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INTRODUCCION

Todos los dias los ingeniercs o los altos directivos de las empresas constructoras se
enfrentan 2l problema de decidir sobre cual es el porcentaje adecuado de utilidad que se
debe aplicar en el presupuesto de alguna obra. Esta es una decision difici! ya que de ella
depende en gran Mmedida ganar el concurso para realizar {a obra o mantener con vida a
una empresa en tlempos de cnisis econdomicas Ei valcr del porcentaje de utilidad que se
haya decidido emplear en el presupueste determina ademas la velocidad de crecimiento

de la empresa ¢ puede decidir practicamente 1a extincién de ésta

Los ingenieros encargados de determinar el porcentaje ce utiidad en cada presupuestc
de obra civil, se hacen preguntas como las siguientes’ jes alto el porceniaje de utihdad
incluide en el presupuesic?. jcémo afecta a la empresa un bajo porcentaje de utilidad?.
.la empresa esta recuperando todos sus gastos?. ,cual es realmente el monto de utiidad
gue recibe la empresa?, jcon ese porcentaje de utlidad se aumenta la riqueza de la

empresa?, ¢es justo el precio de venta del presupuesto?

La respuesta a la pregunta de ,que porcentaje ce utlidad se debe aplicar al
presupuesio?. debe estar perfectamente fundamentada y respaldada no debe hmitarse a
una decision por impulso o sentimiento comao aigunas veces ccurre

Es necesario el desarrolioc de un metode que iocs pecuefios y medianos constructores
puedan aplicar para determinar efectivamente el porcentaje de utihdad por obra esta es
una forma de garantizar la supervivencia y el crecimiento de estas empresas en el sector
de la construccién El porcentaje de utilidad que cada empresa emplea en sus obras no es
el mismo, este percentaje esta determinado por varios factores El disponer de un método
que considere estos factores facilita la determinacién de la utilidad para cada empresa y
conociendo cada uno de estos valores se puede estabiecer que empresa resulia

nsoivente para un determinado concursc o proyecto

La presente investigacidn partié de la hipdiesis siguiente &l considerar ia realizacion de ia
cbra come un servicio y un proyecto Unico, ademas de la condicidn econdmica presentée y
futura de la empresa determinan el monte de ia utihdad cel presupuestc Se presumid gue

los factores anteriores eran los que determinaban el monto de ia utilidad sin embargo



introduccion

este estudio reveld que un factor adicional que debe ser considerado es la percepcion

subjetiva del cliente sobre de Ia calidad del servicio ofrecide

En el primer capitulo se explica la concepcidn que el investigador tiene sobre lo que una
empresa constructora &s. desde un punto cde vista social v humanista encaminado a
mejorar el nivel de-vida de las personas.

Se aborda ei tema del origen de las empresas y sus diferentes concepciones a 1o largo del
siglo XX, asi come [z relacion gque existe entre las personas fisicas y morales en la
legislacién mexicana Se irata el tema de las necesidades de las personas y como las
empresas tienen necesidades basicas y secundanas

Otro aspecto que se menciona es la importancia gue tienen las empresas constructoras

en nuestro pais y el impacto que tiene este sector en la economia y en la scciedad

El segundo capitulo expone ia justificacion de la realizacidn de la obra cwvil como un
servicio. se mencionan los distintos puntos de vista de lo gue es una obra y un servicio en

la Ingenieria Civil y cdmo la legislacidn mexicana trata este tema

El capitulo {res es una parte fundamental de esta investigacion, en donde se trata el tema
del precio de venta y de las partes que Ic componen asi como las dos teorias clasicas
sobre fijacidn de precios Los elementos de costo. riesgo y percepcion del bien o servicio
son tratados a profundidad en esta seccion, ademas del concepto de la utilidad vy ia forma

en ¢cOmo esta considerada dentro de la legisiacion mexicana

La propuesta de!l método para determinar ei precic de venta y la utiidad en ios
presupuestos de obras civiles se estudia en el capitulo cuatro. Ademas se gjemplifica con
un caso practico y con un analisis de escenarios para observar el rendimiento de esta

empresa bajo distintas condiciones

Finalmente el capitulo cinco trate sobre la administracion de servicios y fas distintas
formas en gue una empresa puede competlir en su sector industrial particularmente se
estudiz el sector fragmentado o de compeiencia pura. dénde comprien las empresas de

servicics
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Con esta investigacion se propone presentar un nueve metodo que determine la utilicad vy
el precio de venta de una chra cwil, considerando esta come un servicio Una nueva
vision empresarial de calidad fotal. atencidn al cliente de servicio a la comunigad vy
basada en concepios humanistas. ligados a nuestro modo de produccion capitalisia

proporcionara ios elementos necesances para el éxito de las empresas constructoras en
este mundo competitivo.



TS VO TR 7

P Gﬁ b % ==,

AT
-
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Concepcicn de la empresa constructora como un ente social

CAPITULO 1.
CONCEPCION DE LA EMPRESA CONSTRUCTORA COMO UN ENTE SOCIAL.

De acuerdo a la definicion dada por el diccionario, la empresa se puede definr come
‘accidn ardua y dificultosa que se comienza // Socliedad mercantit o industnal fundada

para llevar a cabo negocios o proyectes de importancia’

l.a empresa comercial se define como “"Unidad econdmica social en la que €l capital y el
trabajo se unen con la idea de obtener una utilidad por el capital invertide. el trabajo su
capacidad econdmica, administrativa y financiera, para la elaboracidn de un producto

para proporcionar un servicio” ?

1.2 ORIGEN.

Durante el dltmo sigle, las empresas y nuestra concepcion de ellas han evolucionado
mucho La Empresa moderna es un producto de la Revelucidon Industnal, la cual g su vez

fue un producto de la Era de ia Macuina.

1.2.1 La empresa como maquina.

La relacion que existia entre las organizaciones industriales producidas por fa Revolucion
industrial, sus creadores y propletarios era muy parecida a la que se pensaba existia
entre el Universo y Dios Las organizaciones eran consideradas como magquinas cuya
funcién era servir a sus creadores proporcionandoles una ganancia sobre su mnversion en
tiempe y dinere Su principal funcidn era producir utiidades

En una corporaciéon asi concebida los empleados eran fratados como maguinas
reemplazables o partes de maguinas. aungue se sabia gue eran seres humanos Sus

objetivos personales no tenian importancia para sus patrones.

" Diccionario Enciciopedico Bruguera Ed Bruguerz Mexico 1985 vol 6

? DIAZ DIAZ Salvador Apuntes de ja matena Administracion de la Construccitn, DEPFL México

1969



Concepcion de la empresa constructora como un ente soctal

El empleo tenia una aceptacion implicita por parte de los trabajadores del derecho del
patron a tratarlos como maquinas. Por otra parte, las tareas o actividades repetifivas v
simples que se ies encomendaban eran disefiadas para ser ejecutadas como parie de un

sistema en el que ! hombre esta al servicio de las maguinas

Esta concepcidn de la empresa como una maguma s6lo se sostuvo mientras

prevalecieron las siguientes condicicnes

1. El propietanc fenia y podia ejercer un poder virtualmente ihmitado sobre sus
empieados podia contratarics. despedirios, recompensarlos y castigarlos a su
completa voluntad.

2 Laamenaza de despido que se mantenia sobre sus empleados. era una amenaza real
y continua

3. Las habilidades gue debian tener ios trabajadores eran escasas, de agui gue éstos se
pudieran remplazar faciimente

4 Los niveles de educacion y las aspiraciones de los trabajadores comunes eran

relativamente modestas

A principios del siglo XX, las bases sobre las que se apoyaba la concepcibn mecanista de
la empresa se empezaron a debiiitar En primer lugar los recursos necesarios para el
crecimiento de las compafias nc eran suficientes al igual gue las pesibiidades de
financiamiento As! gue. muchas compafiias de propiedad privada se vieron en la
necesidad de recurnr al publico, esto es. se convirtieren en sociedades andénimas Su
nropledad se dispersd entre un gran numerc de accionistas anénimos quienas rara vez
enfraban en contacto directo con los trabajadores La cencepcion de Dios en la empresa
desaparecié Se conwvirtid en algo abstractc dejande de ser una presencia cencreta La
nueva funcién del administrader paso 2 ser la de interpretar los deseocs de su Dios y
administrar a su voluntad scbre los trabajadores

En segundo lugar. el incremento de la mecanizacién requeria obrercs mas
especializados Mientras mas preparacion adguirfan mas dificl y costoso resuliaba

remplazarios



Concepcion de la empresa constructora como un ente social

Finaimente el aumente de la educacién obligatona y la promulgacion de leyes que
prohibian ia utilizacion de nifics en las fabncas elevd fos niveles de educacion y las
aspiraciones de los que se incorporaban a la fuerza laboral Los miembros de esta clase
se hicieron cada vez mas renuentes para aceptar un ambiente laboral mecanizante

E! concepto de la empresa como maguina no pudo resistir estos cambios.

1.2.2 La empresa como organismo.

Después de la primera guerra mundial, gradualmente surgid el nueve concepto de la
empresa consideréndela como un organismo Bajo este cencepto, a2 la empresa se le
atribuia vida y propésitos propios Sus principales propésitos como los de cualguier
organismo. se suponian que era la supervivencia y el crecimentec  Las utiidades de la
empresa empezaron a considerarse como €| oxigeno para 10s seres vives cOme aigo

necesario. pero nc como la razén de su existencia

La administracién se consideraba como el cerebro de la corperacion, y los empleados
como sus organos No obstante, como los érganos no se pueden reempiazar tan
faciimente como las partes de una maguina, las empresas empezarcn a preocuparse mas
por su salud y seguridad Las condiciones de trabajc empezaron a convertirse en matena
de negoeclacion entre los sindicatos y las administraciones Sin embargo la naturaieza
misma de! trabajo nunca fue cuestionada excepto cuando afectaba la salud y la

segundad

Los trabajadores. sus lugares de trabajo y la sociedad gue los contenia continuaron
cambiando Este cambio fue acelerado per fa Segunda Guerra Mundial. la cual significd
grandes exigencias para los empleados y los gerentes En esta época se hize evidente
gue el modo en el gque ios empleados se sienten respecto al trabajo, tiene un efecto sobre
la cantidad de trabajo que realizan y scbre la calidad de este Cuando el trabajo es poco
satisfacterio. la produccidn decrece Cuando se introduic v se ¢ifundio la automatizacion
aumento significativamente el contenide técnice de muchos trabajos. por o que ia
capacitacion se convirtid en parte esencial Las inversiones en capacitacidon para Ics
empleados se elevaron considerablemente por jo gue el reemplazc de éstcs se hizo
todavia mas cosicsc Ademés mientras mas especializacién adguiria un empleado mas

dificil resultaba para su patron decirle como debia realizar su trabajo



Concepcion de la empresa constructora como un enfe social

Finalmente, en e} periodo que siguid al fin de la Segunda Guerra Mundial, ics efectos
acumulados de la conducta de las organizacicnas industriales sobre su medio ambiente
se consideraron cada vez mas perjudiciales La respensabilidad social de las empresas se
convirtid . en un tema cada vez mas discutido Después aparecid el movimiento del
consumismo vy el interés ecoidgice asi como la crisis energética. 1o gue obligd a los
goblernos a intervenir cada vez mas en la vida de las empresas y tomar gl control de ia

seguridad social

1.2.3 La empresa como organizacion.

A continuacicn del concepto de la empresa comce organismo, surgid unc nuevc la
empresa como organizacion

“Una organizacion s 1) un sistema con algun propdsito, el cua! 2) es parte de uno 0 mas
sistemas con algun propdsite. v 3) en el cual algunas de sus partes (las personas, por
gjempio) tienen sus propios propdsitos. La primera de estas propiedades hace inaceptable
el concepto de la empresa como maguina. La segunda afirma que esta ligada al medio
ambiente La tercera impiica que no puede existir una analogia entre una empresa y un
organismo ’’

Cada vez son mas notonias las interacciones de estos tres niveles de propositos el social
el organizacional y el individual Tamkbkién se tiene una idea cada vez mas clara de que el
buen funcionamiento de una empresa depende de cdmo ésta sea afectada tanto por las
personas gue la integran. como por los sistemas de ios que es parte Ademas se
cocmienza a ver come los compenentes afectan a la organizacion, y como ésta a su vez
los afecta. Igualmente, e modo en el gue el sisiema que los abarca afecta a la

crganizacidn. depende del modo en el que esta afecte al sistema

‘La administracidn tiene tres tipos principales de responsabilidades mterdependientes La
primera. hacia los propésites del sistema gue administra (control) la segunda hacia los
propositos de las personas gue forman parte del sistema administrade {humanizaciony v
la tercera hacia los propositos del sistema que lgs abarca y los demas sistemas que
contenga (ambientalizacién)

*RUSSELL L ACCCFF. Pianfcacion de 2 empresa de! futuro Limuse. Mexic
4
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Concepcion de la empresa constructora como un erte social

Los problemas de la humanizacién se han vuelto confuscs y criticos en la sociedad
contempoeranea. Los chogues interraciales, los conflictos entre generaciones el problema
del tercer mundo vy la enaienacion de! trabaje, sen algunos ejemplos. En cada uno de
estos problemas, los indnviduos que son parte del mismo sistema se organizan pars

protestar por el modo en que son tratados por el sistema que los contiene

Los problemas ambientales. como los ecoldgicos y el consumismo, también son confuses
y criticos Surgen cuando ios individuos o grupos se organizan para protestar por el modo
en que son afectados por el sistema Los problemas ambientales surgen fuera de la

organizacién, el problema de la humanizacion es interno

La labor de lz administracion se considera como una funcion cuyo objetivo es dingir a la
empresa para que eésta satisfaga los tres tipos de demanda que se le hacen De la
dificultad de esta tarea deriva el hecho de que los tres grupos de demandas vy aun fas
demandas individuales de cada grupo. con frecuencia son incompatibles Fara enfrentar
esta clase de conflictos. una adminisiracidn eficiente requiere un concepic clarc de las
funciones de la organizacidn. en 1o relativo a sus componentes y al sistema del que es

parie. asi como de sus proplos propdsitos

1.3 LAS PERSONAS.

1.3.1 Legisiacion Mexicana

El Derecho divide a las personas en dos clases las perscnas fisicas y las personas
morales Las perscnas fisicas son unidades biclégicas independientes y [as personas

morales son una agrupacion de personas fisicas reunidas para un fin concreto

De acuerdo al Codigo Cwvil en su art 25 fraccidn Il son personas morales las socledades

civiles ¢ mercantiles

Desde que el hcmbre comenzé a establecerse en un fugar y frenar su caracter de
noémada tuvo gue recurnr a la asociacitn con otros hombres para poder crecer y

desarrcliarse en conjunto
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La dwvision de! trabajo y ia especializacién permitieron al hombre evolucionar en las
distinias etapas de la historia, ademas fue necesano crear estructuras organizativas gue
le permitieran adaptarse a los cambios y aumentar la produccién de bienes para satisfacer

todas las necesidades de esta sociedad

Asi la asociacion es un fendmeno natural en el hombre v no se pueds concebir al hombre
como un ser completamente independiente Este necesita de sus semejantes para poder
subsistir en un medio adversc y agresivo como suele ser ia naturaleza. solc la asociaciéon
y su Inteligencia le ha permitido al hombre evolucionar y iransformar a la naturaleza en su

provecho

En nuestro pais ia sociedad reconoce legalmente a dos personas. las fisicas y las
merales Las personas fisicas son individuos ya sean hombres o mujeres, y 1as personas

morales son agrupaciones de personas fisicas reunidas para un fin en concreto

"En sentido juridico se entiende por persona todo ser capaz de derechos y obligaciones

capaz de convertirse en sujeto activo o pasivo de relaciones juridicas " °

Las perscnas fisicas y morales tienen los mismos atributes frente a la ley. poseen un
nombre. domicilio. patnmonio. nacionalidad y solo las persenas fisicas tienen un estado

civii

De esta forma se puede observar gue ante la ley las dos personas son muy parecidas vy
es logico supcnerio ya que unas ferman a las otras Para fines practicos desde este
momento se comenzara a llamar a las personas morales como empresas. ya gue
partiendo de las definiciones anteriores una persona moral €s una secledad mercantl y

una sociedad mercantil es una empresa.

Asi las empresas al igual que los individuos tienen necesidades basicas que satisfacer,
ya anteriormente en el estudio de las empresas como organismes y crganizaciones se
menciono gue las empresas tienen responsabilidades hacia la propia empresa hacia las

personas y hacia el medio ambiente y requiere de cumplir estas responszabilidades.

® Diceionarno Enciclopedice Bruguera. Ed Bruguera, México 1985, vol 13



Concepcion de fa empresa constructora como un ente social

El considerar a la empresa dentro del medic ambiente implica que esta interrelacionada
con ofras personas, con otras organizaciones y con la propiz naturaleza En otras

nalabras. esta inmersa y dependiente de la sociedad.

Es un error concebir a la empresa como una maguina ya que sus resultades ne satisfacen
a las tres partes que la compenen El considerarla como un crganismo no es una
concepcidn errénea. ef problema radica que esta concepcién no encuentra lugar dentro
del modelc capitalista de produccion (perc sus principios si son aplicables a este estudio
en particular) E! considerar a la empresa bajo el enfoque de un sistema que esta

disefado para satisfacer a las tres partes tiene sus ventajas y desventajas

1.3.2 Las necesidades de! hombre.

Partiendc de la similitud gue tiene una empresa con un individud es conveniente analizar
las necesidades del hombre. Existen varias teorias que indican y explican cuales son
estas necesidades Ei psicdloge Abraham Masiow propone que todas !as personas

buscan satisfacer 5 tipos de necesidades basicas

- Fisiologicas
- Segundad

- Pertenencia
- Estimacion

- Autorrealizacion

El primer nivel de necesidades humanas basicas. se refieren al mantenimiento de la vida
misma. tales como alimentacion, vestimenta y cobijo El siguiente nivel de necesidades no
ncivye la necesidad de estar a saivo de los peligros fisices sino a la de tener segunda

de que efectivamente asi es Una vez gue estas necesidades fisiolégicas han sido
cubiertas, aun parcialmenie el siguiente nivel es el de pertenencia. ésta es considerada
como la necesidad social basica es la necesidad de compartir un parentesco fisico con
otres pero tambien la necesidad de percibir la aceptacion por parte del grupe La

estimacion es la necesidad que tiene el individuo de ser reconocido por e grupo come
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alguien gue se destaca por alguna causa. La autorrealizacion se refiere a la sensacion de

conseguir lo gue se pretende en la vida

Aungue se acepta que el orden de las necesidades varia enormemente de un individuo a
otro, y que la gente pasa de un nivel de necesidad a otro aunque el nivel previo no ha sido
completamente saiisfechc el supuesto de esta teoria. es que la gente actia de un modo

u otro segun la necesidad que en ese momento influyan en su comportamiento.

Existe otra tecria de las necesidades humanas, esta es la teoria ERG de Clayton Alderfer
En ésta se consideran 3 necesidades universales. existencia relacion y crecmiento La
primera se refiere a la necesidad de elementos basicos como agua comida. vestido, casa
y a una seguridad en el medio El siguiente nivel es ia necesidad de tener buenas
relaciones interperscnales, en las que se compartan pensamienios y sentimientos
ademas de disponer de una buena comunicacion con lo demas La tercer necesidad se
refiere al crecimiento por medic de un trabajo creativo y productive Alderfer colapsd la
teoria de ias cinco necesidades de Maslow en las tres categorias universales que se

mencionaron antencrmente

1.3.3 Las necesidades de la empresa.

Partiendo de la semejanza que existe entre una empresa y un individuc. la teoria ERG de
Alderfer se puede aplicar en las organizaciones Las empresas también tienen
necesidades de existencia. de relacidn y crecmiento Dentro de las necesidades de
existencia el alimento para una empresa son f0$ recursos econsmicos o capital que
cbtiene de sus transacciones comerciales esto es el ingreso monetario por la venta de
los bienes o servicios que produce

Antericrmente en Ia concepcidn de las empresas como organismos, se mencionaba que
las utilidades para una empresa scn como el oxigeno para los humanos En realidad una
empresa si puede subsistir sin utiidades estc es, si con ios ingresos gue obtiene de sus
actividades es capaz de cubrir sus necesidades internas como es el pago de nominas el
mantenimiente propio y el pago minimo de intereses a los inversionistas por su capital
invertide la compafiia puede mantenerse en vida. pero no puede crecer ni tiene 'a
capacidad para enfrentar una cnsis por lo cual no tiene safisfecha su necesidad de

segundad
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a necesidad de seguridad en una empresa es satisfecha por el excedente de ingresos
que satsfacen sus necesidades basicas, esto es, por las utilidades A una mayor cantidad
de utilidades y convertidas en capital de reserva, este fondo es el que mantiene segura y
con vida a una empresa en tiempos de crisis, ya sea por una baja en sus ingresecs debide

a cambios en el mercado o por nc adaptarse a un nuevo medio ambiente

El crecimiento de una empresa es aigo que se logra por medic del desarrolio interno de ia
organizacion' este desarrollo se puede dar por la inversion de nuevo capital producto de
las utilidades. esto con el objelivo de que la empresa se expanda y se diversifigue
buscandc captar nuevos mercados 0 captar una mayor parte de consumidores de fos que
dispone en ese momenio.

Otra forma de desarrollarse es aumentar la capacidad de sus recursos ya sean
materiales o humanos Cuando se mejoran la maguinaria producto de un avance
tecnolégico se puede hacer mas con menos es decir. se aumenta la capacicad de
proguccién y esto iogra satisfacer la demanda de un mercade en menos tempo y con un
mencr costo Pero para iener este avance tecnologice es necesano nverlr en
investigacién y desarrcilo o comprar esta tecnologia a otra empresa. para ello es
necesario usar el capital excedente que se encuentra en jas reservas

La ferma de aumentar la capacidad del recurso humano ha sidec tema de una gran
discusion durante muchos afios. la forma en que se logra aumentar esta capacidad es el
tema de ia discusion perc el medio para lograr este incremento es claro que se da a
traves de ung inversién, ya seaz en flempo ¢ en capital Aungue en ditima instancia el
tlempo en una organizacion implica un costo

Asi. para lograr el aumento en la capacidad del recurso humano €s necesario recurrir

nuevamente ai fondc de reserva que generan las utiidades

La empresa tampoco puede vivir st se encuentra incomunicada s se encuentra alejada
del medio ambiente el que esta inmersa si no tiene una capacidad de adaptacion y no
entiende los cambios a su alrededor invarnablemente desaparecera La forma de
mantenerse en comunicacion con &l mercado tamblien imphica un clerto costo gue debe

ser contemplado y cublerto por la organizacion

Como se puede apreciar. la generacion de utiidades es un elemento indispensable para

salisfacer las necesidades secundanas de una empresa Por otra parte los inversionistas
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y los empieados siempre esperan obiener un ingreso adicional del que en un momento se

percibe. y esto solo se puede lograr si la empresa se desarrolla y crece

Si una empresa crece y comienza a generar mayores ulilidades, la sociedad sale
bereficiada, ya que los empleades de esta compafila aumentan sus ingresos y tienen una
mayor capacidad de compra, lo que impacta en el mercado incrementando la demanda de
otros productos y de otras empresas. que a la vez aumentan también sus ganancias
Ademas de gue el Gobierno obliene mayores ingresos via impuestos v que puede

emplear en nuevas obras de infraestructura y de segundad social

1.4 IMPACTO ECONOMICO DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS EN LA
SOCIEDAD.

En paises en desarrollo como Mexico, muchos econgmistas consideran importante la
relacién que existe entre la industria de la Construccion y la actividad econdmica en
general Todo aumento o disminucidn de las construcciones se refleia de inmediato en un
plazo de tres meses. en fluctuaciones claras en ta demanda de ios productos de otras
industrias En la planeacidn econdmica de todo pais de acuerdo & su grado de
desenvelvimiento, es necesario promover y destacar aquellas ramas industriales qgue mas
favorecen el desarrollo de toda una sere de industrnias conexas gue influyen directamente
en ia expansién dei mercado interno. que impulsan la circulacicn mas amplia de bienes y
serviclos asi comoc de capitales. gue elevan los niveles de ocupacion gue por su
actividad productiva multiplican en todcs los terrencs de accion econdmica y aceleran el

desarrcilo regional y nacicnal

La teoria del "multiplicador Keynesiano se cumple de manera muy clara y concreta en el
casc de México a través de la Industna de la Construccion De agui su relevancia y

trascendenci la economia mexicana Esta industnia promueve &l desarrollc hacional

oy
ke
)]
=
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1. Canaliza el ghorro nacional haciz las inversicnes productivas
2 Promueve directamente la expansién de una amplia gama de industrias conexas

3 Produce una mayor demanda de bienes duraderos y en general expande el mercado

[y
b
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4 Incrementa la ocupacién, tanto de trabajaderes especializados como de la mano de
obra no calificada.
5 Aumenta constaniemente el potencial econdmice del pais a traves de sus

realizaciones matenales.

La realizacidn de obras publicas ademas impacta directamente en beneficio del nivel de
vida de las personas Se tiene en el caso de carreteras. medios de comunicaciébn mas
rapidos y segures. que incrementan el comercio a nivel nacional En el caso de presas se
genera energia eléctrica a un bajo costo y gue no contamina el medio ambiente. ademas
de satisfacer la demanda interna Por otra parie se crean vascs de almacenamiento de

agua que incrementa la procduccion agricola y ganadera de una region

Con ia inversién en vivienda se logran casas de bajo costo y proporcionan un lugar digno
de vida, ademas de que muchas otras industrias relacionadas a la construcciéon se ven
beneficiadas al demandarseles nuevos bienes © serviciogs Por mencicnar algunos

ejemples.

l.z Industria de la Construccién impacta considerablemente en la economia del pais. tanto
por su porcentaje del Producto Interno Bruto de apreximadamente el 5%. comoe por la

Poblacion Econdmicamente Activa empleada del orden dei 11% del totai ®

*Manual Econémico de la industria de la Construccion 1997 Ed Mercametrica México
1987

k.
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A continuacidn se muestran algunos datos acerca de ia Industria de fa Construccion’

Tabla 1.1 Volumen de construccion en el pais.

(millones de nuevos pesos)

| AR | Precios | Pesos Constantes . Incremento
| . Comentes 1980 (%)
1987 7.887 545 2 | 28
‘ 1988 i 15.726 ‘ 245 2 : 04
1989 | 19.588 250 4 21

1990 27,230 ‘ 267 8 | 70
| 1991 ‘ 36.217 274.3 : 24 |
i 1962 48 491 295.7 ' 7.8 ‘
1993 59,426 3040 2.8 |
1904 ‘ 86,750 | 323.6 | 64
© 1995 65 224 | 252 5 220

{1) producto interno brutc

fuente Sistema de Cuentas Nacionales

Tabla 1.2 Voiumen de construccion publicay privada.

( miles de millones de nuevos pesos de 1880}

; Ao i Publica } Frivada Total ‘ % Publica

i &7 | 10 3134 5063 35

; 1988 ' 193 4 306 6 . 500 0 387

| 1989 j 187 7 ‘ 3277 515 4 | 36 4

1990 220 3 333 33 553 5 388
1991 3 210 2 | 360 5 5707 36 8
1992 201 2 411 1 . 612 3 | 329
1993 183 7 4380 6317 307 N
1894 2171 4612 672 4 314
1995 170 4 3544 | 524 8 325

Fuente Sistema de Cuentas Nacionales
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Tabla 1.3 Construccion Total

(millones de pesos de 1980)

Afo - Edificios | Edificios no Otras Mejcras Total
' Residenciales Residenciales Construcciones = de Tierra
1987 238.8 © 1044 158 1 50 506 3
T iees . 23e . 11iz 1480 a9 500 0
1989 \ 255.5 l 113.8 141.6 4.4 515 4
1980 ! 2594 | 1271 162 1 4.8 5535
I ; 1254 168 2 57 5707
: 1982 ( 280.9 160 0 1656 ! 58 6‘,772 3
1993 f 327 2 i 157.3 1381 ' 53 6317
1984 318.2 1754 1732 | 58 672 4
1995 1 296 2 84 4 1285 | 5.6 524 §
Fuente Sistema de Cuentas Nacionales
Tabla 1.4 Personal Ocupadec
| Obreros . Empleados |
Afio : Total Total Planta Eventuales ' Totaf
1887 287.426 . 237,753 43,998 183.794 49.633
1988 | 230.340 | 190,063 33,955 156 108 40277
1989 304636 246314 48 195 S8 119 88322
1980 | 391535 312.580 52 763 259.818 78956
1991 448 134 | 349 5485 687,781 281,765 98,589
1892 521 199  406.067 81.870 324188 |, 115133
1983 ‘ 508,103 392,005 86.093 305912 : 114,029
1554 P 486792 . 337,261 75034 302.227 85.531
19G5 281,252 214 819 50 882 163,728 ; 66.633
216.874 49 140 167,734 657,581

1096 284 455

Fuente tNE G

14
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Tabla 1.5 Distribucidn del valor de la produccion por sector

Obra ! Obra Privada

Afic FPublica } Total i Concesiohada No concestonada

1987 85 0% 15.0% i

1988 i 80 7 193 |

1989 680 320 -

1690 717 28 3

1891 70 2 29 8 -

1992 70.5 205 |

1993 | 817 38.3 |

1984 | 663 337 8% 355 %

1995 59.0 410 10 1 | 309

1986 | 58 2 41.8 94 : 324
Fuente INE G|
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CAPITULO 2.
LA PRODUCCION DE BIENES Y SERVICIOS EN LA INDUSTRIA DE LA

CONSTRUCCION.

2.1 DE LOS BIENES Y SERVICIOS.
2.1.1 Definicion de bienes y servicios.

En el capiulo anienor se trato el tema de las necesidades del hombre y como este

aspecto pone en movimiente su actividad econdomica. En esta actividad e! hombre crea

blienes y servicics para satisfacer sus necesidades

Los bienes son obietos que, por sus cualidades reales o supuestas, tienen la posibilidad

de satisfacer una necesidad. por ejfemplo una pieza de pan

Las primeras definiciones de los servicios los identificaban con las actividades gque

generan satisfaccién, sin manifestarse en forma matenal Ei término servicio es usado en

tres diversas opciones

a) Como ia ejecucion de un trabajo en provechc de otro, por eilemplo el obrerg trabaja al
serviclo del patrén

b) La ventaja o ayuda que proporcionan los bienes en general una lavadora da un buen
SErvICio

¢) Elresultado de la actividad productora que no se manifiesia en forma matenal como
es la consulta de un medico

En el pnimer caso. el servicio lo constituye la energia que despliega un individuo en

provecho de ofro, en la segunda esta representado por las cualidades de un bien.

adecuadas a la satisfaccién de una necesidad. en la tercera por un esfuerzo ¢ actividad

de la gue no se crea nada material y que es lo que hace destacario de los bienes
Existe otra definicidn mas reciente dei concepte de servicio en ef que se define este como

‘el cambio gue una unidad productiva crigina en la condicién de una persona o de un bien

perieneciente a ésta’ = Asi la diferencia basica en la produccidn de un servicio frente a la

"LARREA Pedro Calidad de Servicio. Ed Diaz de Santos, Espafia 1997 pag 48
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2.1.2 Ciasificacion de los bienes.

Con la utilizacion de los recursos se producen cesas distintas El resultado final de los
procesos-de produccion es la realizacion de bienes y servicios para satisfacer distintas
necesidades Los bicnes y servicics presentan caracteristicas diferentes. y dada su
diversidad reciben en Economia distintas denominaciones Se han clasificade tomando en
cuenta:
s Segun su naturaleza. se habla de bienes o de servicios
s Segln su grado de escasez. se tienen bienes econdmicos bienes raros y bienes
libres
= Segun su grade de terminacién, ios bienes pueden ser intermedios. matenas
primas ¢ finales
e Segun su usc o destino econémice los bienes pueden ser bienes de consumo.
intermedios o de ¢apital
e Segun la posibilidad de identificacidn. se tienen bienes generales o productes
s Segun las posibilidades de uso pueden ser compuestos o conjuntos.
s Segun las proporciones en gue se mezclen insumos y otros bienes (intensidades)
¢ Segun la posibilidad de transfenrics o venderios, pueden ser transferibles o
intransferibles
e Segun la calidad de los propietarics o de los usuanos. los bienes o servicios
pueden ser bienes privadcs o publicos
e Segun las distintas relaciones con otros bienes y cambiocs de su demanda El
comportamiento de la demanda permite agruparlos en bienes normales infericres
y superiores. En relacidon con otros bienes pueden ser complementanos o

sustitutos

Los bienes y servicios comprenden elementos matenales e inmatenales gue pueden
demandarse por un precio en un mercado Los bienes y los servicios son eslabones
intermedios entre los recurscs que se aplican para satisfacer deseos y necesidades Esa

transformacion se realiza dentro de un sistema econdmico a través de ias respuestas a

roducir com

(SRS L 5 LR

proguctr v bara dinén hacerlo
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2.1.3 Diferencias entre bienes y servicios.

e

Richard Normann® menciona que las diferencias entre bienes y servicios se pueden dar

b

En general el producto indusirial suele ser concreto, mientras que el servicio es
inmaterial.

En el primero. la propiedad se transfiere con la compra; no sucede asi con el segundo
El bien se puede revender. el servicio no.

Es posibie hacer una demostracién de! bien antes de cerrar la compra, en general no
es posible hacer una demostracién efectiva del servicio (ya gue no existe antes de Ia
compra)

Los vendedores y ios compradores pueden almacenar los bienes: nc asi el servicio

L.z produccion industrial precede al consumo. en el caso de [os servicios ia produccion
y el consumo suelen coincidir

En el sector industrial. la produccion. venta y consumo estan diferenciados localmente.
en el sector servicios, por el contrario, la producciéon, ef consumoe y frecuentemente
también la venta, estén espaciaimente unidos

En el pnmere, el producte se puede transportar, en el segundo el ‘producic es
Intransportable (aungue sl es posible muchas veces que los "servicics se trasladen”)
El fabncante/vendedor es e} unico que produce un bien en ia industria, mientras que el
cliente/comprador de un servicio participa directamente en la produccion

En los bienes el contacto indirecto entre el cliente y la empresa es suficienie en la
mayoria de los servicios es necesano el contacto directc

El producto industrnial es exporiable. no io es. normaimente un servicio, aungue si o
sea el sistema seguido para su prestacion

El factor tempo es relativamente méas importante en los servicios

2 LARREA Pedro Caldad de Servicio Ed Dizz de Santos Espafia. 1997 pag 45
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2.1.4 Clasificacion de ios servicios.

Existen varias clasificaciones para los servicios. con base en ias caracteristicas de su
consumo, relacionandolos a ias fases del desarroilo econdmico. o distinguiendo sus
componentes tangibles o intangibles A continuacidn se muesirg una clasificacion en ia
gue se combinan el componente tangble/intangible del acte de servicio y {a naturaleza

personal/real del beneficiario del mismo

Clasificacién de Lovelock segun la naturaleza y beneficianio del servicio®

Beneficiano directo del servicio

| Personas Posesiones (cosas)

Wafura!eza del acto de! Servicios  destinados a/iSerw’cios destinados a

' servicio L cuerpo de las personas } hienes matenales
' Acciones tangibles - Salug i - Transporte de
3 .- Transporte de personas } mercancias
| ; - Salones de belieza Mantenimiento
; - Restaurantes - Segundad
; - Peiuguerias - Limpieza
3 - Jardineria
: - Servicios veterinarios
! ‘Servicios destinados a la Servicios destinados &
mente de [as personas hienes inmateriales
Acciones infangibles - Educacion ‘ - Bancos o

- Programas de radio - Asesoria legal

- Servicios de informacién ‘- Contabilidad
| 3 Teatros .- Boisa

. Museos ' - Seguros

.- Consuitas | - investigacién
; . Religién

* LOVELOCK Christopner Princinies of Service Marketing end Managemsnt Ed Prentice Hall
EU 1998 pag 37
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2.2 LOS BIENES Y SERVICIOS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION.

2.2.1 Generalidades.

La Indusinia de la Construccidn es un sector dedicada g ia transfarmacian de la naturaleza
en beneficio del hombre. por medio de la Ingenieria Civil es que un pais alcanza su
desarrolic y crecimiente, la importancia de la Ingenieria Civii radica en que por medio de
sus obras, cambia o afecta el medio ambiente vy la vida de los seres vivos. beneficiandoios

¢ perjudicandolos.

La industria de la Construccién es un tipo de Industria ‘sui generns”. muy especial dentro
de todo el sector. ya que esta produce bienes inmuebles y para elfc reguiere de una
planta de produccidon movil. Al contrario de la industria en general que se dedica a la

preduccion de bienes muebles con una planta de produccion fija

Otra diferencia de la Industria de la Construccidn con {as demas es gue ningun proyecto
gue esta realiza es exactamente igual. es decir, todos los bienes que produce la industria
de la construccion siempre son distintos Esto implica que aungue los procesos
constructivos sean similares, [a mayoria de fas condiciones son siempre distintas For lo
cuzl, el costo de las obras siempre sera distinto al igual que el tiempo nveriido en su

realizacidn,

2.2.2 Divisién de la ingenieria Civil

La Ingenieria Civil abarca una extensaz gama de actividades y se relaciona con otras
disciplinas del conocimiento humanc A continuacidn se mencionan las areas en que se

divide la Ingenieria Cwvil, cada una de ella productora de bienes y serviclos

basicamente

Ingenieria de Caminos Encargada del disefc y construccion de obras viaies. como
carreteras caminos rurales y autopistas

ingenieria de Puentes Su labor es el disefio y construccion de puentes

Ingenieria de Aeropuertos E£sta se encarga del disefio y construccion de vias aéreas
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ingenieria de Transperte por Rieles Es la encargada del disefic y construccidn de vias
térreas urbanas y suburbanas,

Ingenieria de Tuneles Esta es una especialidad que se encuentra relacionada con la de
Caminos, Transporte e Hidraulica, se encarga del disefio y realizacion de tuneles
ingenteria Hidraulica. Tiene a su cargo el disefio y construccion de canales. presas. redes
de agua potable y alcantanllado, y ctras obras relacionadas con estas

Ingenieria Ambiental. Se encarga del disefio y construccidn de sistemas de tratamiento de
agua para uso industrial ¢ petable Dentro de esta especialidad también se tratan los
temas de contammacion de arre y suelo

Ingenieria de Puerios Su labor es el disefio y Construccidn de Puertos y cbras de
proteccion,

Se puede establecer oira division de ia Ingenieria Civil considerando las necesidades de

la sociedad y ios satisfactores requeridos.

Necesidad . Satisfactor ,
|

1. Habitacional  Fraccionamientos casas, edificios i
|

| |
2 Comunicaciones 'Brechas, terracerias carreteras vecinales. .

multifamiiiares, conjuntos habitacicnales |

autopistas. helipuertos aeropuertos

centrales camicneras. puertos, tuneles.

| puentes. viaductos
| .

'3 Infraestructura Presas de almacenamienio. canales de!
regc  centrales hidroelécinicas pozos.

galerias

4 |ndustria Fabricas ~ bodegas. plantas  guimicas.

|termoeiéctricas, nuciegeleciricas, ete

| I— I
| 5. Servicics 1 Escuelas. Universidades. comercios,

icentros comerciales cines. auditorios. .
‘estadics  hosprtales  iglesias campos:
depcriives centros sociales. etc

Proyectos ce factibilidad arguitecténicos
estructurales de cimentaciones

hidrologicos topograficos ete

Fuenmte SUAREZ SALAZAR Cerlcs Admuusiracion de empresas constructoras 2% ed  Ed

Limusa México 1990 pag 56
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Se debe recordar gue los satisfactores scn todos aguellos bienes y servicios gque

satisfacen una necesidad

2.2.3 Los servicios en la Industria de la Construccién.

La actividad de las empresas de Ingenieria en la prestacibn de servicios dentre de un
proyecto es muy ampha. va desde un simple consejo hasta ia inspeccion de una cbra, o la
preparacién de los planos y especificaciones. asi como la construccién Aungue estan
calificadas para prestar una diversidad de servicios, muchas empresas limitan el alcance
de los mismos y se especializan en un campo en particular Dentro del area de servicios

en Ingenieria Civil se pueden mencionar los sigulentes

Ceonsejo y consulta Consiste en la opinidn del consulter basada en la experiencia y en el
conocimientc tecnico Normalmente, el disefio detallado no es un elemento que se incluya
en esta actividad.

Investigaciones y analisis técnicos Después de las asesorias, las empresas son
contratadas para hacer estudios detallados, como expioraciones fisicas del terreno,
inclusc la perforacion de pozos, mediciones topograficas y estudios hidrograficos Se
consideran los métodos posibles de construccidn, también ia preparacion de un informe
de viabilidad

Planeacion Si, sobre la base del informe de factibilidad u ofra informacién, el propietario
decide proseguir con el proyecto de construccidn se micia la fase de planeacion La
planeacion inciuye ia elaboracion de fos bocetos preliminares y un plan maestro del
proyecto propuesto

Disefic Esta etapa se subdivide en la eleboracidn de los disefics esquematicos,
preliminares y finales. Los documentos completos del proyecto ccnsisten en [os plancs
detaliados, en las especificaciones y en los contratos de construccion

Asesoria e ingpeccién de la construccion Durante la etapa de construccion se reguiere de
asesoria y de lz inspeccion in siiu. La asesoria de campo, gue es generalmente parte de
la obligacion del disefiador estabiecida bajo contrate. incluye visttas periodicas al lugar de
la construccidn, eiaberacion de dibujos aclaratorios y comprobacion de que el eguipo v los
plancs del taller del contratista concuerden con los requisitos del contrafo  La

representacion in situ esta formada por un Ingeniero residente y un cuerpc 2sesor cuya

o
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funcidn principal consiste en asegurarse gue el contratista cumple con las
especificaciones de disefo.

Administracion de la construccion Los servicios de un administrador de la construccién
incluyen la revision y analisis del programa basicoe. la revision v evaluacidn del disefio Ia
programacién (CPM y PERT). la estimacidn de costos. la valuacidén de la mgenieria. &
analisis de las cfertas de los contratistas. la seleccion del contratista, la inspeccion
detallada de la construccidon, ia coordinacién de oficiocs vy de ios contratistas de ia
construccion independientes. el control de costos y la administracion del programa

Otros servicios Entre otros servicics prestados por las empresas de ingenieria se
encuentran la preparacion de informes tecnicos, los estudios de investigacion, come el
levantamienio de planos de tierra y propiedades con objeto de establecer un titulo de
propiecad; estudios de evaluacion y clasificacidn, tasacion de los vaicres de la propiedad
y de las edificaciones, testificar como experios en los juzgados: y prestar servicios en el
campo econdmico a la industnia las instituciones financieras y a las dependencias

publicas

2.2.4 Las obras y los servicios en la legislacién mexicana.

De acuerdo a la legisiacion mexicana en ia Ley de Obras Publicas Federal. las obras y los

servicios se definen como

Obras.

‘Art 3 Para los efectos de esta Ley se consideran obras publicas los trabajos que tengan

por objetc construir, instalar. ampliar, adecuar. remodelar. restaurar, conservar. mantener

modificar y demoler bienes inmuebles Asimismo, quedan comprendidos dentro de las

obras publicas los siguientes conceptos

I El mantenimiento y ia restauracién de bienes muekbles incorporados o adheridos a
un inmueble. cuando impligue modificacion al propio nmueble,

Los trabajos de exploracion. geotéonia, localizacion y perforacion gue tengan por

(4]

o

objete la explotacion y desarrcilc de los recurscs petroleros y gas gue s

encuentren en el subsuelo y la plataforma marnna.

M Los proyectos integraies o llave en mano, en los cuales el contratista se obliga
desde el disefio de la obra hasta su termmacion total incluyérdese cuande se

requiera. la transferencia de tecnologia:
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v Los trabajos de exploracion. loczalizacion y perferacidn distintos a los de extraccion
de peirdleo v gas; mejoramiento el sueio v subsuelo, desmontes' extraccion y
aquellos similares, gue tengan por obieto la explotacidn y desarrollo de los
recursos naturales que se encueniren en el suelo o en el subsuelo:

V. instalacién de islas ariificiales y plataformas utilizadas directamente o
ndirectamente en ia explotacion de recurses naturales,

Vi Los trabajos de infraestructura agropecuaria,

Wi La instalacion. montaje o aplicacion, incluyendo las pruebas de operacion de
bienes muebles gue deben incorporarse. adhernrse o destinarse 2 un mmueble.
siempre y cuando dichos bienes sean proporcionados por la convocante al
contratista, o bien, cuando incluyan la adguisicion y su precic sea menor al de los
trabajos que se contraten, y

VIl Todos aquelios de naturaleza anaioga ™

Servicics.

“Art 4 Para los efectos de esta Ley. se consideran como servicios relacionadeos con ias

obras piblicas. los trabajos gque tengan por objeto cencebir disefiar y calcular los

elementos que integran un proyecto de obra publica. las investigaciches estudics

asesorias y consultcrias que se wvinculen con las acciones gue regula esta Ley. ia

direccion o supervision de la ejecucion de las obras y los estudios que tengan por objeto

rehabilitar corregir o Incrementar la eficiencia de las instalaciones Asimismo gquedan

comprendidos dentro de los servicios reiacionados con las obras publicas lcs siguientes

conceptos

| La planeacion y el disefio, Incluyendo los trabajos que tengan por objeto concebir
disenar. proyectar y calcular los elementos que integran un proyectc de ingenieria
basica estructural. de instalaciores. de infraestructura industrial electromecanica
y de cualquier ofra especialidad de la ingenleria gue se requiera para integrar un
proyecto glecutive de obra publica.

or ghieto concebyr

I, La planeacidn y el disefio, incluyendo los trabajos que tengan

i
b ]

3

disefar. proyectar y calcular los elementos gue ntegran un proyectc urbano
arquitectonico de disefo grafico o artistico y de cualquier otra especialidad del
disefic. la argurtectura y &l urbanismoe, que se reguiera para integrar un proyecto

ejecutivo de obra pdblica,
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1.

Los estudios técnices de agrologia y desarrollo pecuario, hidrologia, mecanica de
suelcs, sismologia topografia, geologia, geodesia, geotécnia, geofisica,
geotermia,  oceonografia.  metecrologia.  aerofotogrametria,  ambientales
ecoldgicos v de Ingenieria de transtto;

Los estudios econdmicos y de planeacion de preinversion, factibiidad técnico
econdmica, ecolégica o sccial, de evaluacion, adaptacidon, tenencia de la tierra,
financieros. de desarrollo y restitucion de la eficiencia de las instalaciones.

Los trabajos de coordinacién. supervision y control de obra de laboratono de
analisis y control de calidad; de laboraterio de geotécnia de resistencia de
materiales y radiografias industriales. de preparacién de especificaciones de
construccion. presupuestacidn o {a elaboracion de cualguier otro documento o
trabajo para la adjudicacién del contrato de obra correspondiente

Los trabajcs de organizacién informatica comunicaciones. cibernética y sistemas
aplicados a ias matenas gue regulan esta Ley,

Los dictamenes, pentajes. avaltos y auditorias técnico normativas y estudios
aplicables a las materias que regula esta Ley

Los estudios gue tengan por objeto rehabilitar, corregir. sustituir o incrementar ia
eficiencia de las instalaciones en un bien Inmueble,

Los estudios de apoyo tecnolégico. inciuyendo los de desarrollo y transferencia de
tecnologia entre otros, y

Todos aquellos de naturaleza araloga ™

* Ley de Obras Publicas y Servicios Relacicnadoes con las Mismas Ed Limusa, Mexico 2000

s N
iellef
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2.3 LA CONCEPCION DE LA REALIZACION DE LA OBRA COMO UN SERVICIC.

Tradicionalmente se ha considerade a la Industria de la Construccion como un sector

productor de bienes, sin embargo esta industria se encuentra comprendido

mayoritariamente dentro del sector de servicios. Esta aseveracidn es posible realizarla

dadas ias siguientes caracteristicas de esta industria:

- La pertenencia de! bien producido no ie corresponde al constructor.

- No es posibie hacer una demostracitn del productc dado gue no existe, no ha sido
construido

- El producto no puede ser aimacenadc

- El producto es intransportable

- Elclente/comprader participan directamente en la produccion

- El productc no es exportable

En la ingenieria Civil se ha considerado 2 la realizacion de obras (tangibles) como el
procesc de produccion de un bien y a la realizacion de ciertas actividades (intangibles)
como un servicio. Sin embarge. ne se ha cuestionado que [a propiedad del bien cambia
esta percepcion Cuando el constructor no es propietaric del bien ha preducr. este
proceso de realizacion 0 consiruccion es en realidad un servicio propercichado al cliente

En otras palabras, la industna de la Construccion preduce bienes gue no son de su

propiedad y el proceso ocupado para la realizacion de este objeto es un servicic

Las caracteristicas antes enunciacas vy la definicién de servicio come "ef cambio que una
unidad productiva origina en fa condicion de una persona o de un bien pertensciente a
esta” clanfican esta afirmacién  Adecuandc esta definicion a la Industria de ia
Construccidon, la unicad procductiva es el constructer, y el cambic originado en el bien

perteneciente a la persona (cliente), es la obra.

En el caso de las empresas construcioras la produccién de bienes esta referida a2 i
construccién de casas, edificios, ceniros comerciales, carreteras, puertos aeropuerios
puentes, vias férreas presas, canales. redes de agua poiable y alcantaniiado. sislemas

de tratamiento de agua. entre otros
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Muchos de los corstructores en nuestro pais consideran gue su actividad principal es la
produccion de bienes y no la prestacidn de un servicio. aun cuando sus actividades en

mayor porcentaje estén relacionadas a la realizacién ce obra publica

La principal diferencia entre la produccion de un bien y Ia prestacidon de un servicio en
censtruccion esta &n quién es el duefio del proyecto o quién es [a perscna que aporta el

capital para la realizacion de este

Cuando una empresa constructora construye y opera proyectos con su propio capital esta
compabhia esta dedicada a ia produccion de un bien 81 por el contrario la construciora
construye por mandato de otra persona y con capital ajenc o gus en realidad esta
haciendo es brindando un servicio Esta ofreciendo sus conocimientcs v experiencia al

duefic dal proyecto para la correcta ejecucion de la obra

Se considera a la realizacion de una obra como un servicio cuando e! capital invertido v ia
propiedad del bien no son de quien la construye Es considerada comoe un servicio ya que
gl constructer sélo administra el cagital del cliente e interviene séic en una etapa del
proyecto del inversionista Para e! inversionista el constructor ie bninda un servicio

Asi. la obra se puede ver desde dos puntos de vista

1) Para el propietario ia obra es un bien

2) Para el constructor la obra es un servicio
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CONCLUSIONES,

PRIMERA. Los bienes son objetos (tangibles) que por sus cualidades reales o supuestas,
tienen la posibilidad de satisfacer una necesidad El servicio es el cambio que una unidad
productiva origina en la condicién de una persona o cde un bien perieneciente a ssta.

SEGUNDA. Los bieres se clasifican de acuerdo a su naturaleza. el grado de escasez. gl
grado de terminacidn, segin su uso econdmico, por su grado de identificacidn. por sus
posibllidades de uso. de acuerde a sus requermientos de insumos, por su posibiidad de
transferencia. segun la calidad de los propietarios y segun las relaciones con otros bienes
y la demanda Los servicios se clasifican de acuerdo a acciones tangibles o intangibles vy

nor el destine de estos hacia el cuerpo de las parsonas o hacia sus bienes materiaies

TERCERA. Tradicionalmente en fa Indusiria de la Construccion se ha considerado a la
reaiizacion de una obra como la produccion ¢e un bien. y a 1a realizacion de un intangible
come un serviclo Esto es adecuado si quién realiza la obra es propietano de ella

En la Ley de Obras Publicas cade gue el Estado es el propietario del bien. 1a realizacidn
de una obra la considera como 1a produccion de un bien En caso contranto, cuando una
persona aena al Estade construye la obra para este. lo que esta realizando es la
prestacién de un serviclo en la produccion de un bien

LLa obra se puede ver desde dos puntes de vista 1) para el propletario la obra es un bien,

Z) para e! constructor la cbra es un servicio

CUARTA En fa mayocria de fas industrias la realizacion de un tangibie es por medio de la
procuccidn y la realizacion de un intangibie es por medio de un servicio Sin embargo en
la Industria de ia Construccion ia realizacion de tangibles e intangibles es por medio de un
servicio. es decrr en este sector Ia realizacién de bienes y servicios mayontariamente es

COT medio de un servicio

A

r—



La produccion de bienes y servicios en (a Industna de fa Construccion

BIBLIOGRAFIA.

DOMINGUEZ VARGAS Sergio. Teorfa Econtémica Ed Porrua, México. 1992, 308 pags
LARREA. Pedro, Calidad de Servicio. Ed Thaz de Santos. Espafia. 1891, 274 pags
LOVELOCK, Christopher, Principles of Service Marketing and Management, Ed Prentice
Hall. E.U 1999, 414 pags
MERRITT, Frederick S | Manual del Ingenierc Civil Ed Mc Graw-Hill, México 1984
vol, 1
SHAW John C . Gestién de Servicios Ed Diaz de Santos, Espafia 19381, 255 péags
SUAREZ SALAZAR Carlos Admumistracion de empresas constructoras, 22 edic
Ed Limusa México. 1680 333 pags
SUAREZ SALAZAR. Carlos. Ley de Obras Fublicas y Servicios Relacionados con las
Mismas, Ed. Limusa, Mexico, 2000, 178 pags
ZALDUENO. Eduardo A . Economia Ciencia y Realidad. £d Macchi. Argentina. 1980
149 pags

[¥V)
[N}



CAPITULO 3. LA UTILIDAD EN EL PRECIO DE VENTA



La utiidad en el precio de venta

CAPITULO 3. LA UTILIDAD EN EL PRECIO DE VENTA.

3.1 PRECIO DE VENTA.

3.1.1 Definicion de Precio de Venta.

Precio de Venta.

Se determina agregandoie o restandole al Costo Total el por ciente de utilidad o perdida
probables, Se define al Costo Total como la suma de costes y gastos directos e indirectos
totales

Cabe la aclaracidon. de gue el precio de venta de 10s articulos. no siempre 16 puede fijar
libremente el industrial sino mas bien este depende de la oferta vy la demanda salvo

cuande hay productos sin competencia 0 casos especiales

3.1.2 Enfoques sobre fijacion de precios.

Existen dos grupos de factores gue deben ser considerados al momento de fuar o
establecer los precios® las personas {incluso !os competdores) y los costes
Generalmente los precios deben ser capaces de compensar los costos y al mismo
tiempo la empresa debe fijar un nivei de precios cue permita iograr los objetivos

planeados

Existen des enfogues en la fiacion precios. esios sen
1. Precics basadcs en la tecria microeconémica

o Oferta - Demanda

e« Tipos ce mercados.

2. Precios basados en los costos
3.1.2.1 Los precios en la teoria microeconomica.

Los modelos de precios aportados por la teoria econdmica no estén disefiades para
describir de manera realista. las vias gue toman fas empresas para decidir sobre sus
precios o las vias que adoptan los consumidores para responder a estas decisiones Sin

embargo. proveen algunoes planteamientes tedricos que son vallosos parag comprender las
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consecuencias de los precios. al misme tiempo que permiten explicar ciertos principlos
gue son utlles en las estrategias de precios

Como restricciones en ia tecria econdmica se pueden mencicnar gue esta supone gue’
las estrategias del producto, la proemocion y la distribucidn han sidc previamente
establecidas; las preferencias del consumidor se dan por conocidas y ordenadas. las
funcicnes del costo v la demanda son conocidas y. atribuye conocimientos al consumidor.
La mayoria de ias ocasiones todas estas premisas no se cumplen en la vida real aigunas

veces y aigunas ce ellas estan presentas en el mercado perc no siempre es asi

l.a curva de la demanda.

Las recomendaciones de precios de iocs economistas parien de aceptar la existencia de

una curva gue. representa los costos promedios en relacién con una curva de la

demanda esta Ultima adopta distintas formas en funcién de las diferentes estructuras de

mercadc. es decir. competencia pura. oligopolic. competencia monopolistica y monopolic

Estas estructuras de mercado son, esencialmente tipos ideales o absiracciones gue en la

maycria de los casos son descripciones aproximadas de ia reaiidad Estan basadas en ef

nimero de vendedores que existen en el mercado vy si sus ofertas estan diferenciadas o

no.

- Monopcho Existe ur dnice vendedor de un producto que no tiene sustitutos cercanos

- Oligopolio hemogéneo Existen pocas empresas y sus ofertas son similares

- Oligopolio diferenciado Existen muy pccas empresas pero sus cfertas estan
diferenciadas. Ei oligopolo diferenciado es el modeloc dominanie en la industriz como
eiemplo se encuenira g mercado de automovies

- Competencia pura Identifica una situacidon en la que existe un numero muy grande de
vendedores gue comercializan ofertas similares Este es el caso de la Indusirnia de la
Construccién en Mexico

- Competencia monopoiistica También existen muches vendedores perc sus ofertas
estan claramente diferenciadas y. en consecuencia no son sustituiivas las unas de las
otras.

La curva de la demanda constituye una estimacion de las cantidades cue seria posible

vender dentro de un rango de precios, es decir una estimacion de la reaccion de ios

consurmidores a los precios asumiendo que los demas factores permanezcan iguales

Todas [as empresas deben hacer frente a una curva gue se mueve en declive de

izquierda a derecha (figuras 3 1), esta indica que una reddccion &n {os pracios INduce a un
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aumento de las ventas y que un aumento en ios precios produce la caida en los

voliumenes demandados E! términc demanda puede referirse tanio a la demanda del

consumidor como a la demanda por todos los productos existentes en el mercado.

Ei declive que tome la curva indicara el nivel de respuesta de ia demanda a los cambics

de precios y se relacionz directamente con la elasticidad de la demanda Mas

especificamente, 1a elasticidad de la demanda se refiere a alguna parte de la curva de la

demanda

Si el precio se reduce desde un punte a otro se tienen las siguientes respuestas

- Las ventas totales aumentan enicnces la demanda es elastica enire estos dos
puntos

- Las venias totales disminuyen entonces la demanda es inelastica

- Las ventas totales se mantienen iguales, la elasticidad de la demanda es unitaria

Una curva ce la demanda que cae rapidamente (demanda inelastica) generalmente indica

la existencia de un sustituto aceptable, de manera que se requiere un cambio muy grande

en el precio antes de que {a demanda reaccione negativamente Por otra parie. cuando la

curva de la demands es casi horizontal {demanda elastica) incica la disponibilidad de un

sustituto. de forma gue peguenos cambics en los precics pueden producir un cambio

significativo de la demanda

A _ A
Prec o
1 Precio
a1
d1
. .
dz
Gz
e
2
Demanda
Demanrca
Demanda inelastica Demanda elastica
Figuras 3 1
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Reacciones a los cambios en precios.

Todas las empresas se interesan por conocer cuales podrian ser a corto y largo plazo.

las reacciones del consumidor a los cambios de precio Para estimar los niveles de

demanda a diferentes niveles de precio puede optar por uno de los siguientes métedos

- Scndeos Con el objetivo de dentificar a) las posibles reacciones del consumidor, b)
los precios que estan dispuestos a aceptar y ¢) las intenciones de cambic de marca en
casc de aumentos en los precios

- Juicio de los ejecutivos

- Anslisis estadisticos. Basados en el comporiamienio pasado de las ventas y los
precios

- Expermentos

En la competencia pura todas las empresas venden el mismo producto (inexistencia total
de cdiferenciacion de las ofertas) Cada vendedor posee una pequefha participacicn del
mercado y. ninguna de ias empresas puede nflurr con sus decisiones sobre el precio final
Dado que los compradores estan interesados en conseguir el precio mas bajo posible y
poseen un conocimiento perfecto del mercado los precios escapan al control indnvidual de
cualquiera de las empresas En consecuencia, no es necesario gue las empresas
desarrolien sus propias estrategias de precic Deben aceptar los precios imperantes en el
mercado dado gue la curva de la demanda para cada una de 1as empresas es paralela a
la horizontal, Si una empresa eleva sus precios por encima del precio mperanie no
realizara ninguna venta Por otra parte. la reduccion de los precios no implica ninguna
rosicion de ventaja, ya gue todas las empresas pueden vender teda su produccién a los

precios de mercado

Desde el punto de wista de la teoria econémica en gl mercado de cecmpetencia puta no
es conveniente gue una empresa realice una estrategia de precios para aumentar sus
ventas Es decir si una empresa decide bajar sus precios, realmente no podra captar una

mayor parte del mercadc va que en respuésta todas las empresas disminuiran sus

S o

precios y la division del mercado permanecera igua!

Las mejores eslraiegias para captar una mayor parte del mercade se tratan en el

capitulo 5

[¥8]
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3.1.2.2 Precios basados en los costos.

A menudo, los precies se fijan a partir de los costos, ya sea referido a los costos totales o

a los costos directos

Precios basados €én los costos totales.

A partir de los costos totales, Jos precios deben cubnr todos los costos identificados per la
empresa mas un margen razonable de beneficios

Una varnacion de este enfoque la constituye el metodo de establecimiente de precios en
funcion de objetivos de la tasa de retorno Normalmente. se realiza el presupuesto de
ventas y. al mismo tiempe se esima el nivel de ocupacion de la capacidad instalada Por
glemplo el presupuesto de ventas puede estimar la venta de 100,000 unidades con las
cuales se iogra un 75% de ocupacidn ce la capacidad instalada Dado gue el tetal de
costos para producir 100,000 umidades a un 75% de la capacidad instalada es de
$200.000 v que el objetivo de tasa de retorne es de un 20% del costo. &l precio por unidad
deberia calcularse de la siguientes manera

Presupuesto de ventas 100 00C unidades

Costos totales para producir 100 0C0 unidades $200,000

Tasa de retorno objetivo { 20% de los costos totales) $40.000

$200 000 + 540 000
Asl el precic por unidad = ---------mmemmmommm oo =32 40
100.000

En la practica los precios gue se calculan siguiendo este método se someten a un

proceso de ajustes en el gue se toman en cuenta las presiones competitivas

Precios basados en costos directos.

En algunas ccasiones. el punto de partida para esiablecer los precios no son los costos
totales. sino los costos directos. Este método (también conocide come el enfoque de
costos incrementales) se utihza como cnteno para aceptar o rechazar los pedidos
recibidos por una empresa Cuando una empresa debe seleccionar entre los pedidos
recibhdos debe hacerlo en funcién de la contribucidn. es decir. aguellos pedidos cuya

contribucion a beneficics (diferencia entre precio v costo directo) sea la mas alia
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3.1.3. Componentes del Precio de Venta.

Anteriormente se habia mencionado que el precio de venia se determinaba agregando al
costo total el por ciento de utiidad En los temas siguientes se tratara el tema referente a
la determinacidn de la utilidad. por el momento se puede mencionar gue esta se obtiene
considerando el riesgo por la inversion en un proyectc mas la apreciacion subjetiva del
chente scbre ia cadad del bien ¢ servicio prcducide Asi. el precio de venta tiene los

siguientes fres componentes

1 Costo Tetal Este es la suma de los Costos Directos e Indirectos

2. Riesgec de inversion en la empresa ¢ en ia realizacidn del proyecto Toda inversion en
un proyecto lieva consigo un niesgc gque es compensado mediante clerta tasa de
rentabilidad Esta tasa de rentabilidad o de interés produce un cierto Costo de Capna!

3 Percepcion subjetiva del cliente sobre la calidad del bien o servicio Todos los
consumidores tienen una apreciacion subjetiva v particular referente a la cahdad de un
bien o servicio, esta se relaciona a la atencion. responsabiidad. fisbilidad. tangibiidad.
ademas de clertos riesgos percibidos en su compra vy uso Estos elementos se

encuentran comprendidos en los Costes no monetanos

El gréfico 3 2 muestra la composicion del precic de venta y las partes integrantes del
concepto de utilidad. esta ultima formada por el nesgo de la empresa y por la percepcion

subjetiva del cliente

Empresz Consumidor

——— — —
J ‘ H
'

l Percepaion de Calioad | P l Costos no monetanos
r

R:es00 de [nversion - Costo de Capiial

v
L= {

Costo Tota! } % Costos Directos e Indirectos
£ |

Grafico 3 2 Componentes del precio de vents

Fuente Elaboracion propia

o
O
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3.2 LA CONTABILIDAD DE COSTOS EN LA INDUSTRIA DE LA
CONSTRUCCION

3.2.1 Analisis de costos para la produccidn de bienes y servicios,

En el estudio de fa economia. la contabilidad ha sido la encargada de analizar los costos

en la indusina ef campoe de la contabllidad puede ser dividido en contabilidad fmanciera y

contabilidad de costos o gerencial La contabilidad financiera se interesa principalmente

en los estados financieros para uso externo por parte de mversionistas, proveedores.

sindicatos. analistas financieros. agencias gubernamentales y. para uso interno por parte

de ics pnncipales directivos de la empresa La contabilidad de costos ¢ gerencial se

ocupa principalmente de ia acumulacion y analisis de informacidn de costos para uso

internc por parie de los gerentes en la planeacién, conirol y toma de decisiones

La contabilidad de costos se puede definir como: “un conjunio sistematico de

procedimientos para registrar y reportar mediciones de costes de articules

manufacturados y servicios realizados, en la suma y en el detalle Incluye métodos para

reconccer, clasificar. asignar acumular y reportar tales costos para compararlos con los

costos estandar”’

La Contabilidad de costos no sdlo se reflere a lo industrnial. como generalmente se plensa

aunque dicha contabilidad tuve su ongen en la industria en la actualidad tiene un campe

mas amplio, puesto gue se aplica en cualguier actividad. ya sea comercial de servicio ¢

industrial

La Contabilidad de Costos permite

1 Un mejor control de operaciones y gastes

2. Suministrar informacién mas frecuente. amplia, oportuna y cabal, para la planeacion y
control presupuestales

3 La obtencion correcta del costo unitario. este permite a su vez fijar ics precios de
venta valuar la produccion terminada y en proceso determinar el costo de produccion
de o vendido o el costo de adquisicion de lo vendidc bases para cambics de pcliticas

eleccion de alternativas y ayuda en la planeacion de utilidades
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Como su nombre 1o indica. la contabilidad de costos trata de los costos (el uso. el control
y la planeacidn del costo) lLa palabra costo tiene dos concepciones basicas puede
significar ta suma de esfuerzos y recursos gque se han invertido para producir algo vy
también puede referirse como lo que se sacrifica ¢ se desplaza en lugar de la cosa
elegida El primer concepto expresa los factores técnicos e intelectuales de la produccion
o elaboracion, y ef segundo manifiesta las consecuencias obtenidas por la alternativa
elegida

El gasio es la inversion que se efectua, ya sea en una forma directa o indrrecta
necesariamente para la cbtencion de un bien tangible o intangible El cosic de un
satisfactor sera la suma de lo gastadc para producirio Asi se puede decir que

Costo es un conjunto de gastes (el tode) y por o tanto

Gasto es una parte del costo

3.2.2 Costo Total.

Ei Costo Total econémicamente hablando, representa en general toda fa inversién

necesaria para producir y vender un ariculo Este costo se puede dividir en” Costo de

produccion, Costo de distnibucion, Costo admmisirativo. y Costo financierc. perc ademas

toda empresa puede tener Otros gastes, Reparto de utiidades a los trabajadores e

Impuesto Sobre la Renta gue también integran el Costo Total desde el punto de vista de

la empresa A continuacidn se explican cada uno de estos costos

A) Costo de produccién Representa todas las operaciones realizadas desde la
adguisicion del material hasta su transfermacion en articulo de consumo o de servicic
integradc por tres elementos o factores gue se mencionan a continuacion

a) Materral Son las principales sustancias usadas en la produccidn gue son
transformadas en articulos terminadeos con la adicion de la mano de obra y los gasios
Indirectos de produccion
El maferial. cuando se le puede identificar por su monte v/ tangibiidad en un articulo
elaborado, se le conoce como material directo

b} Sueldos y Szlarics Es el esfuerze humango necesario parz la transformacién dei
matenal También se le conoce con los siguientes nombres "Mano de Obra”™ Obra de

mano”, "Sueldos y salarios devengados’. Trabajo’ 'Cesto dei Trabajc' "Labor entre

otros
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Cuando el costo de la mano de obra se puede precisar, en cuanto a su monto. en la
unidad producida. se le identifica con cuaiquiera de los nombres citados. pero
agregandole la palabra "directa”

Gastos Indirectos de Produccién. Son los elementes necesarios. complementarios
para la transformacion del material. tales come: el lugar donde se trabaja el equipo
las herramientas. la fuente de energia. combustibles lubricantes etc ademas de los
sueldos y salaros.

También se ie conoce con las siguientes denominacicnes “(Gastos de Produccton

“Gastos de Fabricacion”. “Gastos Indirectos™ "Costos Indirectos”. "Cargos Indirectos

etc

Los tres elementos anteriores son impertantes e indispensables para fa elaboracion de un

articulo de consumo o de uso, y su cuantificacion se hace por medio de la moneda

As

i, el Costo de Produccidn, esta formado por el matenal directo los sueidos y salanos

directos. v l0s gastos Indirectos de produccion.

a)

e)

Costo Directo. Es Ia suma de los elementos directos del costo es decr el conjunto
formado por ef matenal directe y por los sueldos y salarics directes

Costo de Transformacién o de Conversidbn Esta integrado por la adicion de los
sueldos y salanos y los gastos indirectos de produccidn. ya gue son guienes
transforman el matenal directo.

Costo de Distribucidn Esta integrado por las operaciones comprendidas desde que el
articule de consumo ¢ de uso se ha terminado. almacenado. controiads, hasta ponerio
en mancs del consumidor Este Costo de Distribuctdn no incluye los gastos de venta
administracién y financieros

Coste Financiero Esta integrade normalmente por los gastos para captar fondos
como son’ intereses, descuento de documentos. comisiones v sustituciones, gastos de
cobranza, castigo por cuentas incebrables

Coste de Administracion Comprende por exclusion. todas las demas part:das
normales, propias © por costumbre, no localizadas en los costos de produccion
distrbucién, v financiamiento. o dicho de ofra manera esta fcrmado por las
cperacicnes comprendidas a parir de la enrega del bien al cliente hasta gue se
reciba en la Caja o se deposite en el Bance el imporie a precio de venta del bien
respectivo

Otros Costos Comprende todas aguellas partidas no propias ni indispensabies para &l

desarrollo de les actividades de la empresa las cuales nc son propias ni normales vy

42
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per lo tanto dificiles de preverse. ya gue no se sabe cuzales seran y cuando
aconteceran. pero una vez sucedidas si forman parte def Cesto Total
F) Reparto de Utilidades a los Trabajadores e impuestc Sobre la Renta En caso de tener

utihdades la empresa. estas parlidas también forman parte del Costo Total

3.2.3 Costos Histéricos y Costos Predeterminados.

Las técnicas de valuacién de costos de produccion y operaciones en cuanto a la época

en gue se determinan o se obtienen, se dividen en Costos Histdricos (también

denominados Costos Reales) v Costos Predeterminados

Costos Histéricos o Reales Son todos aquelles gue se obtienen después de gue el

producto ha side elaborado

Costos Predeterminados Son aguellos gue se calculan antes de hacerse o de terminarse

el producto; v de acuerdo a las bases que se uiihcen para su célcule se dividen en Costos

Estimados y Costos Estandar

a) Costos Estimados. Es aquella tecnica de valuacion. mediante la cual los costos se
calculan sobre ciertas bases empiricas (de conocimiento y experiencia sobre la
industria) antes de producirse el articulo, o durante su transformacion que tiene por
finalicad pronasticar el vaicr y la cantidad de ios elementos dei Costos de Preduceidn
(Material Directo. Mano de Obra Diecta. y Gastos Indirecios) El chieto de la
estimacion es normalmente conocer en forma aproximada cual sera el costo de
produccion del articulo. onginalmente para efectos de cotizaciones a los clientes La
caracteristica de los Costos Estimados es que siempre deberan ser gjustados a los
Historicos

b) Costocs Estandar Es el calculo heche con bases generaimente cientificas sobre cada
unc de los elementos del costo. a efecio de determmar lo gue un producto debe
costar, por tal motivo, este cesto esta basado en el facter eficiencia, y sirve como
patrén o medida e indica obviamente “lo que debe costar”. Es necesano un contro!
presupuestal de todos los elementos gue intervienen en el producto directa o
indirectamente La caracteristica especial del cosio estandar es que 05 costos

mistoricos deberan ajustarse @ estos
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3.2.4 Los Costes en la Industria de {a Construccion.

En la industria de 1a Construccion, come en iodas 1as industrias el cosic de un producto
esta integrado por los costos directos e indirectos. estos a su vez se subdividen en otros

De esta forma se tiene el siguiente esguema

[ Preliminares o Basicos
Directos
Finales
Costos
[ De Operacién
Indirectcs {
| De Obra

Costos Directos,

Se puede definir al Coste Directe como la suma del materal. mano de cbra equipo vy
herramientas necesarnos para la realizacién del producto o concepto de obra

Bl Coste Directo Preliminar o Basico es la suma de gastos de material mano de obra
equipo vy herramientas necesanos para ia realizacién de un subproducto

Asi, el Coste Directo Final es la suma de gastos de matenales, mano de obra equipo v

herramientas y subproductos para ia realizacion del producto

Costos indirectos.

Es posible definir 2l Coste Indirecto come la suma de los gastos técnico — adminisirativos
necesanos para la correcta realizacion de cualguier proceso productive. Bl Costo Indirecto
se divide en dos grandes grupos el gasto indirecto de operacidn y el gaste indirecto de
cbra

El Costo Indirecto de Operacién es la suma de gastes que por su naturaleza son
aplicables a todas las obras efectuadas en un lapso determinado Es posible aplicar este
concepto sobre la realizacion de un solo provecto u obra siempra v cuando foda |2
administracion de la empresa este enfocada en este proyecto

El Coste Indirecto de Obra es la suma de todos los gastos que por su naturaleza son

aplicables a todos los conceptos de una obra o proyecto en particular

Ll
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La integracion de costos en caca area de la ingenieria Civil es distinta y muy particuiar. el

esguema 2 3 muestra la integracién detallada para el casc de edificacion

.
/ f 1 Cargos técnicos y/o Administrativos
2 Alguileres y/o Depreciaciones

De Operacion 4 3. Obligaciones y Seguros

- 4 Matenales de Consumo

5 Capacitacion y Promocidn
N

1 Carges de Campo
Costos - Técnicos y/o Administrativos
Indirectos 1 - Traslados de personal
- Comunicaciones y Fletes
- Construcciones provisionales
De Obra - Consumos y varios
2 Imprevistos
3 Financiamiento
4 Utilidad
5 Fianzas
6 Impuestos

P

Costos en

Edificacion ’

1 Leachadas

2 Pastas

3 Mortercs
Preliminares 4 4 Concretos

5 Acero de refuerzo
& Cimbras

! {7 Equipos

Costos
Directcs 1 Prelimmnares

2 Cimentaciones
Drenajes

4 Estructuras

5 Muros. dalas y castilios
€ Pises

7 Recubrimentos
8

8

1

w

Finales <

! . Colocaciones
i . Azoteas
\ | 0 Subcontratos

Esguema 33

Fuente SUAREZ SALAZAR Carlos Admnistracion de empresas construcforas 2° ed  Ed

Limusa México 1880
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3.2.5 Normatividad mexicana respecto a la integracién del Precio Unitario v las

definiciones sobre los conceptos incluidos en este.

La forma de estructurar los costos y el precio de venta de las propuestas para cbra
publica varia considerablemente de una entidad fedearal a ofra. en este caso se muestra o
que la Ley de QObras de Publicas del Distrito Federal y su Reglamento dictan en lo

concermente

Reglamento de la Ley de Obras Publicas del Distritc Federal.
"Articulo 2. Ademas de las definiciones contenidas en ia Ley de Obras Publicas. parza ios

efectos de este Reglamento. se entendera por

XIV Precio alzado remuneracidon ¢ pago fijo que debe cubnirse al contratista por el trabajo

totalmente terminado

XV Precio Unitario remuneracidn o page iotal que debe cubrirse al contratista por unigad

de trabajo concepto de trabajo terminado,

XVill Uthidad cantidad de dinero gue comprende ia percepcion bruta considerada en el
precic unitario. dentro de la cual se mncluyen los impuestos participaciones a los
trabajadores. aportaciones a instituciones y ctras relativas asi como la utiidad neta del
contratista. considerada por un participante en una propuesta ¢ la establecida en el
contrato *?

“Articulo 38 Lz integracidn de los costos en la formulacion de propuestas debera
considerar por separado los costos directos los costes indirectes los costes de
financiamiento de los trabajos el cargo por utilidad y los cargos adicionales

En el precic unitario debera considerarse gue los trabajos sean gjecutados conforme a los
términos de referencia el programa de necesidades o al proyecto, especificaciones de
construccién  alcances unidades de medida condicionantes de pagc y normas de
calidad En el casc de precio alzadeo que los frabajos sean ejecutados en el plazo
establecido conforme al proyecio las especificaciones y las normas de calidad reguendas

2

y cuande sea necesario, probandc y operande instalaciones
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"Artfculo 40. Los precios unitarios de los conceptos sclicitados, en &l caso de contrates a base

de precios unitarios. seran estfructurados con costos directos, cestos indirectos. costos de

financiamiento de los trabajos. cargo por utilidad y cargos adicionales

|

Los costos direcios, que se desglosaran preferentemente en los rubros de mmsumos
gue quedaran integrados dentro del concepto de trabajo de que se trate. la maquinana
y equipo de construccion, asi como ‘a herramienta y equipe de segundad requendo
para lograr 2! objetvo como producto del trabajo mediante un procese de giecucion y

gue son i0s cargos apiicables a

a} Encaso de obra los importes por las ercgaciones en matanales puestos en el siio ds los

trabajos mano de obra hasta niveles de sobrestante. herramientas. maguinaria y equipo

de construccidn. asi como la herramienta y equipo de segundad

b} En caso de servicios relacionados con la obra fundamentaimente la estruciura de

recursos humanos y en su caso, matenales, equipes de laboratone. de computo y otros e

Instrumentos requeridos para elaborar el servicio estos Uitimos ne sean relevante. podran

a juicic de la convocante incluirios en el costo indirecto. y

¢} En el casc de proyecte integral no se describe, dadc que Ios trabajos se deben pagar a

precio alzado y se mezclan entre si los costos sin necesidad de diferenciarios para efecto

de las propuestas de los concursantes,

it

Los costes indirectos se desglosaran en los correspondientes a la administracién de
oficinas centrales, a los de obra v a los de seguros y garantias. estaran representados
por un porcentaje del costo directo. debiendose adjuntar el analisis de estos costes,

Ei costo de financiamiento de los trabajos. estard determinado por los gastos que
realizaré el contratista en la gjecucion de los frabajos 10s pagos por anticipos y as
estirnaciones que recibird v la tasa de interés que aplicara para el cobro o pago de
Intereses scbre capital disponible o prestado El costo estara representado por un
porcentaje de los costos direcios. y

Ei cargo por utilidad, sera fijado per el concursante en un solo tante sin desglesar vy
como un porcentaie de los costos directos de esta deberan considerar los
participantes su compromisc por ia participacien de utihdades a los trabajadores ¢
pago de impuestos sobre la renta los Impuestes sobre nomina y demas impuesios

que ios contratistas deben enterar segun las disposiciones iegales que correspondan ©

‘ SUAREZ SALAZAR Carlos Lev v Reglamento de obras piblicas para el Disinto Federar E¢

Limusa México 2000

® Ibid

b
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3.3 EL RIESGO EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION.

3.3.1 Definicién de riesgo.

El nesgo es un término muy ambiguo que puede significar lo siguiente:
- Toda incertidumbre
- Algc relacionado a lo no deseado ¢ lo no querido.

- Elmpacto total ¢ el efecto de lo inciertn

La incertidumbre se puede definir como el espacic de eventos gque pueden suceder y

preducir riesgos afectando un proyecto

Existen varios tipos de rnesgos a continuacion se mencionan algunos

- Riesgo inherente (propio). es aquel dervado de ia realizacién propia de un proyecto

- Riesgo econdmico esta asociade con el costo v la disponibilidad de los recursos

- Riesge comercial, es aguel asociado con las necesidades y deseocs de los clientes la
competencia en el mercade etc

- Riesgo tecnologico, es aquel asociado con la capacidad de alcanzar los resultados
deseados, con ia produccién. con la vida de nueva tecnolegia y la compatibilidad de la
nueva tecnologia

- Riesgo de implementacidn {de llevar a cabo) es ague! ascciado con 2 capacidad de

satisfacer el plan del proyectc y los compromisos crganizacionales asumidos

3.3.2 El riesgo y las utilidades en la empresa.

Aungue el {&rmino negocio se utiiza frecuentemente en un sentido general para describir
un grupo comun de actividades organizadas para lograr ganancias comerciales es obvio
gue nunca se encontraran dos negocios. aun dentro de la misma industria. que sean
exactamente iguales en todos sus aspectos Las diferencias son con frecuencia grandes.
no solamente en lo que se refiere a linea de produccion. método de distribucion
participaciéon del mercado vy los detalles de costos de operacion sino también en 1as

filosofias metas y objetives de la direccion
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Sin embargo. con la dnica suposicidn de que todas estas actividades operan baje un
sistema de libre empresa, todos los negocios y todos los directives de los negecios tienen
como objetivos en comun

s La maxmizacidon de la riqueza v.

= Elagregar valor a la empresa

Estos dos se pueden resumir en uno solc objetivo el obtener utihdades

“El motivo de las utilidades figura como el dnicc comin gencminador del sistema de libre
empresa, es la parte fundamental de toda 'a direccién del negocio y son descritas como la
verdadera esencia del sistema capitalista, un ingrediente vital y completamente necesario
para el crecimiento continuo y el bienestar econémico”®,

En la practica las utiidades son poco entendidas y medidas de manera ligera Al no
comprender y por o tantc no defender el sistema de utiidades, los directives de las
empresas han lcgradec confundir a la opinidn publica que tiende a considerar e! concepto
de utilidades como totalmente innecesano o como sgcialmente indeseable Se culpa a las
utilidages de elevar los costos y el desempieo de ser con frecuencia la causa verdadera
de hueigas y peticiones de salarics excesivos

A la pregunta de ,cuai deberia ser la magnitud de las utilidades?, |a respuesta estd en la
comprension del significado de las utiidades "Las utilidades son la compensacion gue
recibe el empresario por la aceptacion de un riesgo”.®

Asi, las utllidades no pueden ser consideradas como un incremente en cantidad ni como
una ganancia en dinero sino mas bien como un requisite de la operacién normal de un
negocio Pueden considerarse como una obligacién basica que debe cumplirse. un precic

que ha de pagar el negocio misme para continuar y prosperar.

3.3.3 Ei costo del capital.

E! capital es una mercancia y como cualguiera otra tiene un precic Del mismo meode que
los costos de materiales, mano de obra y servicics estan determinados en Gliima mstancia
por la ley de la oferta y la demancda el precio a pagar por el empleo de! capial fo

o/

determina lz relacidn riesgo/recompensa que prevalece en el mercadc

*CURTIS Symonds Admimstracion efectva de las utiidades Ed Olmeca México 1976

® ibig
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E! capital lo proporciona el Inversionista y, a diferencia de otras mercancias que utihzan
las empresas. no tiene un costo similar para todos los compradores El costo del capital
que se emplea en los negocios no lo determina la fuente de dende se onigina. sine la
forma en que se emplea ese capital. El inversionista lo invierte o lo pone a producir
aprovechando las mejores oportunidades que ie ofrecen las distinfas expectativas de
rendimiento acordes con ios riesgos del negocio que se emprende E! capnral se
suminisira sobre una base calculada en la que se ponderan las oportunidades vy los
riesgos de cierta inversion seleccionada La inversion en el mercade supore un riesgo,
pero tambien exige una tasa de rendimiento acdecuada

El mercado de capitales mide su retnbucidn por el nesgc gue corre en terminos de
ganancias y considera que el precio que debe pagarse sobre el uso del capital que se
suministra es una fasa de rendimiento que justifique el nivel de riesgo que se corre

Dade gque el inversionista suministra el capital gue se empiea en el negocio este también
properciona su propla evaluacién del nesgo y. con ella. la tasa de rendimiento que espera
Es el inversionisia entonces, y no ios dingenies de una compafia. quien determina el

costo presente del capital.

3.3.4 Capital invertido.

Ei términc capital invertido se refiere a todo el capital utilizado en el negocio.
Independientemente de su fuente Considerandc que nc és el origen del capital sino el
riesge con gueée se utiliza en el negocio lo que determma su costo final. el capital debe
tratarse como una sola entidad un comunto comun de recursos que apoya la operacién
compieta de la empresa En este punto de la medicion no se hace distincién entre los
fondos prestados, representados por el pasivo de capital. y los fondos propios
representades por el capital contable. ya que escs fondos estan combinados o mezciados
en un grupo comun Asi. €l riesgo total esta igualmente mezclado y el capital total es una

sGio términc que tiene un requerimiento compuesto en lo que se refiere a utlidades

De las dos fuentes posibles de capital, deuda y fondos propios el caprtal que se aceuds
es la mas sencilla de dentificar en los estades financieros Puede estar comprendido en
SEegmentos taies como creditos nipotecanos documentos por pagar creditos bancarnes ¢
en otra forma de pasivos Frecuentemente esta dividide en dos categorias como 10 son

el pasivo corto v a large plaze Los pasivos a corto plazo tienen un vencimiento dentro de
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los proaximos doce meses (1 afic), y l0s pasivas z largeo plaze tienen su vencimiento en un
plazo mayor a un ano Independientemente de comec se descnba, el pasive total del
capital utilizado en el negocio causara intereses Es claramente capital de riesgo para ser
utilizado en el negocio. una parte del capital total utiizado gue debe ser pagada mediante
utiidades Es decr es el caracter de la deuda v nc su fecha de vencimientoe lo gue Io
identifica como parte del capital total de la compafia

En caso contrario. el pasivo que no causa iniereses no es parte del capital invertide y por
lo tanto se elimina de la base de inversidon sobre la que se calcutan las utilidades
Denominado normalmente Pasivo de Operacidn, se dentifica como el Pasivo Circulante
en cuentas tales como Cuentas por Pagar, Gastos Acumulados. Impuestes por Pagar v
términos semejantes. partidas de cantidades a corte plazo por activos cue no han side
aun pagadces 0 que representan e! uso temporal del capital de los proveedeores E! Paswo
de Operacién no se incluye en los calculos del capita!l invertido, pcrgue no implica un
requerimiente de utilidades y porgue no es una parte del capital de riesgc Se excluye
debido a que representa actives cuyo uso esta siendo pagado en 2l precio del bien o
SErvicIO

El valer actual del capital total utiizado en un negocic puede determinarse directamente
de la Hoja de Balance. existen dos métedos por fos cuales se puede obtener el monts del
capital total invertido

E! primer métedo consiste en |z siguiente relacién

Cap#al invertido = Activo Total = Pasive Circulante

El segundo método es por medio de la siguiente expresion

Capttal invertido = Capital Contabie + Pasivo a Largo Plazo

Para obtener la medicion de la rentabilidad de la inversién se recurre a la Heoja de Batance
y al Estado de Resultadoes, de donde se obtiene Ios valores del Capital invertido vy las
Utiidades Netas, iz relacion para cobtener ia tasa de rendimiento de la inversion es la
siguients

Tasa de rendimiento (%) = Utihdades netas / Capital invertido promedio

Despues de calcular esta tasa de rendimiento se debe de comparar con la tasa de
rendimiento esperada por los acciornistas o los inversionisias St ta tase de rendimento
caicuiada es mayor que la esperada. entonces ios inversionistas han obtenide un Ingreso
extra a lo esperadc y por lo cual no se ha presentado una pérdida en el valor de los

recursos invertidos considerando el riesgo Involucrado

3!
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Si la tasa de rendimiento calculada es mencr a la esperada, entonces la empresa ha
tenido un mal desempefic ya que esta no alcanzd a cubrir las expectativas que los
inversionistas tenian sobre el capital que invirtieron. lo que representa una pérdida de
oportunidad para los accionistas ya que estos dejaron de ganar ciertos beneficios sobre lo
que tenfan esperado o lo que hubieran podido ganar en otro negocio

3.3.5 Calculo de la tasa de rendimiento.

Cada vez gue una empresa tiene un excedente de efective puede. a) pagar dividendos a
los accionistas o b) inverlir en nuevos proyectos y pagar dividendes en el futuro Si se
decide invertir en un proyecto. con el mismo nivel de riesgo de la empresa se buscara
que el rendimiento sea maxmo La tasa de descuento usada esta relacionada con un

nroyecto de riesgo semejante

Las iasas de rendimiento estan calculadas desde la perspectiva de los accionistas esto
es, asociada al capital. Ulllizando el modeilc CAPM. la tasa de rendimienic se empresa

como’
E (Ri) = Rf + | E(Rm )-Rf |[3i

Donde Rf es el rendimiente de ios actives libres de nesgo. E(Rm) es ef rendimiento

esperadc del mercado v. Ba es la medida del riesgo (sistematico) del proyecto

Existen dos suposiciones basicas en este enfogue 1) la beta del nuevo proyecio es
semejante a la asociada a la empresa, 2) la empresa esté financiada 100% con capital
contable, es decir no existe deuda

Es frecuente decir que un cierto instrumento (como las acciones comunes en Estados
Unidos) sea el portafolio de mercado. Usando este hechoe, iog econcemistas suelen definir
el rendimiento esperado del portafolio de mercadc como la suma del rendimiento iibre de
nesgo mas el valor esperado de ia prima de riesgo

L& prima de riesgo es la compensacion por el nesgo que el inversionista adquiere en el
nortafolio de mercaco

Los analistas financiercs han demostradc que 'a mejor medida del riesgo de un activo 1 en

un portafolio esta dada por la beta del activo

m
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Ei parametro Beta (J3 ) se define como

Cov (Ri, Rm)

pi=

Var (Rm)

donde Cov (R1. Rm) es la covananza del activo 1 con el portafolio de mercade y Var (Rm)

la correspondiente varianza
3.3.6 El riesgo del proyecto.

Los riesgos se pueden clasificar en riesgos sistematicos e inducidos Los riesgos
sistematicos son agueilos que existen en la Industria. come una caracteristica propra de
efla y a los gue ninguna empresa constructera puede sustraerse, aungue su efecto puede
mitigarse Los riesgos Inducidos. por el contraric son creados por la practica de cads
empresay, por lo tantc pueden evitarse o reducirse en cada caso
En el subtema anterior se tratd el calculo del rendimiento considerando el riesgo
sistematico de mercado. ahora se tratara el tema del riesge no sistematico o mducido
A continuacién se mencicna el método para la administracién de nesgos propuestc por &l
Ing Esteban Figusroa Palacios’ Este método consta de cinco partes
1 identificacion de los riesgos. El primer paso es el reconocimiento de los riesgos que
enfrenta un constructor a un nuevo proyecto ¢ cualquier cambio gue pretenda
Infreducir en su empresa
Se sugiere clasificar a los rnesges identificados de acuerdo a algun cnitenio que facilite
su anahsis posterior. una posibilidad es agruparios de acuerde al ambito o
especialidad Los nesgos identificados se pueden clasificar como
a; Operativos
by De mercadc
¢y Contractuales

d) Fmancieros

f) Ambientales
g) Legales

" FIGUERCA PALACIOS, Esteban Apunies de la matena Riesgo en Construceidn DEPF

Mexico 2000
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h) Politicos
1) Asociados a2 i0s suministros

i} Asociados & actos de la naturaleza

2 Anahsis y seleccion de riesgos relevantes En esta etapa. el nimero de nesgos
identificados puede ser tan grande gque la tarea de analisis y administracion sea
compleja y poco Ut Asi. es necesanc reducr el numero de riesgos hacia los mas
importantes para el proyecto vy para la empresa
Esta seleccion se hace a través de dos indicadores

- De su probabilidad de ocurrencia

- De la magnitud del impacte sobre el proyecto, si se presenta el evento
De esta forma. para cada nesgo identificado se calcula la probabilidad de que ccurra 'y
se evalla la magnitud de suimpacto
Una vez que los riesgos 1dentificados se han calificado con {a probabiidad y magnituc
del impacto sobre el proyecic se prepara una grafica probabilidad/impacto

3 Estrategia de respuesta En esta fase se debe disefar una estrategia de respuesta 2
los riesgos identficados antenormente come de alta probabiiidad e impacto severo
Las estrategias de respuesta a ios riesgos son
a) Retencion del nesgo (a veces llamada absorcion del riesgo)

b) Reduccion del riesgo En la imdustria de la construccion el riesgo se puede reducir
por medio de las siguientes medidas

- Establecer en el contraic de construcsion ia asignacidn y responsabiiigad de cada una
de las paries hacia el riesgo

- Aftravés de una adecuada supervision en |la obra

- Establecer una adecuada comunicacion entre ios participanies del proyecto
¢} Transferencia del riesgo En esta industria las maneras mas usuales de transferr

resgos son

- Transferencia dal riesgo por medio da contratos

- Transferencia del nesgo por medio de flanzas

- Transferencia del nesgo por medio de seguros
d) Evasion del nesgo

4 Pianes contingentes

S Admmstracion y seguimiento de las estrategias y planes contingentes
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Para el calculo de los riesgos no sistematicos de un proyecto se debe llegar hasta el
punto 3. que es en donde se elige la estrategla de respuesta ante los nesgos del proyecto
y se estima el costo gue esta involucra Este costo calculado es el valor del riesgo ne

sistematico

3.3.7 La utilidad de concurso en la Ley de Cbras Plblicas.

El Reglamento de la Ley de Obras Pubiicas del Distrito Federal, en su art 47 mencionz ia
relacién existente entre la utihdad de concurso vy la retribucion del contratista censiderando
la magnitud de su inversién y el riesgo que este asume en fa realizacion del proyecto A

continuacidon se reproduce una parte del mengionado articulo

"Articuio 47 Para llevar a cabo la seleccion de un participante cuando ne se ha ocurndo a

una precalificacion una vez hecha lz evaluacion técnica, se debera contar con un minimo

de tres propuestas para ia evaluacion econdémica. Para la seleccion del contratisia

mvariablemente debera llevarse a cabo el procedimiento y la evaluacion sefialados en los

articulos 40 y 41 de la Ley y en ellos se tomara en cuenta lo siguiente

i Tratandose de obras. haber cumplido ias condicicnes de la parte técnica, ademas
gue sus costos indirectos correspondan a las erogaciones por administracion
central segun fa magnitud de su organizacidon y gue los de obra sean acordes a la
acdministracion especifica requenda por la magnitud de la obra en el sitio de los
trabajos. que el financiamiento corresponda & los diferentes grados de liguidez o
necesidades de dinero por periodo duranie la eecucidn de la obra y gue la

utilidad planteada le permita lograr una retnbucidn de acuerdo a2 la magnitud de

inversion. riesgo por las desviaciones que pudiera surgir en fa planeacidn de los

frabajos wputables & &l respecio de lo planeade en |z propuesta v por el nivel de

conocimientcs v experiencia adoumidos vy gue deberan ser puestos a disposicion

en la ejecucidon del trabaio solicitado, asi como que su capacidad financiera como

empresa le permita asumr_ el compromisc v llegar a un buen téermino con gl

compromiso de ejecucion de la obra, 7*

rm
Cr

® SUAREZ SALAZAR Carlos Ley y Reglamenio de obras plblicas para el Distito Feders.

Limusa Mexico 2000
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3.4PERCEPCION SUBJETIVA DEL CLIENTE SOBRE UN SERVICIO.

3.4.1 Factores de percepcion.

l.a percepcion es la seleccién e interpretacion de estimules sensorales Los juicios
derivados de la percepcién van mas alla de la simple descripcion de lo que se esta
ohservando o escuchando La percepcidn es selectiva en el senlido de que aguello que se
puede observar constituye apenas una minima paite de o que seria la totalidad de la
posible percepcidon La parte seleccionada no sdlo depende de la intensidad. novedad o
compiejidad del estimulc Debido a que la percepcidn influye en la compra. lz publicidad

trata comunmente de producir cambios en dicha percepcion,

La relacidén proveedor-ciiente consta de tres grandes actes. el anterior a Iz venta. la venta
propiamente dicha v la post-venta En esfos tres grandes momentos el proveedor debe
actuar a la aliura de o que espera el cliente Asi, ei nivel de desempefo relevante no es el
que objetivamente prepoerciona el proveedor, sine el que subjetivamente percibe el cliente
En ia pre-venta. el cliente que no perciba gue i proveedor ha comprendido reaimente su
problema y dispone de la mejor solucidn en el mercado no permitira pasar a la fase de ia
venta En el momento de la venta el chente que no perciba que el proveedor emite una
promesa precisa y coherente con los términos convenidos. tratara de romper el
compromiso inicialmente contraldo En la postventa el clente gue no perciba un
cumphmiento acorde con la promesa dada, quedara frustrado y evitara tratar en el future

con el proveedcr

Se puede decrr gue un servicio de caldad implica a) calidad técnica (es decr
profestonalidad. conocimiento, respuesta adecuada a los problemas del cliente) vy bl

calidad de servicio {es decir la forma en que se entrega la primera al cliente)

Paui Fipo® sefiala como factores determinantes de la percepcién de un buen servicio los
diez siguientes

- fiabiidad {hacerlo bien a la pnimera)

- capacidad de respuesta

- tangibilidad

g ' . : =
LARREA Pedro Calidad de servicic. Ed Diaz de Santos Espaf®z 1881
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- coriesia

- competencia

- segundad

- credibilidad

- accesibilidad

- comunicacion -

- comprension y conocimiento del cliente

Los puntos anteriores se pueden resumir en s0lo ¢iNCo:

- frabiidad

- capacidad de respuesta

- tangibiiidad

- confianza (incluye cortesia. competencia segurnidad y credibilidad)

- empatia (incluye accesibilidad comunicacion y competencla del chente)

El grafico 34 muestra la percepcion del consumidor sobre la cafidad en funcién del

servicio esperado vy del servicic recibide

Cementarios . Necesidades | i Experiencias
o publicidad |  persanales pasadas
| 1 L ——

- ¥ . o

i P cion i lidad en e
! Elementos de L Servicio ‘ 52::;?0 de ia calica 'i
| calidad en el ~————p=  Espeérado :
| servicio ' (SE) |1 Seexcecen las expeceiivas
- , SE < SFP (Cahdad Sarprendence
! Fratbiidad —
i Ees;f:!ues‘la —_— ''2 Selgualan las expeciatvas
| Lonhenza . Servicio ¢ SE = 3P (Calcad Salisfactona;
- Empealie o Percibido j
' Tangipihdad ; (SP) ! 3 Nosealcarzar as

- Cexpectanuvas

" SE s 8§72 (Calidac No Satsfacioria:
Grafice 3 4

Fuente CHASE. Richard B Operations management for competitive advantage 9* ed Ed Me-
Graw-Hill E U 2001
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3.4.2 Precio Justo.

El antiguo conceptc del precic justo adn esta vigente y es uno de ics facicres que
conforman las expectativas de precios La percepcion del costo de preduccién de un
producio o servicio, o el conocimiento de los precios de productes relacionados. pueden
mfiuir en la concepcidn de cual es el precio jusic que se debe pagar por este Las
empresas por lo general ienen un departamento ¢ una area en donde se analiza &l precio
de produccién de un producto vy de esta forma inferir cual es el precio juste gue se pueds

pagar por este

3.4.3 Percepcion de la calidad.

Todo producto o servicio proyecta una imagen de calided gue influye sobre las
expectativas de precics La percepcion de gue el producto A tene un mayor nivel de
calidad que el B no refleja necesariamenie la realidad La percepcion de la calidad como
la imagen general del productc estad nfluenciada por la promocién. ia apariencia del
producte vy su distnibucion Ciertas marcas o empresas al constituir un simbolo de los
niveles mas altos de calidad generan expectativas de precios mas altos, aun cuando la
calidad real del producte sea igual a ia de la marca de mas bajo precio Lo que complica
el problema de la percepcidn ce la calidad y el establecimiento de los precics es que el
precio en si constituye uno de los factores que definen la percepcion de calidad Cuando
se percibe una calidad que excede 10s Iimites superiores. el precio es demasiado alto
mientras que cualguier precio que se siile por debajo de los limites inferiores sera viste

con desconfianza ya que sugiere un nivel de cahdad bajo
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CONCLUSIONES.

PRIMERA E! precio de venia de un bien o servicio fijado por la empresa esia formado de
tres componentes: el costo total. el costo de capital v la percepcion subjetiva de ia calidad
de este

El precio final de ‘un bien o servicio. por et que paga el consumidor esta formado de
costcs monetarios y costos no monetarios. Los costos monetarios se dividen en ei costo
total de la mercancia y en el costo de capial, este dlime reflejado cominmente como la
utiidad del imversionista Y ics costos no monetanios se refieren a los nesgos gue percibe

el consumidor en la compra y us¢ def producto o servicio.

SEGUNDA Es el inversionista del capital y no el administrador de [a empresa el que fija
la tasa de rentabilidad impuesta a la compafila E! inversionista fija esia tasa de
rentabilidag en funcidén del nesgo del mercado y del riesgo particular del proyecto o

negecio en el que pretende invertir su capital.

TERCERA. La percepcién subjetiva de la calidad de un bien o servicio determina el
precio final peor el gue esta dispuesto a pagar el cliente En la prestacion de servicios el
cliente considera cince elementos para determinar esta cahdad fiabilidacd. capacidad de

respuesta tangibidad, confianza y empatia

CUARTA. La utihdad esperada por la realizacion de un bien o servicio esta determinada
por. 1) el nesgo de la inversion en la produccion de este y, 2} por la percepcidn subjetiva

de la calidad del mismo que tiene el consumider
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CAPITULO 4. METODO PARA DETERMINAR LA UTILIDAD EN EL PRECIO DE

VENTA DE OBRAS CIVILES.

4.1 ANTECEDENTES

Debido a iz crisis econdmica de ios Ghimos 5 afios, &! seclor de la Industria de ia
Construccion ha side uno de ios mas afectados en la industna nacional. De acuerdo a
datos proporcionaéos por la Camara Mexicana de |a Industria de la Construccion (CMIC)
el nimero de empresas registradas en esta Camara ha descendido de 18,049 en el afic
de 1982 a solo 8.20C para enero de 1988 Esto debido a dos razones principaimente 1)
por ia desaparicion de algunas empresas come consecuencia de sus bajos ingresos y 2)
por la eliminacién de la obhgatoriedad de la afikacion a las Camaras Sin embarge aun
considerande la no obligatoriedad de afiliacion, es notorio el numero de empresas que ha
desaparecide del registro de la CMIC Para el afio de 1988 se tienen registradas ¢ 369

empresas, |o gue representa un aumento del 14% en comparacion con el afo anterior

El valor de la produccidn de ia Industria de la Construccidn y el tamafio de las empresas
constructoras son dos datos imporiantes para comprender la situacion de este sector
industrnial, a continuacidén se muestran los grafices de participacion de ias empresas por

tamafio y produccion, para los afios de 1997,1999 vy el primer semestre del 2000

i 1
Tamafio de Empresas afiliadas a la | Tamafio de Empresas afiliadas a ia |
CMC, en 1997 || CMC, en 1999

otk 45338

d e L

O Ggantes 1.31%
& Gandss 127%

i
0 Gigantes 1.9% | ‘
B Grandes 1 8% ‘ ‘

O Medianas 3.0% O Medianas 2 88%
O Pequefias 8.2% | ) Pequefias 3.36%
BMao8t.17%

B Mcro 85 1% ‘

Valor de Produccion segun tamano _‘
de Empresa, en 1999 ?

Valor de Produccién segtin tamafio
de Empresa, en 1997

O Ggantes 60 75% Lo G Gganes B478%
BGandes 72% | | ' & Grandes 592% :
O Medianas 523% Jiedianas 581%
D Pequetas 343% | 0 Peauefias 339% |
& Moo 234% ; BMo02003%

| .
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Valor de Produccion segln tarmafio
e empresa, en 2000.

0 Gigartes 45 39%
# Qandes 764%
O Medianas 7.07%
T Fequelias 3.55%
B Moo 36.31%

]

Criterio de estratificacion de las empresas afiliadas & la CMIC

{miles de pesos corrientes)

Afo 1999

Mimmo
Gigantes 48,781
Grandes 27,227
Medianas 13,79¢
Pequerias 8,803
Migre e
Total

Maximo

En adelante
48 790
27,226
13,798

8,902

No de
Empresas
123

119

270

315
8542

8,369

Part %

1.31%
127%
2 88%
336%
91 17%

100 00%

De los graficos se puede apreciar que el 85 1% de las empresas registradas son

microempresas y que estas tienen e! 23.4% de participacidon en el valor total de ia
Industria para el aflc de 1997. Para el afio de 1999 esie tipo de empresas tuvieron una

participacién del 81.17% en el numero de empresas registradas y contribuyeron al 20.03%

de ia produccion total del sector para este mismo afio Sin embarge. para el primer

semestre del afio 2000 las empresas de tamafic micro iograron aumentar ei vaior de su

produccion y este represent¢ un aumento de su participacion en e! sector del 38 31%

Estos daios muestran que en este Ultimo afio. aumentd el numero de microempresas en

porcentaje y también aumentd su participacion en la produccion.
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Generalmente en ias microempresas el director general de la empresa es el propietano de
la misma, es decir, este toma dos roles' 1) el de inversionista y 2) el dirigente o
administrador. Cemunmente los microempresarios son buenos administradores pero
malcs inversionistas, esic es debido principaimente a que en !a Industria de Ia
Construccién los dirigentes tienen una formacidn mas {écnica que empresarial

En este capituic se pretende mostrar un procedimiento por el cuai el dirigente de una
microempresas pueda determinar ia tasa de rendimiento esperada sobre el capital
invertido en una obra v en su empresa, considerandc el riesgo que involucra la
participacién de la empresa en el mercado y la realizacién de un determinado proyecio

En el calculo de |a utihdad esperada por 1a realizacion de una obra, ademas de considerar
la tasa de rendimiente sobre capital-nesgo se considera el valor de la percepcion subjetiva

del cliente sobre el servicio realizado

El método para determinar el valor de la utiidad en ios presupuestos de obras civiles que

se propone consta de € partes, gue se mencionan a continuacién

Definir los roies del inversionista y del dirigente.
Determinar ia tasa de rentabilidad sobre capital invertido

tdentificar y valuar el riesge de la realizacion del proyecto

w2

Determinar la utilidad normal y e! precio normal de venta considerando los puntos
anteriores.

Determinar la ctilidad minima y el pracio minime de venta

6 Determinar el valor de lz utihdad optima v el precio de venta optimo, considerande
ademas de los puntos antericres. la percepcién del cliente sobre el servicic ofrecido y

las politicas de la empresa.
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4.2 CASC DE ESTUDIO.

La Empresa Constructora Orion S.A. de C.V. ha sido invitada al concurso de seleccion
para ia construccion de una planta de tratamiento de aguas residuales en la ¢d de
Mcrelia, Michcacan La Empresa gue requiere de esta nueva planta de tratamiento. es la
Compafia Embotelladora del Bajio S.A. de C V. cuya planta principal se encuentra en la
cd de Morelia y con distribuidoras en 20 Estados del pais La Constructora Onén es una
pequefa empresa dedicada principaimente al area de edificacién, aun que dentro de su
personal cuenta con Ingenieros con experiencia en &l disefic y construccidn de planias de
tratamiento de agua. El Ing José Sanchez es el director general de la empresa Orion y
principal accionista. a partir de su fundacion en el afic de 1996 {a empresa ha podidc
subsistir a pesar de la crisis econdomica per la que atraviesa este sector industriat, y esta
es la pnimera vez gue Incursiona en una area distinta a la que ha venido trabajando desde
los inicios de la empresa, sin embargo, el Ing Sanchez considera que esta es una buena
oportunidad para participar en oiras areas de fa ingenieria Civil v de esia forma
diversificar su empresa, pudiendo obtener mayores ingresos en un futuro.

La Comparila Embotelladora del Bajio ha fijado como plazo para la realizacion de la cbra
4 meses (120 dias naturales}, con un anticipo del 20%, estimactones quincenaies con
pagos 15 dias después de aprobadas: penas por retraso del 0 5% diano del monto del
contrato y una fianza de cumplimiento del 10% del mento del contrato que se hara
efectiva con un retraso de 21 dias en los trabajcs El Cliente se ha comprometido a
suministrar los materiales de recubrimiento para ios tanques de aimacenamiento de agua
y de la fosa de iodos. El sitic de 'a cbra es en la zona industrial de la cd de Morelia
Michoacén. Se cenoce gue el parque de maguinaria rentada ¢e la zona ha rebasado su
vida economica.

El Ing Sanchez desea conocer cual es el valor minimo de la utibdad gue el debe recibir
por realizar esta obra considerando e! tamafic de su empresa, el capital inveriido y el
riesgo gue toma por llevar a2 cabo esie proyecto A continuacién se proporciona
informacién financiera (hoja de balance) de la Empresa Onodn vy el presupuesto caiculado
a costo directo del proyecto de la planta de tratamiento de aguas residuales

La empresa Oridn caiculo que para esta obra no se requenra de financiamientc externo y
que se tendran gastos de 8 76% de Indirecto de Operacion y un 10 75% de Indirecto de

Campc
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Presupuesto a Costo Directo por partidas.

Concepto Importe

Edificio de Control 689.741
Bodega 479,421
Fosa de Lodos. 548 658
Tangue clarificador 398,256
Total del presupuesto a C.D. 2,116,076

Balance al 10 de enero del 2001
{ en miles de pesos)

Activos Pasivos

Caja y Bancos 165 Provesdores

Clientes 1117 Acreedores diversos

Cuentas por cobrar 138 Pasivo a corfo plazo

Almacen 38

Activo Crreulante 1456 Crédrio Inst Bancarias
Proveedores a largo piazo

Inversiones 385 Fasivo a largo piazo

Terrenos y Eqif 48

Maguinana y equipo 723 Capital Social

Activo Fijo 1156 Utihdades retenidas

Utilidades del ejercicio
Capital Contable

ACTIVO TOTAL 2,612 PASIVO Y CAPITAL
Capital Invertido = 2612 - 393

2,219
Capital Invertido = 2219 + G

2215

149
244
383

(]

1310
258
651

2219

2,612
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4.2.1. Procedimiento para determinar la Utilidad.

4.2.1.1 Primera parte. Definicidn de roles de inversionista y dirigente.

El Ing José Sanchez independientemente de su posicidn y responsabilidad como
administrador de la empresa Orién, en su caracter de inversionista sera la perscna quien

decida el valor de la tasa de rentabilidad sobre capital-nesgo de esta empresa.

4.2.1.2 Segunda parte. Determinacidn de ia tasa de rentabilidad sobre capital

invertido.
Calculo de capital invertido en la empresa.

Considerando la hoia de balance presentada se tienen como datos
Activo total = 2.612 000

Pasivo circulante ¢ a corto piazo = 393,000

Capitat total o capital contable = 2,219,000

Pasivo a large plazo = 0

Para et caiculo del capital invertido se tienen las siguientes dos expresiones
1) Capital invertido = Activo Total — Pasivo Circulante

2 ) Capital invertido = Capital Contable + Pasivo a Large Plazo

Por la formula 1)

Capital invertido = 2.612.000 — 383,000 = 2 219,000
Por la formula 2)

Capital invertido = 2.219,000 + 0 = 2,219,000

Calculo de la tasa de rentabilidad de la empresa en el mercado.

Considerando que en este caso la empresa esta financiada completamente con capital

propic, las expresicnes para calcular la tasa de rentabilidad son Ias siguientes

E (R) =Rf+ [ E(Rm )-Rf |
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Cov (

RI.Rm)

w
I

Var (Rm)

Considerande los rendimientos de la empresa Onén en los uitimos 4 afies y el indice del

mercado para el sector, es posible calcular la Beta de la empresa de la sig. forma:

Afo Qrién Mercado
1 -10% -22.87
2 3 | 3430
3 B 20 -67 88
4 15 507
Afio Rendmiento | Desviacion Rendimiento Desviacion | Multiphicacion | Desviacion del
anual de Onon{  promedio del Mercado | promedio det de | mercado al
Ornon mercado desviaciones | cuadrado
{ Covarnarza ) | (Vananza)
1 -0 100 -0 170 -0 2287 0 046 -0 008 0002
- -0040f  -03430] = -0oeg] 0003 0005
3 0200 0130 05788 -0 304 -0o40| 0082
4 ¢150] 0080 00807 02326 C 026 0 %dé'J
I S _ Il SR Ty TR Attt S S
Promediol 0070 Promedic -0275]  Suma - -C019 © 0205}
Beta de Onon=-0019/0.205 = -0 081

Calculo de tasa de rentabilidad para Oridn.

Orién tiene una Beta de - 0 091. el rendimiento del activo libre de nesgo (CETES) es de

17.07% (enero de 2001) y la prima de riesge de mercado sugenda es de 10 38% (ver

calculo de tasa de nesgo de mercado en el Apéndice iI). el rendimiento reguerido para

nuevas inversicnes de la empresa se calcula de la sig forma

E(Riy=Rf+ ] E(Rm )-Rf 13

Donde:
Rf = 17.07%

Rm =17 07+10.36 % = 27.43%

B=-0091
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Sustituyendo en la formuia:
E(R)=17.07 +[ 27.43-17.07 ] -0.081 = 17.07 + ( 10.36 x - 0 091)
E{(R)=17.07-094=16.13%

Nota'
La tasa de rendimiento para nuevas inversiones {16 13%) por este método no es viable yva

gque es menor a la tasa libre de nesge (17 07%). asi que se propone un valor de p = 1
dado gue esta empresa ha tenido utilidades y no pérdidas come el sector. Asi, el nuevo

valor de |a tasa de rendimiento es el siguente

Ri =17 07%

Rm =17 07+10 36 % = 27.43%

=10

Sustituyendo en la férmula
E(R}=1707+[2743-1707]1.0=1707+{10.36x 1.0)
E(R)=1707 +10.36 =2743%

Tasa de rendimiento para nuevas inversiones = 27.43 % (anual).

Notese que este es el mismo valor que la tasa de rendimiento de mercado
Célculo de utilidades esperadas sobre capital invertido.

Costo de Capital invertido.

Capital invertido promedio en 2000 = 2,218,000

Costo de capital al afo =2 219.000 x 0.2743 = 608 671 70
Costo de capital por 4 meses = 202,890.56

Tasa de interés por 4 meses = 8.143%

2,219.000 x 9 14% = 202,890.56
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4.2.1.3 Tercera parte. ldentificacién y valuacion del riesgo de la realizacion del

proyecto.

Identificacién de Riesgos.

Como primer paso en el analisis y administracion del riesge en proyectos, es necesario Ia
identificacion de estos eventos con riesgo propios de la obra A continuacion se presentan

ios resultados obtenidos

- La empresa ne tiene experiencia en obras de este tipo, ya que esta es su primera
participacion, o que Involucra un riesgo por el desconocimiento del tipo de trabajo a

realizar y ics imprevistos gue pudieran suceder

- Se presume que la empresa realizdé una correcta evaluacidn del sitio, considers las
condiciones ciimatoldgicas y de temperatura en que se desarrcollaran los trabajos
Ademas de que considerd y revise minuciosamente ios planos v especificaciones para
preparar €l procedimiento constructivo y el calcule de los programas de obra Dado
que la compafiia no tiene experiencia en este tipo de obra ios calculos realizados
tienen un cierto grado de incertidumbre y representan un nesgo potencial Ademéas
existe el riesgo latente de que se presenten iluvias ocasionales y esto afecte el

desarrolic de la obra

- La empresa tiene control sobre el horario de trabajo pero debido a gue ta obra es
foranea existe cleria incertidumbre sobre el rendimientc de! personal, ya que se
requiere contratar personar cel lugar y no se dispone de informacion scbre los
rendim:entos de produccion esperados: al igual que la maquinaria dado gue esta se
rentara, se tiene cierta incertidumbre sobre ios rendimientios esperados, tampoco se
fiene control scbre el suministro del material de recubrimiento para los tangues de
aimacenamiento y la fosa de icdos ya que el cliente es el encargado de suministrario
Ccmo el suministro del matena! de recubrnmiente. el rendimiento del personal v ia
maguinaria son evenios claves en el proceso constructive, la interrupcidon del

suministro de material y fa baja productividad ccasionarian retrasos en la cbra

- Ei suministre del matenal de recubnimienic por parte del cliente y la maguinana

rentada son elementos de riesas por depender de tercercs
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- La ocurrencia de los eventos antes mencionados puede provocar el atraso de la chra
y la sancién econdmica por ello Si los retrascs son excesivos se corre el resgo de
que la cbra sea suspendida por parte del cliente y este haga efectiva ia flanza de

cumplimiento Por lo cual el riesgo por la pérdida de la fianza esta latente

- Existe tambiénel riesgo de que por factores poiiticos la cbra se suspenda. sin

embargo. estc no parece muy probable

Tabla de riesgos potenciales.

A continuacién se resumen ics nesgos potenciales.

' Tipo de Riesgo | No. | Descripcion |
A Operativos ( Al Fallza de equipo rentado !
| A2 Bajo rendimiento de
.maguinara
A3 Bajo rendimiento de personai
B. Contractual B1 Penas por retraso ‘
B2 Perdida de fianza de i
cumplmiento. ‘
C. Suministros C1 -Falia en suministre de ‘
; i material de recubrimiento !
D Actes de la naturaleza D1 Liuvias ‘
E. Politicos E1. Canceiacion de la obra

Anélisis y seleccion de riesgos relevantes.

Tabla de probabilidad e impacto de riesgos.

 Tipo de Riesge No. | Descripcién | Probabilidad | Impacto
' A Operativos A1 |Fallade equipo rentado  Muy probable | Alto
. A2 |Bajo rerdimiento de Probable L Alto
: ' maguinaria. :
‘ - A3 ' Bajorendimientc de {Probabie Alto
‘ L personal. |
B. Contractual ‘ B1 |Penas gor retraso ' Probable Alto
- B2 [Perdida de fianza de 'Poco Probable |Alto

| ‘ Lcumplimiento

'C Suministros . C1 |Falla ensuministro de Probable 'Mcderado
! | matenial por el cliente |

D Actes de ia naturaleza i D1 iLluvias. 1Poco probable Alto

'E Politices . E1 | Cancelacion de la obra . Improbable Alto
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Tabla de justificacion de probabilidad e impacto.

'No Probabilidad | Justificacion impacto | Justificacién
A ' Muy probabie |El eguipo ya repasod su P Ao El avance depende del eguipo
! ! | vida econdmica : |
A2 Prebable . ‘ Descenocimiento de fAlte Puede causar retrasos y
| \ ' niveles de rendimientos de sobrecostos
'maguinaria \
| A2 i Prohable 7 Desconocimiento de \Atto s Puede causar retrasos vy
: ; niveles de rendimientos de | | isobrecostos
| | mano de obra | :
B1 | Probabie La ocurrencla de A1. A2. [Alto rPuede causar el fracaso del
f A3y C1 'proyecto
B2 . Poco Probable | La ocurrencia de A1, A2, ~Alto ‘Perdida de capital y prestigio
| A3,y C1 I . de la empresa
C1 | Probable No se tiene control sobre  {Moderado | El avance depende def
el cliente ‘ suministro. pero nc existen
penas por retraso debido al .
i | cliente l
D1 ' Poco probable ; Se tiene reportes de Alto w No es posible trabajar en 1
’ . lluvias ocasicnalies COndICIOI’leS de liuvia i
E1 Improbable | La obra no afecta a Ia Alto ' Puede causar altos dafios ala .
‘comunldad y si contribuye empresa por ne recuperar
a mejorar el medio recursos ya invertidos
lambiente ‘

Grafica Probabilidad-impacto.

' Muy Probabig
| Probabie !

Frobabilidad

* Poco Probabie |
P

5 Improbable
oo 1

J Riesgos

|
T
T sas

i Moderade

Reievantes ¢
P
Impacto
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Planteamiento de estrategias.

Dado que los riesgoes relevanies son

>

—x

Al o S N e R =t = Ta et
alla il @ Tyuipl ichiauy

i

AZ2. Bajo rendimiento de maquinaria.

A3 Bajo rendimiento de personat.

B1 Penas por retraso.

B2. Pérdida de fianza de cumplimienio,

Es posible plantear tas siguienies estrategias para enfrentar y responder ante estos

riesgos

Ante la falla en el equipo rentado y el bajo rendimiente de la maguinana se
recomienda realizar un subcontrato por volumen de obra y tiempe determinado. con la
empresa de renta de maguinana

Ante e bajo rendimiento de personal se recomienda realizar una visita 2 ia Camara de
la Industnia de ia Construccion del Estadc para conocer el nivel de capacitacién y
habilidad de ia mano de obra de ia regidn Y anie un inminente bajo rendimienio
esperado. contratar personal de confianza con quien antes haya trabajado la empresa
Orion

En el caso de las penas por retraso se tiene la opcidn de absorber ef riesgo y asumir
las consecuencias o, dado que ante la posibildad de alguncs dias de retraso la
empresa pueda perder sus utllidades se plantea la alternativa de evadir el nesgo y no

lievar a cabo el proyecto
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Calculo de la probabilidad de retraso y el valor de la esperanza de las penas y

pérdida de Ia fianza.

Para el célculo de la probabilidad de retraso en ia terminacion del proyecto. se emplea el
métode PERT qgue considera tiempos de terminacion optimista. probable y pesimista
La formulas a emplear son las siguientes
- Para ei caiculo del tiempo esperadoe por actividad
a+tdm+b

Te = -
B

donde.

Te Tiempo esperade

a Tiempo optimista

m. Tiempo probable

b Tiempo pesimista

- Para el calculo de la vananza y la desviacion estandar
Var=((b-2a)/6)*

c=~Var

donde

Var = Varianza

a Tiempo optimista

b  Tiempc pesimista

g Desviacidon estandar.

- Para el calculo de la vanable estandarizada ( z )
z={x~X /o

donde:

z Vanable estandarizada

x_ Tiempo probable

x Tiempo esperade del proyecto.
o. Desviacion estandar
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Dado que este es un analisis del tipo de distribucién de probabiiidad continua. se debe

recurnr a la consulta de una gréafica de distribucidon normal para el cédiculo de la variable

aleatoria continua (x). La grafica para este calculo se muestra en el Anexo B

Del programa de obra realizado y la estimacidn de la duracién de ias actividades para

esie provecto se titnen los siguientes datos
ZTe =118 dias

x = 118 dias
SVar=102

c=+v102 = 3.19
Calcuio de la probabilidad de retraso.

1 Probabilidad de terminar en 121 gias o mas

z=(121-118)/319=094
De tablas
Prix=121)=1-{0.50+0.3254)= 01746 = 17.46%

2 Probabilidad de terminar en 122 dias o mas

z= (122-118)/319=1.25
De tablas

Pr{x=z122)=1-(050+03944) = 0 1056 = 10 56%
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3. Probabilidad de terminar en 123 dias o mas.

z= (123-118)/319=157

De tablas

Pr{x=123)=1—(050+04418) =0 0582 = 5.82%
4  Probabilidad de terminar en 124 dias o mas.

z= (124-118)/319=1.88

De tablas

Pr{x>124)=1-(0.50+ 0.4699) = 0.0301 = 3.01%
5 Probabilidad de terminar en 125 dias o0 mas

2= (125-118)/319=219

De tabias
Pr{xz125}=1-(0.50+04857)=00143=143%
8 Probabilidad de terminar en dias 126 o mas

z= (126-118)/318=251

De tablas

Pr{x=126)=1-(050+0.494) = 0 006 = 0.6%

7 Probabilidad de terminar en 127 dias o mas

z= (127-118)/319=282

De tabias

Prix=>126)=1-(050+04876) = 0.0024 = 0.24%
8. Probabilidad de terminar en 141 dias ¢ mas

z= {141 -118)/319=7.21

De tablas

Pr{x>126)=1-(050+050)=000=0%
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Caiculo de la esperanza de penas por retrasos.

Monto del coniraic = 2 924,580
Pena diaria por retraso (0 5% del monto del conirato) = 9 14,622

N
w
L&)

Dia de retraso Probabilidad Pena Esperanza
14,622 95

1 01746 14622 95 2.553 1_71

2 0 1056] 29245801 308837

3 T o0s82 43°868.85 255317

4 - 0 0301 58 491 80| 1780 60|

5 T 1 T 0o0143] 7311474 104554

G ~0oOoB0] 87737 qﬂ 506 43

7 0 0024 102,360 64 245 67

21 0 0000 292,456 00 000

Monto por riesgo de penas = $ 3,088.37

Se considera como el valor del riesgo de proyecto al monto mas alto resultado dei
calculo de ias esperanzas, en este casc corresponde a la probabilidad de dos dias
8,

de retraso y un valor de ia esperanza de $ 3,088.37
4.2.1.4 Cuarta parte. Determinacion de la utilidad normal y el precio normal de venta.
Procedimiento para la determinacién de la utiidad normal y el precio normal de venta

1 Con los datos de ia hoja de Balance de la Empresa. calcular el capital invertide vy el
capital contable de esta

2 Determinar la tasa de rendimiento de inversiones de ta empresa y calcular e! costo de
capital invertidc para el proyecto a realizar

3  Determinar el valor de! riesgo de realizacidén de proyecto considerande un precio de
venta apreximado

4 Realizar un presupuesto del precic ¢e venta por partidas considerande el costo
directo de ia obra. ios costos indirectos y por fimanciamienio asi como dentro de ia

partida de utilidad, el costo de capital, el costo por riesgo de proyecto y los iImpuestos
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Realizar un estado de resultados para el proyecto a realizar, y calcular el monto de
impuestos a pagar sobre la utilidad operativa (o antes de impuestos). Este valor
correspondiente a los impuestos a pagar debe ser igual al valor de impuestos dei
presupuestc de ventas del punto anterior Para llegar a igualar este valor en ios dos
estados financieros se debe recurrir a un proceso iterativo, en donde se modifican
continuamenierel precio de venta. y las utilidades bruta y operativa

Recalcular el costo de riesgo por proyecto con el nueve valor del precic de venta y
realizar un nuevo proceso iterafivo enfre el nueve valor del riesgo de! proyecio y los
estados financiero anteriores, hasta gue los variables involucradas er &l calcuio se
igualen.

Calcular las relaciones financieras siguientes’

Utiiidad Operativa / Ventas

Utiidad Neta / Capital Invertido

Utllidad Neta / Capital Contable

Utilidad Operativa / Costo Directo

Realizar un anaiisis de los resuitados obtenidos de las rejaciones financieras del punto

anterior.

Consideraciones generales.

Para el calcuio de la utilidad normal y el precio normal de venta de este proyecto se

realizaron las siguientes consideraciones

a)

[
-

Q.
R

Se considero el capital invertido propio de ia empresa. es decir no incluye montos por
anticipos. estimaciones de obra y gastos generados por alguna obra en realizacién
Este capital prepio de la empresa no Incluye capitaies y gastos de obras en ejecucion
Ademas de que la empresa esta financiada en 100% con capital propio

El calculo de 2 tasa de rendimiento de mercado para la estimacion del costo de
capital se muestra en el Apéndice |l

El valor del riesgo de!l proyecte se muestra en la tercera parte de este método

Se considera una tasa de impuestos del 35% por el Impuesto Sobre Iz Renta (ISR) y
de! 10% por reparticion de utilidades a los trabajaderes (PTU).

En este ejemplo la obra no reguirié de financiamiente externo y se considerd un
8.76% de Indirecto de Operacion y un 10 75% de Indirecto de Campo, que fueron

calculados previamente para este proyecto
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Presupuesto por partidas.

Concepto importe
Edificio de Controt 689.741
Bodega 479 421
Fosa de Lodos 548 858
Tanque clanficador 288.258
Total del presupuestc a C D 2116 076
Indirectos ’ 20 51% 434,007
Fmanciamiento 0% o
Utihdad normal 374.507 Uthdad /CD 17 70%
Costo capital 202 891
Riesgo proyecto 3.088
Impuestos (45%) 168,528
Precio de Venta 2.824.590

Estado de Resuitados por Proyecto

Anual
Ventas 2,824 580 Capital inv 2,218 000
- Costo de Chra 2,116,076 Capital cont  2.218.000
Utihdad Bruta 808 514
- Gastos Administrativos 434 007
- Gastos Financieros 0 Relaciones financieras
Uulidad Operaliva 374 507 Uon 12 81%
- Impuestos { 35%+10% ) 168,528 Perode  Anual
Utiidad Neta 205,979 UN/Cinv 9 28% 27 85%

U N/C cont 9 28% 27 85%

Analisis de Relaciones Financieras.

1.

El Valor de la Relacion de U O/ V indica que se le debe cobrar al chiente un 12 81%
scbre el precio de venta, para que la empresa Oridn recupere el costo de su capital
invertido, obienga una ganancia por sus servicios prestades y por el riesgo de
realizacion del proyecio Este valor de 12 81% es muy parecido al valor obtenido de
tas graficas de la ASCE y del método de aranceles del CICM gue muestra gue se
debe cobrar a! cliente un 1140% de honcraros sobre el costo de construccion
{ Apéndice | } Estatasa seria considerada ia ‘justa” de acuerdo a las convenciones de
la ASCE y del CICM

El valor de {a refacién U N / C cont. de 27.85% indica que la empresa Oricn puede
obtener un rendimiento de esta magnitud por la realizacién del proyecto y comparando
este vaior con el promedioc histérice ( Anexo C ) de 27 8% muestra que se encuentra

dentro del rango aceptable para este tipo de industria

Tasa del
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3. La relacion U O/C.D indica que se le debe aplicar al costo directo del proyecto un
17.70% para que la empresa Oridn recupere su inversion.

4. Asi el Mornto Normal de Utdidad para recuperar el costo de capiial. el riesgo del
proyecte v los impuestos es de $374.507.00 lo que representa un 12.81% scbre el
Precio de Venta y un 17.70% sobre el Costo Directo. Por io cual el Precio Normai ce
Venta es de $ 2,824.590.00, con una Utiiidad Neta de $205. 878 G0

4.2.1.5 Quinta parte. Determinacién de la utilidad minima y el precic minimo de

venta,

Procedimiento para la determinacion de la utilidad minima y el precio minimo de

venta.

El procedimientc es similar al de la tercera parte, con ta excepcidn gue en el punto 2 para
ei calcuio de la tasa de rendimiento por inversiones, ef valor de esta tasa es iguai 2 ia tasa
tibre de riesgo (CETES) Se considera asi, ya que esta es la tasa minima que &l
inversionista puede aceptar por arnesgar su capital. De otra forma se incurniria en una
decision de tipo rracional

Dado que el inversionista sélo esta recuperando el costo de su capital y no obtiene
beneficios por la realizacion de! proyecto, tampoco se involucra en el este calculo el costo

por el riesgo del proyectc

Consideraciones generaies

Para el calculo de la utilidad minima y ! precic minimo de venta de este proyecto se

realizaron tas siguientes consideraciones.,

a) Se considero el capital invertide propio de ia empresa, es decir no Incluye montos por
anticipos, estimaciones de obra y gastos generados por alguna obra en reahzacion

—~ 2
uye capitales y gastos de obras en gjecuc

jod

Ademas de que la empresa esta financiada en 100% con capital propio
b) El valor de la tasa de rendimiento por inversiones de capital se considera igual a la
tasa de rendimiento que ofrece los CETES (17.07%)

¢) No se considera ¢l valor del riesgo del proyecto
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d) Se considera una tasa de impuestos del 35% por el Impuesto Sobre la Renta {ISR) y
del 10% por reparticion de utiidades a ios trabajadores (FTU),

e} En este ejemplo la obra no regurric de financiamienio exiernc y se considerd un
9.76% de Indirecto de Operacion y un 10.75% de Indirecto de Campc. que fueron

caiculados previamente para este proyecto

*

Presupuesto por partidas.

Concepto Importe

Edificio de Control 686,741

Bodega 479,421

Fosa de Lodos 548 658

Tangue clarificadoer 398.256

Total del presupuesto a C.D 2,116,076

Indirectos 20 51% 434,007

Financiamiento 0% 0

Utidad 229,565 Utiidad/CD 10 85%

Costo capital 126 261

Riesgo proyecto 4]

impuestos {(45%) 103,304

Precio de Venta 2,779 648

Estado de Resultades por Proyecto Tasa del
Anual Pencao

Ventas 2,779,648 Capital inv 2,219,000 569%

Costo de Obra 2 116,076 Capttal cont 2 219,000 5 69%

Utikdad Bruta 663.572

Gastos Administrativos 434 007

Gastes Financieros 0

Utllidad Operativa 228 565 U o 8.26%

Impuestos { 35%+10% ) 103,304 Pernodo Anuel

Utilidad Neta 126,261 UN/Cinv 5 69% 17 07%

U N /C cont 568% 17 07%

Analisis de Relaciones Financieras.

—

Como se aprecia en la relacion U G /V la empresa Oridn debe cobrar al cliente un
8 26% sobre el precio de venta para recuperar su inversion de capital al 17 07%. si
esta empresa cobra un valor menor al 8.26% comenzara a descapitalizarse y obtendra
un rendimienio menor para sus accionistas del que estos tuvieran en otro negocic aun

con inversién libre de riesgo.



Método para determinar la utiidad en el precio de venta de obras civiies

2. En este ejemplo se puede observar que la Wilidad Neta del Estado de Resultados es
igual al Costo de Capital del Presupuesto por partidas. En este caso se tiene que’
Utilidad Neta = Costo de Capital.

3 También se puede apreciar que el valor de fa refacion U N/C. Cont. es igual a la tasa
de rendimienio de inversidn, esto es: el rendimiento sobre el capital contable es igual 2
la tasa de rendimiento. As{ séic se esta recuperando el coste de capital v no se le
agrega valor a la empresa, ni utilidades para los accionistas

4 El Monto Minimo de Utiidad para recuperar el costo de capital es de $229.565 00 lo
que representa un 8 26% sobre el Precio de Venta y un 10.85% sobre el Costo
Directo Por lo cual el Precio Minimo de Venta es de $ 2.779.648.00

4.2.1.6 Sexta parte. Determinacién del valor de la utilidad optima y el precio de venta
optimo, considerando ademas de los puntos anteriores, la percepcién del cliente

sobre el servicio ofrecido y las politicas de la empresa.

Lz empresa Orion ha dedicado un tiempo al analisis de sus clientes y ha procurado
acercarse a elios para conocer sus deseos y necesidades, esta empresa tiene el
reconocimiento de sus clientes ya que ha cumplido satisfactcriamente con fos proyectos
antes realizades y por io cual se ha ganado cierta confianza en el mercado La
informacion de la gue dispone la ha obtenido por medic de cuestionarios y entrevistas que
ha realizado a sus clientes duranie la obra y después de que los trabajos han concluido,
esta informacién ie ayuda a conocer su desempefio y las sugerencias del cliente para que
la empresa mejore su calidad y actuacion

La empresa Crion ha reunido clerta informacién para conocer mas a su cliente. concce
cual es su mercado de trabajc sus expeciativas de ampliacicn, su velocidad de
crecimiento en estos Ultimos anos, Ia imagen que pretende mostrar a sus consumidores,
sus politicas y normas internas. asi como su compromiso con la scciedad

El Ing Sanchez sabe que la Emboteiladora def Bajio no necesarnamente va g elegr a la
empresa gue ofrezca la cotizacion mas baja. sino aguells gue le ofrezca un precic justo
por los servicios prestados en el ttempo v con caiidad que ellos desean Ademas de que
desean contratar con una empresa confiable y con buena reputacién en el mercado Ast.
el Ing Sanchez considera que fa empresa QOndn tiene altas posibilidades de ganar este
contratc, pero debido a gue su empresa no tiene experiencia en este tipo de obras no

puede cobrar un porcentaje mayer de utihidad al del calculado en el precio normal de

B2



Méiodo para deferminar la uliidad en el precio de venla de obras crviles

venta Ya que el cliente no se amesgaria a contratar con alguien que ofrezca un alto
precio de venta y sin experiencia en este tipo de obras.

La empresa tiene como objetivo mantenerse en el mercado vy obtener utiidades como lo
ha mostrado en los Ultimos anos, dado que se encuenira en una situacidn econdémica
estable porqgue hasta el momento ha cumplido con su presupuesto de ventas para este
afio, la empresa Orién no esta dispuesta a vender sus servicios a un monto menor qgue el
caiculade en el precic normal de venta. Asi. ef precic de venta de sus servicios para esta
obra sera de § 2,824 520.00, inciuida una utilidad del 12 81% sobre &l Precio de Venta
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Metodo para determinar la ufilidad en el precic de venta de obras crviles

4.3 ANALISIS DE ESCENARIOS.

En este subcapitulc se reahzara un ansdlisis de escenancs considerando 2 la misma
empresa, la Unica varnacion correspondera a su tamafo y su consecuente captal
inveriido.

De esta forma. considerando ia gjecucion del mismo proyecto, pero con la empresa Onién

de tamafio pequefia. Se tiene la sigutente informacion.

4.3.1 Caso 1. Pequefia Empresa.

Presupuesto a Costo Directo por partidas.

Concepto importe
Edificio de Control 689,741
Bodega 475,421
Fosa de Lodos. 548 858
Tanque clarficader 398,258
Totai del presupuesto a C.D. 2,116,076

Balance al 10 de enero del 2001
{ en miles de pesos}

Activos Pasivos
Caja y Bancos 235 Proveedores 213
Clientes 1568 Acreedores diversos 349
Cuentas por cobrar 194 Pasro a corto plazo 562
Almacen 54
Activo Circylante 2079 Crédrio Inst Bancanas g
Proveadores a largo plazo 0
Inversiones 551 Pasivo a largo plazo 0
Terrenos y Edif 68
Maqguinaria y equipo 1,033 Capitai Social 1.870
Activo Fijo 1,652 Utihaades retenidas 369
Utihdades del gjeroicio 330
Capilal Contable 3188
ACTIVO TOTAL 3,731 PASIWO Y CAPITAL 3,731
Capital inverudo = 3.731 - 562
3169
Capital Invertido = 3 169 + 0
3162

g4



Método para deferrminar la utiidad en el precio de venta de obras civiles.

Determinacion de la utilidad normal y el precio normal de venta.

Datos:

Capital invertido anual" $ 3,168,000
Tasa de rendimiento de mercado: 27 43% (anual)

Tasa de impuestos 45%
Indirectos, 20.51%

Presupuesto por partidas.

Concepto importe
Edificio de Control 689 741
Bodega 479,42
Fosa de Lodos 548 6558
Tangue clarficadoer 398,256
Total del presupuesio aC D 2,116,076
Indirectos 20 51% 434 007
Financiamiento 0% 0
Utihdad normat 532 741 Utildad /CD
Costo capital 286 752
Riesgo proyecto 3,255
Impuestos (45%) 238,734
Precio de Venta 3082824
Estado de Resultados por Proyecto
Ventas 3082824
- Costo de Qbra 2116.078
Litihdad Bruta 866,748
- Gastos Administrativos 434,007
- Gastes Financieros 0] Relaciones Financieras
Utiidad Operativa 532,741 Uon 17 28%
- Impuestos ( 38%+10% ) 239,734 Penodo
Utihdad Neta 293,008 UN/Cinv g 25%
U N /C cont 8 25%
Dias de refrasc | Probabhidad] Penal  Esperanzal
15414 12
1 01746] 15474 12| 289137
- 2 01088; 3082824,  3.255 46
T 3 00582]  46.24237 260131
B 4 - G 0301 8165549 185586
5 ) 00143 7707061 1102 11
6 T 00080] 9248473 55491
T 7 T 1T G024] 10789885 258 06!
T 000000 30828244 000

25 18%
Anual
Captial Inv 3 188,000
Capttal cont 3 169,000
Anual
27 74%
27 74%

Tasa del
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Método para determinar fa utiidad en ef precio de venia de obras civiles

4.3.2 Caso 2. Mediana Empresa.

Presupuesto a Costo Directo por partidas.

Concepto

Edificio de Control
Bodega v
Fosa de Lodos.

Tangue clarificador

Total del presupuesto a C.D.

Balance al 10 de enero del 2001

{ en miles de pesos)

Activos

Cgja y Bancos
Chentes

Cuentas por cobrar
Almaceén

Activo Circulante

fnversiones
Terrenos y Edif

Maquinana y eguipo
Activo Fio

ACTIVO TOTAL

Caputal Invertico =

Caprtal Invertido =

470
3182
388
108
4 158

1.102

136
2.066
3.304

7,462

7 482
£ 338
6,338
£ 338

Importe
689,741
478,421
548,658
398,256

2,116,076

Pasivos

Proveedores
Acreegores gIvVErsos
Pasivo a corto plazo

Créditc Inst Bancanas
Proveedores 2 largo plazc
Pasivo a large plazo
Capital Social

Utihidades retenidas
Utihidades dal elercicio
Capital Contable

PASIVO Y CAPITAL

1,124

426
g28
1,124

(]

3740

738
1860
6 338

7,462
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Metodo para deterrminar la utiligad en el precio de venta de obras civiles

Determinacion de la utilidad normai y el precio normal de venta.

Datos

Capital invertido anual: $ 6,338,000

Tasa de rendimiento de mercado: 27.43% (anual)

Tasa de impuestes: 45%

Indirectos’ 20 51%

Presupuesto por partidas.

Concepto Importe
Edificio de Control 689 741
Bodega 479,421
Fosa de Lodos 548,658
Tangue clanficador 398 256
Total del presupuesto a C D. 2,116,076
indirectes 20.51% 434 007
Financiamento 0% o
Utiidad normal 1 060 576 Uhiidad /CD
Costo capital 579,504
Riesgo proyecio 3,513
impuestos (45%) 477,259
Precio de Venta 3,610,860
Estado de Resuitados por Proyecto
Ventas 3.610,660
- Costo de Obra 2 116.076
Utihdad Bruta 1 494 534
- Gastos Administrativos 434 007
- Gastos Financieros 0 Relaciones Financieras
Uthdad Operativa 1.060.576 UonN  2937%
- Impuestos { 35%+10% ) 477 259 Pernodo
Utihdad Neta 583,317 UNICmv 920%
UN/C cont 8 20%
Dias de retraso | Probabilidad; Pena% Esperanz?w
! 18,053 30] |
R T 01748] T i805330] 3185211
T2 [ 0106l 3610680 3,812 86
T3 00582 54.156 89] 315211
4y 0psofy 7221318 217362
5 | oUiesp 9026648 125081
)8 | . ©GODOeL, 10831978 64992
7 00024 126 373.09- 30320
G  00coo]  36108597] 000

50 12%
Anual
Capital inv £.338 000
Caprtal cont 6,338 000
Anual
2761%
27 81%

Tasz del

&7

Penodo
O 143%
g 143%



Método para determunar la utihdad en el precio de venta de obras criles

4.3.3 Caso 3. Microempresa en E.ULA.

Presupuesto a Costo Directo por partidas,

Concepto ) importe
Edificic de Control 689,741
Bodega 479,421
Fosa de Lodos. 548,658
Tangue clanficador 398.256
Total dei presupuesto a C.D. 2,116,076
Balance al 10 de enerc del 2001
{ en miles de pesos)
Activos Pasivos
Caja y Bancos 165 Proveedores
Clientes 1,117 Acreedores diversos
Cuentas por cobrar 138 Pasivo & corto plazo
Almacen 38
Activo Circulante 1,456 Credito Inst. Bancarias
Proveedores a fargo plaze
Inversiones 385 Pasivo a large plazo
Terrenos y Eadif 48
Maguinana y equipo 723 Capitai Social
Active Fio 1158 Utilidades retenidas
Utihdades del gjercicio
Capttal Contablie
ACTIVO TOTAL 2,612 PASIVO Y CAPITAL
Capital Invertido = 2612 - 293
2219
Capital Invertido = 2219 + 0
2219

149
244
383

O

1.31C
258
851
2219

2,612
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Msélodo para determinarla utiidad en el precio de venta de obras crviles

Determinacion de fa utilidad normal y ef precio normal de venta.

Datos.

Capital invertido anual: $2.218 0C0

Tasa de rendimiento de mercado: 15 33% (anual)

Tasa de impuestos: 34%
Indirectos' 20.51%

Presupuesto por partidas.

Concepto Importe
Edificio de Control 685,741
Bodega 479,421
Fosa de Lodos 548,658
Tangue clarificador 398,256
Total del presupuestca C D 2,116.078
inthrectos 20 51% 434 007
Financiamiento 0% 0
Utitidad normal 176 167 Utilidad /CD
Costo caprtal 113,391
Riesqao proyecto 2879
Impuestos (34%) 55 897
Precio de Venta 2.728250
Estado de Resultados por Proyecto
Ventas 2.726.250
- Costo de Obra 2,118,076
Utihdad Bruta 610,174
- Gastos Administrativos 434 007
- Gastos Financieros 0 Refaciones Financieras
Utilidad Operativa 176,167 U o 6 48%
- Impuestos { 34% ) 59,897 Feriodo
Utilidag Neta 118,270 UN/Cinv 5 24%
U N /C cont 5 24%
Dias de retraso Probabiidad] Pena Esperanza)
’ 13 631 2‘: {
T T gas } 363725 T 2380 il
} |
o _2 I 0. 1_0_56% 27, 262 2 50 o 2 8?’8 9ﬂ
3 00582 20.893 75 2380 02|
L4 7 0030% 54525000 164120,
R N o e s
8 0 0060 81,787 50 48073
7  00024]" g5418751 22901
3 T | TGcoon] 27263501 000

g 32%
Tasa del
Anual Pericdo
Capital inv 2218000 5 11%
Capitat cont 2,219,000 5 11%
Anual
15 72%
15 72%
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Método para determinar la utiidad en el precio de venta de obras civiles

4.3.4 Caso 4. Pequefia Empresa.

Presupuesto a Costo Directo por partidas.

Concepto
Edificio de Control
Bedega

Fosa de Lodos.

Tangue clarificador

Total del presupuesto a C.D.

Balance al 10 de enero del 2001

{ en miles de pesos)
Activos

Caja y Bancos
Clentes

Cuentas per cobrar
Almacén

Active Crrculante

Inversionas
Terrenos y Edif

Maguinaria y equipe
Activo Fio

ACTIVO TOTAL

Capital Inverbdo =

Capital Invertido =

235
1,595
164
54
2,079

551
88
1,033
1,652

3,731

3,731
3168
3,188
3169

importe
688¢,741
479,421
548,658
398,256
2,116,076

Pasivos

Proveedores
Acreedores diversos
Paswvo a coric plazo

Crédio Inst Bancarias
Froveedores & largo plazo

Fasivo a largo plazo

Capital Sociz!
Utilidades retenidas

Utilidades del gjetcicio

Caprtal Contable

PASIVO Y CAPITAL

£82

213
348
562

S OO

1870
369
930

3.168

3,731

30



Méfodo para deferminar [a ulitdad en el precic de venta de obras civiles

Determinacion de la utilidad normal y el precio normal de venta.

Datos:

Capital invertido anual § 3,168.000

Tasa de rendimiento de mercado 19.21% {(anual)
CETES 1707% ~

Tasa de impuestos 45%

indirectos’ 20 51%

Presupuesto por partidas.

Concepto Importe

Edificic de Control 689 741

Bedega 479,421

Fosa de Lodos 548,658

Tangue clanficador 398,256

Total del presupuestoa C D 2. 116076

Indirectos 20 51% 434,007

Financiamiento 0% ¢

Utidad riormal 374.508 Utihdad /CD - 17 70%

Costo capital 202.890

Riesgo proyecto 3088

impuesios (45%) 168.528

Precio de Venta 2,924,590

Estado de Resultados por Proyecto Tasa del
Anual Pencdo

Vemas 2 924 580 Capital inv 3188 000 6 40%

- Costo de Obra 2,116 078 Caprtal cont 3169000 6 40%

Utiidad Bruta 208.514

- Gastos Administrativos 434,007

- (Gastos Pinancieros o Relaciones Financieras

Utilidad Operativa 374.506 UoN  1281%

- Impuestos { 35%+10%) 168,528 Penodo  Anual

Utiidad Neta 205,979 UN/Cinv 6 50% 19 50%

U NJC cont & 50% 18 80%

9]



Méetodo para determinar la utiidad en ef precio da venia de obras civiles

4.3.5 Caso 5. Mediana Empresa.

Presupuesto a Costo Directo por partidas.

Concepto importe
Edificio de Conirol 689,741
Bodega 479 421
Fosa de Lodos, 548,658
Tangue clarificador 398.256
Total del presupuesto a C.D. 2,116,076

Balance al 10 de enero del 2001
{ en miles de pesos)

Activos Pasivos

Caja y Bancos 470 Proveedores

Clientes 3.192 Acreedores diversos

Cuentas por cobrar 388 Pasivo a corto piazo

Almacén 108

Activo Circulante 4,158 Crédiic Inst. Bancanas
Proveedores a largo plazo

Inversiones 1,102 Pasvo a fargo plazo

Terrencs y Edif 136

Maguinara y equipo 2,066 Capital Sowial

Active Fio 3.304 Utilidades retenidas

Utiidades def gjercicio
Capital Coniable

ACTIVO TOTAL 7,462 PASIVO Y CAPITAL
Capital Invertido = 7,462 - 1,124

£6.338
Capttal Invertido = 8.338 + 0

6,338

426
698
1,124

O

3740

738
1860
6,338

7,462
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Método para determinar la utitdad en el precio de venta de obras civiles

Determinacién de ia utilidad normal y el precio normal de venta.

Datos.

Capital invertido anual $ 6,338,000

Tasa de rendimiente de mercado: 8.60% (anuzal)
CETES: 17.07%
Tasa de mpuestos' 45%

indirectos: 20.51%

Presupuesto por partidas.

Concepto Importe

Edificio de Control B89 741

Bodega 479,421

Fosa de Lodos 548 658

Tanqgue clanficador 398,256

Total de! presupuesto a C D 2116076

Iindirectos 20 51% 434 007

Financiamiento 0% 0

Utiidad normal 374,507 Utihdad /CO 17 70%

Costo capital 202,891

Riesgo proyecto 3.088

Impuestos (45%) 168.528

Precio de Venta 2.824 580

Estado de Resultados por Proyecto Tasa del
Anual Periodo

Ventas 2924 590 Caprial inv 6 338 000 320%

- Costo de Obra 2116076 Capital com © 338 000 3 20%

Utihdad Bruta 808 514

- Gastos Administratives 434.007

- Gastos Financieros 0 Relagiones Financieras

Utilidad Cperativa 374 507 uon  1281%

- Impuestos { 35%+10% ) 168 528 Pericdo  Anual

Utihdad Neta 205 875 U N/Cmy 325% 8 75%

U N /C.oont 325% 975%



Método para deterrminar fa utihdad en el precio de venta de cbras civiles

Tabla comparativa de relaciones financieras con capital invertido variable.

[Caso [Capital Inv |Capacidad |Gapital v |Tasa  |Capital Cont |Precio Venta| Utiidad Op |Utiidad Neta] UO/V | UN/CC | UN/CI | UN/N |Revolvencia
No, en operacion jcosto cap e ) | {anual) (anual) | (anualy L
_ | 2219.000] 100% 2,219,000f 2743%| 2219000 2824,590 374,507 205,979 12 81% 27 85% 27 85% 704%] 40 IMéxico
1 13,169,000;  100% 3,169,000 27 43%) 3,189,000 3,082 824 532,741 293,008 17 28% 27 74% 27 74% 950%| 29 IMéxico
2 6,338,000 100% 6,338,000| 27 43%| 6,338,000f 3,610,660 1,060,576 583,317 29 37% 27 61% 2761%| 1616%| 17 [México
| 22190001 100% 2,2194000) 17 07%| 2218000) 2779648 229565 126,261 8 26% 17 07% 17 07% 4 54%| 38 |Mexico
3 2,219,000  100% 2,219,000 15 33%) 2219000 2,726,250 176,167 116,270 6.46% 15 72% 15 72% 4268%| 37 jEU
Carmbio en capital inverido para igualar precto de venta de microempresa
_ | 3,169,000 7C% 2,218,000 27 36%| 2,219,000] 2,924,590 374,507 205,979 12 81% 27 85% 27 85% 7 04%
6,338,000 35% 2219.000] 27.36%| 2,219,000 2,924 590 374 507 205979 12 81% 27 85% 27 85% 7 04%
Cambio en lasa de costo de capital para tgualar precia de venta de microempresa )
-4 | 3,169,000[  100% 3,169,000[ 1921%| 3,169,000 2.924,590 374,506 2059749 1281% 19 50% 19 50% T04%) 28
5 6,338,000 100% 6,338,000] 960%| 6,338,000} 2,924,590 374,507 205,9@ 12 81% 975% 975% 704%| 14 J
Grafica Precio de Venta vs Capital Invertido Grafica Rendimiento de Capital vs Capital Invertido
(con igual rendimiento de capital por empresa de 27.7%) {para un musmo precio de venta de §$2,924,590)
. 4000 30 0% Microempresa
w | |
g | Mediata N N
E 5,500 ; . s . 25 0% ’
_jr‘j: Peqiena o - ‘S 20 0% Paguena
£ 3000 | ® E ! R
© ¢ Micreempiesa E 15 0% \ Tl
o . . &) ! Mediana
2 2500 100% | T e
& \ !
= 2000 ! ‘ 50% |
0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7,000 0 1,060 2,000 3000 4000 5000 6000 7,000

Capital Invertido {miles)

Capital Invertido {miles)



Método para determnar la utitdad en ef precio de venta de obras civiles

4.3.6 Caso 6. Microempresa con deuda a largo plazo.

Presupuesto a2 Costo Directo por partidas.

Concepto

Edificio de Control”
Bodega

Fosa de Lodos

Tanque clanficador

Total del presupuestc a C.D.

Balance al 10 de enero del 2001

( en miles de pesos)

Actives

Caja y Bancos
Ciientes

Cuentas por cobrar
Almacén

Activg Circulante

Inversiones

Terrenos y Bdif
Maguinara y eqguipo

Activo Fijo

ACTIVO TOTAL

Capital Invertido =

Capital Invertide =

185
1117
138
38
1,456

385
48
723

1156

2,612

2,012
2219
1.524
2,218

Importe

689,741
479,421
548,658
398.256

2,116,076

Pasivos

Provesdores
Acreedores diversos
Pasivo a corto plazo

Crédito Inst Bancanas
Proveadcres a largo plazo
Fasivo a largo plazo

Caprtal
Social
Utilidades retenidas

Utihdades del ejarcicio
Capital Contable

PASIVO Y CAPITAL

383

695

149
244
393

680
15
635

615

258
851

1.524 0

2,812
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Método para determinar la ufilidad en el precio de venta de obras civiles

Calculc de tasa de costo de capital.

Datos®
Capital propio 1,524
Caprtal deuda 695
Capital invertido 2.219

Rf =17 07% anuzal

Rm =10 38% anual
B=100
T imp=4500%

T interes de deuda = 32 07% anual
Rs=17.07+(1x1036)= 27 43% Anueal
Rb=03907x(1-045)= 21 48% Anual

Rwacc = (695/2 219 ) x 21 49% + ( 1,523/2 219 )x 27 43% = 2557 %
Tasa de costo de capital = 25 57%
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Método para determinar ia utilidad en el precio de venta de obras civiles

Determinacion de la utilidad normal y el precio normal de venta.

a)

Datos:

Capital invertido anual: $2.21¢.000
Deuda $685000

Tasa de rendimiertio de mercado. 27.43% (anual)

Tasa de interés de deuda 38 07%
Tasa de impuestos” 45%
indirectos. 20 51%

Presupuesto por partidas.

Concepto

Edificic de Controf

Bodega

Fosa de Lodoes.

Tangue clarficador

Total del presupuesto a C D

indirectos 20 51%
Financtamiento 0%
{itilida 349 480
Gosto capital

Riesgo proyecte

impuestos (45%)

Precio de Venta

Estado de Resultados por Proyecto

Ventas 2,889 583
-Costo de Obra 2116 076
Utllidad Bruta 733,487
-Gastos Admirustrativos 434.007
-Gastos Fianciercs 0
Utihdad Qperatva 348 480
- Intereses 90 572
UAI 258 967
-Impuestos { 35%+10% ) 116.535
Utiidad Neta 142 432

importe
689,741
479,421
548 658
398,256

2116 076

434 007
0
Utihdad/CD 16 52%
229 857
3,088

116,535

2.899 563

Capital inv
Capttal cont
Deuda

Relaciones Financieras

U o 12 05%

Anual
19 26%
28 Q4%

Pericdo
B 42%;
9 35%

UN/Cinv
U N /C cont

Anual
2218000
1524 000

885,000

Tasa de!
Periodo
9 14%

9 14%
13 02%

Prom
pesd
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Anual
27 43¢
27 43¢
238407°
25 579
2557¢



Metodo para detenminar la ufiidad en el precio de venta de ohras civiles

Determinacion de la utilidad ncrmal v el precio normat de venta.

b}

Datos:

Capital invertideo anual: $2,212000

Deuda $2,218,000

Tasa de rendimiento de mercado. 27.43% (anual)
Tasa de interés de deuda: 39 07%

Tasa de impuestos 45%

Indirectos” 20.51%

Presupuesto por partidas.

Concepto importe
Edificio de Control 689,741
Bodega 479,421
Fosa de [odos 548,658
Tanque clanficador 358,256
Total del presupuesto a C.D 2 118,078
Indirectos 20 81% 434 007
Financiamiento 0% 0
Utilidad 284,638 Utihdad/CD
Costo capital 288,646
Riesgo proyecio 3088
Impuestos (45%) 2 601
Precio de Venta 2844721

Estado de Resultados por Prayecto

Ventas 2,844 721

-Costo de Obra 2118076

Utiidad Bruta 728,645

-Gagtos Admunistrativos 434007

-Gastos Financieros 0 Relaciones Fmancieras
Utilidad Operativa 254 838 U.oN 10 38%
- Intereses 283 858

UAl 5,780

-impuestos { 35%+10% ) 2,601 Pericdo
Utihdad Neta 3,179 UN/Cinv 014%

UN/C cont 317 92%

13 82%

Capital inv
Capital cont
Deuda

Anual
0 43%
852 77%

Tasa del

Anual Perodo
2.218.000 g 14%
1,000 9 14%
2218000 1302%

Prom
pesd

o8

Anuat
27 43%
27 43%
39 07%

21 49%



Método para determinar iz utilidad en el precic de venta de obras civiles.

Deferminacién de la utilidad normal y el precic normal de venta.

c)

Datos-

Capital invertido anual $ 2 219,000
Deuda : $695.000

Tasa de rendimiento de mercado. 27.43% (anual)

Tasa de interés de deuda 59.07%
Tasa de impuestos: 45%
Indirectos 20 51%

Presupuesto por partidas.

Concepto

Edificio de Control

Bodega

Fosa de Lodos

Tanque clanficador

Total del presupuestoa C D

Indirectos 20 51%
Financiamiento 0%
Utilidad 385813

Costo capial
Riesgo proyecto
Impuestos (45%)
Precio de Venta

Estado de Resultados por Proyecto

Ventas 2 945 896
-Costo de Obra 2,116,076
Utilidad Bruta 829,820
-Gastes Administrativos 434,007
-Gastos Financieros 0
Utilidad Operativa 385813
- Intereses 136 846
UAL 258,967
-impuestos ( 35%+10% } 116,535
Utihdad Neta 142 432

Importe
889,741
479,421
548 558
388,256

2,118,076

434007

0
Utihdad/CD

276 180

3088

116,535

2.945 896

Relaciones Financieras

Uon 13 44%
Perodo

U NIC v & 42%
U N /C cont 9 35%

18 71%

Capital inv
Capial cont
Deuda

Anual
19 26%
28 04%

Tasa del

Anual Perodo

2,218 000 9 14%

1,524 000 g 14%

585,000 19 659%
From pesd

82

Anual
27 43%
27 43%
59 07%

29 01%



Método para deferminar la utiidad en ef precio de venta de obras civiles

CONCLUSIONES

PRIMERA. El Modelo CAPM para determinar la tasa de rentabilidad de una empresa o
proyecto no es posible aplicar actuaimente en ia industnia de ta Construccién en México
por dos razones:

a) No existe una eorrelacidn entre el rendimiento del mercado (secior de la Industria de la

Construccién en la Beisa de Valores) y el rendimiento de las empresas mexicanas con
utiidades. Por lo que et coeficiente 3 resulta negativo.

b) La tasa de rentabilidad del sector de la Industnia de ia Construccién resuita negativa
en los uitimos afios, conswderando ios resultados de las empresas constructoras
mostradcs en la Boisa Mexicana de Vaicres

SEGUNDA La relacion financiera que indica a los inversionistas el rendimiento da la
mversidn total en la empresa es la de utihdades netas/capital invertide, vy no la de
utilidades netas/ capital contable.
TERCERA. Las empresas con menor capital invertido por proyecto v con mejor relacion
capital-deuda son ias que pueden ofrecer los mencres precios de venta y con mayores
tasas de rendimientc sobre capital.
CUARTA. La pérdida de la fianza de cumplimiento es un nesgo con un altc iImpacto para
la empresa, sin embarge. en este caso el analisis de riesgo demostro gue su probabilidad
de ocurrencia era minima y su valor esperado era despreciable Se pudo observar que la
probabiildad de ocurrencia es mas importante gue la magnitud del monto de las penas. ya
gue la prebabiidad de ccurrencia magnifica ef valer de la esperanza de! evento y por
consiguienie un aumento en gl precio de venta

QUINTA. Actualmente en México el costo de capital impide ofrecer menores precios de

venta y una mayor utilidad para los empresarics de |z industria de ia Construccion En la

medida gue las tasas de interés disminuyan, los empresarics de esta industna podran

obtener mayores utilidades y sus empresas ofreceran servicios a un mengor preclo
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Estrategla de competencia en fa industna de bienes y servicios

CAPITULO 5. ESTRATEGIA DE COMPETENCIA EN LA INDUSTRIA DE
BIENES Y SERVICIOS.

5.1 ESTRATEGIA COMPETITIVA.

5.1.1 Generalidades.

Una estrategia competitiva es una serie de formulas de como una empresa va a competir
cuales deben ser sus cobjetivos v que politicas seran necesarias para alcanzar tales
objetivos. La estrategia competitiva es una combinacién de fines (metas, objetivos.
misidon) que busca una empresa y los medios (politicas. tacticas) con lo cuales trata de
liegar a ellos

lLa figura 51, es una representacion gréfica de los aspectos claves gque integran la
estrategia competitiva de una empresa. En el centro del circulo estan los objetivos de la
empresa. gque establecen la forma en cdmo se desea competir y sus objetivos econémicos
y no econdémicos. Las lineas que forman los radios de! circulo son las politicas de

operacion con las cuales la empresa trata de lograr estos objetivos.

] Merc-ad(-)s_ dbetivo

i - - —I
Bt Comercializacion r Objetwos
O ventas .
- Definicion de
1 Distribucién como va a
compelr la
B Febricacién empresa
- . . i
Objetivos O Mano de Obra - Objetvos  sobre
rentabiiidad,
B Compras participacién en €l
mercado,
O investigacion y responsabilidad
Desarralio social, efc

&= Finanzas y Control

Elinea de Productos

Fuente PORTER Michel E | Estrategita Competitiva. Ed Continental. México 1893

Figura 5 1
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Sin embargo, toda empresa se encuentra Inmersa en un medio ambiente particular que
condicicnara la formuiacion de su estrategia competitiva Existen cuatro factores claves
gue determinan los limites en los que una empresa puede icgrar el éxito. Los puntos
fuertes v débiles de una empresa estan formados por sus activos vy habilidades con
relacién a sus competidores. incluyendo recursos financieros, posicion tecnologica,
identificacion  de ‘marca, etc. Los valores propios de una organizacion son ias
motivaciones y necesidades de los directivos y del personal que debe implantar la
estrategia elegida Las fuerza y debilidades, combinadas con los valores, determinan los
limites internos de la empresa en la formuiacidon de su estrategia competitiva,

Los limiles externos estan determinados por su sector industnal y el entorne Las
opertunidades y amenazas de! sector industnal definen el ambiente competitivo con sus
riesgos inherentes y los beneficios potenciales Las expectativas sociales fales come
politicas gubernamentales. intereses sociales y costumbres, también tienen un fuere
impacto en las empresas Estos cuatro factores deben ser considerados antes de formular
los objetivos y peliticas de compeiencia. E! gréfico 52 muestra la relacién de estos

factores con la estrategia competitiva

Oportunidades
Fuerzgs y y Riesgos cel
Debilidades —» Sector
ge la industnal
mpresa 4
]
‘ Estrategia
Competitiva
|
‘—L\ Expeciativas |
Valores | | Sociales i
Personales : {‘
de ios j
Eiecutivos { |
I

Fuente PORTER. Michel E Estrafegia Competitiva. Ed Continental, Méxice, 1893

Figura 5.2
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5.1.2 Fuerzas en los sectores industriales.

La parte importante de la formulacién de una estrategia competitiva consiste en reiacionar
a una empresa con su medio ambiente, en forma particular, con su sector industrial al gue
pertenece y en el cual compite. L.a competencia en los sectores industnales tierne su
origen en su estructura econdmica fundamental y nc solo esta determinada por el
comportamiente de los competidores. La situacidn de la competencia en un sector
mdustrial depende de cinco fuerzas competitivas basicas que son.

o Amenaza de nuevos ingresos (competidores potenciales)

e  Amenaza de preductos sustifutos (sustitutes)

e Poder negociador de 108 clientes (compradores)

¢ Poder negociador de ios proveedores (proveedores)

¢ Rwalidad entre tos competidores existentes (competidores en el sector industnal)

La accidn conjunta de estas cinco fuerzas determina la rentabilidad del sector industrial,
en donde la rentabilidad se mide en términos de rendimiento a largo plazo del capital
invertido. La competencia en un sector industnal actua en forma continua para hacer bajar
la tasa de rendimiento de las empresas hacia una tasa competitiva de rendimiento
minimo Este rendimientoc minimo ¢ de libre mercado se acerca al valor del rendimiento de
los valores gubernamentaies a jargo plazo, mas un porcentaje por el riesgo de la pérdida
del capital. Los inversionistas no toleran un rendimientc menor a esta tasa a large plazo,
por la oportunidad de invertir en otros seciores con mayores rendimientos, asi las

empresas que ganan menos de este rendimiento guedaran fuera del mercado

Amenaza de nuevos ingresacs.

La integracion de nuevas empresas a un sector industrnial aumenta la capacidad de este vy
disminuye la participacion de las empresas existentes en el mercado Estc puede obligar
a disminuir los precios 0 aumentar los costos de las empresas existentes con o cual
disminuye la rentabilidad La amenaza de ingresc a un sector industrial depende de las
barreras de ingreso presentes y de la reaccion esperada de los competidores existentes
Si las barreras de ingreso son altas y se esperan represalias para un nueve competidor

entonces la amenaza de ingresc es baja
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Las barreras de ingreso son' ias economias de escala, la diferenciacion del producto, ios
reguisites de capital, los costcs cambiantes, los accesos a ios canales de distribucion, ios
costos no igualables y la politica gubernamental.

Las economias de escala se refiere a la reduccion continua del coste unitano del producte
producido en tanto aumenta el volumen de produccidn Esta reduccion en costo puede
estar presente en-cada funcidn del negocic come fabricacién, compras, investigacién y
desarrollo, mercadotecnia. etc Asi, cuandc una nueva empresa desea ingresar al sector
debe acceder preduciendo al mismo volumen que las existentes, para lograr un costo
unitaric de produccién similar y poder competir

La diferenciacion de! producto significa que las empresas ya establecidas tienen una
identificacién de marca vy la lealtad de sus clientes hacia sus productes

Los requisitos de capital es otra barrera de ingreso ya que en varios sectores se requiere
de una gran inversion de capital en instalaciones, maguinaria para produccién, publicidad,
credito al cliente o inventarios

Los costos cambiantes se refiere al costo que enfrenta un consumidor al cambiar de
proveeder, ya que en ocasiones ademas del costo del producto se recurren a otros tales
como el rentrenamiento del personal, el cosio de eguipo auxihar, y el tiempo y costo
invertido en probar el nueve producto.

Los accesos a los canales de distribucion también es ofra barrera de ingreso, ya que una
nueva empresa que ingresa debe desarrollar sus propios canales de distribucion de sus
productos © convencer a los distribuidores para que los muestren generaimente
sacrificando cierto mento de las ulilidades en esto

Los costos no igualables se refiere a la tecnologia de producto patentado, al acceso
favorable a materas primas, a ubicaciones favorables y a la curva de |a experiencia

Por dltimo la politica gubernamental también representa una barrera ce ingreso. ya que &l
gobierno puede limitar o impedir €] ingresc de ciertas empresas mediante los requisitos de
licencias y permisocs, o controles ambientales.

La reaccién esperada de las empresas colocadas en el sector, también actla como
disuasivc para el ingreso de nusvas compafias St las empresas del sector
tradicionalmente han reaccionado en forma agresiva confra nuevas empresas. como
reduciendo sus precios en tal forma que la nueva no los pueda igualar. estas consideraran

serlamente su ingreso a este sector.
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Amenaza de productos sustitutos

Todas ias empresas en un sector industrial estan compitiende con empresas que
producen articulos sustitutos, la eleccion del consumidor sobre un producic o de su
sustituto depende de su capacidad econdmica y de sus preferencias Asi. si cualquiera de
fos dos productos satisface sus necesidades, este optara generaimente por el de menor

precio .

Poder hegocrador de fos clientes.

Los clientes ¢ compradores compiten en el sector industrial forzando a bajar ios precios.
estos negocian por un nivel de calidad superior o0 mas servicios adicionales, origmando de
esta manera una competencia entre las empraesas del sector. El poder de compra de ios
clientes depende de su situacion en el mercado y de ia importancia en el volumen de sus
compras. Un cliente es poderoso si. esta concentrado 0 compra grandes volumenes con
relaciéon a sus ventas, ias materias primas que compra al sector industrial representan una
fraccion importante de los cosics del comprador, los productos gue se compran en el
sector industrial son esténdar o no diferenciados, enfrenta bajes costos por cambiar de
proveedor, tiene bajas utiidades, el cliente es una real amenaza de integracion hacia
atras. el producte no es importante para la caiidad de ios productos o servicios del cliente,

y si el cliente tiene tota!l informacion.

Poder negociador de ios proveedores.

I.0s proveedcres gjercen su poder de negociacién en el sector industrial amenazando con
subir los precios ¢ reducir la calidad de sus productos ¢ servicios. Cuando en el mercado
sélo existe un proveedor de un insumo esencial para una empresa en Su pProceso
productivo, este proveedeor puede elevar tanto el precio de su producto, ya que no tiene
competencia. gue origina que esta empresa disminuya su margen de ganancias al elevar
su costo de produccién Un proveedor es poderoso si. su sector esta dominado por pocas
empresas y mas conceniradoc gue el sector industrial al gue vende, nc esta cbligade a
competir con preductos sustituios para la venta en su sector, 1a empresa no es un cliente
importante del proveedor el proveedor vende un producto que es importante para el
negocio del comprador, los productos del proveedor estan diferenciades o reguleren
costos por cambio de proveedor. y si el proveedor representa una amenaza de

integracion real hacia delante
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Rivalidad entre los competidores existentes.

La rivalidad entre los competidores es originada por el deseo de una mejor posicién o una
mayor participacion en el mercado, para este fin se utilizan técnicas como fa competencia
de precios, batallas publicitanias, introduccion de nueves productos y mejoras en ef
servicio al cliente. La competencta en precios es inestabie y tiende a dejar a tode el sector
industrial peor. desde el punto de wvista de rentabilidad La reduccién en precios es
rapidamente alcanzabie por {as ofras empresas y una vez igualada, los ingresos y las

ganancias de todas las empresas se ven disminuidas.

5.1.3 Barreras de salida vy barreras de ingreso.

Las barreras de salida son factores economicos. estratégicos y emocionales ague retienen
a una empresa dentro de! sector, aun cuando esta tenga pérdidas vy ya no sea
economicamente viable. Las pnincipales barreras de salida son: los activos especializados
que posee (magquinaria especial), los costos fyes de salida (contratos laborales).
relaciones estraiégicas {dependencia con otras empresas). barreras emocionales {lealtad
hacia los empleades). y restriccicnes sociales o gubernamentales (gran desempleo en
una regién).

Las barreras de ingreso y de salida estan muy relacionadas y por io genera! determinan ia

rentakilidad de un sector, |a tabla 5 3. muestra esta relacidn.

Barreras de Salda

Bajas Altas
8 Rendimientos bajes, Rendimientos bajos,
ajas
establies resgosos
Barrera de Ingreso
Rendimigntos elevados, Rendimientos elevados |
Altas
estables Nnesgosos

Fuente PORTER Michel E . Estrategia Competiiva Ed Continental México. 1993

Tahblag 3

De la tabla anterior, se puede observar que cuande existen barreras de ingresc bajas y
barreras de salida altas es el peor escenario ya que s& esperan rendimientos bajos y con

un alto riesgoe.
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5.1.4 Estrategias para competir.

Existen fres estrategias de éxito para enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas. estas
son;

1. Liderazgo total en costos

2. Diferenciacién

3 Enfogue o altasegmentacion

Liderazgo total en costos

Esta primera estrategia consiste en lograr el liderazge en costos en ifodo un sector
industrial, mediante un conjunto de politicas orientadas a lograr este objetivo El liderazgo
en costos requiere de instalaciones capaces de producir grandes volumenes en forma
eficiente (lograr economia de escala), de un gran empefic en reducir costos apoyados en
la experiencia (utilizacién de curva de la experiencia). de rigidos controles de costos y
gastes Indirectos, y minimizar los costos en areas como Investigacion y desarrello,
serviclo. ventas. publicidad, efc.

Adguiriendo una posicion de costos bajos la empresa logra obtener rendimientos mayores
al promedio de su sector industirial a pesar de existir una intensa competencia Esta
posicién de costos bajos ie permite a ia empresa defenderse de sus competidores, ya que
aungue la competencia ofrezca un precio sin utilidad, esta empresa puede tener aun
ganancias debido a su costo de produccion mas bajo Esta estrategia tambien defiende a
la empresa contra los clientes poderosos ya que no la pueden presionar por bajar sus
precics, ya que esta es la compafia que ofrece el menor precic del mercado Ademés de
aue los productos sustitutos tampoco pueden igualar sus costos de preduccion  Por
wtimo esta estrategia origina barreras de ingresc al sector debido al sistema de

produccion basado en economias de escala.

Diferenciacion,

L a segunda estrategia consiste en la diferenciacion del producto o servicic que ofrece una
empresa creando frente al consumidor la percepcién de ser alge Unice. Los métodos para
lograr la diferenciacion pueden ser en disefic ¢ imagen de la marca en tecnclogia. en
servicio al cliente en cadenas de distribuidores o en otras Si una empresa logra esta
diferenciacién puede obtener rendimientes mayores al promedic dei marcade ya gue
puede defenderse contra las fuerzas competitivas La diferenciacion proporciona la leaitad

de los clientes hacia el producte y disminuye su sensibilidad al precic, con lo cual fa

h.
)
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empresa se puede aislar de rivalidad por ia competencia Esta lealtad del cliente también
proporciona una barrera de ingreso al sector. Esta diferenciacién preduce altos
rendimientos con lo cual disminuye el poder del proveedor y reduce ef poder del cliente ya
que este no encuentra otra alternativa comparable en el mercado y por 1o tanto es menos
sensible al precio.

Enfoque o alta segmentacion

La tercera estrategia consiste en enfocarse sobre un grupo de clientes en particular. en un
segmente del mercado, ¢ en un mercado geografico. Esta estrategia se basa en que
ocupandose de un espacio determinado del mercado una empresa puede servir con mas
efectividad y eficiencia que los competidores, que se encuentran ocupados en fodo el
sector. Como resultado la empresa puede lograr fa diferenciacién satisfaciendo mejor las
necesidades de este espacic particular. ¢ iograr costos inferiores por la especializacidn al
servir unicamente a este.

Lz tabla 5 4 muestra los requisitos necesarics para llevar a cabo estas estrategias
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Estrategia

T
H

'
'
i

Habilidades y Recursos
Necesarios

Requisitos
Organizacionales
Comunes

| Liderazgo total en costos

Inversidn constanie de
capital y acceso al
capital. -

Habilidad en |la ingenieria
de! proceso. -

Supervisién Iintensa de la
mano de obra

-
disefiados \

Producios
para faciiitar su
fabricacién

|
Sistemas de distribucion
de bajo costo

Rigido control de cosios

Reportes  de control?
frecuentes y detaliades |

Organizacién v
responsabilidades
estructurales

incentivos basados en
alcanzar objetivos
estrictamente
cuantitativos.

Diferenciacion

Fuerte habilidad
comercializacion.

en| -

Ingenieria del producte
Instinto creativo

Fuerte capacidad en la
investigacion basica

Reputacion empresa.aal

de liderazgc tecnoicgice

|
y de calidad -
|

Larga ftradicion en el
sector industrial o una:
combinacién de|
habitidades unicas |
derivadas  de  otros,
negocios.

Fuerte cooperacién de|

Fuerte coordinacicn
entre las funciones de?
investigacion y
Desarrolio, desarrcllo del
producto y’
comserciafizacion ;

Fuerte motivacion para

captar trabajadores
altamente capaces
cientificos 0 gente
creativa

los canales de |
» distribucion.
| Combinacién  de lasl. Combmacién de las:
% capacidades antericres;  politicas anteriores’
1 Enfoque dingidas al  objetivo dingidas a2l objetive

estratégice particular

estrategico particular

Fuente PCRTER Michel E |, Esfrategia Compeutiva Ed Continental. México 1993

Tabla 5.4 Estrategias de competencia y requisitos para adoptarias

Mediciones e Incentivos
subjetivos en vez de
medidas cuantitativas



Estrategia de competencia en la industnia de bienes y senvicios

5.1.5 Sectores fragmentados o de competencia pura.

Un sector industnal fragmentado es aguel en el cual compiten muchas empresas vy

ninguna tiene una gran pariicipacién en el mercado. de tal forma que nadie puede ejercer

suficiente influencia sobre el resultado de todo el sector Por lo general estos sectores

estan poblados de*un gran numero de empresas de tamafo peauefo y medio

La fragmentacién en ios sectores industriales es producida por una serie de causas

economicas, las principales se mencicnan a continyacion:

Barreras de ingresc bajas. Si existen barreras de ingreso bajas en el sector industnial
muchas empresas pueden acceder faciimente

Ausencia de economia de escala 0 de curva de la expenencia Lz mexstencia de
grandes empresas no permite el desarrolic de 1as economias de escala vy el usc de la
curva de la experiencia

Costos de transporte elevados Los altos costos de transporie mitan el tamafio de
una planta y no le permiten optimizar costos

Costos de inventario elevados ¢ cambios inesperades en las ventas Cuando se
tienen un mercado con ventas erraticas, los volumenes de produccidn deben
aumentar y disminuir en funcion de la demanda, en este caso las pequerfias empresas
reaccionan mas rapide y en forma mas eficiente gue las grandes.

Clientes y proveedores podergsos en el sector. Cuando existen clientes y proveedores
con un gran poder en el sector y de mayor tamafo que las empresas productoras del
sector, las grandes empresas solo tienen una pequefia ventaja en su poder de
negociacién respecto a las pequenas

Cambios rapidos del producto o en el estilo Los cambios rapidos del producto o en &l
estilc de este exigen una respuesta rapida y con una intensa coordinacién entre las
funciones. generalmente las peguefias empresas son mas flexibies gque las grandes vy
esto las vuelve mas eficientes en esta sifuacion

Diversas necesidades de los consumidores. Existen sectores industriaies donde ios
gusios de los consumidores estan muy diversificados, por o que es dificil estandarizar
un producto y producirio en gran escala

Existencia de barreras de salida Sectores industnaies con barreras de salda
determinan en gran medida la fragmentacién de un sector. ya que empresas con bajos
rendimienios o gue ya no sean ecconémicamenie viables se mantendran en este

mercado, perjudicande la rentabilidad de todas tas demas empresas del sector

12
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e Regiamentos locales y prohibicidon gubernamental de concentracion. Existen ieves o
reglamentos locales que impiden en algunos casos la asociacion de empresas, con
elio detienen la consolidacion de! sector v la preduccion en masa

e Nuevo mercadc Los nueves mercados ofrecen bajas barreras de ingresc y ninguna
empresa ha desarrcllado aun las habilidades y recursos necesarnos para dominar ¢l

-

mercado.

5.1.6 Estrategias para enfrentar a los sectores fragmentados.

A continuacion se muestran un conjunto de alternativas para enfrentar 2 los sectores
fragmentados. de forma que una empresa pueda lograr una ventaja competitiva en bajos
costos en la diferenciacion o en el enfogue de un segmentc del mercado. estas
alternativas son:

¢ Descentralizacidn rigidamente administrada.

s Instalaciones “tpc”

e Incremento del valor agregado

e Especializacion por tipo o segmento del producto

e Especializacion por tipo de chientes

¢ Especializacion por pedido.

s Area geogréfica enfocada

e Instalaciones minimas

e Integracion hacia atrés

Descentralizacion rigidamente administrada Esta estrategia consiste en mantener de
forma premeditada las cperaciones de la empresa en un tamafo pequefic y tan
autonomas como sea posible Manteniendo un estricto control central sobre elias v
enfocadas hacia una administracion per objetivos  Esta estrategia permite gue la
empresa se enfoque hacia varios tipos de clientes y pueda satisfacer sus necesidades
particulares

Instalaciones “tipo”. Esta estrategia consiste en establecer instalaciones eficientes y de
pajo costo en muliples lugares El obetvo es disefar y construr insta'aciones de tipe

estandar en estos sitios y operarias a un costo minimo
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Incrementc del valor agregado Agui el objetive es incrementar el valor de la mercancia
agregando mas servicios con la venta, otorgande créditos especiales. brindandole
informacion o ayuda especial al clrente.

Especializacion por tipc o segmento def producto. Una esirategia efectiva en este tipo de
sectores es especializarse en un grupo de productos muy limitado, en donde el
consumidor percia este producto como especial y dnico, oforgandole un mayor vaior gue
los de la competencia.

Especializacién por tipo de clientes Una empresa puede beneficiarse en este secter
cuando enfoca sus cbjetives hacla un grupo particular de chentes. ya sean aguellos que
compran pequefos volimenes anuales o son pequefios en su tamafio debide a que
estos son menos sensibles al precio y la empresa puede ejercer cierto poder de
negociacion sobre ellos

Especralizacion por tipo de pedido. El método consiste en servir sdlo pequenios pedidos
en ios cuales el cliente requiere de una entrega rapida o especial. slendo menos sensible
al precic.

Area geografice enfocada Esta estralegia consiste en cubrir un area geografica
determinada concentrando instalaciones. atencion comercial y ventas en estos sitios De
esta forma se puede atender mejor a un sector de consumideres y dism:nuir ccsios por
fransporte.

Instalaciones minimas Para lograr costos minmos en los sectores fragmentados una
estrategia es mantener instalaciones minimas. con bajos costos indirectos. empleadcs
poco especializados rigido control de costos y atencion a los detalles

Integracion hacia afras Para lograr disminuir sus costos una empresa puede integrarse
hacia atras, es decir. comprar las empresas que le proveen los maternaies de mayor
impactc en su producto o fabricar eila misma estos Insumaos

Finalmenie el Anexo D muestra 108 pasos para formular una estrategia competitiva en los

Sectores Incustriales Fragmentados
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5.2. ADMINISTRACION DE SERVICIOS.

5.2.1 Los ocho componentes de {a administracion de servicios.

Para el exito de una empresa de servicios s necesaro gue esta fenga una administraciéon
integrada, en donde se planeen y ejecuten aguellas actividades esenciales para la
compafiia en las areas de comercializacidn, operacién y persconal enfocadas a la
satisfaccion de las necesidades del cliente Los ocho componentes de la admunistracion
de servicios son productos. iugar y tiempo, proceses, preductividad v calidad. personal

promocidn y educacion, evidencia fisica, precio y ofros costos adicionales.

1. Productes. Es el producto o servicio central ofrecido al consumider, y todos los
compenenies del servicio que satisfacen las necesidades del cliente

2 tbugar y tiempo. Ei suministro de los producios a los consumidores involucra
decisiones sobre el lugar, la forma y e momento en gue este se debe realizar esto
puede involucrar canales de distribucidn fisicos o electrdnicos. dependiendo de la
naturaleza del servicio En el caso de la industria de la construccion el servicio de
edificacion es realizado en la propiedad del chente. y mediante un programa
previamente establecide (programa de obra),

3 Procesos Un proceso describe el metodoe y ia secuencia de come funciona el sistema
productive Normalmente involucra pascs necesarics para realizar una determinada
actividad Un mal disefio de este procesc ocasiona baja productividad. fallas en el
servicio realizado, lentitud y molestias al cliente

4. Productividad y calidad. A menudo estos dos elementos son tratadcs en forma
separada cuando deben ser considerados en forma integral La productividad se
reflere a que tan eficientermente son transformados los msumos en el producio o
servicio final Lograr una alta productividad es esencial para mantener los costes bajo
conirol. La calidad en ef servicio es el nivel al cual este satisface las expectativas
necesidades y deseos del cliente La calidad en el servicio esperado per el cliente es
esencial para lograr una diferenciacion del producto y para obtener la lealtad del
consumider hacia la empresa

5 Perscnal Son los miembros de la empresa (y algunas veces los clientes) involucrados
en la produccién del servicic Muchos servicios dependen directamente de la

interaccion perscnal entre los clientes y Ics empleados de fa empresa La naturaleza
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de estas interacciones ejerce una fuerte influencia en la percepcién del cliente sobre el
servicio ofrecide Los clientes a menudo juzgan !a calidad del servicio recibido por las
personas gue le proveen este serviclo. Para el exito de una empresa de servicios esta
debe capacitar y motivar a su personal, en especial aguelics gue tienen un contacto
directo con el cliente.

6 Promocidn y educaciéon. Ningin programa de mercadotecnia puede tener exito sinuna
efectivo programa de comunicacion enfocado a la promecion y la educacién Este
componente juega tres roles vitales proveer la informacion necesaria persuadir a un
cliente sobre los méntos de un determinado producto y motivar al cliente a realizar una
accion en un determmadc tiempo. La comunicacidn puede lograrse de forma
individual, por agentes de ventas ¢ por medio de televisién. radio, periddicos revistas.
folletos y paginas Web,

7 Ewvidencia fisica La aparencia de edificios, instalaciones. vehiculos, mobiliario,
eguipc, sefialamiento, matenal imprese vy ofros elementes wvisibles proveen una

evidencia tangible de la calidad del servicio gue proporciona la empresa La

w

empresas de servicics necesitan iratar con cuidado las evidencias fisicas. ya qu

[q)]

estas pueden tener un profundo impacto en la impresidn del cliente
8. Precio y ofros costos adicionales Scn todos aguelles gastos en dinero tlempo vy

esfuerzo en les que incurre el cliente en fa compra y consumo de un Servicio

La correcta integracién de estos ocho componentes es esencial para el éxito de una

empresa en el competitivo ambiente de los servicios

5.2.2 Costo no monetario del servicio.

El costo del servicio se puede dividir en dos partes costc monetario del servicio y costo
no monetario dei servicic Ef costo menetaric del servicic se refiere al costo mismo del
servicio, ademas de ofros gastos necesarics v que son incidentales, como el costo del
estacionamiento, el costo de transporte al iugar, etc. Ei costo no monetario del servicio
esta representando por el tiempo. esfuerzo y las molestias asociadas con la busgueda,
compra y usc del servicio Cuandc los clientes estén involucrados en la produccion del
servicio. estos invierten ciertos esfuerzos fisicos y mentales. ademas de gue estan
expuestos a everios indeseables come son ef ruide, calor y olores Los costos no

monetaros se pueden dividir en cuatro categorias

LJ
s
O
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b)

Costo del ttempo. Es el tiempo gastado por el cliente durante tcdes los aspectos del
senvicio. esto representa un costo de oportunidad para ef consumidor, ya que este
pudo emplear ese tiempo en otra actividad

Costo fisico Son las consecuencias indeseables que puede sufrir el chente en su
persona © en su propledad durante la prestacidn del servicio (como fatiga
incomodidad, vy ocasionalmente accidentes).

Costo  psicologico  Son los estados mentales © emocionales indeseables
experimentados por el consumidor durante la prestacion del servicic (como esfuerzos
mentales. sentimentos de ansiedad o miedo).

Costo sensorial Esta relacionado a sensaciones incomodas que afectan algunc de los
cinco sentidos del consumidor (como ruido, olores desagradables. calor o frio

extremos, mobiliano incomodo, ambiente visual desagradable o sabores molestos

5.2.3 Formas de incrementar el valor neto del servicio.

Minimizando costos no monetarios.

El valor neto de un servicio se puede definir como la diferencia de los beneficios

percibidos menos los costos percibidos de este Los gerentes pueden incrementar el valor

neto de un servicio adicicnando beneficics al producto central, incrementando los

servicios suplementarios (adicionales) o reduciendo los costos monetarios asociados con

la compra y uso del producto. En muchas ocasiones, las empresas de servicics ademas

tienen la copcidn de incrementar & valer de sus serviciocs minimizando los costos no

financieros. Algunas opciones son-

Reducir el costo del tiempec empleado en la compra. suminisiro y consumo del
servicio

Minimizar los costos psicolégicos en cada etapa del proceso productivo

Eliminar los costos fisicos gue puede sufnr el cliente,

Reducir los costos sensoriales, creandc ambentes visuales mas atractivos
reduciendo el ruido. instalando mobiliaric cdmodo, eliminado olores molestos, vy

asegurarse que la comida y bebidas tengan un sabor agradable.

Minimizando estos tipcs de costos. las empresas pueden incrementar ef precio de sus

servicios ya que los clientes perciben un mejor servicio.
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Ofreciendo servicios adicionales.

Los consumidores desean un productc o servicic que este hecho correctamente

personalizado a sus necesidades suministrade o entregadc a tempo, y a un precic

competitivo Estos elementos son resumidos en los objetivos de calidad flexibilidad

velocidad y precio.

El valor del producto puede ser incrementado por medic de servicios suplementarios o

adicionales. e objetive de estos es facilitar ia vida del cliente. o en ! caso de ciientes

internos. ayudarlos en sus actividades cotidianas Los servicies adicionales pueden ser

clasificados en cuatro categorias informacion, solucidn cde preblemas. sopoerie de ventas y

soperte de campo

1.

Informacion  Es la capacidad de suministrar datos sobre el desemperio de un
producto los parametros de un proceso. y cierios costes.
Solucién de problemas Es la habilidad para ayudar a clientes en la solucién de ciertos

preblemas. especialmente los de calidad.

Q

Soporte de ventas. Es la habilidad pera mejorar las venias ¢ la fuerza de
mercadciecnia, per medic de demoesiraciones en la tecnologia. equipo o sisiemas de
produccion que la empresa trata de vender

Soporte de campo Es iz capacidad para remplazar rapidamente las piezas
defectuosas. o para surtir pedidos rapidamente con el fin de evitar que se agote un

inventario.

l.os servicios adicionales proveen & las empresas dos beneficios Primero. los clientes

logran diferenciar a la empresa de la competencia Y segundc, estos servicios forman

relaciones que unen a los chentes con ia empresa en forma positiva

En el casc de la industria de servicios. el valor de estos puede ser incrementado de dos

formas

a)

Por medio de servicios adicionales que le faciiten al consumidor el usc del servicio
central o su entrega.
Por medio de servicios adicionales gue puedan agregar un valor extra para los

consumidores
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El grupc de servicios que faciiita el servicio central son Iinformacidn, toma de la orden,

facturacion, y page.

informacion Es el grupe de servicios que proporciona al consumidor datos sobre las
caracteristicas y desempefio del servicio central. antes. durante y después de la
entrega del servicic Ejemples de elementos de informacion son: precics Instrucciones
de uso. precauciones. condiciones de venta, etc.

Toma de la orden. Son servicios que facilitan la compra, a través de procedimientos
rapidos. precisos y amables que facilitan al cliente el pedido del servicio

Facturacion. Son servicios gque faciltan la compra, prepercionando al cliente
documentacion clara, precisa, y rapida sobre |os servicics adquindos

Pago Son servicios que facilitan fa compra, proporcicnando al cliente una serne de

opciones para realizar comedamente su pago

Por otra parte, el grupo de servicios adicionaies que agrega un valor extra son consulta

hospitalidad seguridad y excepciones

Consulta Es el grupo de servicios adicionales que properciona al cliente consejos,
asesoria o0 intenta ayudarlo a obtener el maximo beneficio del servicio

Hospitaiidad Es el grupo de servicios que frata ai ciiente como un invitado y cue
anticipa las necesidades de este durante el tiempo que interactua con la empresa
Seguridad E£s el grupo de servicios gue protegen las pertenencias perscnales del
cliente. durante el tiempo gue frata con la empresa

Excepciones Es el grupc de servicios que responde ante las necesidades de clientes
especiales: gue resuelve problemas durante el servicio, que resuelve guejas. atiende
sugerencias y felicitaciones: y que compensa al cliente por errcres cometidos por ia

empresa

La aplicacién de estos servicios adicionales puede generar la lealtad de los clientes hacia

los servicics que ofrece una empresa, y asi esta puede mantener una ciera ventaja

competitiva
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5.2.4 Riesgos percibidos en la compra y uso del producto.

En el capitulo 3 se tratd el tema de la apreciacién subjetiva del cliente sobre un bien o

servicic, a continuacion se mencionan 10s riesgos que percibe el consumidor en la compra

y uso de un producto

La decisidon de copprar y usar un producto es tomada en la etapa de pre-compra Las

necesidades y expectativas particulares de! chente son muy importantes en esta etapa,

debido a gue estas influyen scbre las allernativas gue el cliente considerard Algunas

ocasiones. el consumidor puede rapidamente seleccionar y usar un producto.

particularmente si la compra es rutinaria y con un relative bajo riesge Otras veces.

cuando el riesgo es mayor ¢ es la pnmera vez que el consumidor compra un producto

este fratara de conseguir mayor infermacion scbre el producto. Después de que el

consumidor ha recopilado suficiente informacion, este puede identificar varias opciones y

detectar los beneficios y riesgos para cada una de ellas. antes de tomar su decisién final

Estos elementos de riesgos percibidos son sustancialmente imperiantes en caso de los

servicios, ya que son dificiies de evaluar antes de comprarles y consumirios Los

consumidores que experimentan por primera vez la compra y uso de determinado

progucto ¢ servicio sienten una maver incerlidumbre v son mas cautos sobre 108 nesgos

percibidos Esta percepcion de los nesgos esta basada en el juicic del consumidor sobre

la probabilidad de que algo malo suceda y el nivel de los dafios. Los riesgos que percibe

un consumidor son.

o Riesgos funcionales Se refiere al mal desempefic que puede tener el producto o
SErvICIO

e Riesgos financieros. Esta relacicnade a la pérdida del dinerc invertidc o a costos
Inesperados en la compra y uso del producte o servicic

¢« Riesgos temporales Se refiere a la inversién en tiempe por alguna espera o las
consecuencias por retrascs en el suministro def servicio

o Riesgos fisicos. Son aqueilos gue corre el cliente. como son dafos en su persona o
danos en sus propiedades

e Riesgos psicoldgicos Son los miedes y sentimientos que experimenta el consum:dor
con la compra y usc del producto ¢ servicic

s Riesges sociales Esta relacionado a o que Ios demas plensen y cOMO esios

reacclonen. sobre la compra y usc de determinado productc o servicio
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» Riesgos sensoriales Son aguelios gue experimenia el consumidor en sus sentides

{oido, vista, tacto. gusto. vy olfato) y que son desagradabies para este

Reduccion de riesgos.

Cuando ics consumidores tratan de evitar o reducir estos riesgos. recurren a aiguna de
las esirategias sigtientes:

= Conseguir Informacidn de fuentes conflables

e Confiar en la reputacidn de una empresa

e Buscar garantias

* Tratar de obtener muestras dei producto o servicic antes de comprario

¢ Examinar sefias tangibles o evidencias fisicas.

s Imitar 2 los conocedores

e Buscar un consejo

5.2.5 Estrategias para competir en el drea de servicios.

Existen seis formas en que una empresa de servicios puede lograr una ventaja
competitiva en el mercado, estas estrategias son las siguientes

1. Trato a los clientes de forma amigable y atenta

Velocidad y comodidad en la entrega o reaiizacion del servicio

Precio del servicio

Variedad de servicios en el nicho de mercado elegido

L

Alta calidad en los productos tangibles relacionados al servicio central vy aguellos que
son adicionales a este.

6 Caracteristicas o habilidades unicas del servicio ofrecido

Las empresas de servicios por lo general eligen una o dos de estas formas para competir
ya que todas sus energias las dedican a un objetivo claro vy tratan de ser ios mejores en
ese aspecto.

Es importante sefalar, que para alcanzar la ventaja competitiva, los servicios ofrecidos y
proporcionadcs deben de cumplir ¢ exceder las expectativas propias o generadas del
cliente. Las empresas de servicios deban conocer cuales son exactamentz las
expectativas del chiente para cumplirlas cabalmente o en el caso de gque estas sean

generadas por un medio de publicidad cumplir con lo prometide

i2l
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La grafica 5 5 muestra el nivel de satisfaccion del cliente en relacion a sus expectativas
sobre el desempefio sarvicio y lo que reaimente obtuvo de este. Cuando la gjecucién dal
servicio cumple con la promesa de |la publicidad. el cliente se encuentra satisfecho: esto
se muestra representado por la linea honzontal del grafico Asi, mientras el servicio
prestado exceda las expectativas del ciiente, este puede llegar a un nivel de encanto Por

el contrario si el servicio no cumple con lo esperado entcnces el chente puede llegar a

enfurecerse
Pubhcidad w| Fromesa o) Expectativas "
" del clente |- Encantado
Percepcidn |- Contenic
del - Satisfecho
Clente Enojado
i . - Furose
Servicio Ejecucidn de la l Prueba del
promesa SEIVICIO

Fuente CHASE, Richard B Operations management for competitive advantage 9% edic Ed Mc-
Graw-Hill. E U 2G01
Grafica 5.5

5.2.6 Estrategia de precios.

Normalmente. unc de los objetivos esenciales de las empresas es el logro de
determinados beneficlos en un periode especiiico de tlempo. Dado que 10s precios afectan
tanto al flujo de efectivo como a los beneficics esperados. las empresas ya sea en forma
explicita o implicita. establecen en sus politicas de precios, unc de los objetivos
financieros siguientes

* Beneficios 0 ingresos inmediatos

¢ Beneficios 0 ingresos estables

= Beneficios o ingresos futures

Los precios que fya una empresa sobre sus productos o servicios pueden variar en
funcién de los sigulentes objetivos.

s Atraer a nueves clientes

s Captar clientes de las empresas rivales

e Aumentar el nivel de ventas a los clientes actuales.

e Mantener |la conflanza de los clientes actuales
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Los cambics en ios precios con €f fin de atraer. captar, aumentar o retener; dependera

tambien de lcs objetivos financieros gue se hayan esiablecido previamente

Atraer.

Es posible atraer nuevos clientes con incentivos en el precio. Esta forma de utilizar el
precio supone dos aspectos: a) gue existe un deseo pasivo por parie del consumidor y b}
gue, una vez probade el productc. las siguientes ventas podran realizarse al precio
regular o normal. Si el objetivo deseado es el de beneficics inmediatos. es posible recurnr
al dumping. es decir vender a preciocs muy reducides por debajc del costo de produccion
de la competencia Si se desean lograr beneficios esiables. se pueden atraer nuevos
clkentes medianie el usc de precios especiales sobre cieric volumen de ventas
Finalmente. si el objetivo es el de beneficios futuros, el producto puede ser ofrecido a

nuevos clientes a un precio reducido. casi al coste de produccion,

Captar.

Si el objetivo es el de crear un cliente, el uso de los incentives de precio supone que el
productc de la empresa posee algun tipo de ventaja sobre los productos de la
competencia Si el productc es nueve y posee Una ventaja sobre ios demas es necesario
gue el cliente perciba esta ventaja mediante su usc. los ncentivos de precios es una
esirategia adecuada para este casc. Si se desean ingresos inmediatos es recomendable
recurrir a reducciones temporaies de precics Si el cbjetivo s legrar beneficios estables lo
mas adecuado es ofrecer términos de crédito favorables al consumidor Y si se pretenden
obtener beneficios futures de este nuevo producto, el obsequio de muestras es una buena

alternativa para captar clentes nuevos.

Aumentar.

Cuandc se desea aumentar &l consumo del producto por parte de los consumidores. se
tienen las siguientes alternativas. Si el objetivo es aumentar las ventas para lograr
beneficios inmediatos. se puede optar por las politicas de descuentos como descuentos
por volumen o cantidades. descuentos por temporadas, descuentos por ttipo de cliente
(mayoristas), descuento per pago en efectivo y descuento por pronto pago  Si se
pretenden beneficios estables. el aumento en ventas puede fomentarse mediante
términos de créditc mas favorables. Si se desean beneficios futuros el volumen de ventas

se puede aumentar con un sistema de pagces que esté en funcidn del uso de! producto
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Refener o Manfener.

Todas las empresas desean maniener a sus actuaies clientes y es por eflo gue su
estrategia debera estar dirigida a fortaiecer la resistencia al cambio, St el objetivo es lograr
beneficics Inmediatos. una forma de mantener el respaldo del cliente es estabiecer
precios en funciérrde! valor de use, es decir, asegurarse que e! precio del producto este
acorde con los beneficios que el cliente obtiene de este Si se desean beneficios estables,
se puede establecer, de comun acuerdo con el cliente. una politica de precios
competitivos a large plazo Finalmente si la empresa busca beneficios futuros la
gstrategia podria ser la de balancear o atar precios, es decir. cambrar ios precios al cliente
en un producto, pero compensar esta reduccidn en los accesorios © equipe
complementaric,

La cuadro 5.6 muestra un resumen de las estrategias antes mencionadas

Estrategias de Precios

-
Beneficios [ Objetivos incentivo de Precio J
Deseados Competitivos a Utinzar 1
Captar Reduccion Temporal del precio
Beneficios Aumentar Deascuentos por volumen
J inmediatos Atraer Dumping
Mantener Frecio en funcion dei valor de uso
( Captar Términos de créditc favorahles
fjneci?:;céz l l Beneficios Aumentar Términos de credito favorables
Estables ‘ Atraer Precios reducidos per volumen
i Mantener Precios competitivos
Captar Muestras gratis
Aumentar Pagos en funcién de’ uso
’ ?enef-c:os Atraer Precios reducidos a nueves clientes
i LTss
\ Mantener Precios balanceados o atados

Fuente O'SHAUGHNESSY . John A/arkefmg competifivo Ed Diaz de Santos Espafiz 1§81
Figura 5.6
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CONCLUSIONES.

PRIMERA. E! éxito de una empresa esta determinado por la correcta interpretacion de ias
cinco fuerzas competitivas actuantes en su sector industrial. La estrategia competitiva de
esta empresa indica como va enfrentar estas fuerzas

SEGUNDA Actuaimente el secior de la industria de ifa Construccidn se encuentra
fragmentado en un ambiente de competencia pura, en donde {as barreras de ingreso son
bajas y tas barreras de salida son altas, este explica los bajos rendimientos de las

empresas.

TERCERA La industna de la Construccion hace frente a un cliente muy poderoso como
lo es el Gobiernc que en busca de la propuesta mas baja enfrenta en una guerra de
precios a las empresas constructoras Este ongina bajos rendimientos en las empresas vy
un dafo a todoe el sector ya que las companias no pueden incrementar sy productividad
al no disponer de utilidades para inversiones en personal y tecnologia

Las empresas constructoras para enfrentar al Gobierno pueden hacer un pacto entre ellas
de forma que conscoliden ef sector y fijen un rendimiento minimo sobre ef capital invertido
per obra Esto permitiria a las empresas obtener cierto margen de utiidad y no continuar
en una competencia dafiina Si bien es cierto que ia Ley de Obras Publicas no permite un
acuerdc entre empresas para determinado concurso, no imita |a posibilidad de un pacto

en todo el sector de la construca!dn referante a un rendimiento minimo.

CUARTA. En la competida industria de los servicios triunfard aguella empresa que
comprenda mejor las necesidades y gustos de su chente guaiande ¢ superandeo las
expectativas de este en el servicio recibido Ei objetivo es lograr la iealtad y confianza del

consumidor
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Conciusiones

CONCLUSIONES

El presente trabajo partié de la hipdtesis siguiente: el considerar la realizacidon de una obra
como un serviclo y un proyecte unico. ademas de ia condicién econdémica presente v
futura de la empresa determinan ia utiiidad minima del presupuestc.

Después de una extensa investigacion es posible afirmar que esta hipotests nc se cumpiio
completamente Se pudo comprobar que las empresas construcioras mediante un servicio
realizan una Obra Civil, estc tiene una gran implicacién, ya que ongina un cambio
paradigmatice en el modelo de produccién y de atencion al cliente del gue se tiene
actualmente

Es este un momento importante para la Industria de la Construccidon en México aguellos
directivos de empresas que comprendan la importancia de la atencion al cliente y el factor
humano en su compania, obtendran cierta ventaja competitiva en su sector. Actualmente
se dispone de cierta informacidn referentie a la industnia de servicios, desafortunadamente
estas fuentes son de origen estadounidense asi. es necesario fomentar en México
investigacion de este tipc. de lo contraric nuestras empresas no dispondran de nuevos
elementos para competir en el extranjerc

El considerar la obra como un proyecto Unico es muy importante, va que la realizacién de
cada obra implica distintos montos de capital invertido y distintes niveles de riesgo Por lo
cual, no es posible aplicar la misma tasa de utilidad para todes los presupuestos que
elabora una empresa El riesge es un elemento que durante mucho tiempo fue dificil de
medir, afortunadamente. en la actualidad se dispone de ciertas herramientas que nos
permiten medir el grade de incertidumbre y otorgarle cierto valor a esta Un gran avance
es que la posibilidad de medir el nesgo también nos ofrece la posibilidad de admmistraric.
ademas. estcs analisis de nesge son Utles para la toma de decisicnes e inspiran cierta
confianza tanto a! constructor como al cliente Finalmente, comc se menciond las
utilidades scn la compensacion gue recibe el empresario por la aceptacion de un riesgo.
La condicién econdmica de la empresa determina el costo de capital que se le aplica al
presupuesto. esto es. aquelias empresas que administren mejor sus activos y tengan una
optima relacion capital-deuda son las que tiene un menor costo de capital y pueden
ofrecer el mejor precio de venta, esto es considerandc empresas de tamafio y costos de
proauccidn similares Dado gue una empr
produccion por una obra obtiene una ventaja sobre sus competidores logrando
desplazarlos del mercado v con Iz posibiidad de obterer la lzaliad de sus clientes Esto a

mediano y largo plazo le permite a la empresa obtener altos rendimientos



Conclusiones

La condicién econdmica futura de la empresa esta relacionada a los obietivos de
crecimiento a corto, mediano y largo plazo que esta tenga Asi, un rapido crecimiento a
corto plazo exigira alias tasas de rendimiento sobre la inversion

Lin elemento adiciona! que determinz el precio final de venta y ia magnitud de la utilidad
en un presupuesto es la percepcidn subjetiva de la calidad del servicio ofrecido Este
aspectc no se corisiderd criginalmente en la hipétesis. sin embargc, esta investigacion
descubrnié que es un elemente muy importante v que debe ser considerado en la
determinacién del precio de venta

Asi, es posible afirmar que la rentabilidad (utilidades) en ia realizacion de una Obra Civil
esta determinada por des componentes:

a) Elriesgo de la inversion del constructor en la cbra

b) La percepcion del cliente sobre |a calidad del servicio ofrecide.

En el caso de fa Industria de la Construccidn, finalmente, el monto de las utilidades mas el
importe del coste indirecto impuestos por el constructor en el presupuesto. es el precio de

venta de sus servicios ofrecidos.

Existe un gran problema para determmar ia tasa de rentabilidad rea! de! sector de ia
Industria de la Construccion. esto es debide a que en la Bolsa Mexicana de Valores sdlo
cotizan algunas empresas constructeras, generalmente ias mas grandes y las de mayor
participacion del mercado. pero, estas no representan a tcdo el sector y las tasas de
rentabilidad o perdida que estas tienen no muestran el comportamientc global Ademas
dentro de este sector se encuentran ctros ramos como scon el de la industria cementera,
materiales para construccion y vivienda, que basicamente son productores de bienes, y
gue obtienen altas tasa de rentabilidad por tc que inflan a todoe el sector.

E! poco interés de ia Camara Mexicana de la Industria de la Construccion por conocer los
indices de rentabilidad de sus empresas afliadas también mpide conocer el
comportamente global del sector v la posibilidad de realizar estudios mas detalladeos

Un probiema adiciona!l es iz lentitud con ia que son procesades los datos vy fa informacidn
proporcionada por la Boisa Mexicana de Valores y 12 Camara Mexicana de la Industria de
ta Construccion los indicadores y los resultados de sus analisis son proporcionados al
pubiico hasta cuatro meses después del periodo de anadiisis. Por o cual no son Gtiles para
una buena toma de decisiones Y vuelven obscletos répidamente los resuliados de los

estudios de investigacion realizados sobre esta informacion



Conciusiones

En la actualidad existe un gran campo de estudio en |a administracién de servicios sobre
todo enfocadoes al area de la Industria de la Construccion. La atencién y satisfaccion del
clente son elementos relacionados también al Aseguramiento de Calidad y la Calidad
Total, las empresas construcioras gue comprendan bien estos aspectos son las que
podran subsistir y obtener beneficios en el nueve mercado mundial de competencia

Otra area de investigacion es la aplicacion de los conceptos de Mercadotecnia en la
industria de la Construccién, este es un aspecto muy mportante para conccer ias
expectativas del clente y el grade de satisfaccién obtenido por la prestacidn del servicio
Asi, como ia publicidad y promocion de ias empresas para aumentar su patticipacién en el

mercado y mantener el reconocimiento y la lealtad de sus clientes,
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Anexo A.

Grafica de curva “C” por la ASCE, para |la determinacidn del cargo basico por proyecto.
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Fuente SNYDER, Jonathan, Esfiategias de mercadofocnia para ingemeros, Ed Fundacion de la Industna de ta Construccion, México, 1997
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Anexo B.

Areas bajo la curva normal candnica entre O y z.

canodnica entre Oy z

Areas

bajo la curva

normal

z 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

0.0 | 0000 0040 008G 0120 0160 | 019 0239 0279 0319 0359
01 | 0398 0438 0478 0517 0557 | 0596 0636 0675 0714 0754
02 | 0793 0832 0871 0910 0948 | 0687 1026 1064 1103 114l
03 | 1175 1217 1255 1293 1331 | L1368 1406 1443 1480 1517
04 | 1554 1591 1628 1664 1700 | .1736 1772 1808 1844 1879
05 | 1915 1950 1985 2019 2054 | 2088 2123 2157 2190 2224
06 | 2258 2291 2324 2357 2389 | 2422 2454 2486 2513 2549
07 | 2580 2612 2642 2673 2704 | 2734 2764 2794 2823 2852
08 | 2881 2910 2939 2967 2996 | 3023 3051 3078 3106 3133
0.9 | 3150 3186 32127 3238 3264 | 328¢ 3315 3340 3365 3389
10 | 3413 3438 3461 3485 3508 | 3531 3554 3577 3599 3621
11| 3643 3665 3686 3708 3729 | 37496 3770 3790 3810 3830
12 | 3%49 3869 3888 3907 3925 | 3944 3962 3980 3997 4015
13 | 4032 4049 4066 4082 4095 | 4115 4131 4147 4162 4177
14 | 4192 4207 4222 4236 4251 | 4265 4279 4292 4306 4319
1.5 | 4332 4345 4357 4370 4332 | 4394 4406 4418 4429 4441
16 | 4452 4463 4474 4484 4495 | 4505 4515 4525 4535 4545
17 | 4554 4564 4573 4582 4591 | 4599 4608 4616 4625 4633
18 | 4641 4649 4656  AG64  AST1 | 4678 4686 4693 4699 4706
19 | 4713 4719 4726 4732 4738 | 4744 4750 4756 4761 4767
20 | 4772 4778 4783 4788 4793 | 4798 4803 4808 4812 4817
21 | 4821 4826 4830 4834 4838 | 4842 4846 4850 4854 4857
22 | 4861 4864 4863 4871 4875 | 4878 4881 4884 4887 4890
23 | 4%93 4896 4898 4901 4904 | 4906 4909 4911 4913 4516
24 | 4918 4920 4922 4925 4927 | 4929 4931 4932 4934 4936
25 | 4938 4940 4941 4943 4945 | 4946 4948 4949 4951 4932
26 | 4953 4955 4956 4957 4950 | 4960 4961 4962 4963 4964
27 | 4965 4966 4967 4968 4969 | 4970 4971 4972 4973 4974
28 | 4974 4975 4976 4977 4977 | 4978 4979 4979 4980 4981
29 | 4981 4982 4982 4083 4984 | .4984 4985 4985 4986 4986
30 | 4987 4987 4987 4983 4988 | 4989 4089 4989 4990 4990
31 | 4990 4991 4951 4991 4992 i 4992 4992 4992 4993 4993
32 | 4993 4993 4994 4994 4994 | 4994 4994 4995 4995 4995
33 | 4995 4995 4995 4996 4996 | 4996 4996 4996 4996 4997
34 1 4997 4997 4957 4997 4997 | 4997 4997 4997 4997 4998
35 | 4998 4998 4998 4998 4998 | 4998 4998 4998 4998 4998
36 | 4998 4998 4999 4999 4995 | 4999 4999 4999 4999 4999
3.7 1 4999 4999 4999 4995 4999 | 4999 499 4999 4999 4999
3.8 | 4999 4999 4999 4999 4995 | 4999 4999 4999 4999 4999
39 | 5000 5000 5000 5000 5000 | 5000 5000 5000 5000 5000

Fuente SPIEGEL Murray R | Estadistica, 2® edic , Ed. Mc-Graw Hill, México, 1998



Anexo C,

Tabla C.1. Valores promedic de relaciones financieras en la Industria de la

Construccion en México.

' RELACIONES ) CONSTRUCCION | CONSTRUCCION | EDIFICACION

|

| INDUSTRIAL | PESADA a

CAPITAL DE TRABAJO i |

| Solvencia (veces) 20 f 18 21

%Uqwdez (veces) ! 17 \ 14 | 18

| |
CICLO ECONOMICO i :

; Rotacion de Inventarics (veces) 303 ’? 33.2 : 17 4
Rotacion de Active Fio (veces) 11.3 82 234
Rotacién de Cartera (dias) , 850 780 ‘ 76 0
Rotacién de Activo Total {veces) 16 E 17 20
Estructura de Activos (%) | 750 698 87 4
DOMINIO ECONOMICO | :

' Pasivo Total/Capital Contable (%) | 99 2 | 93 4 758

' Pasivo TotaliActvo Total (%) 57 3 | 55 0 | 703

EActivo Fiio/Capital Contable (%) 462 | 58 1 332

| |

PRODUCTIVIDAD | !‘ !

' Margen de Utiidad (%) | 66 | 52 | 40

' Rotacion de Capital (veces) i 37 | 41 | 69

| Rendimiento de Capital (%) | 247 28 9 278

| Rendimiento de Activo Total (%) | 108 w 94 | 74

Fuente DIAZ DIAZ Salvador. Apuntes de la materia Administracion de la Construccion, DEPFL
Mexico 1999



Anexo D

Pasos para la formulacion de la Estrategia Competitiva en los Sectores Industriales

Fragmentados.

Paso Uno. .Cual es la estructura del sector industrial y las posicicnes de los

competidores?

Paso Dos. ¢ Por qué esta fragmentado el sector?

Pasc Tres ¢ Puede superarse la fragmentacién?. ,Cémo?.

Paso Cuatro ;Es lucrativo superar la fragmentacion? ;Donde debe posicionarse la

empresa para hacerlo?.

Paso Cinco  Si {a fragmentacién es Inevitable ,cudl es la mejor alternaiiva para

enfrentarse a ella?,

Fuente PORTER. Michel E Estrategia Compelitiva. Ed Continental Mexico, 1993



Anexo E

Tabla E.1. Tabla de impuesto scbre utilidades para empresas en los Estados Unidos
de Ameérica.
(afios 2001, 2000, 1999 y 1988)

\’ Utiidades (en délares U.S.) | Tasa de|
' Desde | Hasta | impuesto

$0| $ 50,000 15% |

50,000 . 75,000 25% |

75,000 | 100,000‘ 34%;

100.000 335.000, 39% |

335,000 10,000,000 34%|

40,000,000 | 15,000,000 35% |
15,000,000 18,333,333 . 38%
18,333,333 e 35%

Fuenie http//www taxtopic com | fecha de consulta 20 de marzo de 2001



Apéndice |
Calculo de honorarios por servicio de inspeccién, supervision v administracion

total de la obra.

De acuerdoe al estudio de arancel de honorarios profesionales de 1969 elaborado por el

Colegio de Ingenieros Civiles de México (CICM). en su apartado E, establece que:

* Para fines de cobros parciales, el importe total de un proyecto puede subdividirse en ia

forma siguiente:

1} Anteproyecto 20%.
2) Proyecto arguitectonico 30%
3) Proyecto estructural 26%

4) Proyecto de instaiacion hidraulica,

sanitaria vy eléctrica 12%
5) Especificaciones y presupuestos 12%
Total 100%

Cuando al ingenierc se e encargue ia realizacién parcial de un proyecte, los honorarics
correspondientes se incrementaran en funcién del nimerc de los cinco servicios antes

listados, que lleve a cabo, como sigue.

a) Por realizar un solo servicic' el importe que resulte de la subdivisién antes indicada
debera incrementarse en un 30%

by Por realizar dos servicics, el incremento sera de un 20%.

c) Porrealizar ires servicics, el incremento sera de un 10%

d) Sise realiza cuatro 0 mas servicios no habra incremento
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Cuando a! ingenierc se ie encarg
la obra, percibira como honorarios un 70% de! importe total de los honoranocs del
proyecto

Cuando al ingeniere se le encargue adicionalmente la administracién completa de la cbra.
percibird como honorarios un 50% del importe total antes mencionado.”

' SUAREZ SALAZAR, Carlos. Costo y iempo en edificacién 3% ed, Ed Limusa, Mexico 1988,



Para determinar el importe total del disefio de un proyecto este se puede calcular sobre
un porcentaje de los costos de censtruccion. La Sociedad Americana de Ingenieros
Civiles (ASCE) y el Consejo de Ingenieros de Texas publican las curvas A, B y C. en
donde, con base en el estimado de! cosio de construccidon se galcula el carge basico u
honorarios totales del proyecic. En el Anexc A se muestra la grafica de la curva C

empleada para este calculo

Calculo de honorarios por los servicios de inspeccidn, supervision y administracion
de los trabajos relativos a la construccién de la planta de tratamiento para la

Empresa Embotelladora del Bajio.

1. Determinacion del costo de construccién del proyecto.

Una vez determinado el Precio de Venta de $2,924,590.00 y considerando e! tipo de
cambic de $9.85 por délar (enero 2001}, el monto de la cbra es aproximadamente de
$300,000.00 USD

2. Determinacion del costo del proyecto.
Con el valor de $300,000.00 USD se consuita la curva C de ia grafica de la ASCE vy se
cbtiene como resultade un cargo basico de! 9.5% Este cargo basico es el cargo por

honorarios totales de la realizacion del proyecto (disefio)

3. Determinacion de los honorarios por los servicios de gjecucion del proyecte.

De acuerdo al estudio de arancel de honorarios profesionaies del CICM, cuando el
ingeniero realice ios servicios de Inspeccién, supervision y administracion de los trabajos
debe cobrar un 120% (70% por inspeccion y supervision; y 50% por administracion) sobre
el costo del proyecto.

Asi, considerando el 9 5 % anterior correspondiente al costo del proyecto. el cargo por ios
servicios antes mencionados corresponde a 1140 % ( 0085 x 1.2 = 0 1140 } sobre el

costo de construccién,



Apéndice |l

Calculo de la tasa de riesgo de mercado para el sector de la Industria de la

Construccion.

Para obtener la tasa de rendimiento de mercado que se aplicd en el calculo de la utiidad
del capitulc 4, se recurrid a un estudio de investigacién en las boisas de vaiores de
México v E.U.A. para conocer ias tasas de rendimiento gue ofrecen estos mercados. La

tabla siguiente muestra los resultados cobtenidos en el Gltimo afio, y en los Ultimos cinco

afos.
Concepto EUA México EUA  Méxco
Rendmiento Rendmiento: T-Bill ' CETES
De Capital | De Capital ‘
UN./JCC UN/CC
industria 17 47 2287 528 15 21
i{ultmos 5 zfios) 15.33 -22 45 467 27249
Sector 16.63 10236
{uttimos 5 afios) 16.895 ! n.g.p.
Mercado 2318 : 9 88 )
(Uitimos 5 aRos) 5225 7 _nd. | 1

Como se puede observar, las empresas de la industria de la Construccién gue cotizan en
la Bolsa Mexicana de Valores han reportado perdidas en estos ultimos afos, asi que
estos valores no se pueden considerar como un marce de referencia para el caiculo de la
tasa de riesgo de mercado Sin embargo, las empresas constructoras que cotizan en las
bolsas de £ U A han reportade un rendimientc de capital del 17.47% en el Ultimo afio vy
de 15.33% en promedio en los Ultimos cinco afios. Con esto se puede estimar que la tasa
de riesgo de mercado para las inversiones en este tipc de industria es de 10.36%

El valor de 10.36% se obtiene restando al valor del rendimiento de capital en los uitimos
cince afics el valor de la tasa libre de riesgo (T-Bill) en este mismo periodo. Esto es
Riesgo (m) = 15.33 ~ 4.97 = 10 36 % (anual)

La tasa de rendimientc de mercado se define como la suma de la tasa libre de riesgo
mas ia tasa de riesgo de mercado. Asi. para el caso de México se considera la tasa libre
de riesgo a los CETES con un valer de 17.07% en enero de 2001, v una tasa de resge
normal para este tipo de industria en el mercado de 10 36 %. De esta forma la tasa de
rendimiento de mercado para Méxicc en este gjemplo. se estima en 27.43%
Rm=17.07+10.36 % = 27.43% (anual)
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Apéndice HI.

informacion financiera de México y E.U.A.

Tabla A.1.Relaciones financieras de sectores industriales en E.UA.

1

Sector P Margen Margen de Margen de | Rendimiento Beta
P AAJA [Bruic {prom Operacion utilidades de Capital
ulimos 5 afos)
U B Ventas UG NVentas | UN MVentas UN/ICC
Materias Primas 29 47 3118 1103 6 47 16 32 0 8¢
Bienes de capital 17.45 22 24 8.47 519 1595 0 7¢
Conglemerados 32 38 48 84 12 59 848 22 38 108
Bienes de consumo (equ audio) 13 84 T 2953 916 647 17 53] 1 04
jcicices N -
Bienes de consumo (bebidas) no 34 24 50.22 14 60 g24 3370 (0 6
cichcos . L
Energia 2876 40 99 857 514 1198 0 8c:
Financiero ] 2343 3001 1557 1880 11
Salud 42 96 6547 15.58 10 43 2413] o6
Servicios 3273 40.03 10.94 388 14 25 ok
Tecnologia 38 82 51.68 13 38 10 37 2130 186
Transporte 22 49 76.62 11.19 571 14 98 0 7%
Tahia A.2. Relaciones financieras de la industria de servicios de construccion.
P/ Margen Margen de | Margen de | Rendimiento Beta
P AMJA Bruto (prom Operacion Utikdades de Capital
Ultimos 5 afios)
{afio 2000) UB./Ventas | U O MNentas | U N./Ventas UNJCC
industna Servicios de Construccion 14 37 2179 8863 5 972 - 15.33 0 8-
Sector :Bienes de Captal 17 45 2224 847 518 15 95 0 7¢
SyP50C - 33.24 47 71 17 90 1078 22.25 10X
Tablia A.3. Relaciones financieras de empresas mexicanas gue cotizan en E.U.A.
Empresa P/U Margen Margen de Margen de | Rendimiento Beta
P.AJUA Bruto (prom Operacion Utilidades de Capital
ulhmos 5 afios)
U.B NMentas U O Mentas | U.N /Vantas UN/CC
iICAScoedad  }F e 1583 38% 5] 077 - -2 64 1 5¢
{afp 20000 | e 3.62 -7 35 -12 42 o -14 55 1 5e
Grupo Tribasa | e 21986 12 81 - -365 -15 32 067
{aho 2000) H— " 968 199 3063 34186 06
Sufete Industral [ — 11.37 514 -5 78] 2594 149
------ 1177 643 0 gss -20 26 14 9

El sector de Bienes de Capital incluye las siguientes Industrias:

- Defensa y Aercespacio

- Maguinaria agricola y de construccion

- Proveedores para construccion

- Materiales para construccion

- Servicios de consiruccion

- Miscelanea de bienes de capital

- Casas moviies



Tabla A.4. Rendimiento de Bonos del Estado en EULA. (porcentaje anual)

Afo Rendimiente
%
2000 618
1999 564
1998 518
1997 610
1996 599
1995 6 26
1094 626
+ 1993 444
1992 531
1991 | 681

Prom. 10 afios: 5.82 %
Prom. ultimos 5 afios: 5.82 %

Tabla A.5. Rendimiento de Instrumentos del Tescoro (T-Bill a 3 meses) porcentaje anual en
EUA.

AR Rendimiento
%

2000 [ 528 ]

1999 | 486
1998 T 481

T 19g7 | 507 |
1996 502

T s | EEL
| 1994 429
1983 | 302
1992 245
EE 542

Prom. 10 afips: 4.65 %

Prom. dltimos § afios: 4.97 %




Tabla A.6. Relaciones financieras de sectores industriales en México (1999).

Sector P/U Margen de Margen de | Rendimiento

PAMA Operacion utilidades de Capital
U O Nentas | U N Ventas UN/CC

Industrnia Extractiva 1318 726 964 513

fndustria de la 14 66 12 90 67 857

Transformacion

Industria de la 959 19 55 10 97 10 36

Construccion

Comerclo 2414 6.14 513 1162

Comunicaciones y 2318 3144 1218 10

Transportes _

Servicios 1217 9 56 5.96 337

Varios 522 14 36 842 11 06

Mercado 72 16 43 8 35 9 89

Tabla A.7. Relaciones financieras de la industria de la construccion en México

Industria Afo No Capital Ventas Utilidad de Utilidad Margen de | Margen de | Rendiniento

Emisoras Contable Netas Operacion Neta Operaciéon utilidades de Capital

(miles) (miles) (miles) (miles) U.OVentas | UN Mentas 1 UN/CC
Construccion 1999 6 12,338.133| 24,029429( -1,241693] .2,821,346 517 1 74 -22 87|
Construceion 1998 6 15,314,267 31,235564|  1,302.357| -5,252,170 417 -16 81 -34 30
Construccion 1997 6 16,051.090| 17,629,998 727,027  -9,289612] 412 -52 69 -57 88
Construccion 1996 6 26.834.004| 18,325.671 855780| 1,360,169 467 742 5 07
Construccion 1995 7 19,579,319 12,417,097 962,962 -447 463 776 360 229
Construccion 1994 7 21,622,838 23,879,009 4.000,029 380,616 16.75 159 176
Construccion 1993 4 10,543,533 11327551 2.033,743] 1216768 17 95 10 74 1154
Construcaién 1992 4 7,042,029 10,443 288 1,603,969 1,046,433 15 36 10 02 14 86
o o Promedio 8.20 688 -10.51
Ultimos 5 afos 3.11 -15.49 -22.45
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Tabla A.8. Rendimiento por accion en sectores del mercado de valores (BMV).

ARQ P/J P/U P/U P/U

Sector Sector Sector Mercado

Construccidn (Transformacién | Servicios | Accionario
1899 - 9.58 14 66 12.47 1720
1998 758 23.85 16 42 16 24
1897 1418 1843 18 08 17 85
1998 | 14 89 T 4828 T s21] 13 48
_tees 1 2103 - 3323 3072, 2083
1 1994 1480l 0 2542 885 1893
b fees 2037 2664 944 = 1880
1992 1144 12 22 1192] 13 95l
Promedio - 14.23 21.73 14.48) 1714
Ultimos 5 afos| 13.45 21.8% 17.12 17.08

Tabla A.8. Rendimiento de Certificados de |a Tesoreria de la Federacion (CETES) a plazo de
1 ano en México.

Afo Rendimiento
%

2000 | 1521
1988 | 2143
1998 | 2473

1997 | 1977
1896 3133
1995 | 4859
1984 | 1388

1983 | 1485

1992 1568

1991 19 26

Prom. 10 aflos. 22.48 %

Prom. gitimos 5 afios; 22.49 %




Tabla A.10. Tabla comparativa de relaciones financieras entre el Sector de la Construccion en México y E.U.A.

Industria Servicios de Construccion

(ultimos & afos)

Sector Bienes de Capital

{altimos & anos)
Sy P 500
(Uitrmos 5 arios)

Ramo Construccion (Ultimo arnio)
{tltimaos 5 ahos)

Sector Construccion (4Ultimo ano)

(Uitimos 5 anos)

Mercado Accionario (Ultimo afio)

{ulimos 5 afios)
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EUA. | Meéxco EUA [ Meéxico E.UA ; México EUA México EUA | México | EUA
PIU | PIU Margen de | Margende | Margen de ‘ Margen de | Rendimiento | Rendimiento | T-Bilt | CETES | Beta

Concepto PAMA PAMA | Operacitn | Operacidn Utihdad Uthdad de Capital | de Capital

i § U O NMentas | U O Ventas | U N /Ventas l UN/Ventas | UN/CC UNJC.C
Industria 1437] e 9 74 517 6 16! 1174 1747] 2287 528 1521 092
(uitimos 5 afos) ndi| e - 863 3N 592 - -1549 715.33] -22.45]  4.97) 2249| ndi
Sector 1745 9 59 938; 19 55 541 10 97 16 63 -10.36 076
(alttmos 5 anos) nd.i| 13.45 847 nd.i 519 ndt 1595 ndi n.d.i
Mercado 33.24' 17 20 18 94 16 43 13.38 8 35 23.18 989| 100
(ultimos 5 afos) ndi.| 17 08 17.90 ndi 10.78 ndi 22.25 nd.i ] ndi

15 33-4.97 =10.36
E.UA. Meéxico



Apéndice IV.

Rentabilidad de las 160 principales empresas constructoras en México para el afio de 1998,

Real Corregido
Ventas Utikdad Capital Contable Renmabiidad Rentanhcad
Nombre Empresa (mies de &) {miles de $) (miles de §) UNMN UN/CC UN/CC

1 Empresa ICA Sociedad Controladora 14,934,000 -1,538,000 10,913,000 -10 31% =14 0% -14 10%

2 Corporacion GEO 4 185,782 354,136 2,639.293 & B8% 13 80% 13 80%

3 Grupo Trnibasa y Subs 3.992 086 1,258,982 4,720,201 =31 48% 26 87% -26 B7%

4 Bufete Incustral y Subs 3.336.411 -540 368 TIV7 -8 19% -823 34%

5 Triturados Basalticos y Denvados 3,033 334 -616.687 2 581,009 -20 33% -2C 58% -20 69%

6 Consorcio ARA y Cias Subs 2 580,687 487 480 2§73 909 18 89% "8 23% 18 23%

7 Consorcto de Ingenieria Integral 2228628 419 388 2 203,321 18 849, 139 03% 19 03%

8 JRB] Desarrolios Urbanos 2,052 485 301 731 1,492 175 14 70% 20 22% 20 22%

8 TECHINT 1,858,062 235 305 543,213 17 BB% 43 32% 43 32%
10 Bufete Industnai Construcciones 1,516,114 -351 073 758,658 -23 16% -48 2%% -4E 21%
11 Desarrolladora Metropolitana 1,487,150 183,530 563,984 13 01% 34 31% 34 37%
412 Consorcio Hogar 898 072 40,032 592,814 4 47% 5 75% & 75%
13 Gutsa Construcciones 750000
14 Proyectos Inmobiiarios de Culiacdn 720 889 21 588 441,513 2 99% 489% 48R%
15 Ingenteria y Obrag 633,413 116 554 701 439 18 40% 16 62% 16 B2%
16 COPACHISA y Subs 532,129 11,962 162678 189% 7 35% 7 35?’3
17 Grupo ICONSA 570,588 -23,357 218,024 -4 089% -0 71% ERFELE
18 Consorcio ARA 544 338 485 688 2 664,293 88 14% 18 23% 18 23%
18 Grupe Mexicano de Desarrollc 498,818 574 721 -3 883 373 114 §9% -14 80% -14 8C%
20 Consorcig Hogar de Qccidente 471,641 -25,014 255,855 -5 30% -9 78% -9 78%
21 Constructora URBEC 449,135 -126 618 -5,576 27 97%
22 Consiructora Garza Ponce 411 646 27,665 46,118 65 72% 53 99% 59 989%
23 Grupo INDI 403,864 31,197 148,070 772% 21 07% 21 07%
24 PYASA Ingenieros Civiles 387.734 34,428 767 465 8 88% 4 48% 4 49%
25 Fraccionadora Ingustrial def Norte 384,358 -61,673 368172 -16 05% -16 85% -16 88%
26 Construcciones y Canalizaciones 357,967 29 215 178 160 8 16% 16 40% 16 40%
27 Constructora y Urbanizadora ARA 330,358 58 443 285,159 17 69% 19 80% 16 80%
28 Cia Constratisia Nacional 328,667 -59,806 341,588 -18 20% -7 5% -17 5%
2% Bufete Indusinal Disefios v Proyecios 309 943 -81 333 507,126 -19 79% -2 09% 12 08%
30 Construcicra Consorcic Hogar 278,370 -2,685 47 455 087% -568% -5 68%
31 Gunerrez de Velasco 264,139 3,659 26,112 1 39% 20 2C% 20 20%
32 Grupo Constructo 245 681 5015 19 728 2 04% 25 42% 75 42%
33 Calefacoidn vy Ventlacion 236,887 4272 18122 1 80% 23 B7% 23 57%
34 Industna de Ingerueria 224,454 37,596 127 214 16 75% 29 55% 29 55%
35 Urbanizadora del Bajic 217,808 17,805 117 863 8 17% 15 11% i511%
36 Consorcio Hogar del Valie de Mexico 245,198 15,677 35,544 7 24% 43 82% 43 82%
37 Bufete Indusinal de Monterrey 214 537 -168 84 507 -0 0B% -0 18% o 018%
38 Constructora PROSER 204 803 2131 75032 1 04% 2 84% 2 84%
39 TH Consorcio Construstor 188 417 6 285 46 470 317% 13 55% 13 55%
4C Maiz Edifcaciones 198,520 22 548 81256 1163% 28 Th 28 *2%
41 Lotre y Asociades Construcciones 192,955 7.468 68 459 3 87% 10 81% 10 61%
42 Astaltos Guacalajara 184,129 9532 55 962 5 18% 18 17% £ 17%
43 Hubard y Bourlon 178 553 9163 33.028 5 3% 27 TAY, 27 T4Y%,
44 Desarrollos Urbanos de Mexico 163 784 -804 5,539 -0 37% -G 24% -9 24%
45 FYPASA Consirucciones 159 854 865 54,044 0 54% 1 60% 1 60%
48 VOLTRAK 158,538 16 422 38100 10 36% 43 10% 43 10%
47 Grupo TICONSA 121,386 -5.636 18 991 -4 B4% -28 19% -28 18%
48 Consgrcio Hogar de: Noreste 125780 15,472 22 987 12 30% 67 31% 87 31%
49 Constructeora MEXCALTITAN 100,504 -3,183 16,491 -3 15% -19 30% -15 30%
50 Ceonsgorcio Hogar de Sinaloa 65,827 5,384 18 351 9 70% 34 78% 34 79%
51 Constructora Industrnal Acuva 63,332 803 5527 4 27% 14 53% 4 53%
52 Consfructora ARVA 58147 2,108 13,235 3E3% ©5 Q3% 15 83%
53 Qrozeo y Orozeo 56 838 811 5 532 108% “104% 11 04%
54 Ingerveria Integral Representaciores e Instalaciones 54 908 3287 g 444 B 00% 3492% 34 5I%
55 DYM ingenieros Construciorgs 54 131 188C 7408 3agte 2557 2081%
5€ Desarolle de ingeruena y Conjunios Arquitecion.cos 54129 g 702 41470 N7 2% 23 43% 23 43%
57 GCMEX Grupe Constructor 50.377 4637 -2.302 9 "B% -200 48%
58 Industnal de Construcciones Mexicanas 48 536 14 565 78768 30 21% 18 82% 18 62%
5¢ OMEGA Construcciones Industnales 46,64 8,585 478 285 14 14%; 1 38% 1 38%
B0 GA Ingeniercs 37 548 852 4058 227% 20 07% 20 02%
&1 NAVETA Construcciones 38 362 -5,582 12,550 -18 38% -£4 58% -44 58%
82 CYR Construcciones 34 4568 2248 1+ 706 8 529 15 20% 19 20%
63 Constructora y Promotora de! Gaolfo 34 271 23,028 4353 -8 849, -85 58% -BG 585
B4 Constructora Escalants 3381 -11 328 17 108 -3350% -66 20% -66 20%
55 Constructora COTA 31,377 230 28,674 C73% 0 78% 079%
668 Constructora SERVER 30 281 2,435 8811 2 05% 27 353% 27 33%
£7 Constractore Barros y Asociados oe Aguascalientes 28 362 1,124 17,208 3 GRY, £ 53% 6 53%
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Rentabilidad de fas 100 principales empresas constructoras en México para el afio de 1999,

Real Corregido
Ventas Utilidad Capitzl Contable Reniabiidad Rentabidad
Nombre Empresa {miles de 8} {mifes de 5) {miles de S} UNN UN/CC UN/CC
68 Constructora MOHUSA 27163 -1,9584 8,953 -7 19% -27 85% -22 855
69 DECCA 27 001 320 2.751 119% 11 63% 1 63%
70 Constructora GISOL 268914 2,867 10,874 10 B5%, 26 37% 25 37%
71 Pigtes de Contra 25,458 3,611 10,440 14 18% 34 59% 34 59%
72 Constructora vy Uroamizadora Pegaso 24,893 1,304 0 5 24%
73 Proyectos Urbanos Ecologicos 20,623 2,444 51,258 11 85% 4 77% 4 77%
74 Constructora MOYEDA 20,408 1,476 £,508 7 23% 22 37% 22 37%
75 Agrgacdos Guadalara 20108 -3 487 28,560 -17 34% -12.27% -1221%
76 D& Constructiones y Disefios 20,020 3,518 7 071 17 51% 46 75% 48 75%
77 Construcciones Pesadas 1§ 885 -4.383 14.055 -23 26% -31 28% -3128%
78 Constructora Autiense 18 558 353 7,045 190% 501% 5 01%
7% Construciora La Paz 17 543 -2 335 3674 213 31% -63 55% -B3 55%
B0 Trituraciones Garcia Ascencio 14 894 512 30,335 -4 11% -202% 202%
81 Constructora Flores Hermanos 14,337 129 2 480 0 80% 520% 5 20%
82 Construgtora MARL! 12,798 714 1.882 5 58% 36 02% 38 02%
83 Duerg Ingeneria 10,561 -450 -21 -4 26%
84 Ingenieria de Cludades 10 392 -1 536 15963 -14 78% 982% -8 62%
85 Iindusinzl Medina de Construcciones 9725 A87 8 837 53071% 5E7% 551%
86 Constructora KAPHA 8,910 0 3.018 0 00% C 00% 0 00%
87 Rodnguez Leal Gonzalez Construcciones 7.488 359 2,787 4 7%% 12 88% 12 85%
§8 ORVA Ingemeria 7.402 703 4,725 g 50% 14 87% 14 B7%
8¢ Salvador Jmenes Paalia 5357 483 2110 9 02% 22 88% 22 8%9%
90 Corstrucciones y Pavimentaciones de Sinalca 4272 127 3,025 2 87% 4 20% 4 20%
9% Constructora COC 3.845 149 2,827 388% 5 27% 527%
92 Camarena Asoclados 3.261 -147 187 -4 5% 78 81% 78 61%
93 Proyectos Construccion 2,955 306 501 10 36% 61 08% £108%
84 LESSEPS y Asociados 2 405 ---- 845
95 Tartakovsk Hermanos 2,124 299 746 14 08% A0 DB% 40 D8%
96 Acero Armendariz Construcciones 2,002 535 1.315 26 72% 40 68% 40 68%
97 YW Construcciones 1,788 11 500 082% 2 20% 220%
98 Comstrucciones BEJA 1,465 205 529 13 88% 38 75% 38 75%
8¢ Construcoiones y Remodelaciones BRUBAN 1344 +1,520 -1,020 =113 10%
100 Constructora TETEL 725 -T2 ] -8 83% -120000%
Ventas totales por ias 100 empresas (miles de §) 55 400,520 T uUN/CC | Real Corregids
Ventas de las 11 pnncipales empresas (miles de $) 41 218,738 ([Prom 15 79% 8 12%
74 40% IMediana 11 34% 12 B8%
Max 687 37% 57 31%
Rendimiento prom de las 11 principales empresas 412% Whn -1200 00% T8 81%
Rendimiento prom corregido de 91 empresas 8 12% Desv Std 184 1% 27 50%
Rendimiento de mercado para la ind de la Gonstuccion 812% Variarza 23748% 755 00%

Fuene Las 700 constructoras mas importantes de Mexico rewista Qbras Eu Expansion Mexico septiempre 2000
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