UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA ,?.7) ‘

DE MEXICO
FACULTAD DE ECONOMIA

TESIS

FALLA D

FORMULACION, EVALUACION Y FINANCIAMIENTO DE
PROYECTOS DE INFRAESTRUCTURA COMERCIAL.
CASO PRACTICO: INSTALACION DE UN FRIGORIFICO
EN CELAYA, GTO.

T E S 1 S
PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE

LICENCIADO EN ECONOMIA

PRESENTA:
JOSE ANTONIO)|LEON MARQUEZ

C 0 ﬁIUDAD UNIVERSITARIA, D.F. MARZO DE 1997.

E ORIGEN



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



Dedicatoria

El presente trabajo es un esfuerzo conjunto de las personas que mas amo.

Dedico esta Tesis a mi padre, el Sr. Rubén Ledn Ortega (+), por su fe

inquebrantable a la vida y sus principios inculcados en mi persona.

A mi madre la Sra. Consuelo Marquez, por su lucha por salir adelante ante

cualquier adversidad y por confiar siempre en mi.

A mi esposa la Sra. Laura del Rocio Sanchez, compafiera de mi vida, por

impuisarme a lograr todas mis metas y objetivos, los cuales son de ambos.

En general a toda mi familia, particularmente a mi tio Héctor Le6n Ortega.




Agradecimientos

Un especial agradecimiento al ing. Javier Ruiz Lépez, por su paciencia y asesoria

al presente trabajo.

Al Banco Nacional de Comercio Interior, S.N.C., por darme la oportunidad de

servir y prestar mis servicios a la Institucion.

A mis compafieros del BNC! y en particular al C.P. ljavid Segura, por sus

sugerencias y apoyo.

A mis amigos: Alfredo Fagoaga, Ricardo Negrete, Victor Huerta, Hugo Lépez,
'Rogello Gémez, Roberto y Rubén Mondragén por formar un equipo en todo

momento.




Indice General

introduccion

Capitulo | Infraestructura Comercial

1.1.) ES que ia o y pr
caracteristicas

1.1.1) Centraies de Abasto

1.1.2) Méduios de Abasto

1.1.3) Mercados de Venta al Deatalle

1.1.4) Centros Comerciaies

1.1.8) Frigorificos

1.2.) Actual y P &tica de Ia Infraestructura
Comaercial en et Pais.

1.2.1) Localizacion de los recientes desarrolios comerciales

1.2.2) P Prir

Capituio il For ¥ y E

2.1) on del Proy

2.1.1) Calificacion Técnica y Tamafo del Proyecto de acuerdo
al tipo de Obra.

2.1.1.1) icios Publicos y Acceso

2.1.1.2) Evaluacion de! Terreno

2.1.13) Anlﬂsit Juddico d. a Proptod.d

2.1.1.4) ' de I

2.1.1.5) Mon!o de lnvor’bon y Crédito a solicitar

2.2) Estudio de Mercado

Presentacion del Estudio de Mercado
rcado

2.2.1)
22.1.1) El Producto en e Me

2.2.1.2.) El Area del Mercado

2.2.1.3) de la De da

2.2.1.4) Compo'hmbnto de Ia Ofenta

2.2.1.5.) Determinacion de los Precios

2.2.1.8)

222) Guias Basicas Estudios de Mercado en Infraestructura

Comaercial.

Pag.

o

< 0QMAO

-



Estudio Técnico

N
o
-

Concurso de Obra
Proyecto Ejecutivo en Obra

Costos

Andlisis de Precios Unitarios
Numeros Generadores y Volumetria
Presupuesto de Obra

Calendario de Obra

Planos

Factibilidad de Servicios

Estudios Previos

Descripcion Arquitecténica del Proyecto
Licencias y Permisos

inversion en Terreno

Supervision de Obra

DLww

Nadaavs

-

NN
a
e

NN

vy

NRNNNNNNNNNNNN
N e et R

LRLbLLLBLY

eNonaw

Estudio Financiero

N
s

Informacion Financiera
Estados Financieros Proforma
Estado de Resultados

Filujo de Efectivo

Estado de Origen y Aplicacién de Recursos
Balance General

Razones Financieras

Programa de Egresos e Ingresos
Presupuesto de Inversion

G Admir on

Gastos de Venta

Costos de Operacion

Costos de Produccién o Construccion
Dep vy Amor ]
Programa de Ingresos

e

AAAAANBANARY

AdadruibiiNG
AONS-TRpNILS

NNONNONNNNNN
SRR

»
-~

NNR

RIS

i
o

Valor Actual Neto (VAN)
Tasa intema de Retormo (TIR)

NN N
Na

Andlisis de Sensibilidad

N
o on



)

L.

i
t
i
i

NABNSaa

vy aw
L2

PPORWED

»
-
-

NPRAUNAaas & N2 ¥ ON2 T ON-
oo

saa & 2
¥ NNN
s

»

e

ARARBALAAL B Wi

o

e N A

ArrAAAALAL & AM

F

Fuentes de Financiamiento
Fuentes Intema
Fuentes Externas

Cor y Progi de Financiamiento
Ministraciones de Crédito

Amortizacion del Crédito

Esquemas de Individualizacién del Crédito

Caso Prictico: Instalacion de un Frigorifico en
Celaya, Gto.

Antecedentes Generales

F vdel P

Justificacion del Proyecto
Estudio de Mercado
iocalizacion y srea de Mercado
Determinacion de la Oferta
Determinacion de la Demanda
Estudio Técnico

Descripcion fisica y técnica del Proyecto
Presupuesto y Calendario de Obra

Estudio Financiero

de Eg @ Ing
onsupuoslo de Inversion
Gastos de Administracion y Venta
Programa de Ingresos

E Finar F
Evaluacion econémico-financiera
Angslisis de Sonsﬁbindad
Conclusiones




Conclusiones Generates y Recomendaciones
Anexo estadistico Estudio de (Caso Pr&
Anexo sstadistico Estudio Técnico (Caso Practico)
Anexo estadistico Estudio Financiero( Caso Priéctico)

Bibliografi:

123
126
147
180



Introduccién

£l presente trabajo, “Formulacion, Evaluacién y Financiamiento de Proyectos de
Infraestructura Comercial. Caso Practico: Instalacién de un Frigorifico en Celaya,
Gto., es resultado de las experiencias obtenidas en ei Banco Nacional de

Comercio Interior, S.N.C., en lo concerniente a la evaluacién de proyectos de

inversion en Infraestructura Comercial.

La primera parte, destaca las caracteristicas principales de lo que es la

infraestructura comercial en el pais y la actual situacion de los proyectos

apoyados por BNCI, Institucion de Banca de Desarrolio que otorga recursos

crediticios para impulisar y fomentar el desarrollio del abasto, comercio y servicios

del pais.

La segunda parte, comprende la metodologia basica que se debe de utilizar y
seguir para lograr un mejor analisis y toma de decisiones para invertir en

determinado proyecto de infraestructura comercial Que se pretenda desarrollar.

El tercer capitulo, presenta las caracteristicas de las fuentes de financiamiento
internas y externas necesarias para todo tipo de inversién, destacando en las
externas, el crédito bancario, las condiciones y los programas de financiamiento,
asi como los requisitos que solicitan todas las iInstituciones Financieras para
otorgar su apoyo crediticio a los proyectos de infraestructura comercial, recursos

indispensables para ilevar a cabo e! proyecto.



El cuarto y ualtimo capitulo corresponds al caso practico de instalacion de un

Frigorifico en Celaya, Gto. partiendo de la metodologia presentada en el capitulo
anterior.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones generales,

resultado de el trabajo desarrollado en la presente Tésis y de los casos
observados en el BNCI.



‘Capitulo |
Infraestructura Comercial

1.1.) Elementos que la integran y principales caracteristicas

_La infraestructura comercial esta constituida por todos y cada uno de los centros
de consumo, abasto y distribucidén y consumo de productos alimenticios agricolas,
agropecuarios y de bienes de consumo generalizado que existen en el pais, como
son: los mercados de venta al detalle o mercados publicos, que tienen sus
origenes en el comercio prehispanico como es el mercado de tlaltelolco y cuya
tradicion de los mismos persiste en la actualidad; los centros comerciales que
presentan un auge hacia 1970 al construirse los primeros centros comerciales del
pais como Plaza Universidad en la ciudad de México; las Centrales y Mdéduios de
Abasto los cuales a partir de la década de los 80's con la construccion de la
Central de Abasto de la Cd. de México y con la estructuracién del Sistema

Nacional para el Abasto conlleva a buscar el mejorar los canales de
comerci ion y 1tes en el pais, con el propdésito fundamental de
mejorar la oferta de productos en cantidad, calidad y precios.

e at
>

1.1.1.)C de Ab

Las Centrales de Abasto son unidades de distribucidén al mayoreoc ubicadas en los

grandes centros de consumo, destinadas a la concentraciéon de oferentes de
isf: los requerimientos de la pobijacién,

ios para
principales actividades

productos alimer
© teniendo entre sus

ia recepcidn, exhibicién vy



almacenamiento especializado, asi como la venta de praoductos tales como frutas,
hortalizas, abarrotes, granos, semillas, lacteos, pescados y mariscos, productos

avicolas y cérnicos a los comerciantes detallistas.

Los criterios de seleccion de localidades susceptibles de contar con una Central
de Abasto, se fundamenta en el numero de habitantes que existen en la regién,
asi, los centros poblacionales mayores de 500,000 habitantes requieren de una
_unidad, de 750,000 a 2°000,000 habitantes es muy necesaria su creacién y
mayores a 2°'000,000 es indispensable,

En centros de consumo con una poblacién mayor o igual a 5°000,000 habitantes
es recomendable estudiar la conveniencia de mas de una unidad, tal es el caso
de la ciudad de México en donde existe ademas de la Central de Abasto de
Iztapalapa, la Central de Abasto de Ecatepec y especializada como es {a Centra!
de Pescados y Mariscos La Nueva Viga.

De acuerdo a los lineamientos que marca la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI), en cuanto a los criterios de seleccién y establecimiento de
proyectos comerciales y de abasto, la localizaciéon de Centrales de Abasto debera
ser fuera de la mancha urbana, en sentido contrario al crecimiento de la ciudad,
astar vinculada con las principales arterias viales y que los vientos dominantes no
originen contaminacién a los productos.

Es necesario considerar ademas, que I|a superficie del terreno sea
suficientemente amplia para posibles ampliaciones y prever el crecimiento de la
misma durante al menos los proximos 20 affos, asi como también, que cuente con
todos los servicios como son agua potable, drenaje, luz, teléfono y vias de acceso

pavimentadas.



PARAMETROS GENERALES E INDICADORES DE DOTACION PARA EL ESTABLECIMIENTO
DE UNA CENTRAL DE ABASTO

| Superficie de Terreno/ Habitantes 0.6 m2.

Superficie de Construccion/ Habitantes 0.05 m2.

Superficie de Bodegas/ Habitantes 0.02 m2.

Consumo Medio Anual 170 kgs. de frutas y hortalizas/
habitantes

Fuente: Normas de Planeacién de Secofi, 1986

E| area de influencia se considera ademas de la propia mancha urbana, un radio
de 100 kilébmetros fuera de la misma, en cuya zona no debe estar en operacién
una unidad similar.

Asi, una Central de Abasto, esta conformada por las siguientes instataciones:

Zona de Nodeass:
Bascula, Nave de frutas, hortalizas y abarrotes,, Andenes de carga y descarga,

acondicionamiento de envases, y tener alt menos un frigorifico comun.

Jevvigios:
Caseta de Vigilancia, administracion, oficina sector publico, Banco, corfreo,

telégrafo, servicio médico, guarderia, basura, subestacion eléctrica, tanque
elevado para agua.




Servicios Complementarios:
Bafios Publicos, restaurante, hotel, parada de autobuses, gasolinera, taller,

estacionamiento para automoviles.

La magnitud de una Central de Abasto es tal, que si tomamos como ejempio la de
ia ciudad de México, construida en la década de los 80°'s y la mayor del pais, la
cual presenta una capacidad de almacenamiento de 135,500 toneladas al dia, se
comercializan 13,000 toneladas al dia de frutas y legumbres, 3,000 toneladas de
.abarrotes, cuenta con un total de 1,828 bodegas, 10 camaras de refrigeracion,
300 restaurantes, 41 bancos, 5,500 cajones de estacionamiento para camiones y
5,000 para automoviles, una poblacion flotante de 250,000 personas al dia y una
fuerza de trabajo de 40,000, podemos observar la importancia de una Central de

Abasto en la actividad econdmica y comercial del pais.
1.1.2.) Médulos de Abasto
Los Md6dulos de Abasto al igual que las Centrales, son unidades de distribucion,

concentracién y almacenamiento de productos basicos demandados por la

poblacién, éstos se establecen en ciudades mayores a 100,000 habitantes y

menores a 500,000, y en los cuales se comerciali 1 frutas, hor i abarrotes,

granos, semillas, productos lacteos, avicolas y carnicos.

Su localizacion es fuera de la mancha urbana, en sentido contrario at crecimiento
wrbano y vinculada con una vialidad principal de la localidad, es conveniente

tomar en cuenta que los vientos dominantes no propicien contaminacién. Su area



de influencia comprende la mancha urbana y un radio de 100 kildmetros cuyas

poblaciones deberan estar comunicadas por carreteras pavimentadas.

PARAMETROS GENERALES E INDICADORES DE DOTACION PARA EL ESTABLECIMIENTO

DE UN MODULO DE ABASTO
e ——

Superficie de Terreno/ Habitantes 0.73 m2.
Superficie de Construccidn/ Habitantes 0.07 m2.
| Supertficie de Bodegas/ Habitantes 0.04 m2.

225 kgs. de prod. alimenticios/ habitantes

Consumo Medio Anual

Fuente: Normas de Planeacién de Secofi, 1986

T H
Bodegas de frutas, hortalizas, abarrotes y granos, huevos y lacteos, frigorificos,

area de acondicionamiento de productos, drea de maniobras, oficina de

administracion y de gobierno.

Servicios:

Sanitarios, subestacién, tanque elevado para agua, area de basura.

Servicios Complementarios:

Area de estacionamiento, restaurante, banco.




1.1.3.) M dos de \ ta al D

Los mercados municipales o de venta al detalle, se conciben como unidades de
equipamiento comercial estructurados con base en la organizacién de pequefos
comerciantes que proporcionsn a ia poblacion servicios de abastecimiento de
articulos basicos de consumo medio a través de la concentracion e instalacion

adecuada del comercio al menudeo.

Estos, se surten principalimente de los mercados mayoristas y de las centrales y
médulos de abasto existentes, mismos que tienen la funcién de la distribucion de

mercancias al mayoreo.

Los mercados deberan ubicarse en poblaciones mayores a 5,000 habitantes, aun
cuando pueden establecerse en poblaciones menores cuando su desarrollo
comercial lo justifiue o si las localidades circunvecinas representan una
demanda potencial mayor o igual a 15,000 habitantes, en ciudades con una
poblacion de 50,000 a 100,000 habitantes se requiere de una red de mds de
cuatro mercados. El tamafio del predio deberé preverse para albergar de 90 a 120
locales que constituyen la dimensién éptima, recomendable aun cuando en una
etapa inicial el mercado puede contener el modulo basico minitno de 30 locales o

bien un doble mdédulo de 60 locales.

En virtud de que el mercado es esenciaimente un servicio comunitario al que
concurre primordiaimente la poblacién de los estratos medio y bajo, cuyo principal
medio de locomocion es pedestre, su radio de influencia no debe exceder a la
distancia accesible para ser recorrida por peatones, con una carga
. correspondiente a la provision de viveres, por lo que deberan iocalizarse



preferentemente en zonas y comunidades densamente pobladas, para asegurar el

maximo de usuarios.

El parametro basico para el establecimiento de un mercado de venta al detalle es
que debe existir como minimo 121 habitantes por local, considerando adn la

oferta existente.

Los elementos internos de un mercado se organizan basicamente en dos zonas,
una de venta y otra de servicio. La primera se subdivide en zona humeda y zona
seca, en funcidn de los productos que en ella se expenden; la segunda contiene
los diversos servicios complementarios que hace posible el funcionamiento de la

unidad como son la administracion, bodegas, sanitarios, area de basura.

E€s importante mencionar que existen patrones regionales de consumo que
influyen en forma directa en el establecimiento y operaciéon de los mercados, las

cuales son:

Regién Norte: presenta un desarrollo comercial moderno en comparacién al resto
del pais, se integra por cadenas de autoservicio y el numero de mercados

publicos es proporcionalmente menor al existente en las regiones centro y sur.

Regién Centro: tiene una estructura mixta, la poblacion de ingresos medios y
altos acude a tiendas especializadas y de autoservicio y la de ingresos bajos
e SUS nec idades en mercados y tianguis, principaimente en localidades

de 2,500 a 5,000 habitantes.




Regidn Sur: en esta regidon se manifiestan niveles de moderizacion y eficiencia
sin embargo en pobfaciones y

comercial, principaimente en zonas urbanas,
poblados menores, {a estructura comercial se conforma por unidades de pequefic

comercio y tianguis.

1.1.4.) C o8
Los centros comerciales se definen como nucleos comerciales en jos que se
concentra una gran diversidad de giros con un nimero importante de cajones de

estacionamiento con varios accesos al mismo, siguiendo los estereotipas de los
precursores de este tipo de

grandes centros comerciales norteamericanos,

unidades.

L.as centros comerciales deben expender en su mayoria, bienes y servicios de
consumo basico y generalizado y atender a familias con ingresos de 2.5 a 4.5
veces el salario minimo, asentados en localidades mayores de 50,000 habitantes.

La localizacién de fos centros comerciales debe ser en zonas con amplias vias de
comunicacion y densamente pobladas, aunque esto Ultimo no necesariamente, si
consideramos que jos centros comerciales estan disenados para famitias que
posean al menos un vehiculo. Asi mismo, deberan contar con todos los servicios
tajes como agua potable, iluminacion artificial, drenaje, energia eléctrica, tetéfono,

pavimentacién y alumbrado publico.

1 se clasifican en tres categorias:

Los giros y servicios que se comer



estos deben representar un minimo dei

Ba&si y da C G lizado;
60% del total de los locales comerciales y algunos de eflos son: alimentos,

vestido, boneteria, farmacia, libreria, papeleria, etc.

Complamentarios; pueden representar hasta ef 25% del total de los locales del
centro camercial y algunos de elios son: articulos deportivos, optica, talleres de

reparacion, tintoreria, jugueteria, artesanias, lavanderia, renta de videocasetes.

Otros; pueden representar hasta el 15% del total de los locales y algunos de elios
son: accesorios y refacciones de automdviles, agencia de viaje, joyeria, tienda de
animales, centros de copiado y fotografia, instrumentos musicales, tienda de

discos y casetes, jardineria, tabaqueria, etc.
Es recomendable que el centro comearcial cuente con una tienda ancla ya sea de

utoservicio o departamental y subanclas tales como restaurantes de prestigio,

cinemas y bancos.

1.1.8.) Frigorificos

t.os frigorificos © bodegas refrigeradas se conciben como unidades que
proporcionan servicio de almacenamiento, refrigeracion y congelacién de todo
tipo de perecederos, principalmente productos harticolas, fruticolas y pesqueros y

a@n:

pL Y estar #

Centros de Produccion.
Centros de Proceso.



Centros de Distribucién
Centros de Importacion o Exportacion.

Un frigorifico estad compuesto basicamente por las siguientes zonas:

Cuerpo Principal; en el que se incluyen espacios para camara fria, anden de

carga y descarga, cuarto de maquinas, oficinas generales.

Edificio de Control; compuesto por caseta de vigilancia, zona de control, zona

de bafios y vestidores y zona de descanso de operadores.

Patio de Maniobras; zona de operacién para unidades de carga.

Zona de Estacionamiento; para vehiculos de clientes y empleados.

La caracteristica principal y ventaja que presenta el establecimiento de bodegas
refrigeradas es que su mecanismo de conservacion de productos perecederos a

través de los procesos de refrigeracion y congelacion, alargan la vida de anaquel

y minimizan los problemas de estacionalidad.
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1.2.) Situacién Actual y Problemstica de la Infraestructura Comercial en
ol Pals.

1.2.1.) Locall i6n de los reci d

El desarrolio de 1a infraestructura comercial en los ultimos afios, ha mostrado un
crecimiento significativo como consecuencia de la necesidad de modernizar y
eficientizar 10s canales de comercializacion y abasto existentes en el pals, sin
embargo dichas obras comerciales han encontrado una serie de dificultades para
su o6ptimo desarrollo y los resultados esperados no han sido realizados, Asi y
tomando como parametro los proyectos de infraestructura comercial apoyados por

el Banco Naciona! de Comercio Interior, S.N.C., Institucidon que tiene como
objetivo fundamental como Banca de Desarrollo, apoyar la actividad comercial en
sus diferentes etapas dentro del pais, nos permite visualizar y diagnosticar el
desenvolvimiento, desarrolloc y problematicas que han enfrentado y que
actualmente presentan obras de gran magnitud como son Centrales y Mddulos de

Abasto, asi como los Mercados de Venta al Detalle.

Ceontrales v Méduios dte Abasto

La infraestructura comercial mayorista del pais, en sus diferentes etapas
(promocion, proyecto, construccion y operaciéon), durante el periodo 1988 - 1993,
tuvo un crecimiento muy importante en modulos de abasto al pasar de 27
unidades existentes en 1988, a 51 en 1993, 10 que significd un incremento en
89%, en Centrales de Abasto su evoluciéon fue menor aunque podria considerarse
de iguales dimensiones por ser obras de mayor magnitud, asi el total de unidades
apoyadas durante 1988 fueron del orden de 27 las cuales aumentaron para 1993

a 39 Centrales de Abasto, 10 que represento un crecimiento porcentual del 45%.




|
|
|

Mbdudos Cantraies
de Absato de Abesto

Lo anterior, muestra el grado de desarrollo que en los ultimos afios ha mantenido
la infraestructura mayorista para productos hortifruticolas, con e! objeto de mejorar
el abasto y desarrollo regional en todo el pais, en este sentido el total de
antidades federativas en las cuales se construyeron los médulos de abasto con (a
participacion de BNCI, son 16: Chiapas, Durango, Guanajuato, Guerrero, Hidalgo,
Jalisco, Michoacan, Morelos, Oaxaca, Puebla, Quintana Roo, Sinaloa, Sonora,

Tamaulipas, Veracruz y Zacatecas,

Por lo que se refiere a las centrales de abasto apoyadas por BNCY, estas
presentaron hasta 1993, una cobertura que se extiende a 18 estados de la
republica mexicana, los cuales son: Aguascalientes, Coahuila, Chihuahua, D.F.,
Durango, Edo. Mex., Guanajuato, Guerrero, Jalisco, Michoacdan, Nayarit, Nuevo

Ledn, Puebla, San Luis Potosi, Sinaloa, Sonora, Veracruz y Yucatan
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Asi, ia infraestructura de centrales y moédulos de abasto, en todas sus etapas
atendié a 47.7 millones de habitantes en todo el pais, cifra que representa el
88.2% de la pobilaciéon urbana y el 100% de las poblaciones en ciudades de més
de 100,000 habitantes.

Es conveniente mencionar que las |ocalidades que no cuentan con unidades de
infraestructura para la distribucion al mayoreo y que son potencialmente
receptoras de una central © moédulo de abasto de acuerdo a los parametros y

fineamientos de Secofi, son:

Estado Localidad Receptora
Coahuila Melchor Muzquiz
Chihuahua Hidalgo del Parral
Guerrero Chilpancingo de Los Bravo
Michoacan Lazaro Cardenas
Oaxaca Loma Bonita
San Luis Potosi Cd. valies
Sonora Heroica de Nogales
Tamaulipas Cad. Victoria
Veracruz San Andrés Tuxtia
Mercasios de Venta al Detalle

La construcciéon de mercados de venta al detalle, se ha constituido en importante
slemento que da respuesta a la problemética que enfrentan distintas zonas
urbanas det pais, cuyo objetivo principal es el recrdenamiento del comercio que

se realiza en la via publica.




Asi, el total de proyectos correspondientes a mercados de venta al detalle
muestran un crecimiento de gran magnitud al pasar de 7 mercados apoyados
hasta 1988 a 63 en 1993, con una inversion total de N$399°607,000 y un total de
locales construidos de 19,210.

En ese sentido las zonas con mayor crecimiento de mercados fueron las grandes
ciudades, basicamente el Distrito Federal y la zona conurbana del Estado de

México, los cuales representaron el 23 y el 13 % respectivamente y el restante

64% repartido entre 19 entidades federativas.
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1.2.2.) Probl ticas Pr ipal

El crecimiento vertiginoso que presentd la construccion de obras de
infraestructura comercial en todo el pais durante los ultimos afios, con el objeto

principal de modernizar y mejorar los canales de comerciali ion y

> en
apoyo al comercio interior del pais, trajo a la par multiples problemas de diversos

tipos que han originado que el desarrollo de un aito porcentaje de 10s proyectos

de infraestructura comercial y de abasto no hayan tenido el exito esperado, las




causas han sido diversas y variadas en las cuales intervienen todo tipo de éntes
econdmicos, en este sentido podemos sefalar ias principales:

a) falta de una evaluaciéon de ios proyectos completa por parte del promotor o

empresario.
b) esquemas de financiamiento inadecuados y acordes al entorno econdmico de

ia regién y del pais.
c) falta de un apoyo adecuado de las diversas entidades federales, estatales y

municipales.
d) programas conjuntos entre los diversos agentes econémicos que intervienen en

la construccion de proyectos de infraestructura comercial.

8 proysctos co; jota ¢ parte del

a svaluacion d
© empresario.
Una de jas causas principales que inciden directamente en el fracaso de todo tipo
de proyectos de inversion, es la falta de realizaciéon y evaluacién compieta e
integral que debe realizarse a todo tipo de estudios de inversion. En este sentido,
un gran numero de inversionistas en proyectos de infraestructura comercial que
implican montos significativos de recursos, no consideran en su evaluacion y

analisis de factibilidad de los proyectos, las etapas anteriores a la realizacion de
ios estudios de mercado, tecnicos y financieros, como es el estudio de gran

vision.

E! no seguir de forma ordenada y sistematica los pasos iniciales que debe lievar
todo tipo de ocbras, implica que el empresario decida no invertir sumas importantes
on |a elaboracion de jos estudios, al tener una gran incertidumbre sobre el exito



del proyecto, lo cual frae como consecuencia que éstos No muestren la veracidad

debida y conduzca al fracaso |la puesta en marcha del proyecto.

Lo anterior es consecuencia de la falta de conocimiento del empresario o
promotor de una metodologia sobre el estudio y evaluacidon de los proyectos de
inversion en infraestructura comercial y a una concientizacion de los mismos, que
es indispensable la aplicacién correcta de dicha metodologia, lo cual determinara

la viabitidad de su inversion.

En efecto, en muchas de las evaluaciones de proyectos de infraestructura
comercial, se llega a omitir puntos basicos en los estudios concatenados que
existen en los andlisis, asi, Nno se realizan estudios de mercado que impliquen
todos los elementos de juicio necesarios, estudios técnicos incompletos que
muestren la mejor alternativa de precios y costos de obra y estudios financieros
que no cuentan con todos los indicadores financieros necesarios para determinar
la viablidad del proyecto desde el punto de vista econdmico financiero, es
importante considerar ademas y esto la gran mayoria de los empresarios no o
ltegan a contemplar, el entorno econdmico de la region y det pais, en el cual estan
implicitos desde habitos de consumo de la poblacién y economia de la region

hasta indicadores de caracter macroecondmico.

Si bien es cierto que todo proyecto lleva implicito un riesgo e incertidumbre,
muchas de las ocasiones el promotor hace caso omiso de ellos y no preve tales
acontecimientos para prevenirios o atenuarios lo mejor posible, entre estos
podemos considerar factores como siniestros, huelgas, cambios bruscos de la

economia nacional, etc. que deben ser previstos desde un inicio.



b, agquemas financi to__inadecuad rde:

Los esquemas crediticios son parte medular en todos los proyectos de
infraestructura comercial, en virtud de las grandes inversiones que en ellas se
realizan, por ello éstos deben contemplar condiciones de financiamiento que
beneficien y no perjudiquen los desarrolios comerciales. Asi, existen actuaimente
Instituciones como Nafin y Fidec, (fondo para el desarrollo comercial del Banco
de México), que otorgan recursos a  tasas preferenciales via Instituciones
Financieras de primer piso, en este orden de ideas es importante que los agentes
financieros contemplen plazos y periodos de gracia acordes no solamente al
periodo de conclusién de la obra, sino ademas gracia adicional para ta etapa de
comercializacién del proyecto de tal forma a la vez que no propicie una carga
financiera adicional por plazos excesivos, debe contemplarse de acuerdo a las
caracteristicas particulares de cada proyecto una adecuacién de la carga de
interéses, toda vez que son éstos los que generan los principales problemas
financieros de las empresas en virtud de que el cobro de los mismos comienzan a
partir del primer mes y como es logico en todo proyecto los primeros meses de
etapa de edificacion de las obras no se generan ingresos para cumplir con dichos
compromisos. Es de igual importancia ademas, que las Instituciones Financieras
contemplen un diagndstico por anticipado de los posibles adquirientes de los

Ic ylo P )8 comerciales, que sean comerciantes y no agentes

especulativos, que se disefien créditos acordes a la situacidn y capacidad
econdmica de los adquirientes, ya que es preferible otorgar facilidades reales y no
que estos no cumplan con sus COMPromisos y se generen carteras vencidas para
las Instituciones Financieras, toda vez que de sllo depende en escencia el éxito

final del proyecto.



c) Falta de un apoyo adecuado de las diversas
y municipales.

La construccién de una obra comercial, llamese Central o Mdédulo de Abasto,

Mercado de Venta al Detalle o Frigorificos tienen como objetivos sociales, generar
empleos directos e indirectos, fomentar e! desarrollo regional a traves de

_inversiones en la zona y detonantes de otras, modemizar y/o eficientizar la
distribucién y abasto de productos de la canasta basica y solucionar los

problemas de ambulantaje comercial y desabasto, deben en ese sentido contar
con el apoyo incondicional de {os gobiemos y oficinas gubernamentales
involucradas. Asi, al igual que los puntos mencionados anteriormente, influyen

significativamente en la evolucién positiva o no de los desarrollos comerciales.
Por experiencias obtenidas en las obras actuales apoyadas por BNCI que existen
en ol pais y particularmente en aigunos Estados de la Republica con problemas
de caracter politico, no se ha contado con el apoyo esperado por ias autoridades,

principaimente en los siguientes aspectos:

a) intervencidn directa en el reordenamiento dei comercio ambulante con el objeto
de instalarlos en fos desarrolios comerciales. lo cual no se ha cumplido

adecuadamente,

b) decretar leyes que impidan el transito de vehiculos de carga a zonas centrales

y comerciaimente tradicionales (como ocurrio en la Merced) y que se destine a las

centrales y modulos de abasto construidos.

¢) Dotar. de obras complementarias a las obras de infraestructura tales como

pavimentacion de los accesos y mejoramiento de las vias de comunicacion.
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d) Dotar sin tramites burocraticos de todos los servicios indispensables para el
buen funcionamiento del proyecto, tales como agua potable, energia eléctrica,
teléfono, alcantarillado, regularizacién de uso de suelo, licencias de construccion.
@) Intervenir directamente con las Asociaciones de Comerciantes Organizados
para involucrarios directamente en los proyectos haciendolos panrticipes de los
mismos.
) Orientacion oportuna al inversionista sobre los puntos anteriores apoyandolo y
mencionando las dificultades que pudieran existir antes "de" y buscar en forma
conjunta alternativas de solucion.

Q) proponer como iniciativas de ley, estimulos fiscales a los empresarios ya que
en ciertos casos la carga fiscal influye en la viabilidad de los proyectos.

h) Promover y buscar la mejor publicidad para la comercializacién del proyecto

d) Programas conjuntos entre los diversos agentes econSmicos que

intervienen en la 16n de proy de infi uctura cial.

La coordinacion "antes" de la puesta en marcha de un proyecto de infraestructura,
rara vez se ha logrado, y es de vital importancia la coordinacién entre las
Autoridades de Comercio (Secofi), Camaras de Comercio, Instituciones
Financieras y Promotores, estos ultimos deberan involucar a los responsables de
los estudios de mercado, técnicos y financieros, en conjunto deberan disefar y/o
llevar a cabo los programas estructurados, ya que muchos de ellos deberan
adaptarse a las condiciones locales. (no es igual el disefio de un mercado en el
norte del pais, que en el sur) ya que influyen factores de idiosincracia, habitos de

consumo de |a poblacién local, nivel econdmico y leyes estatales.
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Capitulo I}
Formulacién y Evaluacién

La formulacién y evaluacién de proyectos de infraestructura comercial debe
realizarse partiendo de la metodologia general existente para todo tipo de
proyectos, sin embargo es necesario a la vez especializar la misma de acuerdo a
sus caracteristicas especificas, de tal forma analizaremos de lo general a lo
.particular.

Asi, fundamentalmente debemos partir de que la evaluacidn de todo tipo de
proyectos debe visualizarse en dos planos, en el cual el primero corresponde a la
decisidn de comenzar la produccién o prestacion de algun bien o servicio, io que

significa aceptar la idea de satisfacer una cierta necesidad, es decir partir de la

premisa de que donde iste una necesidad de un bien o servicio, habra una
necesidad de invertir.
El segundo plano se refiere en si a la evaluacion y toma de decision, en esta ya

esta decidida la idea de lo que se va a realizar.

Es importante considerar que la evaluacién de un proyecto no es una actividad
que se lleve a cabo sobre un documento linealmente, ya que de ser asi, pudiese
incurrirse en gastos innecesarios, es decir en un derroche de recursos en

estudios especiali S y que implican la aceptacidn o rechazo dei

proyecto. De ahi la importancia de realizario por diferentes niveles.

En este sentido, podemos distinguir tres niveles de profundidad en un estudio de

evaluacion de proyectos, ios cuales son:
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informacién en general existente, ya sea

Este seo elabora a partir de la
bibliografica, hemerogrdéfica, documental, etc., del juicio comin y
fundamentalmente de la experiencia, en &l hablando en términos monetarios sélo

se presentan calculos giobales sobre los costos, las inversiones, etc.

] tibilidad o Ante, ecto.

En &) se profundiza la investigacién en fuentes de informacién secundarias y

primarias, en investigacidn de mercado, detalie de la tecnologia que sera

empleada, determinacion de los costos totales y la rentabilidad econdmica del

proyecto.

£) Proyecto Definitivo.

Finaimente, el proyecto definitivo contiene basicamente
anteproyecto es decir los estudios de mercado, técnicos y economico-financieros

definitivos, y en el cual se lleva a cabo la realizacion del proyecto en si, por

la informacion del

ejempio aqui no sélo deben de presentarse ios canales de comercializacién, sino

una lista de contratos o precontratos de ventas ya establecidas.

Esquematicamente podemos resumirio de la siguiente forma:
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ldea del proyecto
Andlisis del Entorno

D de Perfil de Gran Vision
Andlisis de Opor para
necesidades
D C del
Estudio del Proyecto Factibilidad o Anteproyecto

Evaluacién del Proyecto

Decision sobre el Proyecto Proyecto Definitivo

{ Realizacién del Proyecto

Partiendo de lo anterior y una vez definidas las etapas indispensables que es
necesario seguir para una mayor certidumbre en la evaluacidn de todo tipo de
proyectos, en forma general podemos resumir [a metodologia que debe ser

aplicada, de la siguiente manera:
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FORMULACION Y EVALUACION
DE PROYECTOS

:

DEFINICION DE
OBJETIVOS

T

I 1 1
() (o o) [
L L : rl I

RESUMEN ¥ CONCLUSIONES j

L
e l

DECISION SOBRE EL PROYECTO ]

—/

Una vez determinados los lineamientos basicos aplicables a todo andlisis de
factibilidad, podemos definir las pautas a seguir en lo concerniente a Ia

evaluacion especifica de proyectos para desarrollos comerciales.

En este sentido, partiendo de lo que el Ing. Elio J. Botelio llama primer filtro ,
(promotor de las Centrales de Abasto de Monterrey, Cancun, Reynosa, Veracruz y

Mc. Allen Texas) y aplicada la metodologia general, 1as etapas a seguir son:
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2.1.) Preseleccién del Proyecto

La preseleccion de un proyecto de acuerdo a la metodologia general aplicable,
podemos definirla como la etapa de estudio de Perfil o de Gran Vision, la cual
como se menciono anteriormente es de vital importancia para definir con una
mayor claridad Io que se pretende realizar y a su vez no incurrir en gastos por
estudios especializados, lo cual implicaria un fracaso y derroche de recursos

. innecesario,

Es conveniente mencionar que |a presente etapa, generalmente llega ha ser
omitida por Jos empresarios que pretenden realizar un proyecto de infraestructura
comercial, es decir los promotores muchas veces llegan a tener una idea muy
general de establecer ya sea un centro comercial, mercado o médulo de abasto
en algun sitio e inmediatamente realizan estudios costosos generalmente a través
de financiamiento y que muchas veces traen como resultado final que su
proyecto no es viable, no obstante se er_npeﬂan en ilevario a cabo resultando con

ello un fracaso del mismo.

Si bien es cierto que el hecho de realizar un analisis completo no implica que al
invertir el dinero este excento de riesgo ya que en los calculos no estan incluidos
factores fortuitos como huelgas, incendios, derrumbes e incertidumbre econémico-
politica, la realizacion y aplicacion de las diferentes etapas trae consigo una
mayor certidumbre e influye en una mejor toma de decisiones, inclusive aun
considerando escenarios futuros inciertos que en algunas ocasiones puaden ser
prevenidos o disminuidos los dafios que pudieran llegar a presentarse.
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Asi en ia etapa de preseleccion de proyecto o primer filtro se debe tomar en
cuenta los siguientes puntos:

2.4.1) Califi Técni vy T » de! Proyecto de Acusrdo al Tipo de
Obra

El establecimiento de un desarrollo comercial, ltamese Central o M&dulo de
Abasto, Mercado de Venta al Detalle, Centro Comercial o Frigorifico, debe
contemplar como un primer acercamiento entre otros aspectos la dimensiéon del
proyecto ha realizar tomando como pauta no unicamente ios lineamientos
marcados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial para el
establecimiento de proyectos de infraestructura comercial mencionados en el
capitulo |, sino 1as condiciones econémicas, habitos, necesidades y costumbres
de la poblacién la cual sera una vez realizado e! proyecto su mercado potencial y
en el caso de ocbras que abarquen NoO unicamente el mercado local o regional sino
a nivel nacional, el desemvolvimiento, trayectoria y tamafio de proyectos ya
establecidos, es importante y no hay que olvidar que no obstante de que el
objetivo basico es el de cubrir una necesidad real, es necesario considerar de que

ésta sea realizable en el sentido de los recursos con 108 que se cuerta.

En efecto, no obstante que la realizacién de dichas obras por ser de gran
magnitud necesariamente requieren de fuentes de financiamiento, en muchas
ocasiones el promotor o sociedad de inversionistas no cuenta con un capital de
riesgo suficiente que necesariamente tienen que aportar, io cual trae consigo

probleméticas importantes que muchas de las veces influyen en el exito o fracaso.



Asimismo, la determinacién del tamaio de un proyecto debe ser considerada
como muy importante, ya que algunos promotores principalmente de mercados de
venta al detalle a pesar de cumplir con las pautas establecidas por Secofi, en
cuanto al niumero de habitantes que debsn atender omiten lo que en realidad es
su mercado no general sino potencial y la aceptacion de los mismos hacia el
proyecto, no obstante por el afan de lucro de obtener una mayor utilidad, llegan a
omitir dicho detalle por influencia de la compafiia constructora que sugiere ia
construccion de un mayor namerc de locales por el mismo costo causando una
sobreoferta real que repercute finaimente en el fracaso del mercado que por su

gran magnitud para |a poblacién se observa vacio.

Ademas de considerar en una primera aproximaciéon el tamafio probable del
proyecto, el cual séra definitivo una vez realizados los estudios especializados, es
necesario determinar los siguientes aspectos de calificacion técnica que tendran a
la vez influencia en el tamafo y establecimiento del proyecto.

2.1.1.1) Ser Pabt yA

El considerar desde un inicio los actuales y futuros servicios publicos como son
C.F.E., Telmex, Servicio de Agua Potable, Red de drenaje y alcantarillado es de
vital importancia ya que de no existir acceso a los mismos podemos determinar

desde un inicio y antes de realizar la evaluacion, la viabilidad del proyecto.

E1 contar con los servicios de energia eléctrica, agua potable, drenaje y teléfono
a8 importante para todo tipo de desarrollo comercial, por fo que el acceso a los

mismos debe contemplarse desde un inicio, asi como el costo de los mismos.
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2.1.1.2)) Eval on del T

El tipo de terreno en el cual se pretende establecer el desarrolio comercial, debe
ser analizado desde un inicio, por dos aspectos, el primero si cubre las
necesidades actuales y futuras del desarrolio y segundo su repercusiéon en el

costo de)l proyecto.

Asi, se debe observar la calidad del terreno a lo cual no necesariamente se debe
ser un experto para verificar la situacion y caracteristicas del mismo, si es
fangoso, arcilloso, rocoso, etc. y que el construir en este tipo de terrenos
ocasionaria un alza importante en ios costos de construccion (ya que hay que
tomar en cuenta que existira un movimiento importante de trafico peatonal y sobre
todo vehicular), en este sentido influyen también los declives, desniveles e

- irregularidades que presente.

2.1.1.3.) Analisis Juridico de la Propiedad

Al igual que &l anterior, el aspecto legal no debe ser omitido y debe ser revisado
cuidadosamente desde un inicio al adquiricr el predio, entre otros aspectos se
deben verificar las escrituras si es publica o privada, si existen gravamenes o
hipotecas a lo que debera solicitarse certificado de libertad de gravamen, fecha y
valor de adquisicion, etc. y las afectaciones de la propiedad de caracter lega! a

calles, S.C.T, C.F.E, Servicios, etc.
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Una vez determinado |o anterior, es necesario realizar un avallo del inmueble con
el objeto de conocer su valor actual, o cual sera parte de la inversion, asi como
también tomar en cuenta que es uno de jos requisitos que solicitan las

instituciones financieras para el otorgamiento del crédito a solicitar.

2.1.1.4.) Justifi ionde lal 6

Una parte medular en todo tipo de proyectos de infraestructura comercial es la
localizacion del mismo, la cual debe ser plienamente justificada realizando un
pequefioc estudio de mercado planteandose los siguientes aspectos que
justifiquen el porqué de ese lugar:

a) Analisis de clientes prospectos
- Ubicacion de adquirientes de locales

- Clientes de Adquirientes de Locatles

b) Ubicacién de Competencia con relacién a la propiedad
c) Analisis de Trafico y acceso al lugar (actuales y proyectadas)

d) Hubo otras ubicaciones que se estudiaron? Cuales? Porqué se desecharon?

2.1.1.5.) Monto de Inversiéon y Crédito Solicitado

Una vez determinados los aspectos anteriores, es necesario conocer los
esquemas crediticios que proporcionan en ese momento las instituciones
financieras y fondos de fomento como Nafin, Fidec y Fira, con el objeto de revisar
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si se cumple o no con dichos lineamientos, asimismo es necesario tener ya
establecido el monto de ias inversiones a realizar a travez de cotizaciones que

incluyen ilas concernientes a los estudios especializados llamados comunmente
proyecto ejecutivo.

Los aspectos antes mencionados, muchas veces son omitidos por los

inversionistas principaimente los que incursionan por primera vez en la
realizaciéon de obras de infraestructura comercial, por ello 1a necesidad de realizar
el estudio de gran visién aplicado especificamente a desarrollos comerciales, asi
desde un inicio |la idea surgida podra ser calificada antes de realizar el proyecto
ejecutivo (compuesto por el estudio de mercado, técnico y financiero) y se podra
decidir si se realiza y es viable o no el proyecto a invertir, 1o cual necesariamente

traera consigo una mejor evaluacion y un menor fracaso de los mismos.

2.2.) Estudio de Mercado

La primera parte de la investigacion formal de un estudio de factibilidad se
denomina estudio de mercado, e! cual consta basicamente de la determinacién y

fa cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio
de la comercializaciéon.

£l objetivo del estudio de mercado en un proyecto de acuerdo a |a definicion del
"Manual de Proyectos de Desarrollo Economico de la ONU", consiste en estimar
1a cuantia de los bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de

produccién que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios,
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eata cuantia representa |la demanda desde el punto de vista del proyecto y se

especifica para un periodo convencional (meses, aftos, etc.).
En este sentido podemos definir al mercado como el lugar, drea o sitio en el que
confluyen las fuerzas de |la oferta y la demanda para realizar tas transacciones de

bienes y servicios a precios determinados. ;

_El estudio y evaluacion de proyectos de infraestrctura comercial, parte de las

mismas bases para la elaboracion del estudio de mercado, cuyc andlisis se
realiza partiendo de cuatro variables fundamentales que conforman la siguiente

estructura:

ANALISIS DF

MERCADO

ANALISIS DY, ANALISIS DF. ANALINIS DE. ANALITIS DE
LA OFERTA 1A DEMANDA LOS PRECION COMPRCIALIZACION
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Para llevar a caboe una investigacion de mercado se debe contemplar una
secuencia metodolégica para una mejor y confiable realizaciéon del mismo, asi, los

pasos a seguir son:

a) D del Probl - @1 cual parte ya del estudio de gran vision

b) N idades y f de int " isten dos tipos de fuentes de

informacion: ias fuentes primarias, que consisten basicamente en investigacién de
campo por medio de encuestas, y las fuentes secundarias que se integran con
toda la informacibn existente sobre el tema como pueden ser estadisticas

gubernamentales (INEGI, Banco de México, etc).

c) Diseftio de recopil ytr de jos o -si se obtiene
informacion directa a través de encuestas habra que disefar éstas de manera
distinta a como se procedera en la obtencidon de informacién de fuentes

estadisticas secundarias.

d) Procesamiento y andlisis de los datos.- una vez que se cuenta con toda (a
informacion, se procede a su procesamiento y analisis, cuyos datos recopilados
deben convertirse en informacion util que sirva de base a la toma de decisiones,
por lo que un adecuado procesamiento de tal informacion estadistica es basico

para cumplir con dicho objetivo.

®) informme Final.- una vez realizado el procesamiento y andlisis de ia
informacién, partiendo de ello se realiza el informe final que debera arrojar

resultados veraces y a la vez oportunos.
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2.2.1.) Py on del E: de M ok

Las pautas a seguir para la presentacién de cualquier estudio de mercado que
soporte a todo el estudio de prefactibilidad son las siguientes:

O ldentificar los usos que pueden tener los bienes que se pretenden producir y
las posibilidades de sustitucidn por otros bienes actualmente en uso © por otros

bienes cuya produccion ya esta programada.

© Caracterizar al mercado para el cual se produce su estructura y-las tendencias
de su evolucién, teniendo en cuenta elementos como el tamafio de la
poblacién, el area geografica considerada, el sistema de comercializacion

te, la legislacidn en vigor y demas factores institucionales,

© Analizar las tendencias histéricas de la demanda actual y proyectada, teniendo
en cuenta las caracteristicas del consumo de productos similares a los que se

pretende producir o servicios que se pretenden introducir.

¢ Determinar las posibilidades del proyecto en el mercado, considerando e! nivel
de precios prevalecientes y los costos a Que se podra producir @sos mismos
bienes o servicios. El estudio concluird con una estimacion de las ventas y su

expresién en términos de uso de la capacidad prevista del nuevo proyecto.



33

2.2.1.4) El producto en el Mercado.

En esta parte del documento se examinaréan las caracteristicas de los bienes o
servicios que componen la linea de produccidn o servicios a introducir del
proyecto, con el propésito de definir el mercado al que corresponden y Ia
movilidad de sustitucidn entre los bienes que compiten en tal mercado.

a) Product: ] bprod

P L Y P

- Se requiere reunir los datos que
permitan identificar e! producto principat y los subproductos (bienes y servicios),
tal como figura en la presentacién de 10s objetivos del proyecto. Los datos deben
ser coherentes con los del estudio técnico y reducidos a lo estrictamente
suficiente para identificar 10s productos cuya oferta y demanda se analicen. Es
importante aclarar, sobre todo si se trata de productos para la exportacion, si los

productos son tradicionales o constituyen una nueva linea de comercio.

b) Prod

o similares.- Sefialar 1a existencia y caracteristicas
comparativas de otros productos que tengan caracter sustitutivo o sean similares
a los del proyecto y que puedan competir con elios en el mercado.

c) Prod

fos.- Conforme a la naturaleza de los productos del
proyecto, indique si su uUso o consumo esta condicionado por la disponibilidad de
otros bienes o servicios. Identifique estos productos complementarios, destacando

las relaciones que existen entre ellos y los productos del proyecto, para Que sean
incluidos en el analisis del mercado.
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2.2.1.2) El Area del Mercado.

El andlisis de |la oferta y demanda se extenderd a un area econdmica bien
definida, que debe quedar caracterizada en cuanto al nimero probable de
consumidores y usuarios del bien o servicio que el proyecto producira y a las

caracteristicas que efectan la delimitacion del mercado de! proyecto.

».) Poblacion.- Se estima |a extension del universo de probables consumidores o

usuarios, para determinar |la parte de la poblacién que podria ser beneficiada por
®! proyecto. En relacién con este universo, se deberan presentar los datos que
definen: contingernte actual y tasa de crecimiento. Estructura y sus cambios;
distribuciéon espacial de la poblacién, por grupos de edad, sexo, etc. segin sean
las caracteristicas que interesen al proyecto.

b) Ingreso.- Caracterizar la capacidad potencial de pago de los consumidores o
usuarios, presentando las siguientes informaciones: Nivel actual y tasa media de

crecimiento del ingreso, estratos actuales y cambios en la distribuciéon.

c) Factores i de Ia

tdentifique tas condiciones que
puedan limitar jas facilidades de comercializacion o distribuciéon de los productos
del proyecto, tales como deficiencias de infraestructura, régimen de mercado,
idiosincrasia de los usuarios, restricciones legales o resultantes de distancias
excesivas o dificultades de acceso, etc. clasifique estas condiciones que pueden
ser de naturaleza econdmica, social, institucional o fisica en inalterables o
alterables, indicando en este uitimo en qué plazo podrian alterarse.
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2.2.1.3) Comportan de Ia D da.

En los proyectos de naturaleza social se tratara de cuantificar la necesidad que
justifica establecer la nueva unidad de produccion. En los proyectos econémicos
esta necesidad esta respaldada por el poder de compra de la comunidad

interesada y se manifiesta como una demanda de mercado.

El estudio abarca |la determinacién de esta demanda o necesidad, tal como se
presenta actuaimente, y un andlisis de ciertas caracteristicas que sirven para

explicar su probable comportamiento futuro.

a) Situacion actual .- Estima cuantitativamente el volumen actual de uso o

consumo de bienes o servicios producidos, ya sean productos principales o

subproductos, con un analisis menos d > de los productos sustitutivos y
similares y de los complementarios. Se recomienda presentar {os datos conforme

a los siguientes aspectos:

=> Series estadisticas basicas.- Recopilacién de las series que permitan calcular
la evolucién del uso o consumo del producto en un periodo suficiente para

caracterizar la tendencia de larga duracion.

= Estimacion de la demanda actual.- Calificacion de la estimacion resultante del
andlisis de las series estadisticas, examinando su coherencia con otros datos

econdmicos con los cuales esté correlacionada la variable.



= Distribucién espacial y tipologia de los consumidores. Caracterizacion de la
demanda, prasentando indicaciones de su concentracion o dispersion en el

espacio y la variedad de los consumidores.

.- En este punto se recomienda

b) Caracteristicas Teori de ia D
utilizar los conceptos tedricos corrientes para calcular los ndices y coeficientes,

con base en los datos estadisticos anteriores, presentandolos de acuerdo a los

siguientes puntos:

= Coeficiente de crecimiento histérico.- Cédlculo de la tasa anual y sus variaciones
en el peripdo estudiado.

= indices basicos.-~ Calculo de los coeficientes de elasticidades, precios e ingreso
de la demanda, elasticidad de sustilucién, patrones de consumo o de
coeficientes técnicos.

c) Situacion futura .- Proyeccion de ta demanda. Se estima la demanda futura
para todo et periodo de la vida util de! proyecto utilizando una proyeccién basada
on los datos conocidos, que abarque los factores resultantes de la permanencia

de ias causas gue actuaron en el pasado y aquelios otros introducidos por el
ias estucturas sociales y

proceso de desarrolic al promover cambios en
econdmicas, siguiendo ios siguientes puntos:

=> Extrapolacion de la tendencia histdrica. Célculo de los valores futuros de los
datos analizados, basados en la relacidon empirica inferida de fos mismos datos

por los metodos corrientes de ajuste estadistico. Estas relaciones presentaran
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los datos en cuestidn como funciones del tiempo y sus valores se calcularan
para fechas futuras.

=> Andlisis de los factores condicionantes de !a demanda futura. Se debe

considerar las condicionantes que resultan: de la evolucion estructural y/o de la
coyuntura de! sistema econdmico en cuantoc al grado y naturaleza del
crecimiento verificado o programado, el aumento de la poblacion y del ingreso
y los cambios en su distribucion, los cambios en el nivel general de precios y
en el sistema de l0s precios relativos; de ios cambios en las preferencias de los
consumidores causados por nuevas funciones de produccitn, de la aparicion
de productos sustitutos y de la idiosincrasia; de medidas especificas de politica
econdmica previsibles o de gastos publicos que estimulen o desalienten el
consumo del producto; y de factores aleatorios y naturales.

2.2.1.4) Comp de Ia Oferta.

En este apartado se verificard el comportamiento de la oferta y que cantidades
ofrecen o pueden proporcicnar 108 proveedores de bienes o servicios que
produciria el proyecto. Este examen abarcara el producto principal y sus
subproductos, aunque haya evidentes dificultades en la recopilacién de este tipo
de datos, se procurara fijar las condiciones de produccion de 10s proveedores mas
importantes.

El andlisis se referird a las situaciones actual y futura y debera ofrecer las bases

para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia
existentes.



a) Situacién actual .- Se presenta y analiza un conjunto de datos estadisticos
suficientes para caracterizar la evolucion de la oferta, sin limitarse a los datos del

ultimo afto conocido, siguiendo preferentemente, el esquema que a continuacion
se indica:

=> Series estadisticas basicas, estimaciones analogas en virtud de que se trata de
un proyecto de prestacion de servicios.

= Estimacion de ia oferta actual. Cuantificaciéon del volumen de bienes y servicios
ofrecidos actualimente en el mercado.

= Inventario critico de los proveedores principales. Informacion y andlisis de las

condiciones en que T i ' la pr ibn de servicios !as principales

empresas: participacion en el marcado, capacidad instalada y utilizada,
capacidad técnica y administrativa para respaldar ampliaciones de las
empresas, localizacion con respecto al drea de consumo, caracteristicas tales
como precio, sistemas de comercializaciédn en cuanto a politicas de ventas, red
de distribucién y publicidad.

b) Situacion futura .- Evolucion previsible de la oferta formulando hipdtesis sobre
tos factores que condicionaran la participacion del proyecto en |a oferta futura,
enfatizando en:

= Utilizacién de capacidad ociosa. Posibilidades de incremento en el grado de

utilizacion de las instalaciones de los oferentes actuales.
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=> Planes y proyectos de ampliacién de la capacidad instalada , enfocando la
oferta global desde el punto de vista de la planificacién de las inversiones

programadas.

=> An#lisis de los factores condicionantes de la evolucién previsible. Examen de

los datos previsibles sobre: evolucién estructural y coyuntural del! sistema
econémico; cambios en el régimen y en la composicion del mercado proveedor
de servicios; medidas de politica economica que afecten, los precios, tipo de

cambio y divisas, factores aleatorios y naturales.

2.2.1.8) Deter i6on de los Pr

Sobre |a base de las caracteristicas del servicio y del tipo de mercado donde se
inserta el proyecto, se recomienda elejir y justificar la fijacion de precios entre las

siguientes posibilidades:

e Precio existente en el mercado.
e Precio estimado en funcién del costo.
e Precio estimado en funcién de la demanda.

Es necesario fijar valores maximos y minimos probables del precio unitario de
venta y analizar las repercusiones de esos valores sobre la cuantia prevista de la

demanda.
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2.2.1.6) Comercializacion.

La informacidbn que se obtiene del andlisis de los consumidores y de la
competencia forma la base del plan de comercializacion del proyecto. El plan
tiene por objeto colocar al producto de la empresa en situacion lo mas ventajosa

posible en relacién con los consumidores y la competencia.

Los elementos del plan son: fijacion de precios, promocion de ventas y disefo
arquitectdnico del proyecto acorde al entorno del mercado, todos ellos constituyen
la "mezcla comercial” de la empresa y !a base del plan estratégico de

comercializacion.

La creacién en si de obras de infraestructura comercial tales como Centrales,
Modulos de Abasto, Centros Comerciales, Mercados de Ventas al Detalle y
Camaras Refrigeradas, tienen como objetivo fundamental el de mejorar los
canales de comercializaciéon, entendiendose la comercializacion como la actividad

que permite al productor hacer llegar un bien o servicio at consumidor

Finalmente, de acuerdo a lo anterior podemos determinar una guia basica para la
elaboracion del estudio de mercado de centrales y médulos de abasto, mercados
de venta al detalle, y centros comerciales, misma que puede ser susceptible de
mejorar o modificar en algunos puntos de acuerdo a las caracteristicas
especificas de cada proyecto de infraestructura comercial, cabe agregar que no

fue incluida la correspondiente a frigorificos por ser éste el caso practico.
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2.2. ) Guias Basicas Estudios de Mercado en Infraestructura Comercial.

C al o Médulo de Ab

1.- Definicidn y Origen del Proyecto

Ubicacion Geogréfica del Proyecto (anexar mapas descriptivos)
= Apoyos Publicos y Privados

e Fuentes de Informacion
Marco Legal del Proyecto: SECOFI, Ecologia, Gobierno Estatal y Municipal

e Metodologia del Estudio
2.- Andlisis de la Demanda

e Area de Influencia

e Poblacién local y érea de influencia

e Namero de habitantes de la jocalidad y del drea de influencia

Proyeccion del crecimiento de la poblacion en Jos proximos 20 afos (en
quingquenios)

ingreso per capita de Ia poblacién ( en términos de veces el salario minimo )
Consumo per capital por producto (consumo medio anual en kg. de frutas y
hortalizas por habitantes), distribucién de gasto de la poblacién.

Cuantificacion de la demanda actual y potencial de la poblacién en toneladas
por aflo de los siguientes productos:

Frutas, Hortalizas y raices feculentas.

Abarrotes

Granos y semillas
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Lacteos

Avicolas

Pescados y mariscos
Camicos

« Fuentes de abastecimiento, indicando volumen en toneladas por tipo de
producto y plazas de origen, distribuyéndolas porcentualmente en local,

foraneas y de importaciéon
3.- Andlisis de la Oferta.

e Numero de comerciantes mayoristas, introductores y medio mayoristas.
e Volumen de ventas anual, en toneladas por tipo de producto.
o Descripcién y localizacion de las instalaciones del actual mercado por canales

de comercializacion.

a) Mercado Mayorista

Namero, iocalizacion y capacidad en toneladas por m2.

Estimacion de la superficie utilizada en bodegas, camaras frigorificas y aimacenes
generales de depdsito.

Estimacion de la superficie de areas comunes, como son: areas de carga y

descarga, maniobras, estacionamiento, viabilidad y basculas.

b) Mercado medio mayorista y al detalle
Numero, localizacion y superficie aproximada de mercados piablicos y tianguis.
NUmero de comerciantes locatarios y tianguistas en el area de infiuencia.




o Descripcion de las practicas comerciales del! mercado mayorista

Fuentes de aprovisionamiento local y foraneo

Destino de las ventas local, forénea y de exportaciéon.

Estado fisico y factores limitantes del desarrollo de las unidades comerciales.

e Estimacion de la superficie utilizada por hectareas en ta produccién de frutas,
hortalizas, raices feculentas, granos y semillas.

e Volumen de {a produccién anual por toneladas, por producto en la localidad y
area de influencia,

e Volumen de ia produccién anual en toneladas de produccién avicola y de
carnicos.

e Destino de las ventas de la produccién del d4rea de influencia, desglosado por
tipo de productos y su distribucidn porcentual en local, fordnea y exportacion,

indicando el nombre de las plazas a donde se destinan principalmente,

4.- Balance de Oferta y Demanda

s Comparacion de la demanda actual y potencial de la poblacién por productos y
la capacidad en volumen de ventas por productos ofrecidos por los actuales
comerciantes mayoristas, medio mayoristas y detallistas,

» Determinacién de la infraestructura comercial por bodegas requeridas por la
poblacién actual, en relacion a la infraestructura comercial de bodegas
existentes, obteniendo el i i te en

o Determinacion del nimero de bodegas proyectadas en funcién al crecimiento
de la poblacion en los préximos 20 afios (por quinquenios)



Cuadro de precios pagados a jos productores y precios cobrados por los

mayoristas y detallistas.
en que proporcion se

s Demanda potencial para el
incrementara el numero de bodegas.
Cuantas unidades semejantes a la que se pretende realizar existen en la

proyecto, es decir,

localidad y su superficie.

5.- Problematica de la Comercializacion.
Descripcién de los principales problemas de la comercializacidon en la localidad

y drea de influencia.
Carencia o insuficiencia de instalaciones comerciales.

Falta de organizacion y coordinacién de los agentes de comercializacion.
Intermediacion en las transacciones comerciales.

Falta de inforrmacioén sobre precios y volumenes comercializados,

Localizacién inadecuada de las instalaciones actuales de los mayoristas.

Falta de infraestructura en cuanto a. superficie de bodega, zona de carga y

descarga, viabilidad urbana, deterioro de las construcciones e insalubridad en

e almacenamiento y manejo de productos.

6.- Promocién y Ventas

Medicion de ) de {os mayoristas

Alternativa del medio de promocion a utilizarse
Condiciones de venta y su grado de competitividad con unidades semejantes.

Alternativas de financiamiento a los futuros adquirientes



7.

1.

Relacidn de posibles participantes por giros especificos.

Tiempo en que se estima vender al 100% el proyecto.

~ Conciusiones

Factibilidad del proyecto en funcién a los siguientes aspectos: Beneficios
sociales, aspectos econémicos, solucién a la problemaética comercial actual y
adecuacion de la infraestructura comercial en funcién a la demanda de la
poblacién y a ias perspectivas de crecimiento.

Mercados de Venta al Detatlle

- Definicidn y Origen del Proyecto

Ubicacién Geografica del Proyecto (anexar mapas descriptivos)

Apoyos Publicos y Privados

Fuentes de informacién

Marco Legal del Proyecto: SECOFI, Ecologia, Gobierno Estatal y Municipal
Metodologia del Estudio

2.- Andlisis de la Demanda

Area de Influencia

Paoblacion local y drea de influencia

Namero de habitantes de la localidad y del area de influencia

Proyeccién del crecimiento de la poblacién en los préximos 5 afios

Nivel de ingresos de la poblacion (en términos de veces de salario minimo)



e Distribucion del Gasto Familiar

e Andlisis de consumo de productos (canasta basica)
« Habitos de consumo y puntos de compra

Perfil del consumidor (habitos de compra, caracteristicas y opiniones del
consumidor).

Valor y distribucién de las compras (canasta basica).

e Expectativas de venta de unidades comerciales (locales)

3.- Analisis de la Oferta

Centros comerciales existentes en el area de influencia (tipo, tamafio, nimero
de locales, giros, periodicidad, precios de venta al consumidor)
Establecimientos comerciales en el area de influencia y distribucién por tipo de
giros (abarrotes, farmacias, miscelaneas, ferreterias, tiendas de ropa, etc.)
Oferta de locales comerciales y costo de arrendamiento o venta.

e canasta de productos ofrecidos al consumidor,

Valor y distribucion de las ventas (canasta basica)

4 .- Balance

Comparacién de la demanda actual y potencial de la poblacitn en relacién con
los productos ofrecidos e infraestructura comercial existente.

Expectativa de absorcién de la demanda existente por parte del proyecto a
base de giros. .

Determinacion de las areas de venta necesarias para atender la demanda
insatisfecha.

« Dimensiones del proyecto.
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5.- Concilusiones

& Factibilidad econdmico social
o Rentabilidad financiera

1.- Antecedentes Generales

o Definicién y origen del proyecto

e Ubicacién geografica del proyecto (anexar mapas descriptivos)
e Apoyos publicos y privados

e Fuentes de informacion

e Marco Legal

e Metodoiogia aplicada

2.- Andlisis de |la Demanda

& Area de influencia

= Poblacion local y dreas de influencia

e Proyecciones del crecimiento de la poblacién en los préximos 10 afios

e Nivel de ingresos de |la poblacion (en términos de veces de salario minimo)
e Consumo per capita por productos de la poblacién (consumo medio anual)
e Gasto promedio de la poblacion y distribucién del gasto.

;
i
§
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e Cuantificacion de la demanda actual y potencial de la poblacién, por tipo de
productos, hortofruticolas, abarrotes, carnicos y otros.
o Fuentes de abastecimiento de productos y plazas de origen.

e Perfil del consumidor (habitos de compra, caracteristicas y opiniones del

consumidor).

3.- Analisis de la Oferta

e Centros Comerciales existentes en el drea de influencia y caracteristicas en :
cuanto a superficies, numero de locales, giros, precios de venta o renta de
locales y competencia actuat.

e Mercados Publicos y Tianguis existentes en el area de influencia y distribucion

. por tipo de giros (abarrotes, farmacias, miscelaneas, tiendas de ropa,
ferreterias, etc.)

4.- Balance

e Comparacion de la demanda actual y potencial de la poblacién y la

infraestructura comercial existente.

» Demanda potencial para el proyecto.

5.- Problematica de la comercializacién actual

e Descripcion de los principales problemas de comercializacion en la localidad y
érea de influencia.

e Carencia o insuficiencia e ir iones comerciatl
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6.- Promocion y ventas

e Mediacion de aceptacion de los productores
o Relacion de posibles clientes y participantes por tipos de productos y servicios

requeridos.

« Condiciones de venta del servicio y grado de compsetitividad en el precio con
unidades semejantes.
* Promocion y publicidad a emplearse. ‘,

7.- Conclusiones .

e Factibilidad del proyecto en funcidn a los siguientes aspectos: beneficios
sociales, aspectos econdmicos en la region, solucidn a la problematica actual y
perspectivas de crecimiento, factibilidad financiera y fuente de recursos para la

realizacién del proyecto.
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3. ) Estudio Técnico.

Los objetivos del andlisis tecnico-operativo de un proyecto en términos generales

son los siguientes:

1) Analizar y determinar el tamafio y locatizacién ¢ptima, los equipos, las

instalaciones y la organizacién que se requieren para realizar la produccion

2) .Verificar la posibilidad técnica de fabricacién del producto que se pretende y

elegir la mejor alternativa en cuanto a calidad y costo.

Como puede observarse, los objetivos anteriores estan enfocados a la realizacién
de un estudio técnico de tipo industrial-manufacturero, sin embargo, dichos
objetivos son aplicables a la elaboracién de un estudio técnico de infraestructura

comercial en el cual los conceptos técnicos son basicamente relacionados con la

construccién y edificacién de obras.

En este sentido, el primer objetivo qQue se relaciona con los factores que
determinan o condicionan el tamafo de una planta o en este caso de una obra

son los siguientes:

a) El de! proy y ia o La demanda es uno de los factores

mAs importantes para condicionar el tamafo de un proyecto, el tamafio propuesto
sélo puede aceptarse en caso de que la demanda sea superior a la magnitud de
ia obra, si el tamafio propuesto fuera mayor a la demanda no se recomendaria

llevar a cabo la inversion la cual se consideraria riesgosa.
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-b) EY det proy y los o8 ® Et > suficiente en
cantidad y calidad de materias primas es un aspecto vital en el desarrolio de
cualquier tipo de proyectos, en el caso especifico que nos ocupa, se deberan
listar todos los proveedores de materiales de construccion de la regién y en su
caso a nivel nacional y se anotardn los alcances de cada uno para el suministro.
Es conveniente mencionar que dicha tarea a pesar de ser realizada por la
empresa constructora y contratista, se debera llevar un control particular para un

mejor manejo del proyecto.

c) El del proy y el fir i wo. Si los recursos financieros son
insuficientes para atender !las necesidades de inversién minima, es claro que la
reatizacién del proyecto es practicamente imposible. Si los recursos econdmicos
propios y ajenos permiten seleccionar entre varias alternativas de tamafo de
obra, para los cuales existe una clara diferencia de costos y de rendimiento
econdémico, la mejor ailternativa es seleccionar aquel tamafo que pueda
financiarse con mayor comodidad y seguridad y que a la vez ofrezca de ser
posible, los menores costos y mayores rendimientos de capital. Se puede

considerar la implantacion por etapas del proyecto como una alterativa viable.

c) Et del proy y la org El tamafio y la realizacion de una
obra debe considerar una organizacion bien definida de un equipo de trabajo en
el drea técnica que contemple el personal capacitado para la realizacién de la

obra, antes y durante el desarrolio de la construccion.

El! segundo objetivo, para el caso especifico de inversiones en infraestructura, es
susceptible de lograrse si consideramos los 4 punios esenciales para la

construccién de cualquier obra de ingenieria civil, los cuales son:



52

« Realizacién de un Concurso de Obra.
« Elaboracion del Proyecto Ejecutivo de Obra Compieto.
« Obtencién de Licencias y Permisos.

* Supervision y Control.

E! cumplimiento de dichos puntos, permiten al promotor inversionista tomar (a

decisién mas conveniente en cuanto a optimizacion de costos del proyecto a

realizar.
2.3.1.) Concurso de Obra.

Un concurso de obra es aquel que se realiza a través de una convocatoria a
empresas constructoras o personas fisicas con experiencia en el ramo que
cuenten con el equipo y personal calificado, con el objeto de poder llevar a cabo
la construccion de una obra civil, que cubra las necesidades y requerimientos del

promotor inversionista con relacion a la infraestructura que pretende realizar.

La realizacién de un concurso de obra tiene como propdésito, comparar diversas
propuestas alternativas que permitan al promotor inversionista tomar una mejor

decision del proyecto que se pretende construir en cuanto a calidad y costo.
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2.3.2.) Proyecto Ejecutivo.

Para el desarrollo de cualquier proyecto, el equipo técnico ( Arquitectos-

Ingenieros Civiles ), elabora programa de necesidades, mismos que traduce a
espacios arquitectdnicos interrelacionados y elabora bocetos llamados
anteproyectos, culminando con ia realizacién del llamado proyecto ejecutivo que

es |a elaboracion de los planos y especificaciones definitivas y se compone de los
siguientes elementos:

2.3.2.1 ) Costos.

Se dividen en:

Costos Directos de Obra.- Son aquellos que tienen aplicacién directa en la
ejecucion de un trabajo, es decir, es la suma del costo del material, mano de obra
y de equipos necesarios para la realizacion de una obra.

Costos Indirsctos de Obra.- Coresponden a los gastos generales necesarios
para la ejecucién de los trabajos no incluidos en los cargos directos que realiza el
promotor, tanto en sus oficinas centrales como en la obra y que comprenden entre
otros, los gastos de administracion, organizacién, direccion técnica, vigilancia,
supervision, imprevistos, transporte de madquinaria. Estos cargos se expresan
como un porcentaje del costo directo de cada concepto de trabajo. Dicho
porcentaje se calcula sumando 10s importes de los gastos generales que resulten
aplicables y dividieando esta suma entre el costo directo total de la obra que se
trate. En general consta de 108 rubros siguientes:
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s Administracion Central
Administracién de Obra
» Utitidades

£n un presupuesto de obra, los costos indirectos no deben ser mayores a un 30%

del mismo.
.Asf, los costos de obra directos e indirectos, son determinados por los siguientes
elementos:

2.3.2.1.1 ) Andlisis de Precios Unitarios.

Ef estudio de andlisis de precios unitarios nos permite conocer el valor real por
concepto de obra, es decir, el precio unitario de costos directos e indirectos que

intervienen en el proyecto.

2.3.2.1.2 ) Numeros Generadores y Volumetria.

Los numeros generadores y de volumetria se realizan con el propésito de
determinar ia cantidad de materiaies de construccion, manc de cobra, indirectos,

etc. requeridos para ia realizacién de ia obra.
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2.3.2.2. ) Presupuesto de Obra.

E! presupuesto de obra es el resultado del estudio de analisis de precios unitarios
y el estudio de volumetria y numeros generadores, de esta forma se llega a
determinar por cada uno de los ilamados conceptos de obra, su costo unitario y la
cantidad que de este concepto se requiere, para construir et proyecto.

La suma de costos de todos los conceptos que intervienen en la construccion, da
como resultado el llamado presupuesto de obra. Conforme a lo anterior, se
deberan incluir los siguientes aspectos:

Presupuesto de Obra

Concepto Unidad Cantidad Precio Unitario Totat

{Mm2. m3, Kg. pza etc.

Los conceptos de obra base que o integran son:

1. Egificacion

|1 Edificac
1 - Preliminares 14 - Pisos

2 - Cimentaciéon 15 - Yeseria
3 - Albahileria 16 - Aluminio

4 - Estructura de Concreto

5 - instalacién Sanitaria Il. Obra Exterior
8 - Instalaciéon Etéctrica 17 - Acometida Electrica de Alta Tension
7 - instalacién Telefénica 18 - Acometida Hidréulica y Sanitaria

8 - Instaiaciones Especiales 19 - Pavimentacién




9 - Recubrimientos en Muros y Losas_ ] 20 - Banguetas

10 - Herreria 21 - Areas Verdes

11 - Campinteria 22 - Otros

12 - Vidrieria

13 - Pintura

Cada concepto en su mayoria, estd conformado por partidas las cuales varian
dependiendo de! proyecto, los sistemas constructivos y las condiciones del
terreno donde se levantara ia obra. Las principales son:

Preliminares

Limpia y deshierbe, trazo y nivelacion, desmontes, demoliciones, acarreos dentro
de la obra, carga y acarreo fuera de la obra.

Cimentacion

Excavaciones, plantillas, zapatas, dados, trabes de liga, mamposteria, cadenas

de desplante, muros de contencién, rellenos, mejoramiento del terreno, firmes de
concreto armado.

Albatileria

Castillos, muros, escaleras, dalas de

cerramierntos, celosias,
impermeabilizaciones, muretes,

mesetas, pretiles, colocaciones, registros,
repisones, chaflanes, azoteas, etc.
Estructure de Concreto

Columnas, trabes, losas, rampas, faldones, etc.
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Instalacién Sanitaria

Drenajes de tuberia de concreto, PVC, registros, pozo de absorcion, fosa séptica,
etc.

ingtalaci Hidrduli

para m

sanitarios, bajadas de aguas negras, bajadas de agua de
fluvia, alimentacién para tinaco, etc.

Instalacion Eléctrica

Salidas de centro, contactos, apagadores, motores, centros de carga,
concentracién de medidores, etc.

Instalacion TVelefénica

Registros, alimentacién, salidas, etc,

nstalaciones Es iales

Cisterna, equipo hidroneumatico, tangque elevado, elevadores, escaleras

eléctricas, incinerador de basura, cuartos frios, cuartos de maquinas, etc,

Recubrimientos en Myros vy Losa.
Repellados de cemento, aplanados de cemento, lambrines de azulejo, lambrines
de madera, boquillas, papel tapiz, plafones, etc.

Acometi ia] Alta Tensio

Subestacion eléctrica, transformadores, torres, etc.



A i Hidréulica anitaria

Captacion y conduccién de agua botable, conexion al drenaje municipal, etc.

Pavimentacion )
Drenaje Pluvial, alcantarillado, pozos de visita, formacién de terracerias, base,

carpeta asfaltica, etc.
_2.3.2.3. ) Calendario de Obra.
Es el instrumento eficaz para el control tanto del presupuesto, como de tiempos y

movimientos de inicio y terminacién de cada uno de los trabajos y tareas a

ejecutar en la obra. El calendario de obra esta compuesto de |a siguiente manera:

Empresa:
Proyecto:
Fecha:
Programa de Otra
LNS Peace)
Concepto snporte Mes Mes Mes Y [ Mes
L] 2 3 ) [} 3
Totsd

. ———
Erogecion
- )
Erogacion
-]
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Cada uno de los conceptos presenta un control de costos a realizar

mensualmente.

2.3.2.4. ) Planos.

Los planos de un proyecto, permiten conocer e} disefio, ingenieria, instalaciones,
medidas de superficie total, distribucién de dreas. etc.y se dividen en:

e Arquitecténicos

« Estructurales (Acero y Concreto )

« Instalaciones (Hidraulica, sanitaria, eléctrica, especiales)

2.3.3. ) Factibitidad de Servicios.

Uno de los aspectos basicos en el estudio técnico es el de poder contar el
proyecto con los servicios indispensables para el buen funcionamiento futuro det
mismo. Para ello se requiere contar con los siguientes documentos que deberan
otorgar las dependencias correspondientes (Telmex, CFE, etc).

« Factibilidad para suministro de energia etéctrica.

« Factibilidad para suministro de alcantarillado y agua potable.

= Factibilidad de servicio telefénico.

2.3.4. ) Estudios Previos.

Su funcién es la de cubrir basicamente los aspectos de seguridad de la obra,

siendo éstos los siguientes:




« Estudio de Mecanica de Suelos
e Memoria de Calculo Estructural
Memoria de Calculo eléctrica, hidraulica y sanitaria.

2.3.8. ) D« ripcion Arqui ica del Proy

En ella se especifica la superficie construida total con base a los planos,

desgliosada en areas vendibles, comunes, de servicios y exteriores,

2.3.8.) Li ias y Per

Las licencias y permisos de construccién son parte importante para el inicio de

cualquier obra de infraestructura comercial en virtud de que son las

autorizaciones reglamentarias que necesariamente deben cubrirse para llevar a
cabo la edificacion y puesta en marcha del proyecto cumpliendo con las normas
de uso de suelo del lugar en donde se realizara la obra. Se obtienen de las

dependencias estatales y/o municipales de obras publicas, las principales son:

Licencia y permiso de uso de suelo.
Licencia y permiso de construccion.

Alineamiento y numero oficial.
Otros permisos de caracter local (licencia de colonos)

Es conveniente sefalar que el no contar con dichos requisitos pueden ocasionar
Ia interrupcion indefinida del proyecto y por tanto afectar considerablemente la
viabilided del mismo, al no terminar o iniciar ia construccién en los tiempos

establecidos previamente.
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2.3.4) Inversion en Terreno
La inversibn en el terreno en el cual se pretende edificar la obra, debe
considerarse antes de iniciar la misma y se refiere a la cantidad monetaria que

debera desembolsarse para adquirir el inmueble.

2.3.8) Supervision de Obra.

La supervisién de una construccién realizada por un arquitecto o ingeniero civil,
reviste una gran importancia en el aspecto de calidad de la misma, cumplimiento
de los tiempos establecidos para la terminacion de la misma de acuerdo al

calendario de obra y control de los recursos monetarios.

Asi, el desarrollo de cada uno de los aspectos mencionados en el apartado del

Estudio Técnico, permiten un control estricto y optimizacién de los recursos a

invertir en el proyecto.
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2.4.) Estudio Financiero.

Una vez elaborados los estudios de mercado (verificado de que existe un
mercado potencial) y técnico (verificado de que és ia localizacion 6ptima y de que
existen los materiales y mano de obra requeridos y de |la calidad esperada para la
construccion de las obras), se cuenta con la informacion que sirve de base para la

elaboracion de los presupuestos de inversion y de costos y gastos los cuales son

.escenciales y basicos, mismos que deberan ser presentados en forma ordenada y

sistematica en el denominado estudio econémico-financiero del proyecto.

El estudio financiero det proyecto contempia las inversiones, el financiamiento, los
presupuestos de operacion y los estados financieros proforma. La formulacion del
proyecto termina con estos apartados y a su vez la evaluaciéon inicia con los
mismos, por |o que representa un puente entre la formulacion y la evaluacién del
proyecto.

2.4.1) ion Fi iora.

La integracién de los aspectos financieros maneja elementos y conceptos de la
contabilidad, pero no es propiamente hacer contabilidad. Para el caso de
empresas en operacion, antes de formular ios aspectos financieros de la nueva
inversion se debe de realizar un analisis financiero sobre los resultados contables
y ecénomicos que ha obtenido hasta la fecha, sentando las bases para
pronosticar las tendencias que seguira la empresa y poder realizar las
proyecciones financieras.



Asi, los estados financieros basicos sin llegar a profundizar en 1os mismaos en
virtud de que la formulacién y evaluacion de un proyecto es a futuro pero que sin
embargo es necesario conocer en el supuesto de que se trate de una empresa en

operacion y aun de reciente creacioén, son ios siguientes:

e Estado de Resultados

* Balance General

« Estado de Origen y Aplicacion de Recursos
* Flujo de Efectivo

2.4.2) Estados Financieros Proforma.

Por definicion, son ios estados proyectados o también proyecciones financieras
del proyecto de acuerdo a lo planeado o a la vida util considerada para el analisis,
Dichos estados financieros revelan el comportamiento que tendra el proyecto en
el futuro en cuanto a las necesidades de fondos, los efectos del comportamiento
de costos, gastos e ingresos, el impacto del costo financiero, los resuitados en

términos de utilidades, la generaciéon de efectivo y la obtencién de dividendos.

os estados financiero: 'orma bésicos para un proyecto nuevo son_ el fluj
efectivo o & ¢ sultados.
2.4.2.1) E: de R tad {E: do de Pérdidas y Ganancias)

Es el estado financiero dindmico que muestra las ganancias o pérdidas
(resuitados) de una empresa por un periodo determinado. Muestra el aumento o

disminucion que sufre el capital invertido o patrimonio de la empresa, como



consecuencia de los costos, gastos y ventas durante un periodo de tiempo y la

utilidad del ejercicio considerado.

£ objeto del andlisis del estado de resuitados proforma o de pérdidas y ganancias
es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son en
forma general, of beneficio real del proyecto en operacién y que se obtienen

restando a los ingresos los cuales pueden provenir de fuentes externas e internas

_y no solo de |a venta de |os espacios comerciales, todos los costos en que incurra

ia obra y los impuestos que deba pagar.

Para |la realizacion de un estado de resultados adecuado, es necesarios
considerar como base |la Ley del Impuesto sobre la Renta, en los capitulos
referentes a la determinacién de ingresos y costos deducibles de impuestos, no
obstante de que la evaluacion de proyectos se esta planeando y pronosticando

los resultados probables que tendra una empresa promotora.

El do de resultad: proforma sintetiza la informacion proveniente de los

programas de ingresos, presupuestos de costos y depreciacion y amortizacion,

asi como jos conceptos de costos financieros y pago de capital o amortizacién.

La presentacion general del estado proforma que sirve de base para la evaluacion

del proyecto es la siguiente:
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Flujo Concepto Referencia

Seccion 2.4.4.6.

+_|Ingresos
= | Costos do vents Seccion 2.4.4.4.

= _|Utilidad Marginal

- Costos de Administracion Seccitn 2.4.4.2.

-__jCostos de Ventas Seccién 2.4.4 3.

- Capitulo 1l

= | Utilidad Bruta

- 1L.S.R. (42%) {mpuesto sobre ia renta
= |eT.u. Reparto de Utilidades a los

trabajadores
= | Utilidad Neta

Seccidn 2.4.4.5.

+ | Depreciaciones y Amortizaciones

-_|Pago g Prncipg!
Flujo Neto de Efectivo (FNE) Aplicacién seccion 2.5.

Un punto a discusiéon es el hecho de sumar a la utilidad neta despues de los

impuestos ia depreciacion y amortizacion total. Por una parte, dichos cargos son
un mecanismo fiscal en el cual el proyecto recupera la inversién realizada en
cuaiquiera de sus fases, por otra parte si establecemos que el ciiculo del estado
de resuiltados proforma es con el objeto de determinar los flujos netos de efectivo
cuyos resuitados son los que se rgquieren para la evaluacion econdmica,
podemos determinar que mientras mayores sean los FNE, mejor seré la
rentadbilidad econémica del proyecto de que se trate. Los FNE reales de un
proyecto en marcha si contienen ios montos de depreciaciéon y amortizacién, pues
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on realidad si representan dinero sobrante, pero se puede discutir el hecho de
que en la evaluacién econémica se “inflen” los FNE con dinero no proveniente de
las operaciones propias de la empresa, sino con el proveniente de la via fiscal;
esto es, si no se sumaran los cargos de depreciacion y amortizacion a los FNE,
éstos serian menores y lo mismo ocurriria con la rentabilidad del proyecto, pero
sin embargo se prodria considerar como una rentabilidad propia del proyecto
proveniente de las operaciones del mismo. No obstante lo anterior y
considerando el supuesto de un proyecto en la marcha, asi como lo establecido
por diversos autores, lo méas usual es sumar los cargos de depreciacion y

v

amortizacién.

Otros de los rubros que aparecen en el estado de resultados son los impuestos
que deberan pagarse. En México, la Ley del Impuesto sobre la Renta sefala
como pago mayor un impuesto del 42%, en tanto que lo correspondiente al
reparto de utilidades a los trabajadores, debera ser de un 10%. segun sefala la

misma ley.

2.4.2.2 ) Flujo de Efectivo.

En el desarrollo de un proyecto de inversién, especialmente en sus primeros

periodos, la herramienta basica es el flujo de efectivo o caja neta.

La propiedad basica de todo proyecto es la liquidez que pueda presentar para su
desarrollo. En todo proyecto, especialmente a través de las etapas de
construccién, montaje y durante los primeros periodos de produccién, es muy
importante realizar el flujio de caja neto sobre periodos cortos, a fin de poder
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visualizar bien la situacién de liquidez y de exigencias de recursos financieros del

proyecto.

El flujo de efectivo se integra por los siguientes conceptos:

a) Entradas.- Los recursos monetarios que ingresan a la empresa se compone
del crédito recibido, las ventas al contado, los cobros a los clientes y de las
aportaciones de capital, estas Gltimas, hechas sobre todo al inicio del proyecto. La
informacién se toma de la estructura de capital, de la proyecccion de las ventas
excluyendo al inicio el crédito a clientes y sus variaciones y aumentando los
costos a éstos, posteriormente. La caja inicial que es la caja final del periodo

anterior, se suma al efectivo ingresado integrando el total disponible o entradas.

b) Salidas.- El dinero que sale en el ejercicio se compone por los gastos de
inversion fija y diferida, los costos y gastos de operacion y gastos financieros,

ademas se debera integrar las amortizaciones del capital del crédito otorgado.

Restando a las entradas las salidas se llega at saldo final o caja final que de ser
negativa seria un déficit que tendria que ser cubierto necesariamente, si es
positiva revela la existencia de fiujo disponible. Esto es fundamental para los
proyectos puesto que requisren de efectivo en caja para reiniciar operaciones el

siguiente ciclo o ejercicio, o bien para continuar su operacién normal.

Un flujo de efectivo proforma de un proyecto de infraestructura como centrales de

abasto, centrales de carga, mercados publicos, centros comerciales, cAmaras de
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maduracién y refrigeracién, moéodulos de abasto, etc. debera considerar como

ingresos cuaiquiera o todos los siguientes elementos:

inaresos:
Enganches
Rentas

Ventas

. Créditos otorgados

Aportaciones del promotor
IVA por ventas, etc.

Egresos:

Terreno

Licencias y permisos
Proyecto ejecutivo

Costos de construcciéon

IVA acreditable por construccion
Asesoria técnica del proyecto
Gastos de venta

Gastos de administracion
Gastos financieros
Amortizacidn de los créditos

Iimpuestos, ISRy PTU.
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2.4.2.3) Estado de Origen y Aplicacién de Recursos.

€s el estado financiero que muestra la informacion sobre el manejo de recursos
financieros, sobre su obtencién y aplicacion por parte de la entidad durante un
periodo determinado. El estado de origen y aplicacion de recursos tiene por objeto
presentar en forma l6gica las dos fuentes de recursos, ajenos y propios de una
empresa en un periodo determinado, mostrando en forma adecuada los canales a

través de los cuales se obtuvieron tales recursos, asi como ta aplicacion que se
thizo de ellos.

2.4.2.4) Bal. G al. (E: d

de Sit i6n Financiera)

Es el estado financiero estatico que muestra la situacion econdmica de una
empresa a una fecha determinada. Esta presenta el estado que guardan las
propiedades, derechos, obligaciones y deudas de uan persona fisica o moral,

basandose en el principio de que todo lo que existe en una empresa o lo que

posee una persona, fue aportado por los socios accionistas o por la misma
persona y/o personas ajenas.

El andlisis de las llamadas razones financieras es el método que no toma en
cuenta el valor del dinero a través del tiempo, sino que refleja ia situacion actual

de la empresa, por tanto los datos son obtenidos para su analisis provienen
basicamente del balance general.
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La informnacién proveniente de las razones financieras es de vital interés tanto

para ios accionistas de las empresas, como para las instituciones financieras. Asi,

un banco que otorga crédito, le interesara si la compariia tiene suficiente liquidez
como para que su restitucién monetaria no se arriesgue, si la depreciacion
acumulsda del equipo representa una alta proporcion del valor original, ese es un
signo de que la empresa estd usando equipo obsoleto, una disminucién afo con
anfo del capital de trabajo indica que la empresa puede estar en problemas
financieros y un aumento constante acompafiado del! crecimiento de la empresa

es un buen signo, etc.
Los tipos basicos de razones entre otras son;

a) R de liquid miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus

obligaciones (pagos) a corto plazo, entre otras son:

Razén circulante.- Se obtiene dividiendo los activos circulantes sobre los pasivos
circulantes. Los activos circulantes incluyen efectivo, acciones vendibles, cuentas
por cobrar e inventarios; los pasivos circulantes incluyen cuentas por pagar,
vencimientos a corto plazo de deudas a largo plazo, asi como impuestos y
salarios retenidos. La tasa circulante es la méas empleada para medir la solvencia
a corto plazo ya que indica a qué grado es posible cubrir las deudas de corto
plazo séio con los activos que se convierten en efectivo en corto plazo. su férmula

Razén circulante = Activo clrcuainte

Pasivo circulante
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Prueba del Acido.- Se calcula restando los inventarios a los activos circulantes y
dividiendo el resto por los pasivos circulantes. Esto se hace asi porgque los
inventarios son los activos menos liquidos. Asi, esta razén mide ia capacidad de
la empresa para pagar ias obligaciones a corto plazo sin recurrir a la venta de

inventarios. Se considera que uno es un buen valor para la prueba del &cido. Su
formula es:

Prueba del écido = freul -

Pasivo circulante

b) R de miden e! gradc en que la empresa se ha
financiado por medio de |a deuda. Estan incluidas:

Apal L (] .- También llamada tasa de deuda, mide el porcentaje
total de fondos provenientes de instituciones de crédito, la deuda incluye los
pasivos circulantes. Un valor aceptable de esta tasa es 33% ya que los
acreedores dificilmente prestan a una empresa muy endeudada por el riesgo que
corren de no recuperar su dinero. Su férmula es:

Tasa de deuda = tota
activo total

NOomero de veces que se gana ol interés.- Se obtiene dividiendo las ganancias
antes del pago de intereses e impuestos. Mide el grado en que pueden disminuir
las ganancias sin provocar un problema financiero a las esmpresas por no poder

alcanzar o cubrir los gastos anuales de interés. Un valor aceptado de esta tasa es
8.0 veces y su formula es:
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N°® de veces que se gana el interds = utilidad bruta
pago de interés

2.4.4.) Programas de Egresos e Ingresos.

Los programas de ingresos y egresos que generara la inversion a realizar, es el
punto de partida para la realizacion del estudio econdmico-financiero y la

evaluacidon del mismo, que demuestre la viabilidad de |a inversién pretendida.

Comprende, basicamente la formulacién del programa de inversiones iniciales
proveniente del presupuesto de obra del estudio técnico y rubros adicionales en
los que sera necesario desemboisar en el inicio del proyecto, asi como también
los programas de costos de venta y administracién y necesidades de capital de
trabajo inicial. Por 1o que se refiere al programa de ingresos, es resuitado de un
prondstico de ventas y/o rentas que se pretende sean realizables para la
recuperacion de la inversién en un periodo de tiempo que le permita cubrir los
financiamientos solicitados, asi como la recuperacion de las aportaciones de los
accionistas.
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2.4.4.1. ) Presupuesto de Inversion.

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos y diferidos
necesarios para iniciar las operaciones de la promotora, con excepcién del capital

de trabajo.

Asi, ol programa de inversion de un proyecto de infraestructura comercial en

términos generales esta compuesto por las siguientes inversiones:

* Terreno
e C Dir de Con 16
o Maqui ia y equip pecializado {frigorificos)

P pera L ]

o Estudios de Factibilidad

o Permi vyl

En el caso del terreno éste debe incluir el precio de compra del Iote, las
comisiones a agentes honorarios y gastos notariales. En el caso del costo de
equipo y maquinaria debe verificarse se éste incluye fletes, instatacion y puesta

en marcha.

Con relacion a los costos directos de construccion, éstos provienen del estudio

técnico en el apartado de presupuesto y calendario de obra.

Los gastos preoperativos estdn relacionados con el i de trabajo r io
para |a puesta en marcha del proyecto integral asi como la aportaciéon inicial de
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las inversiones realizadas, esto es considerando que el financiamiento de una

obra no es al 100% y los accionistas deberan realizar la aportacion faitante.

2442.)G de o

Los gastos de administracion implican todos aquellos relacionados con los
sueldos y salarios del personal administrativo, capacitacion, direccion, vigilancia,

asi como mantenimiento y limpieza.

2.4.4.3. ) Gastos de Venta.

Los gastos de venta estan relacionados con todas aquellas erogaciones

provenientes de publicidad, sueldos del personal de ventas y comisiones.

Cabe mencionar que los gastos financieros generados por los financiamientos

solicitados seran tratados en el siguiente capitulo. ~

24.44.)C de Op 16

Los costos representan la suma de erogaciones de diferentes caracteristicas
ligadas a la produccion o construccion unicamente, se entiende por gastos a
aquelios desemboisos de una actividad operativa especifica. Sin embargo para la
eovaluacion del proyecto no es determinante la clasificacion anterior, pues [os
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indicadores de rentabilidad estan basados en movimientos de entradas y salidas

de efectivo, independientamente que sean costos o gastos.

Tradicionalmente se divide el costo total de la empresa en: costo de producir,

gastos de vender y de administrar y gasto financiero.

24.44.1)C de Prod: i6

E! costo de produccién representa todas las erogaciones realizadas desde Ia
adquisicidn de la materia prima hasta su transformacion en articulos de consumo
o de servicio, para el caso de proyectos de infraestructura se denominan costos

de construccion. Los costos de produccion se dividen en gastos directos e

indirectos, los cuales son:

G (o] Los g directos son la parte del costo que se :lplica
directamente a la produccién de los bienes. Estos gastos comprenden |a materia

prima, los materiales directos y la mano de obra directa.

La determinacién del costo de las materias primas o materiales de construccion,
se hace con base a ios slementos considerados en el estudio técnico, donde se
especificé la cantidad y calidad requeridas de acusrdo al programa de produccion
© construccion de obra. La mano de obra directa incluye salarios de ios obreros a

quienes se les encomienda directamente las labores productivas.

Gastos Indirectos.- Suelen agruparse en 3 grandes rubros: a) materiaies
indirectos: tales como respuestos, Utiles de aseo, combustibles y lubricadntes. b)
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mano de obra indirecta: este rubro abarca el trabajo de técnicos, empleados y
supervisores que estando en la funcidn de produccién, no participan directamente
en la elaboracién del producto, se incluyen ademas las prestaciones sociales. c)

otros gastos indirectos, tales como agua, energia eléctrica, seguros, impuestos y

depreciacién.

_2.4.4.5.) Depreci y Amorti

El términc depreciacion tiene exactamente la misma connotacion que

amortizaciéon, con ia diferencia de que el primero sélo se aplica al activo fijo, ya
que con el uso, en el tiempo estos bienes valen menos; es decir se deprecian; en
cambio la amortizacion sé6lo se aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que
por ejemplo si se ha comprado una maquina comercial ésta con el uso del tiempo
no baja de precio o se deprecia, por |0 que el término amortizacién significa el

cargo anual que se hace para recuperar esa inversion.

Cualquie empresa que esté en funcionamiento para hacer los cargos de
depreciacién y amortizacién correspondientes, debera basarse en la Ley del

Impuesto sobre ia Renta.

€l monto de los cargos hechos en forma contable puede ser esencialmente
distinto del de los hechos en forma fiscal, el cual para el objeto del presente

desarrolio de tésis es el que se tratara.

Conforme a o anterior, el objeto del gobierno y el beneficio del contribuyente es
que toda inversion pusda ser recuperada por la via fiscal (excepto el capital de
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trabajo). Esto lo logra e! inversionista haciendo un cargo llamado “"costo por
depreciacion y amortizacién”™. La inversion y el desemboliso del dinero yA se
realizé en el momento de ja adquisicidn del equipo y hacer un cargo por el
concepto mencionado implica que en realidad ya no se est® desemboisando ese
dinero, luego entonces se est4 fecuperaﬁdo, al ser cargado un costo sin hacer el
desembolso se aumentan ios costos totales y esto causa por un iado un pago

menor de impuestos y por otro es dinero en efectivo disponible.

Por tal motivo, |la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico reguila su aplicacién Ia
cual consiste en asignar un porcentaje anual por concepto de depreciacién segun

el tipo de bien de que se trate con base en el promedio de vida util de dichos

bienes.

En México se utiliza generaimente el método de depreciacién llamado de linea
recta el cual consiste en depreciar (recuperar) una cantidad igual cada afto por
determinado numero de afios, 0s cuales estan dados por el propio % aplicado. Si
e bien fuera un mueble de oficina con un costo de $200 y una tasa de
depreciacién anual de 10%, entonces cada afo y durante 10 se recuperara 10%
de $200 es decir $20, hasta completar los $200 en 10 afios.
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2. 6. ) Programa de Ingresos.

El presupuesto de ingresos constituye un elemento basico en e! resultado final del
proyecto, ya que relaciona los aspectos econdmicos, sociales y técnicos bajo la

forma de ingresos por ventas,

Para elaborar el presupuesto de ingresos se utilizan tres antecedentes ya

. disponibles: el estudio de mercado, los estudios técnicos y el cdlcuio del capital

de trabajo.

E) precio de venta esperado fue ya fijado por algunas de las variables basicas que
definen los precios del mercado y su nivel es determinante para medir la

rentabilidad del proyecto.

El volumen de ventas para cada a’lo depende del uso de la capacidad instalada y
del dinamismo con que evolucione la demanda. En el caso de proyectos de
infraestructura, el volimen de ventas depende del numero de m2. de éarea

vendible del proyecto, en los cuales se incluyen los {lamados indivisos que

corresponden a las areas comunes

Los ingresos basicos de la empresa provienen de las ventas y son el resultado de
multiplicar el precio por la cantidad.




2.8. ).Evaluacion Econémica - Financiera.

€l estudio de 1a evaluacién econémica - financiera es la parte final tradicional de

toda la secuencia de andlisis de factibilidad de un proyecto.

Si no han axistido contratiempos se sabré hasta este punto que existe un mercado

potencial atractivo; se habran determinado un lugar éptimo para |8 localizaciéon del

proyecto y el tamafio de ia obra més adecuado para este Gltimo de acuserdo a las
restricciones del medio, se habran calcutado las inversiones y los costos en los
cuales se habra que incurrir y las espectativas de ingresos, sin embargo a pesar

de conocer incluso las utilidades probables del proyecto en el horizonte de
planeacién, aun no se habra demostrado que

la inversién propuesta seré
econdmicamente rentable. Para ello existen metodos de evaluacion aplicados a
todo tipo de proyectos, los cuale son:

2.5.1 ).Valor Presente Neto. (VPN) o Valor Actual Neto (VAN).

El método del valor actual

neto es uno de los criterios econdmicos mas
ampliamente utilizados en |a evaluacion de proyectos de inversiéon. Por definicion
general, el VAN es sl valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados (FNE) a la inversidn inicial. En otras palabras significa comparar
todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios para

producir esa ganancia, en términos de su valor equivalente en este momento o

tiempo cero. Resuita légico que para aceptar un proyecto las ganancias deben ser

mayores que la inversion efectuada incialmente, o cual dara por resultado que el
VAN sea mayor que cero.
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Por otro lado, si el resultado es VAN > 0, sin importar cuanto supere a cero ese

valor, esto sélo implica una ganancia extra después de ganar el costo del capital.

El caiculo del costo del capital que es la tasa de interés necesaria para el la
avaluacién econdmico- financiera del proyecto, debe considerar los siguientes

criterios:

El costo de oportunidad del capital que es ia maxima tasa de interés bancaria a

largo plazo.

La TREMA (Tasa de rendimiento minima atractiva= tasa inflacién + premio al

riesgo)

- La tasa de oportunidad de |la empresa, que es la tasa de rendimiento que
actualmente obtienen los inversionistas en negocios semejantes al proyecto,
por lo que una inversién mas, minimamente les debe redituar lo mismo que

obtienen en su empresa.

- La tasa que equivale al costo del capital, esta es la tasa que pactaron para el

financiamiento a largo plazo.

El cédlculo del VAN para el supuesto de un periodo de cinco afios es:

VAN= -P+ FNES o ENE2 » ENE3 » FNE4 + FNES+ VS
(1+1)2 (1+0)"2 (1+1)*3 (1+1)"4 (1+i)*s
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Donde:

P = inversion Inicial
FNE = Fiujos Netos de Efectivo

i = Costo de capital o tasa de descuento.

Como conclusiones generales acerca del uso del VAN o VPN como método de

andlisis se puede decir lo siguiente:

Se interpreta faciimente su resultado en términos monetarios.
Supone una reinversion total de todas las ganancias anuales, lo cual
generalmente no sucede en la mayoria de las empresas.

- Su valor depende exclusivamente de la i aplicada, su valor lo determina el

evaluador del proyecto.
+  Los criterios de avaluacién son: si VAN > o = a O, acéptese la inversion, si VAN

< 0, rechacese.

2.56.2 ). Tasa intema de Rendimiento, Tasa Interna de Retormo (TIR) o Tasa de
[ bilidad Fi | (TRF).

Este indicador refieja el rendimiento de los fondos invertidos, siendo un elemento
de juicio muy usado y necesario cuando la seleccién de proyectos se hace bajo

una Sptica de racionalidad y eficiencia financiera.
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L.a Tasa Interna de Retorno o Rentabilidad Financiera de un proyecto se define de
dos formas:

1) Como aquella tasa de actualizacién que hace nulo el Valor Actual Neto del
Proyecto, es decir, cuando el VAN es cero. Algebraicamente esto se representa
asi:

FNE =0

(1+i)yn

Donde i es la TIR

Por lo tanto, a diferencia del VAN la TIR supone que el cilculo de ésta va a el

encuentro de una tasa de interés, generalmente mediante tanteos.

2 ) Es la maxima tasa de interés que puede pagarse o que gana el capital no

amortizado en un periodo de tiempo y que confleva la recuperacién o consumo del
capital.

Esta segunda definicién es mas importante que la primera, pues revela mas
claramente o que es la TIR, la cual en muchos casos es manejada pero no
entendida. Tomando el ejempio del VAN se comprobara esta segunda definicidn

en dos partes; la TIR del ejemplo es del 22% anual.
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axima tasa que pagarse por ol capital
N Saido Amor E spagos)|
1 4,037.2 888.2 730.8 1,619
2 3.306.4 727.4 891.68 1,819
3 24148 531.2 1,087.7 1,619
4 1,327.0 292.0 1,327.0 1.819

En el cuadro anterior se observa que el 22% anual en efecto es la maxima tasa de
interés que se puede pagar por un capital prestado de $4,037.2 a un plazo de 4
afos, al final de los cuales se ha recuperado el crédito, ambas cosas se logran
con {os beneficios netos que genera el proyecto que son de $1,619 cada afio,
para el ejemplo convertidos en pagos totales que incluyen intereses y

amortizaciones de capital.

tasa que gana el capitat

N inversion Di Retiros Said

1 4.037.2 888.2 4.925.4 1,619 3,306.4
2 727 .4 4,033.8 1,619 2,414.8
3 531.2 2,9468.0 1.819 1,327.0
4 292.0 1.619.0 1,619

En este segundo cuadro el interés maximo ganado fue del 22% anual, pero
siempre sobre el capital no amortizado al comienzo de cada periodo, esto es @l
capital no devuelito y que todavia esta involucrado en el proyecto. Al final el saldo
es cero, pues dentro de [os retiros (beneficios) estad considerado el interés y el
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capital, el cual al final de los cuatro afios ha sido consumido. Por lo tanto, para
despejar confusiones, |a TIR no s un rendimiento constante sobre la inversion
inicial, sino sobre la parte de 1a inversion no amortizada.

Esta caracteristica mal entendida ha sido la base de criticas sobre la TIR,
argumentando que ésta implica la reinversion de los beneficios, sin embargo
reconociendo que el rendimiento No es siempre sobre el capital inicial, se debe
_asimismo aceptar que |la tasa de rendimiento calculada no implica la reinversion,
pues no se considera la utilizacion que el inversionista haga de los beneficios
generados, esa es una cuestion independiente al concepto TIR.

Algunos autores han mezclado estas dos situaciones y llegan a un concepto de
TIR verdadera, que es el producto de considerar los beneficios que genera el
proyecto, mas los beneficios de la reinversion a una tasa de opertunidad X, lo que
a todas luces es subjetivo, pues la decisién de reinversién y ta tasa que
encuentren los socios, son cuestiones ajenas a la empresa.

La decision de inversién con base en la tasa interna de retorno es también
sencilla, se debe seleccionar el proyecto cuya TIR sea mayor que la tasa de
oportunidad que los inversionistas han seleccionado, se pueden tomar cualquiera
de las cuatro propuestas para el calculo del VAN:

Costo de Oportunidad

TREMA

Tasa de oportunidad de la empresa
Costo del Capital
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2.6, ). Andlisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad también denominado “andlisis qué pasa si...” es una
técnica importante de uso generalizado en el sector financiero. Sus ventajas
radican en la determinacién del punto de corte o equilibrio ( que tan sensible es la
TIR ante cambios en determinadas variables de! proyecto) y en la identificaciéon
de las variables de riesgo, sus limitantes son el que no determina la probabilidad

de ocurrencia de los resultados.

Entre las variables importantes que deben ser sensibilizadas en la evaluacién de

un proyecto de infraestructura comercial son:

Sensibilidad al nivel minimo de ventas y/o rentas por m2. en el que el proyecto
sigue siendo rentable.( Punto de Equilibrio)
e Sensibilidad al desfasamiento en los programas de ingresos por ventas y/o

rentas de m2.
- Sensibilidad a variaciones en el financiamiento a otorgar en cuanto a monto

maximo y plazo.

Cabe mencionar que no se incluyen variaciones en el nivel de precios y costos

por considerar realizar la evaluacidn a precios constantes y tasa real de interés.

En el supuesto de efectuar la evaluacion a precios corrientes y tasa nominal de
financiamiento, se puede considerar el andlisis de sensibilidad de variaciones en

precios y costos.
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Capitulo I

Financiamiento

3.1. ) F de Finar

Las necesidades de recursos financieros, el origen de los mismos y las
inicio de las

condiciones en que serdn otorgados ya sea para cubrir el
construcciones y ejecucion, la compra de activos fijos y/o los requerimientos del

capital de trabajo para poder comenzar a operar el proyecto, es un aspecto
importante que debe plantearse desde el estudio de perfil o de gran vision.

El esquema para el financiamiento del proyecto, debe partir de un andlisis del
costo del capital con el propésito de seleccionar la opcion mas conveniente para
la empresa promotora, esto es la fuente de recursos mas accesible y econémica

para operar.

Es necesario por tanto, detectar y analizar las fuentes de financiamiento posibles
para el proyecto, siendo realista desde el inicio en cuanto al acceso para cada

una de ellas. Asi, los recursos financieros provienen de dos fuentes: internas y

extermnas al proyecto.
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3.1.1. ).Fuentes Internas.

1) Aportaciones de capital.- Si bien las aportaciones de capital social pueden no
haberse generado en la empresa, que es el caso de un proyecto nuevo, si tienen
qQue ver con la creacioén de! mismo, asi los socios fundadores aportan capital
comun para poder generar el negocio, siendo algo intrinsico a la constitucion de

cualquier empresa. La ventaja de aportaciones de capital propio al proyecto es
qQue es sin condiciones de plazos o retiros.

2) Utilidades no distribuidas.- Si la empresa marcha bien generara utilidades
netas, parte de las cuales se distribuirdn en forma de dividendos, el resto
quedaran como utilidades acumuladas, siendo ésta una fuente de recursos para
nuevas inversiones o reposiciones de activos,

3) Reservas de

o y amorti - La fuente de financiamiento por
este concepto es poco probable, pues salvo excepciones dichas reservas estan
disponibles, ya que 1a mayoria de las empresas las consumen dentro o fuera de la

empresa antes de que se logre la acumulacion.

3.1.2. ).Fuentes Externas.

1) Emisién de acciones y capital de riesgo.- La posibilidad de emitir acciones,
se relaciona con el mercado de capitales y depende en gran medida del prestigio

que tenga la empresa, por 10 que para un proyecto nuevo no es una fuente muy



accesible, mas bien se da la posibilidad con empresas en operacion medianas y
grandes.

Con respecto al capital de riesgo, que es un capital accionario, se capta a través
de terceros, ya sea fondos de fomento o sociedades de inversién, que estan
dispuestas a arriesgar en el proyecto, generaimente exigiendo acciones
preferentes por sus aportaciones, las cuales son acciones que tienen prioridad en
fa distribucién de dividendos. Para acceder a esta forma de financiamiento se
tiene que ofrecer una alta tasa de rendimiento la cual se convierte en una funciéon
proporcional al riesgo del proyecto.

El costo de este financiamiento esta dado por la parte de utilidades que hay que
repartir a los socios, generalmente minoritarios y temporales, mas los cargos

iniciales de la emisién, ya sea a un intermediario, el fondo o a la sociedad de
inversion.

2) Obligaci fi - Esta fuente de recursos esta relacionada con el
mercado de dinero, el financiamiento proviene de instrumentos de renta fija de
corto plazo, como son bonos, papel comercial y aceptaciones bancarias.
Principaimente estas dos duditimas representan fuentes de recursos para las
empresas, jos bonos y certificados son instrumentos mas bien del gobierno. Sin
embargo, dichos instrumentos son validos para empresas en operacidn que
cotizan en boisa o que operan al amparo de un banco (letras de cambio giradas a

favor del banco) siendo financiamientos sélo de corto plazo (30.60 y 90 dias).
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3) Fabricantes y Proveedores.- Esta fuente de financiamiento esta constituida
por los mismos fabricantes de |a maquinaria y equipo o bien proveedores de ia
materia prima e insumos. Los primeros son de mediano o de largo plazo y los
segundos de corto plazo para financiar el capital de trabajo. Este tipo de

financiamiento deja de operar en épocas de crisis econSmica y altas tasas de
inflacién debido a la incertidumbre y, por el contrario, ante la estabilidad
econtmica se cornvierte en una fuente de financiamiento comin para las
empresas.

4) B, vy Fidei

- Finalmente, la opcién que se considera la principal
fuente de recursos para el financiamiento de proyectos de inversion en
infraestructura comercial, esta constituida por el conjunto de instituciones de

crédito, las cuales se clasifican en Banca Multiple y de Banca de Desarrollo.

Las primeras son los bancos comerciales y las segundas son la banca de
desarrollo, fideicomisos de fomento del gobierno federal y sociedades financieras

que se avocan al fomento especifico de las actividades econdmicas y sociales,
por lo que ofrecen

{a mayoria de sus financiamientos en condiciones
preferenciales.

Para el caso de apoyo crediticio a 10$ proyectos de infraestructura comercial, este
esta dado principalmente por FIDEC (Fondo para el desarrollo comercial), y BNCI
(Banco Nacional de Comercio Interior, S.N.C.). Cada uno opera con sus politicas
particulares para el otorgamiento de creditos a tasas preferenciales.

Cabe mencionar que la mayoria de las instituciones de fomento en la actualidad

son bancos de 2° piso (Fidec, Fira y Nafin), esto es que operan a través de los
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bancos flamados de 1er. piso y que s6n agquelios que cuentan con ventanilla at

publico, por 1o que requieren de estos intermediarios para colocar sus recursos,

Finalments e arrendamiento financiero es una forma indirecta de financiar {a
compra de activos fijos, que serdan arrendados con {a opcidn a compra, asi como

el factoraje que es una forma de obtener recursos en forma anticipada sobre las

en operacion.

cuentas por cobrar, sin embargo ambos casos se presentan sdlo para empresas

3.2. ).Condici ¥ prog de fi

Cuando el proyecto pretende complementar las inversiones con créditos de
cuaiquiera de \as opciones descritas anteriormente, los acreedores van a imponer

determinadas condiciones para otorgar los préstamos, las cuales se deben
conocer de antemano e incorporar at estudio financiero.

Las condiciones del financiamiento que es necesario conocer se integran por los
siguientes aspectos:

1) Empresas Elegibles A que tipo de empresas se destina el
crédito.
2) Plazo de pagos En que plazo maximo se debe amortizar
1a deuda.

3) Forma de pagos Tipo de moneda y periodicidad en los
pagos (mensual, trimestral, semestral o
anual), asi como el sistema de pagos.
4) Tasa de interéds

Sobre que base se fija la tasa de interés



8) Periodios de gracia

7) Comisiones

8) Garantias y otros requisitos

®) Mecar de di 1etd

10) Documentacion solicitada
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por el dinero prestado y que tipo de tasa
se aplica en los célculos.

El porcentaje que puedes financiar el
acreedor sobre el total de necesidades
del proyecto, montos maximos de
crédito con relacion a la inversion total.
Posibilidad de pagar s6lo intereses por
un tiempo sin amortizar el capital.
Porcentaje sobre el préstamo por
apertura de crédito y otros gastos.

Que tipo de garantias requiere el banco
acreedor y en que proporcidén con
respecto al monto del crédito, asi como
si es necesario tener antecedentes
crediticios, cuentas de cheques, etc.
Tiempo que tardan las investigaciones,
evaluaciones y tramites adicionales
hasta disponer de los recursos
crediticios, asi como también la forma
en que se otorgara el financiamiento
{ministraciones)

Los elementos de juicio basicos que
solicita una Institucién de crédito para
proyectos de infraestructura comercial
considerando una empresa de reciente
creacion y en genera! para todo tipo de

proyectos son:
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Estudio de Preinversion.

Copia del Acta Constitutiva

Copia de escrituras de los predios a
otorgar en garantia libres de
gravamen y generalmente avaluo
bancario de los mismos.

Licencias y permisos.

O Afta de la empresa ante la S H.C.P.

Estados financieros iniciales
recientes.

Referencias bancarias y comerciales.
Identificacién oficial vigente del
apoderado legal de la empresa.
Relaciones patrimoniales de los
principales accionistas.

Copia de cotizaciones del equipo por
adquirir,

Programa de inversién del proyecto,
y calendario de obra, asi como
presupuesto de inversidén soportado
por el estudio técnico completo.
Cartas intencitn de adquisicion de
los servicios o locales a construir,
que den mayor soporte al estudio de
mercado.
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Conforme a las caracteristicas propias y necesidades de recursos de los

proyectos de infraestructura comercial, el tipo de créditos usualmente otorgados
por las instituciones o fuentes de financiamiento es:

Crédito Refaccionario.- los créditos refaccionarios al comercio y servicios se
otorgan para inversiones en activo fijo cuya finalidad es construccién, adquisicién,
ampliacion, adaptacion, modernizacion de infraestructura

comercial y
equipamiento (equipo para

instalaciones fisicas, maquinaria y/o equipo de
transporte ), siempre y cuando se realicen para promover o fomentar el desasrolio
de |la actividad comercial y de servicios. El plazo maximo de este tipo de
financiamientos de acuerdo a las politicas del BNC! como Banca de Desarrollo
que apoya este tipo de proyectos en el pais, es de 7 afos, debiendo determinarse
con base en el proyecto y la capacidad de pago del solicitante, sin embargo se
podran autorizar plazos mayores a juicio de los Comités de Crédito Internos de los
Bancos, pero siempre vigilando que el plazo no exceda la vida probable del activo
o ol plazo maximo permitido por la ley, que es de 20 afios. La forma de pago del
capital puede ser mensual, bimestral, trimestral semestral y el pago de interes
debe pactarse en forma mesual vencida o de acuerdo al vencimiento de las
amontizaciones, podra proponerse un plazo de gracia razonable para pago de
capital, que le permita al acreditado generar los recursos suficientes.

Con relacion a las garantias, los créditos refaccionarios quedan garantizados con

los bienes adquiridos con el importe del crédito y con los frutos ya obtenidos o
pendientes y pueden quedar adicionalmente garantizados con fincas,

nstrucciones, edificios, maquinaria, instrumentos y muebles, de tal forma que

cubran una proporcién minima pactada la cual es generaimente mayor a la
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proporcién 1.5 a 1. Con relacion al monto a financiar es generalmente como

maximo de un 80% de la inversion.

3.3. ).Ministracion del Crédito.

La entrega de! préstamo necesariamente conlleva una cierta periodicidad en la
disposicidon del efectivo, el cual es poco probable que el financiamiento sea
entregado en una sola exhibicidn, por lo que es necesario plantear un programa
de otorgamiento de los recursos denominados ministraciones, el cual sera la base

para el calculo de los intereses preoperativos.

Es importante que las ministraciones del crédito sean acordes con las
necesidades de dichos recursos, es decir con el programa de inversion y
especificamente con el calendario de |la obra a desarrollar, donde se desglosan

ias erogaciones autorizadas.

3.4.).A 4 del Crédi

E! andlisis del financiamiento que forma parte del estudio financiero, debe
presentar un programa de amortizaciones o pagos del crédito recibido, acorde
con el plazo y la forma de cobro de los intereses que maneje la institucion o

fuente de financiamiento.

Existen diversos sistemas de amortizacién de los créditos, algunos de los cuales

son parte de las politicas de evaluacién y recuperaciéon de los financiamientos,
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manejados por los acreedores. Sin embargo, siempre dependeran de la
capacidad de pago que tenga |la empresa. Si hay capacidad de pago se puede ser
mas flexible para pagar bajo un esquema u otro, si N0 se cuenta con capacidad a
corto plazo o es discontinua, los pagos se tendran que adecuar a como la

empresa pueda ir generando el efectivo disponible para cubrir sus deudas.

Ademas también puede infiuir la politica de pago que adopte la empresa con
respecto a sus deudas de corto y largo plazo, esto es que aun existiendo
capacidad para pagar, se decida no hacerio por convenir a los intereses de la
empresa, o bien, teniendo recursos propios para la inversidn recurrir al
financiamiento por encontrar ventajas fiscales o de otra (ndole. Todo ello de

comun acuerdo y coincidencia de intereses entre el acreedor y el acreditado.

Los esquemas de amortizacion generalmente utilizados en situaciones de

estabilidad econodmica son los siguientes:

s Amortizaciones iguales sobre saldos insolutos.

& Amortizaciones constantes.

Cabe agregar a dichos esquemas, periodos denominados plazos de gracia para el
pago del capital, que permitan ta maduracién del proyecto y por tanto la
generacién de recursos suficientes para cubrir sus obligaciones con los

acreedores.

Exitenn otros esquemas de amortizacion generalmente aplicables en situaciones
de inestabilidad economica con niveles de inflacién altos e incremento en tasas

de interés, los principales sistemas son:



e Sistema de pagos a valor presente.- En este esquema los pagos van de menos
a mas, por lo que se adapta mejor a un contexto de inflacién constante con
altas tasas de incremento en los precios, trasladando los pagos mayores al
final, pues é&stos crecen exponenciaimente y los pagos menores al inicio,
capitalizando incluso el pago de intaréses. Sin embargo, si la inflacién se frena
en el lapso de pago las ventajas se convierten en desventajas, sobre todo con

plazos largos y altas tasas activas, siendo muy sensible este sistema a dichos
factores.

e UDI'S
e Esquema de tasa de liquidacién parcial.

e Esquema de establecimiento de linea de crédito paralela

En estos 2 ultimos esquemas implica el refinanciamento de intereses, por tal
motivo el pago total del adeudo al final se incrementa considerablemente, por tal

motivo debe ser evaluada su aplicacion por la empresa solicitante de dichos
recursos,

3.8.) Esq de Indivi " i6n del crédit

La Individualizaciéon forma parte de un proceso integral, mediante el cual se
otorga financiamiento a comerciantes y prestadores de servicios, para la
adquisicién de bodegas o locales derivados de obras de infraestructura comercial
de abasto o de servicios, com es el caso de las Centrales de Abasto, Plazas,
Centros Comerciales y los Mercados de venta al detalle, principaimente, bajo el
régimen de propiedad en condominio y cuya condicién particular consiste en
pagar a traves de las individualizaciones, el crédito que el banco otorgé para la
construccion de la obra a la empresa promotora.
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Capitulo V

Caso Préctico: instalacién de un Frigorifico en Celaya,
Gto.

4.1. ) Antecedentes Generales.

4.1.1.) Pr 1 én del Pr

Y

El| proyecto que se pretende realizar es la construccion de una bodega refrigerada
o frigorifico para el otorgamiento de servicios de refrigeracién y congelacion de

productos agropecuarios, principalmente de la zona agricola del Bajio.

Las razones comerciales que dan origen al proyecto son con base en las
condiciones existentes en el mercado por la apertura del TLC (Tratado de Libre

Comercio), con la eliminacién de tarifas arancelarias existe mayor factibilidad de

incrementar las exportaciones de diversos productos, principaimente los

horticolas, fruticolas y pesqueros, logrando abastecer al mercado de EUA y
Canada.

Con base al TLC, los productos agricolas mexicanos, que tienen injerencia en el

proyecto Que Nos ocupa y que podran ingresar a EUA y Canada préximamente sin
pago de impuestos son:
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Pais / Ao 1999 2004

Canada Verduras congeladas, | Fresas, brécoli, tomates,
calabazas y cebollas. pepinos y chayotes.

EUA Frambuesas, Zarzamoras, | Fresas congeladas,
Zanahorias, frutas y |tomates y aguacates.

verduras en conserva.

Considerando que uno de los mas importantes “cuellos de botella™ para la
operacién comercial de productos perecederos que requieren incrementar su vida
de anaquel es el déficit de bodegas refrigeradas que existe actualmente en el
pais, es de gran importancia aprovechar la oportunidad que se presenta para |la
promocién de proyectos que estén orientados a mejorar la infraestructura
comercial y que a su vez permitan mejorar niveles de eficiencia en los procesos

de distribucion y comercializacion.

4.1.2. ) Justifi del Proy

El terrenc seleccionado en el cual se pretende construir el frigorifico, se localiza

en el fraccionamiento industrial El Vergel, proximo a ta ciudad de Celaya, Gto.

La seleccion del terreno se justifica por lo siguiente:
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e Tener acceso a servicios publicos, los cuales son: electricidad, agua, drenaje y
lineas telefénicas.
o Estar legalmente regularizado, es decir, no ser un predio ejidal y no tener

afectaciones legales.
= Contar con vias de facil acceso a carreteras, autopistas y ferrocarril.

La seleccion de la ubicaciéon del proyecto, conforme mapa anexo se justifica por:

o. Existen clientes potenciales tanto en |a zona del fraccionamiento industrial El
Vergel y la regidn del Bajio.

= Existen facil acceso a mercados importantes del centro del pais y en general de
Meéxico.

s Se detecto una necesidad importante de bodegas refrigeradas actual y futura

en la regién lo cual sera visualizado en el estudio de mercado.

Asimismo se investigaron posibles fuentes de financiamiento para el proyecto y se
encontrd que es susceptible de recibir apoyo crediticio por parte de Fira
(Fideicomisos Instituidos en relacién con la Agricultura) y FIDEC (Fondo para el
desarrollo comercial), seleccionando este Ultimo, otorgando créditos a tasas de

interés preferenciales y plazos de pago acordes al tipo de obra a desarrollar,

4.2. ) Esudio de Mercado.

4.2.1. ) Localizacion y Area de Mercado.



E! proyecto de inversion a realizar y que consiste en la construccion de bodegas
de refrigeracion y congelacién de productos perecederos como son: frutas,
verduras, huevos, hortalizas, pescado, mariscos, carnes, jugos y concentrados,
etc., se pretende ubicar en el desarrollo industrial “El Vergel”, localizado en el
kilbmetro 4.5 de |a carretera panamericana, en la ciudad de Celaya, Gto., ciudad
que por su ubicacion y penetracion en ia zona del Baijio, ofrece grandes ventajas

de comunicacion con los principales mercados del pais,

La zona de influencia de! proyecto se definid, como aquella que cubra mercados
potenciales de clientes que requieran los servicios a ofrecer, en un radio de

aproximadamente 70 a 80 kms.

Cabe mencionar sin embargo, que ciudades como Aguascalientes y Leon, se
consideran dentro del drea de influencia por las condiciones de cieftas vialidades

qQue favorecen la eficiente comunicacion de y hacia Celaya.

4.2.2. ) Oferta.

Los principales competidores del proyecto, son empresas que cuentan con
sucursales cubriendo e! servicio directamente a las ciudades que conforman la
zona del Bajio. Asi, se identificaron en la zona de influencia a los siguientes
competidores:

« Frialsa Frigorificos del Bajio, S.A. con cuatro instalaciones en las ciudades
de Celaya (préxima al proyecto), Zamora, Mich.; Querétaro, Qro. y
Aguascalientes, Ags.
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o Gutsa Refrigeracion, S.A. de C.V. en Aguascalientes, Ags.

t.as principales caracteristicas de cada una de las empresas que constituyen la

oferta actual de dichos servicios en la regiéon son:

@) Friatsa Frigorificos del Bajio. S.A.
Oficina matriz: Planta Tialnepantia, Av Industria N° 179, Col. Los Reyes Iztacala,

Tialnepantia, Edo. de Mex.

> para cong 6n y refrigeracion de

Empresa dedicada a la renta de p
diversos productos, con 11 afflos en e! mercado de refrigeracion.

El servicio que ofrece Frialsa en la zona del Bajio se cubre desde las ciudades de
Querétaro, Celaya, Aguascalientes y Zamora. Desde estas instalaciones abarcan
practicamente a todo el Bajio e incluso al mercado de la ciudad de México, con
instalaciones en Cuautitlan izcalli y Tialnepantia.

A excepcibn de Aguascalientes, que ofrece unicamente el servicio de

congelacion, a las demas ciudades ofrecen ambos servicios.
= Numero de Bodegas de Refrigeracién y Congelacién.

Frialsa cuenta con una capacidad de 6,500 a 7,000 toneladas, las cuales se
del cliente.Ofrecen dos tipos de camaras tanto para

"alas s
congelacion y refrigeracion.
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» Caracteristicas Bodegas (Tamafio y temperatura)

- Por estructura: 1.80 x 1.20 con 1mt. de fondo.
- Rack: 1.60 x 1.20 con 1mt. de fondo.

La temperatura en refrigeraciéon va desde 3° a 5° C; y en congelacién hasta - 25°

C; este se adecua a las necesidades de quien solicite el servicio.

« Disponibilidad y Costo.

€l costo es en base a las dimensiones solicitadas, asi como los servicios
adicionales, siendo importante considerar de 30 a 45 dias de anticipacién para

flevar a cabo el acondicionamiento.
Principaies servicios y ventajas.
Ofrece lo siguiente:

- Estacionamiento para trailers, camiones y camionetas.

- Oficinas

- Equipo especializado en congelacion y refrigeracion.

- Patio de maniobras con vigilancia las 24 hrs.

- Alta tecnotlogia.

- Entrega de mercancia.

- Tuneles de congelacién rapida “blaster” a 40°C.

- Camaras de refrigeracion con controles de humedad y temperatura.
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- Moderno equipo electrénico de maniobras.

- Controi computarizado de inventarios.

- Almacén fiscal.

- En el caso de Querétaro, servicio de transporte en contenedores refrigerados en
FFCC a E.U.A. y Canada.

- Emisién de certificados de envios.

Los principales ocupantes actuales son “El Sauz y Sara Lee.”

La actividad de promocion es en la seccién amarilla y_en revistas de carnes y
lacteos.

Frialsa Refrigeracion tiene planes a corto plazo de ampliacion de sucursales en la
zona del Bajio, debido principalmente a la gran demanda que existe por parte de

fas empresas.

a) Gutsa Refrig S.A.de C.V.
Oficina : Jesus Maria Romo N° 107 Cd. Industrial, Aguascalientes.

Empresa dedicada a 1a renta de pacios para cor lacion y refrigeracion de

diversos productos. E) servicio que ofrece Gutsa cubre de manera principal a
clientes de la ciudad de Aguascalientes.

= Numero de bodegas de refirgeracion y congelacion.




Gutsa cuenta con 19 camaras y naves de congeiacion y refrigeracion en sus

instalaciones,
= Caracteristicas de las bodegas (Tamafo y temperatura).

Tanto en refrigeracién como en congelacion, varian los tamafos de acuerdo a las
necesidades del cliente, sin embargo tienen una capacidad de 20,000 m3. con
temperatura de refrigeracion de 0°C y en congelaciéon de - 30°C.

+« Disponibilidad y Costo.

Existe suficiente disponibilidad y los precios van desde $9,000 hasta $138,331
segun la dimension solicitada, es renta mensual, considerando el primer precio
sobre una base de 40 m2. o 200 m3. y el segundo sobre una base de 495 m2. o

3,217 m3. Las maniobras de carga y descarga tienen un costo adicional por kilo.
» Principales servicios y ventajas.

Ofrecen de manera principal lo siguiente:

- Béscula de pie para peso de productos.

- Andén de descarga para trailer simultaneamente.
- Maniobra de carga y d ga mecanizado con personal especializado.

- Almacenamiento con tarimas, racks y angulos.

- Alta tecnologia.
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Al igual que ia anten"ior empresa, la actividad de promocién és en la Seccién

Amarilla y en la Industria de Carmes.

Cabe mencionar que existen ciertas desventajas de estas bodegas como son el
existir una Unica planta en Aguascalientes y no cubrir ninguna otra ciudad del
Bajio, por lo que su posicidn como competidor del! proyecto es muy relativa, ya

que la mayoria de su mercado es (ocal.

4.2.3. ) Demanda.

E! estudio de la demanda, parte de fuentes primarias de informacion a través de
entrevistas directas, aplicando cuestionarios a futuros demandantes de los

servicios a otorgar por el proyecto, de {a siguiente manera:

e Empresas que demandan servicios de almacenamiento y/o congelacién, y que
actualmente operan en !a zona de influencia del proyecto: 28 entrevistas

r das en las ir laciones que se tiene en diversas ciudades del Bajio,

principalmente Celaya.

e Otros clientes potenciales del proyecto, que actuaimente tienen sus oficinas
principales en la ciudad de México, pero que eventualmente pueden demandar
servicios de almacenamiento en refrigeracién o congelacion en la zona del

Bajio: 37 entrevistas.

El propésito de dichas encuestas, s mostrar las opiniones y las condiciones de

operacion de una muestra de clientes potenciales del! proyecto, asi como su



actitud ante la posibihdad de un nuevo proveedor de servicios de refrigeracidn y

congelacion en |la ciudad de Celaya, Gto.

Entre algunos de los principales resultados detectados se pueden mencionar los

siguientes:

En el 100% de i0s casos entrevistados fueron empresas que tienen Camaras de
refrigeracion y congelacién, destacando principalmente (37%) capacidades

menores a 100 toneladas.

€1 61% de los casos consideran que estan cubiertas sus necesidades actuales de
aimacenamiento, principalmente por tener el espacio adecuado en tamafio y

capacidad a sus necesidades (81%).

El 39% que considera no tener cubiertas sus necesidades, es debido
generaimente por la temporada presentada dentro de la empresa, el 50%

menciono que es debido a la falta de capacidad suficiente.

El 55% de los casos menciono no tener camaras refrigeradas o de congelacion en

aiguna otra instalacion de la empresa.

El 23% de los casos han tenido la necesidad de contratar almacenes refrigerados
en los ultimos afios en la zona del Bajio. Tomando como base total el porcentaje
anteriormente mencionado, el 20% de las menciones corresponden a empresas
establecidas en la ciudad de México.




Las ciudades donde se ha presentado dicha contratacion destacan

principalmente: Cortazar, Gto, (20%), Querétaro (13%), Aguascalientes (13%).

Es e! 31% de 108 casos quienes comentaron necesitar en algiun periodo del afo

aimacenes adicionales, destacando principalmente de octubre a diciembre (50%).

E1 42% menciono que existe probabilidad de adquisicion de almacenes firgorificos
en la zona del Bajio, destacando principaimente por planes de crecimiento de la
empresa (35%), o bien 1o consideran que sera urgente en el corto plazo (27%).
Los usos que destinarian a las nuevas adquisiciones serian principalmente para
conservacion de lActeos (23%), conservacidon de cames y verduras (25%),
conservacion de productos congelados (16%), aimacenaje (16%).

Se detecto en un 44% que se prefiere rentar una nueva bodega, ya que
consideran que es lo mas conveniente.

El 35% de los casos comento que es facil el conseguir espacios de congelacion o
refrigeracion en la zona del Bajio, debido principalmente a que cuentan con el
proveedor ideal para este tipo de servicio.

El 57% de los casos comento que es atractivo el proyecto de bodegas de

refrigeracibn y congelacion "El Vergel” en Celaya. Los motivos de dicha

atractividad son principalmente el hecho de que existen planes de crecimiento
(32%).

Dentro de los clientes potenciales investigados, destaca el caso de la empresa
avicola BACHOCO, que necesita bodegas refrigeradas para sus productos.



108

Dicha empresa colinda exactamente con el terreno en donde se proyecta construir
la bodega refrigerada. BACHOCO, manifest® estar en condiciones de ocupar un

importante espacio en las nuevas instalaciones.

A continuacion se presenta el indice de los cuadros que se ncluyen en el
apartado estadistico del estudio de mercado (caso practico):

1. Caracteristicas de las camaras de refrigeraciéon y congelacion.
1.1. Capacidad de las camaras.
1.2. Adecuacién a las necesidades actuales de almacenamiento.
1.3. Razones de dicha opinion.
1.3.1. Quienes tienen cubiertas sus necesidades.

1.3.2. Quienes no tienen cubiertas sus necesidades.

2. Empresas que tienen camaras refrigeradas y/o congelacién en otra instalaciéon.
2.1. Incidencia respecto a camaras en otras instalaciones de la empresa.

2.2. Capacidad de las camaras.

3. Necesidad que han tenido de contratar almacén refrigerado en los Ultimos afios
en la zona del Bajio.

3.1. Incidencia de contratacion.

3.2. Lugares donde han contratado.

3.3. Precio pagado y capacidad de almacén.

3.4. Razones por las que no han contratado.



4. Existencia de algun periodo del afo en que se requiera almacenes adicionales,
4.1. Incidencia de requerimiento de aimacenes adicionales.

4.2. Periodos del afo en ios que han requerido almacenes adicionales.

5. Probabilidad de que en los préximos afnos requieran comprar o alquilar espacio

de refrigeracion o congelacidn en la zona del Bajio.

6. Razones de ia posibilidad de adquisicion.
6.1. Quienes si piensan adquirir.

6.2. Quienes no piensan adquirir.

_7. Planes para una posible bodega adicionat.
7.1. Uso que destinarian a la nueva instalacion.
7.2. Lugar donde prefieren el aimacén.

7.3. Razones de dicho lugar o zona.
7.4. Finalidad de la nueva instalacion.

8. Preferencia entre comprar o rentar la nueva bodega.

9. Facilidad de conseguir actualmente espacios de refrigeracién y congelacién en

la zona del Bajio.

10. Razones de dicha facilidad.
10.1 Quienes opinan que es facil
10.2. Quienes opinan que es dificil.

i
i
|
i
j



tas nuevas bodegas de refrigeracién y

11. Opinion de la atractividad de

congelacion “El Vergel” en Celaya, Gto.

12. Razones de dicha atraccion.
12.1. Quienes opinan que as muy atractivo.
12.2. Quienes opinan que No es atractivo.

13. Sugerencias de los clientes potenciales a ios promotores del proyecto.

4.3. ) Estudio Técnico.

E! estudio técnico fue elaborado y soportado con base en la realizacién de un
concurso de obra, con el propdsito de seleccionar la empresa constructora que

ofreciera la mejor alternativa requerida para el proyecto a realizar en cuanto a
mejor calidad y presupuesto.

La empresa seleccionada fue Constructora y Perforadora Marina, S.A. de C.V., la
cual estd promoviendo proyectos de almacenamiento en frio, teniendo Ia
represantacién de un tecnologista espanol (Taver).

Asu vez, se tramitaron la licencia de construccion y permisos requeridos para el
inicio de la obra y asi, concluir |a misma en los tiempos establecidos para el

arranque y puesta en marcha del proyecto.



Constructora y Perforadora Marina, S.A. de C.V. elaboré el proyecto ejecutivo

compuesto por los planos y especificaciones definitivos,
siguiente:

resumidos en lo

4.3.1. ) Descripciéon fisica y técnica del Proyecto.

_El conjunto se pretende edificar sobre un terreno de 6,285 m2. y se compone de
cuatro zonas, conforme al proyecto ejecutivo:

El cuerpo principal, el edificio de servicios, el patio de maniobras y la zona de
estacionamiento.

Cuerpo Principal

Cobertizo con estructura metdlica con una dimensién aproximada de 61.50 m. por

52.50 m, cubierto por lamina Pintro dentro de! cual se encuentran los siguientes
espacios:

Camara fria con muros y techos de Multipanel de 20 cm. de espesor de

aistamiento a base de poliestireno expandido, y sus dimensiones son:

Largo: 52.00 m.
Ancho: 54.00 m.

Altura : 9.00 m.




El volumen total de |la camara es de 25272 m3 y su capacidad de

- almacenamiento dependiendo del tipo de producto es de 8,500 a 9,000 ton. a -
25°C.

Anden de carga y descarga con muros de lamina pintro, sus dimensiones son:

Largo: 38.40 m.
Ancho: 6.50 m.
Altura : 6.00 m.

Cuarto de maquinas donde se encuentran alojados los compresores y el
condensador y sus dimensiones son:

largo: 12.50 m.
Ancho: 7.00m.

Altura : 6.00 m.

Oficinas Generales con muros de concreto y lamina pintro, sus dimensiones son:

Largo: 46.00 m.
Ancho: 6.50 m.

Altura : 3.00 m.




Edificio de Control

Planta dnica con una dimensiéon aproximada de 8 x 19.20 m. y esta hecha a base

de estructura metdlica y fachada de precolados que consta de (o siguiente:

Caseta para vigilante

Jardin interior

Zona de control

Zona de bafios y vestidores

Zona de descanso de operadores

Cubo de escaleras para comunicacion con la otra nave
Subestacién eléctrica

Pasillos

Patio de maniobras

Zona pavimentada con las siguientes dimensiones 20.40 x 44.00 m. con
capacidad de operacién para once unidades simultaneamente, encontrandose la

bascula electrénica.

Zona de estacionamiento

Zona pavimentada con las siguientes dimensiones 7.70 x 83.00 m. donde se

encuentra |a cisterna y el estacionamiento de vehiculos de clientes y empleados.
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4.3.2. ) Presupuesto y Calendario de Obra.

Presupuesto de Obra

Concepto ' "
$
Preeliminares 15.727.20
Cimentacion 568.420 65
Temacerias 431,025.48

Pisos

1°388.685.20

Estruciura de Acero

2°013.673.52

Cubiena de Lomina

395,343.92

Instaiacion Hidraulica

Sistemna de Paneies de Aislamiento

— OFD,200. e

5881,125.11

116,943.00
Instalacién eléctrica 810,000.00
Red contra incendio 220,176.62
Equipo de Refrigeracion 3.072.097.41
Drenas) 70,91568
Pintura 64,693.37
HHemeris 81,308.00
Vidrieria 9,878.40
Oficinas 334,2068.53

Bascula electronica

213,308.75

1a

El presupuesto de obra, resultado del analisis de precios unitarios y estudio de
volumetria es el siguiente:
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Cisterna 140.041.08

Elementos prefabricados 423,000.00
Red Comp Yy para el 2°684,375.00
sistema de refrigeracién

Malia cicl6nica para puerta y zona de 12,221.28

estacionamisnto.

para del 14,400.00
cotocados.
Limpieza Geners) 144,000.00
Jotal $19°088,602.12

De acuerdo al presupuesto de obra, se elabord el calendario de construccion del
proyecto, cuyo tiempo estimado de terminacion de las instalaciones fisicas es de
12 meses, conforme al siguiente Calendario en Obra, anexo en el apartado
técnico.

Se concluye, conforme al presupuesto definitivo de la obra y fecha estimada de
conclusion de la misma, que es el aceptado en cuanto a calidad y costo, asimismo
cumple con las especificaciones técnicas y dimensiones requeridas y el equipo
apropiado de refrigeracién y cémputo comparado con otros con tecnologia similar

y a su vez, acorde con los resultados del estudio de mercado.




4.4, ) Estudio Financiero.

4.4.1 ) Programa de Egresos e Ingresos.

Una vez determinada la factibilidad de que existe un mercado potencial para el
servicio a ofrecer y que a su vez es un proyecto que cuenta con los
requerimientos técnicos oOptimos para su puesta en marcha, se realiza el
programa de egresos e ingresos que se estima generara el proyecto y que es

parte del estudio financiero, que demostrara la viabilidad o no del negocio.

Con relacidn a los egresos, éstos son resultado del estudio técnico en una gran
proporcién, en tanto que el programa de ingresos estimados, parten

principaimente del estudio de mercado, considerando también el estudio técnico.

4.4.1.1) Presupuesto de inversion.

El presupuesto de inversion se encuentra conformado de los siguientes rubros:

a) Inversiéon Fija: Terreno, Obra Civil, Maquinaria y equipo de refrigeracion, red
de computo y convertidores sistemas de refrigeracion, Montacargas y equipo de
oficina.

Esta es resultado, basicamente del estudio técnico en casi todos los rubros, salvo
terreno, equipo de transporte y de oficina, y es acorde con el presupuesto y

calendario de construccion. Esta inversidon representa el 92.60% del total del
proyecto.
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b) Inversion diferida: Asesoria, puesta en marcha y proyecto ejecutivo, permisos
y tramites, seguros e interéses preoperativos. La inversion diferida es parte inicial
de cualquier proyecto de inversion y comprende practicamente todos los estudios
y trémites iniciales para el buen funcionamiento del negocio y con una mayor

certidumbre de éxito del mismo.

c) Cap de T 1) tal: comprende los primeros 2 meses de los costos y
gastos de administracion y venta estimados, en su periodo de arranque para la
puesta en marcha del proyecto, que aun no genera {os ingresos para cubrir dichos

rengidnes.

El moto total presupuestado de la inversion inicial, asciende a $22°602,502,

conforme el cuadro anexo de Programa de inversion y reinversion anual.

4.4.1.2)G de i6n y venta.

Los costos y gastos de administracion y venta, se encuentran conformados por los
siguientes rubros:

a) v ios p comprenden todos los sueldos del

personal directivo y administrativo del negocio.

b) S on oper se integra por los costos del personal que se

encuentra en el drea de operacion.

c) mp ¥ Pt P >s que deben integrarse como parte de los

gastos a considerar desde el inicio de la inversion.
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d) Gastos de oficina: se conforma por todos los gastos de mantenimiento y de
articulos de limpieza.

@) Inscripciones: a revistas y organizaciones especializadas, que funcionan
como actualizacion de los cuadros directivos.

) Servicios varios: se integra por rubros diversos, en los cuales sobresale la
energia eléctrica por la propia naturaleza del proyecto que requiere de dicho
aspecto como parte esencial para el funcionamiento del equipo de refrigeracion,
cuyo renglén es el mas significativo de los gastos. En conjunto este apartado
representa el 41% del total de los costos. Los otros aspectos que hay que

considerar son 10s costos de seguros y viajes de promocion y capacitacion.

El costo anual del proyecto en marcha con relacidon a los gastos de administracion

y ventas ascieden a $1°'568,4B6 conforme programa anexo de costos y gastos
generales de administracion.

4.4.1.3. ) Programa de Ingresos.

Los ingresos estimados del proyecto, provienen de arrendamiento de ia bodega
con capacidad maxima de 9,000 toneladas a una ocupacién de acuerdo al
aescenario base del 80% de su capacidad, dicho concepto representa el 80% del
total de los ingresos estimados.

Las otras fuentes de recursos, provienen de maniobras de carga y descarga, asi
como de la camara de congelacion rapida, conceptos que representan el 18% y
2% respectivamente. El calculo de los ingresos estimados se determinaron
conforme al cuadro del anexo estadistico del estudio financiero (caso practico).



4.4.2. ) Depreciaciones.

€! método de depreciacion utilizado és el de linea recta, adicionalmente se
caicula el valor de rescate que se utilizara en la evaluacidn financiera, tal y como
se muestra en ia tabla de depreciaciones del anexo estadistico estudio financiero

caso practico.

4.4.3. ) Financiamiento.

La fuente de financiamiento para la realizacién del proyecto, proviene por un lado
de recursos internos, via accionistas, cuyas aportaciones de los socios que
integran la sociedad constituida el 8 de noviembre de 1996 y denominada

Frigomeéx del Bajio S.A. de C.V., cuyo objeto social es la construccidn y

enajenacién de camaras refrigeradas principalmente, ascienden a $7°334,020 lo
cual representa el 32% del total de la inversién. Se anexa estructura de

financiamiento.

La fuente de financiamiento externa que aportara el 68% restante del total de la
inversién, proviene del Banco Nacional de Comercio Interior, S.N.C., Institucion
financiera que otorgara una linea de crédito para la construccion y equipamientb

del frigorifico con recursos Fidec 100%, bajo las siguientes condiciones:

Linea de crédito simple
Plazo: 10 afios que incluyen 1 afo de gracia para pago de capital

Pago de intereses y capital: mensual vencido



Recursos: Fidec 100%

Tasa de interés nominal: TIEE menos 0.5 puntos porcentuales conforme politica
de Fidec.

Monto de financiamiento: $15°268,482.

La entrega de los recursos serd en ministraciones de crédito acordes con el
calendario de obra. El monto del financiamiento representa el 80% de los costos
de construccién, porcentaje maximo a financiar por parte de la Institucion

Financiera.

Se anexa tabla de ministraciones y amortizacién del crédito en el apéndice

estadistico estudio financiero caso practico.

Cabe mencionar que en virtud de que la evaluacién del proyecto se efectua a
precios constantes, es decir, no considerando el efecto inflacionario, la tasa de
interés a utilizar sera una tasa real, es decir a la tasa nominal se le descuenta el

efecto inflacionario.

Toda vez que los pagos a realizar seran en forma mensual vencida, para efectos
de calculo se determina de la tasa nominal, la tasa efectiva misma que representa
ia magnitud anual que alcanza la tasa de interés nominal por efecto de la
periodicidad de pago, una vez obtenida la tasa efectiva, se determinara la tasa

real conforme a la siguiente férmula:

Tr= (Te-1)/(1+]) en donde | es la inflacién estimada, Te |a tasa efectiva y Tr, tasa
real.




4.44.)E [ os P ra.

Con base en los programas de ingresos, egresos y tabla de amortizacion y
otorgamiento de recursos, se elaboraron el flujo de efectivo del proyecto, cuyo
saldo es positivo durante el horizonte del proyecto. Asimismo, se elabord con
dichas bases el estado de resultados proforma el cual muestra que el negocio
obtendra utilidades netas a partir del afio uno por arriba del 30%, considerando
los parametros antes descritos. Se anexa flujo de efectivo y estado de resultados

proforma base en el apéndice estadistico del estudio financiero caso practico.

1 is 6 i jera.

448.)E

En la evaluacién econtmica-financiera se consideré la determinacién de! valor

actual neto (VAN) y la tasa de rendimiento financiero (TIR).

El resulitado obtenido en el escenario base fue de un VAN = $4°122,157 y de una

TIR = 25%, bajo los siguientes parametros.

e La evaluacién econémico financiera se realizé a precios constantes y a una

tasa real.
La tasa de descuento fue de 20% superior a la inflacién estimada de! 15%.

EI flujo neto de efectivo con financiamiento no considers las depreciaciones, en
virtud de que se eliminaron al no considerarlas en egresos asi como en

ingresos.
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4.4.6. ) Andlisis de Sensibilidad.
£l andlisis de sensibilidad se realizé considerando las siguientes variaciones:

Disminucién en el nivel de ocupacion del 80% al 75% resultando que a dicho nivel
audn es viable el proyecto, al 70% se rechaza.

Disminucion en el nivel de financiamiento del 80% al 70% de los costos de

construcciéon, el cual resulta con mayor factibilidad, sin embargo el costo

inmediato radica en la aportacidn adicional de los accionistas. ( ver anexo estudio
financiero caso practico).

4.4.7. ) Conclusiones.

Se concluye que el proyecto es viable bajo las premisas elaboradas con

rendimiento 6ptimo para los inversionistas y recuperacion de su aportacion en el
corto plazo, soportadas las premisas por el estudio de mercado que cuenta ya con
cartas compromiso de ocupacion de la empresa Bachoco, ubicada a un costado
del proyecto.

Asimismo, los beneficios de caracter social

y econdmico son amplios sj
consideramos

la generacion de empleos tanto directos, como

indirectos y
detonantes econémico de la region.
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Conciusiones Generales

La evaluacién de proyectos de infraestructura comercial, debe de partir de los
lineamientos generales y aceptados para la evaluacion de proyectos en general,
sean industriales, comerciales o de servicios, pero a su vez, se deben considerar

caracteristicas particulares para la formulacion y evaluacion de los mismos.

De acuerdo a la experiencia real en el Banco Nacional de Comercio Interior,
S.N.C. (B.N.C.l.) y particularmente en el area de crédito para proyectos de

infraestructura comercial, llegamos a las siguientes conclusiones;

1) La gran mayoria de los proyectos de infraestructura comercial y de servicios,
apoyados con financiamientos por parte det BNCI, no han tenido el exito esperado

por diversas causas, principalmente:
« Falta de un estudio de viabitidad y factibilidad completo, integral y reat.

e Falta de apoyo de las autoridades a muchos de los proyectos, que en su gran
mayoria son para fomentar el desarrollo de la actividad comercial de la region,
creando fuentes de empleo, mejorando los canales de comercializacion y
sirviendo como detonante econdmico. (lal es el caso de las Centrales de

Abasto y Mercados de venta al detalle).

e Falta de un adecuado esquema de crédito por parte de la Institucion crediticia y
de una plena conciencia por parte del promotor del pago de interéses en etapa

preoperativa que é! y los accionistas deberan efectuar de manera adicional a




i
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su aportacién inicial del proyecto, cuyos beneficios en muchas ocasiones sén a
largo plazo.

e Falita de una coordinacion y trabajo en equipo entre Jos Gobiernos Federal,
los Inversionistas y las instituciones de Crédito, para

E y Municip

la realizacién de los proyectos.

2) Para que los proyectos tengan el éxito esperado, es importante considerar los

siguientes aspectos:

o Realizar inicialmente, un estudio preeliminar de diagndstico o de gran visiéon
por parte del promotor, antes de efectuar la elaboracién del estudio de
factibilidad (llamado proyecto ejecutivo), er-1 virtud del costo que éste

representa, si consideramos que son inversiones significativas y que por tanto

el proyscto ejecutivo en cuanto a su costo, és elevado. Cabe mencionar que el
estudio de gran vision debe contemplar entre otros aspectos: localizacion
éptima del proyecto y aceptacién del mismo, si realmente se requiere y se
adapta a las caracteristicas de {a region en cuanto a su tamafio y necesidades

a cubrir. Asimismo, es importante tomar en cuenta, el apoyo de las autoridades

al proyecto y si se contara con los servicios indispensables para un adecuado

funcionamiento.

E! estudio de mercado debe realizarse principalmente, con base a fuentes
primarias directas, que ofrezcan un mejor panocrama y certidumbre de
necesidad del proyecto. Es importante mencionar que generalimente en dicho
estudio, No dan importancia a estas fuentes y por tanto se fracasa en la puesta
en marcha. (Cabe mencionar que se han llegado a presentar en BNCI, estudios



de mercado para la construccion de un mercado y oficinas, en una sola

cuartilia).

o EI financiamiento es parte importante de [os proyectos de infraestructura
comercial. Al ser montos de inversion significativos, el crédito genera intereses
importantes que el proyecto en si, no podra cubrir en su etapa preoperativa y o
cual deben contemplar los inversionistas con el propdsito de contar con fa
liquidez requerida para asi, no obligarse a la necesidad de solicitar crédito

' sobre crédito, que hagan al final insostenible la carga financiera y por tanto la
viabilidad del proyecto. Debera por tanto, asumir en forma conjunta con f(a
Institucion financiera, el esquema de crédito adecuado y de conformidad en el

mismo, analizado en forma conjunta por ambas partes.

¢ EiI estudio de factibilidad debe ser completo e integral, incluyendo en Ia
evaluacidn econdmico-financiera el anélisis de sensibilidad acorde con ias
perspectivas macroeconémicas del pais y los supuestos microeconémicos del
proyecto en relacién a sus niveles de ventas, etc. Un factor importante y que
debe considerarse es la administracion del riesgo, tales como, comparar los
flujos de efectivo del estudio de factibilidad con los flujos de efectivo reales,
que muestren que variables deben ser punto de atencién en el caso de que

existan diferencias considerables entre ambos.

Asi, el considerar los aspectos antes mencionados, asi como el tomar conciencia
de que si el proyecto no es viable, no debe proseguirse con el mismo, se podra
por un lado disminuir el riesgo y ia incertidumbre de los proyectos y por el otro,
evitar que existan Centrales de Abasto, Centros Comerciales y Mercados de
Venta a! Detalle sin éxito y destinadas al fracaso.
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ANEXO: CUADROS ENCUESTAS E3TUDIO Of MERCADO

¥ CONGELACION

.’ DE LAS
1.1. CAPACIDAD DF LAS CAMARAS

208
BASE ENTREVISTADOS OUE CUENTAN CON GAMARAS RI

(RESPUESTA MULTIPLE)
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1.3. RAZONES DE DICHA OPINION

3. ct TAS SUS
R
—CIUDAD TOTAL
€O
UBREN EL 100%
FRECUENCIA - -] 10
5% COLUMNA 22.20% 31.60% 27.00%
b 22.20% e 2 00% ]
UENTAN CON SUFICIENTE
FRECUENCIA 1 8 7
9% COLUMNA 5 80% 31.60% 18 50%
S EL ADECUADO
FRECUENCIA 5 13
9% COLUMNA 26.30% 35.10%
US VENTAS SON DIARIAS
FRECUENCIA 2 2 4
% COLUMNA 11.10% 10.50% 10.80%
0.50% 80%
EPENDE DE PEDIDOS
FRECUENCIA a 3
% COLUMNA 16.70% 8.10%
OTAL
FRECUENCIA " b1 ) E1d
% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%
BASE: ENTREVISTADOS QUE CUENTAN CON CAMARAS REFRIGERADAS
132, No TAS sus
CIUDAD TOTAL
— MEXICO ] ZOWA DEL |
BANO
DA NG
EPENDE DE LA TEMPORADA
4 a

FRECUENCIA
3% COLUMNA 26 70% 44 .40% 33 30%
o e
IAYOR ESPACIO PARA ALMACENAJE
FRECUENCIA 7 2 9
% COLUMNA 48.70% 22.20% 37.50%
N OCASIONES HAY FALLAS
FRECUENCIA 1 2 3
% COLUMNA 6.70% 22 20% 12.509%
EPENDE DE PEDIDOS
FRECUENCIA 1 1 2
9% COLUMNA 6.70% 11.10% 8.30%
IO ESPECIFICO
FRECUENCIA 2 2
% COLUMNA 13.30% 8.30%
———
A3 24
100.00% 100.00% 100.00%
CAMARAS REFRIGERADAS



2. EMPRESAS QUE TIENEN

AS Y/O

ACION EN

OTRA INSTALACION
2.1. INCIDENCIA RESPECTO A CAMARAS £EN OTRAS INSTALACIONES DE LA
EMPRESA
TUBAD YSTAC |
ic
BANO
1]
FRECUENCIA 17 12 29
9% COLUMNA :5-90% 42 90% 44.60%
o
FRECUENCIA 20 16 8
5% COLUMNA 54 10% 57.10% 55.40%
37 . L]
100.00% 100.00% 400.00%
__100.00% 1000 o0.00%
BASE: TOTAL ENTREVISTADOS
2.2. caP DE LAS
—SIGBAL YOVAL
ME!ICO O L
BAHO
ENOS DE 100 TONELADAS
FRECUENCIA 7 2 e
% COLUMNA 41.20% 16.70% 31.00%
£ 101 A 200 TONELADAS
FRECUENCIA 4 4
23 50% 13 80%
1 2 3
5 9_0% 168.70% 10.30%
FRECUENCIA 1 1
9% COLUMNA 5. 00% 3.40%
0%
AS DE S00 TONELADAS
FRECUENCIA a 3
5% COLUMNA 17 60% 10.30%
S0%, 200
IAS DE 350 M3.
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 5.90% 3 40%
2.90% vl -
E 10 A 20 M2,
FRECUENCIA 1 1
9% COLUMNA 8.30% 3.40%
0%
O ESPECIFICO
FRECUENCIA 7 7
58.30% 24.10%
—3030 A -
” 172 »
100.00% 100.00% 100.00%
L to00me ]

AS EN OTRA INSTALACION




3. NECESIDADES QUE HAN TENIDO DE CONTRATAR ALMACEN REFRIGERADO
EN LOS ULTIMOS ANOS EN LA ZONA DEL BAJIO.

3.1. INCIDENCIA DE CONTRATACION

CIUDAD TOTAL
MEXICO ZONA DEL
BANO
1]
FRECUENCIA 3 12 15
9% COLUMNA 8.10% 42 90% Z3.10%
= 210 A2
FRECUENCIA 34 16 50
4% COLUMNA 91.90% 57.10% 76.90%
8180
14 an a8
108.00% 100.00% 100.00%
190.00% —100:00% |
BASE: TOTAL ENTREVISTADOS
3.2. LUGARES DONDE HAN CONTRATADO
{ CIUBAD TOTAL
WEXICO ZONA DEL
BAJIO
=L
ORTAZAR
FRECUENCIA a 3
% COLUMNA 25.00% 20.00%
002 !
UERETARO
FRECUENCIA 2 2
% COLUMNA 16.70% 13.30%
0%
WGUASCALIENTES
FRECUENCIA 2 2
% COLUMNA 16.70% 13.30%
UANAJUATO
FRECUENCIA 1 1
9% COLUMNA 33 30% 8.70%
23.30
ALAMANCA
FRECUENCIA 1 1
%% COLUMNA 8 30% 8.70%
ELAYA
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 33.30% 6.70%
EON
FRECUENCIA h ) 1
% COLUMNA 8. 2“ 6.70%
O ESPECIFICO
FRECUENCIA 1 3 4
9% COLUMNA 33.30% 25.00% 26.70%
1"

BASE: ENTREVISTADOS QUE HAN REQUERIDO CAMARAS REFRIGERADAS

EN LA ZONA DEL BAJIO.




3.3. CUAL FUE EL PRECIO Y LA CAPACIDAD DE ALMACEN

v——
DE] DE1G1A | DEMTA | MASDE | MASDESN| NO TOTAL
1 L) [ L M2 | ESPECIFICO
JONELADAS| TONELADAS | TONELADAS | TONELADAS
87 CENTAVOS KILOGRAMO
MENSUAL
[FRECUENCA 1 1
% COLUMNA 100 00% 670%
70 CENTAVOS KILOGRAMO
DIARIO
FRECUENCIA 1 1
670%
1
670%
1 1
16.70% 670%
1 2 5

100.00% 3330% 3330%

1 3 ]
100 00% 50.00% 40 00%
1 1 1 ] 18

100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%

BASE: ENTREVISTADOS QUE HAN REQUERIDO CAMARAS REFRIGERADAS EN LA ZONA DEL BAJIO
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3.4. RAZONES POR LAS QUE NO HAN CONTRATADO

-

XiICO

O LO HAN REQUERIDO
FRECUENCIA
9% COLUMNA

10

UENTAN CON SUS CAMARAS EN LAS
FRECUENCIA CIUDADES
3% COLUMNA

-
26 50%

29 40%
e ——————————
9

RODUCEN LO NECESARIO
FRECUENCIA
9% COLUMNA

fs

IENEN ESPACIOS EN VARIOS LUGARES
FRECUENCIA
3% COLUMNA

O LO HAN NECESITADO EN ESA ZONA
FRECUENCIA

9% COLUMNA
U MERCADOQ ES EN LA CD. DE MEXICO
FRECUENCIA

9% COLUMNA

O ESPECIFICO
FRECUENCIA
9% COLUMNA

OTAL
FRECUENCIA
% COLUMNA

EN LA ZONA DEL BAJIO.

BASE: ENTREVISTADOS QUE NO HAN REQUERIDO CAMARAS REFRIGERADA

——
4 5
25.00% 10.00%
——
19 8o
100. 100.00%
S

4. EXISTENCIA DE ALGUN PERIODO DEL ARO EN QUE SE REQUIERAN ALMACENE

ADICIONALES,
res DE REQL YO DE At £s
~SIUBAD YSTAL |
L
BANO
t
FRECUENCIA 20
3% COLUMNA 13.50% 53.60% 30.80%
[=)
FRECUENCIA 2 12 44
9% COLUMNA 86 50% 42.90% 87.70%
O SABE
FRECUENCIA 1 1
3.60% 1.50%
37 28 a8
100.00% 100.00% 100.00%
—100.00%




ADICIONALES.
4.1. INC| DE HENTO DE AL ES
~CODAD YSTAC
co {1
BANO
SANO,
FRECUENCIA s 15 20
9% COLUMNA 13.50% £3.60% 30.80%
FRECUENCIA 22 12 aa
2% COLUMNA 86.50% 42.90% 67.70%
So.sox 22.90% 2 e
O SABE
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 3 60% 150%
2.50%, LIL .
OTAL
FRECUENCIA ar 28 ss
% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%

BASE TOTAL ENTREVISTADOS

4.2. PERIODOS DEL ARO EN LAS QUE HAN REQUERIDO ALMACENES ADICIONALES

CIUDAD TOTAL
XICO
E OCTUBRE A DICIEMBRE
FRECUENCIA 2 10
26 COLUMNA 40.00% 50.00%
ERANO E INVIERNO
FRECUENCIA 1 s
9% COLUMNA 20.00% 25 00%
BRIL Y MARZO
FRECUENCIA 1
9% COLUMNA 5.00%
IOVIEMBRE A MAYO
FRECUENCIA 2
10.00%
EBRERO A JULIO
FRECUENCIA 2
10.00%
20
100.00%

BASE: ENTREVISTADOS QUE REQUIEREN CAMARAS ADICIO




8. PROBABHIDAD DE QUE EN LOS PROXIMOS AROS REQUIERAN COMPRAR O
AL ESPACIO EN REFRIGERACION O CONGELACION EN LA ZONA DEL BAJIO.

A PROBABLE
FRECUENCIA
8% COLUMNA

————
17 5 22
45.90% 17.90% 33.

ISTE ALGUNA POSIBILIDAD
FRECUENCIA 7 ] 15
% COLUMNA 18.90% 28.90% 23.10% |
ROBABLEMENTE
FRECUENCIA 10 [} 19
2% COLUMNA 27.00% 32.10% 29.20%
i — T e
UY PROBABLE
FRECUENCIA 2 ] )
% COLUMNA 5 40% 21.40% 12.30%
— —
O SABE
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 2.70% 1.50%
OTVAL A —
FRECUENCIA 37 28 (1]
% COLUMNA 100.90% 100.00% 100.00%
BASE: TOTAL ENTREVISTADOS
6. RAZONES DE LA POSIBILIDAD DE ADQUISICION
6.1. QUIENES NO PIENSAN ADQUIRIR
~CIUDAD TOTAL |
ZONA DEL
BAJIO
UENTAN CON LO NECESARIO
FRECUENCIA 2 s
% COLUMNA 17.60% 40.00% 22.70%
1ENEN A SUS DISTRIBUIDORES y -
FRECUENCIA a 3
% COLUMNA 17.60% 13.80%
UENTAN C/ PLANTA EN ESAS CIUDADES
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 5 90% 4.50%
UENTAN CON SUFICIENTE TERRENC
FRECUENCIA 2 2
% COLUMNA 40.00% 9.10%
—
O REQUIEREN DEL SERVICIO
FRECUENCIA 10 1 "
% COLUMNA 50.00%
22
108.00%
\BLE QUE REQUIERAN COMPRAR O

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES NADA PROB.
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN

LA 2ONA DEL BANO.



H
[

BAE TSR]
MEXICO Z DEL
mamo
CRECIWNENTO

FRECUENCIA 7 L] 13

36 COLUMNA 35 00% 34 8O% 34.90%
ITOOOS LOS ANOS REQUMEREN RENTAR

FRECUENCIA 1 4 ]

3% COLUMNA 5 00% 17.40% 11 .60%

S WIPFORTANTE CONTAR CON SU APOYO

FRECUENCIA s 10

5 COLUMNA 25 00% 21.70% 23 0%

URTEN A VARIOS LUGARE S

FRECUENCIA 1 1 2

3 covumeia | _coow §  ecom 470w
LO CONSIDERAN URGENTE A CORTO P.

FRECUENCIA L] 1"

Wb COLUMNA 30 00% 29 70% __23‘—
[TOTAL

FRECUENCIA 20 3 43

3% COLUMNA 100 00% 100 0% 100.00%

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE REQUIE RAI

COMPRAR O

ALOUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BASO

'ARA UNA PORIBLE SODEGA ADIC|

7. PLANES SONAL
7.1. USO QUE DESTINARIA A LA NUEVA WETALACION

ST - OYAL
MEXICO ZONA DEL
YY)
2 2
8.30% aso%
) ] 7
2000w 12.50% 15.90%
L zooow X 2oowm A st )
] s 1"
15 00w 33.30% 25 0w
s 2 7
25 00w 8.30% 15.90%
—c o e R
1 3 -
s 00% 12 s0m 9 10%
a e 10
20 00w 25 00% 2270m __§
EY
15.00%
e 2
70

BASE: ENTREVISTADOS QUE €S

o8.00%
REOUIERAN COMPRAR O

PROBABLE QUE
ALOUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BANO.




7-2. LUGARES DONDE PREFIERE EL ALMACEN

FTOTAL
MEXICO ZONA DEL.
i BAJIO
H —
: EPENDE DEL CRECIMIENTO
FRECUENCIA 1 1 2
{ 96 COLUMNA 4.20% 4.30% 4.30%
i N EL SUR DE LA ZONA DEL BAJIO
i FRECUENCIA 2 1 3
{ 9% COLUMNA 8.30% 4.30% 6 40%
: N CELAYA
FRECUENCIA a a 7
9% COLUMNA 18.70% 13.00% 14.90%
: N GUANAJUATO
: FRECUENCIA 1 1
i 9% COLUMNA 4.20% 2.10%
1 w— e sy
e N SUS PROPIAS INSTALACIONES
' FRECUENCIA 1 11 12
: 9% COLUMNA 4.20% 47.80% 25.50%
| EN QUERETARG
| FRECUENCIA a 2 e
i 9% COLUMNA 16.70% 8.70% 12.80%
H N LEON
{ FRECUENCIA 1 1 2
| % COLUMNA 4.20% 4.20% 4.30% ‘
H OLINDANDO CON IRAPUATO
I FRECUENCIA 3 3
% COLUMNA 12.50% 6.40%
o ]
ONA CENTRO
FRECUENCIA 1 1 2
96 COLUMNA 4.20% 4.30% 4.30%
= ==X
1IZAYUCA
FRECUENCIA 1 1
96 COLUMNA 4.20% 2.10%
O ESPECIFICO
FRECUENCIA s k] 8
9% COLUMNA 20.80% 13.00% 17.00%
s — ot
2 23 47
100.00% 100.00% 100.00%
QUE REQUIERAN COMPRAR O

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBASLE
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO.



1.3. RAZONES DE DICHO LUGAR O Z0MA

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE RECUIERAN COMPRAR O
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJO.

—— ———
CRATA - [T} - NLION | COUNBNS | IOMA TRZAYCA [ ToTAL
UMMMTO | mor | QUIRITARO con oo avaceco |
L IPUATD
) 2 3 ' 2 2
80008 5000% $900% 50008 250% 20008
1 H
100 00% §10%
1 1 1 3
10000% W 10000% 1000%
—
1 K 1 1 1 7
2000% 50 00% 11 0% 50 0% 100 008 X%
[} (]
5 00% 2000%
L}
W I




7.4. FINALIDAD DE LA NUEVA INSTALACION

TOTAL
MEXICO ZONA DEL
BANO
Alio
AMBIO DE UBICACION
FRECUENCIA 1 1
9% COLUMNA 4.30% 2.30%
MPLIACION DE INSTALACIONES
FRECUENCIA 20 22 42
9% COLUMNA 100.00% 95.70% 97.70%
20.00° 85,707
OTAL
FRECUENCIA a0 23 43
9% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%
BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE REQUIERAN COMPRAR O
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO
8. PRE! 1A ENTRE COMPRA O RENTA DE LA NUEVA BODEGA
8.1. PREFERENCIA DETECTADA
"CIUBAD YOTAL
MEXICO ZONA DEL
BAJIO
BANC
OMPRA
FRECUENCIA 7 (-] 13
9% COLUMNA 35.00% 2_§l 109% 30.20%
ENTA
FRECUENCIA 8 13 19
9% COLUMNA 30.00% 56.50% 44.20%
DEPENDE
FRECUENCIA 7 4 11
9% COLUMNA 35.00% 17.40% 25.60%
OTAL
FRECUENCIA 20 23 43
9% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%
BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE REQUIERAN COMPRAR O

ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO,



0.2 DE D/CHA E!

ES LO MAS CONVENIENTE
FRECUENCIA
W COLUMNA

[POR POLITICA DE LA EMPRESA
FRECUENCIA
M COLUMNA

ES LO MAS REDITUABLE
FRECUENCIA

2 COLUMNA
[DEFPENDE DE LO QUE OFRECEN
FRECUENCIA

2% COLUMMNA
ES BUENA INVERSION
FRECUENGIA

|
|

YOTAC
MEX)CO ZONA DEL
BANO
i —

7 1M [ ]
35.00% 47 80% 21.90%
= i et et it——

3 3
13.00% 7.00%

2 2 -
10.00% 8 70% 2. 30%

7 L] 13
35 00% 26.10% 30.20%

o]
§
»
g
13

9.30%
e o ecmre——
INO ESPECIFICO
FRECUENCIA Al 1
% COLUMNA S oo 2 30%
Cmes——
20 k] a3
4100 .00% 00.00% 100 .00%
BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE REQUIERAN COMPRAR O
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO
FACIUDAD DE CONSEGLHR ACTUALMENTE 08 DE
¥ CONGELACION EN LA 20NA DEL BAJIO.
CIUbAD - TOTAL
MEXICO ZONA DEL
BANO
e
Uy DIFICIL
FRECUENCIA 2 2
A% COLUMNA 8.70% A 70%
[OiFICIL
FRECUENCIA 3 - 7
o COLUMNA 15.00% A7, 40% 16 30%
ELATIVAMENTE FACIL
FRECUENCIA L] s 13
2% COLUMNA 40 D0%. 21 70% 30.20%
- i vt
[FACIL
FRECUENCIA s s 10
% COLUMNA 25 00% 21.70% 23.30%
uY FACIL — Nt
FRECUENCIA 2 3 s
10.00% 13.00% 11 80%
S B, B A
[NO SABE
FRECUENCIA 2 a .
10 D0% 17 40% 14 00%
20 k) 43
180 00% 100.08% 100.00%

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLI
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACGION EN LA 2O0NA DEL BAJIO.

QUE REQUIERAN COMPRAR O

‘ l



10. RAZONES DE DICHA FACILIDAD
10.1. QUIENES OPINAN QUE ES DIFICIL

TOTAL
MEXICO ZONA DEL
BANO
e
ISTEN POCOS CARROS
FRECUENCIA 2 4 8
9% COLUMNA 66.70% £6.70% 66.70%
UNCA HAY DISPONIBILIDAD
FRECUENCIA 1 2 3
% COLUMNA 33.30% 33.30% 33.30%
eu—— s
OTVAL
FRECUENCIA 3 L °
% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%
BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE QUE REQUIERAN COMPRAR O
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO.
10.2. QUIENES OPINAN QUE ES FACIL
TOTAL
XISTEN SUFICIENTES PROVEEDORES
FRECUENCIA 4 6 10
9% COLUMNA 57.10% 75.00% 66.70%
OR SER POCO ALMACENAJE
FRECUENCIA 1 1 2
26 COLUMNA 14 30% 12.50% 13.30%
i e
XISTEN INSTALACIONES CERCANAS
FRECUENCIA 2 2
% COLUMNA 28 60% 13.30%
S L,
L SERVICIO ES RAPIDO
FRECUENCIA 1 1
96 COLUMNA 12.50% 6.70%
OTVAL
FRECUENCIA 14 L] 1"
% COLUMNA 100.00% 100.00% 100.00%
QUE REQUIERAN COMPRAR O

BASE: ENTREVISTADOS QUE ES PROBABLE
ALQUILAR ESPACIOS DE REFRIGERACION EN LA ZONA DEL BAJIO.




11, OPINION DE LA ATRACTIVIDAD DE LAS NUEVAS BODEGAS DE REFRIGERACION
Y CONGELACION “EL VERGEL"EN CELAYA,

"ZIOBAB. YSYRT
C v
BAJIO,
BANK
IADA ATRACTIVO
FRECUENCIA 4 L] L]
9% COLUMNA 10. 2‘ 14 {ﬁ 12 30%
OCO ATRACTIVO
FRECUENCIA - 2 L]
9% COLUMNA 10 BO% 7. 10% 9 20%
L s M-
NDIFERENTE
FRECUENCIA 1 3 14
% COLUMNA 29 70% 10 70% 21.50%
22 AR, .
TRACTIVO
FRECUENCIA 12 7 20
% COLUMNA 35 10% 25 O0% 30 BO%
2. 25 oo 2000% .
UY ATRACTIVO
FRECUENCIA S 12 17
o COLUMNA 13 SO% 42 9% 26 20%
20 ]
OTAL
FRECUENCIA 37 28 s
9% COLUMNA 1”.& 100.00% 100.00%
BASE TOTAL ENTREVISTADOS _—
12. RAZONES DE DICHA ATRACCION
12.9. QUIENES OPINAN QUE NO ES ATRACTIVO
CIUDAS fﬁfﬁL
JICO DEL
BAJIO
—BANC
ON SUFICIENTES DESARROLLOS
FRECUENCIA 3 3
% COLUMNA 37.50% 20.00%
O CONVIENE A LA EMPRESA
FRECUENCIA 1 1 2
% COLUMNA 12 50% 14 30% 13 30%
O INTERESA LA ZONA
FRECUENCIA 1 1
W COLUMNA 12 50% 8.70%
OS PRECIOS SON ALTOS
FRECUENCIA 1 1
% COLUMNA 14 ? 6.70%
IO LES SERVIRIA DIRECAMENTE A ELLOS
FRECUENCIA 1 1 2
% COLUMNA 1&? 14 i‘ 13.30%
OR LA DISTANCIA
FRECUENCIA 2 - 6
% COLUMNMNA 2% 00% 57.10% 40 00%
OTAL
FRECUENCIA 7 1.
% COLUMMA

|_sosow_ ] eoson | ieeser |

BASE: ENTREVISTADOS QUE NO LES PARECE ATRAGTIVO




12.2. QUIENES OPIMAN QUE ES MUY ATRACTIVO

i
|
!
;
[
i
|

. 13. SUGERENCIAS DE LOS CLIENTES S8 ALOS
O¥L PROYECTO.
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FRIGOMEX DEL BAN0, SA.DECV,

Calenderio o Oz

"\'”\'“\"T_T"

ST YT AT I VIO MY ST T IR W R T
= ,.:!::_':‘—-L.\L e WA WAL RUN MESL Dl DL A RV KD KL




fPresliminares ( Trazo y nivelacion)
[Cimentacion

[ Terracerias

Pisos

Estructura de acero

[Cubierta de Iamina

|Sisterma de paneles de aislamiento
Instatacién hidraulica

{instalacién etéctrica

Red contra incendio

Equipo de refrigeracion

Drenajes

Pintura

fHemeria

Vidrieria

Oficinas

hBlscul. electronica

Cisterna

Etementos prefabricados

Red comp. y convertidores sist. ref.

588,421
431,025
1,388,665
2,013,874
395,344,
5.881,125|
116,943
810,000
220,177
3,072,097
70,018
64,693
81,308
9.878
334,207|
213,307,
140,041
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ANEXO ESTADISTICO ESTUDIO FINANCIERO




FRIGOMEX DEL BAJNO, SA. DEC.V.

Programa de inversidn y Reinverside Anual
f Ao ‘Mo "o ] Ao Ao
Inicial 3 § [] 9
R—
1200,
133491
3,072.09
266437
593,77 593774 593,775 593,775
50,
9, EONL | CIXEL S0
I —
39,
58,5
516
911,56
1417,
255.4!
ER mr a
(1) sl apartado de Financiamiento
(2) Comesponde 8 2 mases de gasios



Frigomen det Bajlo, 3.A, da C.V.

1, Bodega Refrigerada
i
Eacenaric 1. (Bave)
o
: v
| B #.000]
! 1,700,
f 1 1,250}
( 1 1,000}
; 1 1,750}
: 1,750,
i
| R 2.700)
‘I ' 1.400]
| s 1,750
| 2 1,100
: EfMoc. mantenimienc 3 '."
FlMoro bmpiere 2
| a 1,730}
; Totat
i ione
i 1.3. Junpusetos y prestaciones
] Alimpussions ampiesdos
! BlSagumn Sociel
| CfFondo iiquidaciones
g a— L
i 1.4, jOsstos de oficina
; AfArticutos de
| BiMortenimiertc de sauipa de oficine
! ClMontenimienio de Bodeps
i E =
] €[ Techo y placas de vehiculos
i
!

-
»

I0nmoaay

|
]

i

[Viejee, copacitaciia y promocion

jCalntracionss da ofcine
[Fropagends
Atancian o cliermas y prov.

b
N

Q0g»

L)







Tabla de depreciaciones

Frigomex del Bajio, SA. de CV.
Concepto Var  [Tea% Tiunp\ Cargo I
Orgloa 0 | s
Depreciaciones
Temeno 1,200,000
Obra Civit 13,348,130 5% ] BT AS
Equipo Refrigeracitn 3RWI 0% 10) 307210
' Transporte LENEE K 3 185,
. Equipo complementario y oficing 27315 10% 10 2140
:
‘ fTowl WINIT]  CagoAnasl | 1420




i
i

Frigomex de! Bajio, S.A. de C.V.

de Ministraciones y Amortizaciones del Crédito

'T...Nom‘nl! 23.36 ( TIEE 28 diss 25.868 =i 1S de enero de 1997
Fidec. o 100%

** Tana real IIII nominal descontando ef efecto

Monto $ 15,268,482
Plazo 10 sftoe/t gracis 108
Tasa Nominal® 25.56 | Tass Reat**
Concepto/ Saldo Ministracion Pago de
Mes Iniciat de Crédito intereses
1 125,455 125,455 o 1,229
2 359,538, 234,003, o 3.523
3 936.607 577,089 o] 9,179
4 2.224.783 1.288.176 o 21.803
s 5.0186.579 2.791.796 0 49,162
L] 7.481.848 2.465.289 L] 73.322
7 9.790.278 2.308.430 o 95,945
s 11,124,078 1.333.800 o 109.016 11,124,078
o 12,490,717 1.366,639 o 122,409 12,490,717
1m0 13.698.502 1,207,785 o 134,245 13,698,502
" 14,500,382 801,880 o 142,104 14,500,382
12 15,268,482 768,100 0, 149.631 15,268, QBZJ
TYotal Afo 1 93.017,248 [2) 911,569 93,017,248]
ARoc 2 15,268,482 1,696,498 1,795,573 3,492,071 13,571,984
Afoc 3 13,571,084 1,696,498 1,596,085 3,292,583 11,875,488,
Afc 4 11,875,486 1,696,498 1,398,557 3,093,055 10,178,888
ARo S 10,178,988 1,696,498 1,197,049 2,892,547 8,482,490
Afic 8 8,482,490 1,696,498 097,541 2,694,039 8,785,992,
APo 7 1,696,498 798,033 2,494,531 5,080,404
ARc 8 1,696,458 598,524 2,295,022 3,392,996
Afo ® 1,696,488 399,016 2,095,514 1,696,498
Afo 10 199,508 1,896,008 O
Joteld

0.5 punto po:

on 15%




Financiamiento
Frigomen del Bajio, S.A. de V.

Estructura del Financiamiento
Frigomex del Bajio, S.A. de C.V.
Destino Inversion Inversion Capital de
; Origen ; Diferida \(

[Aportacion de 1,417.68

(o

[Aportaciones

Federales

Total 929, 1,417,688 ] 1

i
i
i



Frigomen dol fafo, 4. deCV.

Estade de Reaukados Proforma
Comopty ) . o L) ) % [ * Ao . A L) [ * M | % No L) [ R)
1 1 3 4 ) [} 1 [ ) »

otes Toon 13S7A0 100 13STA0KE 1O 13STAM0 100M) TISPANR 1OW) 1ISTAACK) DOW) 3STAOD) OO IRSTAMD 10OM TASTAANR 100N} TASTARA (00M 1357440 10
Coatr de Vartas L I B e I B [ B B L e B B B B B
Lanced bea 1229500 0N] MO0 SN 1230500 Sew| 1330500 sew 1339%0 wef koo ] 30 et 1akgs0 e 13 e N9 s
[

(Gamtn do asremsactn oose o] ose o ose on] sl ow] a3ome oa ous o] o ow uosd o e 1] o0
|Camcn fearmares. ma N I I 15000 1N 1NRSN) NN LIMN AN M MY THOSY e SMSe g W0 TN 19550 1w
Dacrecaconm y smot 1aaon| 18] rcol 1w teoel s tuzoef | teace el vuccel vl ragoe e tuzol e ruzom i o oy
[uekcnd aram cw 15y PTU ezl sl sz sl sserrml ool ool em| sxeeme el somu ol orsenl ma| ssmssel mw{ ossne 7l 03y
SR W) 1A ZN 0NN TR LoATOl T 0s 2] 3Ny e 3 xe) dason] 2% e mm ImsE AW Imss 7w
T (10%) w0t [ emes oM sl aw[ o owem rwl o ses N e n o oomsay ™ wesi | o] n| ot
|t o ulmmmﬂntmxnmnmmqusmmmsmnnwnmlmmu-.-u\




Frigomex del Bajio, SA e CV.,




e e e S —

| Fiujo Neto de Efectiva con fisanciamiento

‘ Ingreece Cosios ISR, Tversionss Capal | Pagodecapital]  Vakorde
! Afos por ¥y y Fijsy de [} Rescate F.NE
! Vontss Gastos (1) [AL' Diferidas Trabsjo Iniereses
i n + - . - - - +
3 i
| 135, 1,343, 3,768,141 91156
b Y 1,343, 3302854 3492,0M1
1 s 1343, 3,407,063 3292,
4 1351, 1343, 3512872 3,093,05
5 13574, 13435 3,617,801 289254
o 135m; 13435 37228 269403
1 1sw, 1343, 28218 2494531
o 1354, 1343, 2929 2295022
1357, 1343, 403791 2095514
1 13574, 1,343, 4182, 1,896,006 7,874 56;
VAN
Tasa de Descuantd : | — TIR *




78% de

s oy ™Y o
por 0o . y por " de carps y




[ N O

i
!

Flujo Neto de Efectivo con financiamiento
ERCENAMO DENIBNTADO AL TE% DR BU CAPACIDAD
ngresos ‘Cowtos (X MVSINONeS CTaphal g0 e COpHal Vator de
ahos wor ¥ v Filas y e Rescate LK%
Vertas Qaesos m [AATE OWerutan Trobajo
= < = < T 5 T T O
34T 548 255 455) &
12,742,800 1,343,500 911,300 ®.719.504)
12,742 800 1,342,500 4.804.
12,742,500 1343000
12,742.8004 1.343 800)
12,742 8004 1,343 va0)
12,742, 1.343
12,742 1,343
12,742, 1,343
12,742 1243
127 3343




] Viaior oo
Rescate LA XX
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