanto fijos corno de producción serian muy bajos en 

comparación con los que se tuvieran en cualquier otra parte del mundo 

todo esto aunado a la excelente calidad de nuestro producto; podría 

pensarse como un muy buen proyecto de inversión. 

Este estudio presenta un análisis de sensibilidad, en el cual se 

contemplan las variables del negocio más importante y su impacto en el 

valor del mismo, tomando como tercer parámetro las ventas. Dicho 

análisis varía, los gastos financieros, los de ventas y los de administración, 

los cuales en el estado de resultados son los que aminoran la utilidad 

bruta de igual foiwia sc ;nuestra L! "a gdfica variando el costo unitario y 

otra variando el precio de venta. 

También se hace el escenario pesimista, el optimista y el más 

probable,' se muestran las probabilidades de que éstos ocurran en 

cualquiera de los años que comprende el horizonte de planeación. Es 

relevante el hecho, que el negocio siempre es rentable y posee una buena 

2912, ni importando si el escenario es el peor o el mejor, esto se muestra en 

el flujo de efectivo libre de estructura financiera. Alo obstante los gastos 

financieros, hacen que haya una desviación importante del flujo producido 

por el negocio. 
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pasando al último capítulo de este trabajo, es muy importante 

hacer notar, que ya terminado el trabajo de tesis, fue necesario aumentar 

este capítulo ya que una prestigiada marca productora de yoghurts, sacó 

a la venta productos de sabor mamey, y más aún puso a la venta uno en 

especial que se comercializa con el nombre de "Eicuado". /4 pesar de que 

este producto no es un sustituto total del que aquí se presenta, se 

consideró importante hacer un pequeño análisis de sus características y 

de su aceptación en el mercado del Distrito yederal. Cabe señalar que 

estos productos, han sido aceptados de buena gana por los habitantes de 

la ciudad. De hecho una combinación que contiene mamey, ha sido 

aceptada con una confianza del 99% por el '16% de sus consumidores lo 

cual dice mucho a favor de un nuevo sabor y un nuevo producto. 
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ANEXOS 



Tabla 9-1: Porcentaje de personas económicamente activas 
que se encuentran dentro del sector de mercado 

seleccionado y que tienen entre 15 y 19 años. 

De 15 a 19 aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

17.14% 

14.97% 

9,00% 
7,81% 

(Tabla 9-2: Porcentaje de personas económicamente activas 

que se encuentran dentro del sector de mercado 
seleccionado y que tienen entre 20 y 24 años. 

De zo a 14 aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

17,56% 

23.93% 

14.85% 
12,90% 

Tabla 9-3: Porcentaje de personas económicamente activas 
que se encuentran dentro del sector de mercado 

seleccionado y que tienen entre 25 y 29 años. 

De 15 a 19 aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

17.91% 
14.14% 

11.74% 
11.07% 



Tabla 9-4: Porcentaje de personas económicamente activas 

que se encuentran dentro del sector de mercado 
seleccionado y que tienen entre 30 y 34 años. 

De 3o a 34 aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

23.17% 
20.11% 

9.57% 
8.31% 

Tabla 9.5: Porcentaje de personas económicamente activas 
que se encuentran dentro del sector de mercado 

seleccionado y que tienen entre 35y 39 años. 

De 35 a 39 aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

19.21% 
16.68% 

6.96% 
6.05% 

Tabla 9-6: Porcentaje de personas económicamente activas 
que se encuentran dentro del sector de mercado 

seleccionado y que tienen entre 40 y 44 años. 

De 4o a 4+ aÉos Hombres Mujeres 

E 
F,G,H,I 

14.18% 
11.40% 

5,00% 
4.34% 



Tabla 9-7: Tamaño de/ mercado en dinero para personas en 
un rango de edad de 15a 19 años 

de 15 a 19 aÉos HOMBRES MUJERES 

E 
F,G,H,I 

N$ 
NI 

113,090.95 
965,928.4 

NI 
N$ 

61,074.00 
521,311.64 

Tabla 9.8: Tamaño del mercado en dinero para personas en 

un rango de edad de 20 a 24 años 

de zo a 24 aÉos HOMBRES MUJERES 

E NI 193,256,23 NI 114,880,19 
F,G,H,I NI 1,650,553.20 N$ 981,61447 

Tabla 9-9: Tamaño del mercado en dinero para personas en 

un rango de edad de 25a 29 años 

de 25 a 19 aÉos HOMBRES MUJERES 

E NI 170,518.61 NI 87,894.53 
F,G,H,I NI 1,456,2.01.64 NI 751,22943 



Tabla 9-10: Tamaño del mercado en dinero para personas en 

un rango de edad de 30 a 34 años 

de 3o a 34 aÉos HOMBRES MUJERES 

E 
F,G,H,I 

NI 
NI 

112,682.66 
962,479.69 

NI 
NI 

53,685.40 
458,540.65 

Tabla 941: Tamaño del mercado en dinero para personas en 

un rango de edad de 35a 39 años 

de 35 a 39 aÉos HOMBRES MUJERES 

E 
F,G,H,I 

NI 
NI 

71,697.48 
612,357.62. 

NI 
NI 

31,487.04 
269,221.98 

Tabla 9-12: Tamaño del mercado en dinero para personas en 
un rango de edad de 40 a 44 años 

de 40 a 44 
aÉos 

HOMBRES MUJERES 

E 
F,G,H,I 

NI 
NI 

45,221.90 
386,255.66 

NI 
NI 

18,096.00 
154,502.26 



	

«I vi 	ti vi 	vi 	O vi 

	

o 	o 	o 	o 
Ñ15 15 115 

	

ch 	Tre 	NQ, 	N rr 

	

INJ 	 Tr 

Rango de Edades 

05 
o> 	u-> 

.,... 

cr$ 
kz ;NI 
tr  
04  

do 30 
a54 

Itwd 

de 20 	d) 25 
e24 	a29 

eras 	dina 

Ra.190 Edades 

de 35 de 40 
e 59 	a 44 

dee 	ales 

900) —A  

cal 

700) e•A 

6000 «él 

de 10 	de 15 
ato 	a I9 

roce 	0,1CC 

gráfica 9-1: Mercado potencial por edades (Hombres) 
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gráfica 9-2: Mercado potencial por edades (Mujeres) 
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gráfica 9-3: Población por edades en s.r.p. (Hombres) 

Paclx1An Hombrea en el trollcied 065 I. P 

gráfica 9-4: Población por edades en s.c.p. (Mujeres) 

Kriadón GI,ores en el ?Di:niego de 9.1..P. 
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