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Introducción 

INTRODUCCiÓN 

Todos los días los ingellleros o los altos directivos de las empresas constructoras se 

enfrentan al problema de decidir sobre cuál es e! porcentaje adecuado de utilidad que se 

debe aplicar en el presupuesto de alguna obra. Esta es una decisión dlfíci! ya que de ella 

depende en gran medida ganar el concurso para realizar la obra o mantener con vida a 

una empresa en tiempos de cnsls económicas El valor del porcentaje de utilidad que se 

haya decidido emplear en el presupuesto determina además la velocidad de creCimiento 

de la empresa o puede decidir pn3ctlcamente la extinción de ésta 

Los ingenieros encargados de determinar el porcentaje de utilidad en cada presupuesto 

de obra civil, se hacen preguntas como las siguientes ¿es alto el porcentaje de utilidad 

Incluido en el presupuesto? ¿cómo afecta a la empresa un baja porcentaje de utilidad? 

¿la empresa esta recuperando todos sus gastos? ¿cuál es realmente el monto de utilidad 

que recibe la empresa?, ¿con ese porcentaje de utilidad se aumenta la riqueza de la 

empresa?, ¿es justo el precIo de venta del presupuesto? 

La respuesta a la pregunta de ¿qué porcentaje de utilidad se debe aplicar al 

presupuesto? debe estar perfectamente fundamentada y respaldada no debe limitarse a 

una decIsión por Impulso o sentimiento como algunas veces ocurre 

Es necesario el desarrollo de un método que los pequeños y medianos constructores 

puedan aplicar para determinar efectivamente el porcentaje de utilidad por obra esta es 

una forma de garantizar la supervivencia y el crecimiento de estas empresas en el sector 

de la construcción El porcentaje de utilidad que cada empresa emplea en sus obras no es 

el mismo. este porcentaje esta determinado por vanos factores El disponer de un método 

que considere estos factores faCilita la determinación de la utilidad para cada empresa y 

conociendo cada uno de estos valores se puede establecer que empresa resulta 

insolvente para un determinado concurso o proyecto 

La presente investigación partió de la hipótesIs siguiente el considerar la realización de la 

obra como un servIcIO y un proyecto único. además de la condiCión económica presente y 

futura de la empresa determinan el monto de la utilidad dei presupuesto Se presumió que 

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

este estudio reveló que un factor adicional que debe ser considerado es la percepción 

subjetiva del cliente sobre de la calidad del servicio ofrecido 

En el primer capitulo se explica la concepción que el investigador tiene sobre lo que una 

empresa constructora es, desde un punto de vista social y humanista encaminado a 

mejorar el nivel de'vida de las personas, 

Se aborda el tema del origen de las empresas y sus diferentes concepciones a lo largo del 

siglo XX, así como la relación que eXiste entre las personas fíSicas y morales en la 

legislación mexicana Se trata el tema de las necesidades de las personas y como las 

empresas tienen necesidades básicas y secundarlas 

Otro aspecto que se menCiona es la Importancia que tienen las empresas constructoras 

en nuestro país y el impacto que tiene este sector en la economía y en la sociedad 

El segundo capitulo expone la Justificación de la realización de la obra cIvil como un 

servicio, se mencionan los distintos puntos de vista de lo que es una obra y un serVICIO en 

la Ingeniería Civíl y cómo la legislación mexicana trata este tema 

El capítulo tres es una parte fundamental de esta investigación, en donde se trata el tema 

del precio de venta y de las partes que lo componen así como las dos teorías clásicas 

sobre fijación de precios Los elementos de costo, riesgo y percepción del bien o servIcIo 

son tratados a profundidad en esta seCCión, además del concepto de la utilidad y la forma 

en cómo esta considerada dentro de la legislación mexicana 

La propuesta del método para determinar el precIo de venta y la utilidad en los 

presupuestos de obras civiles se estudia en el capitulo cuatro. Además se ejemplifica con 

un caso práctico y con un análisIs de escenarios para observar el rendimiento de esta 

empresa baja distintas condiciones 

Finalmente e! capitulo Cinco trata sobre !a administración de servicios y las distintas 

formas en que una empresa puede competir en su sector industrial particularmente se 

estudia el sec'or fragmentado o de competencia pura, dónde compiten las empresas de 

servicios 
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Introducción 

Con esta investigación se propone presentar un nuevo método que determine la utilidad y 

el precIo de venta de una obra civil, considerando esta como un servIcIo Una nueva 

visión empresarial de calidad total, atención al cliente, de servicio a la comunidad y 

basada en conceptos humanistas, ligados a nuestro modo de producción capitalista 

proporcionará los elementos necesarios para el éXito de las empresas constructoras en 

este mundo competitivo, 



CAPíTULO 1. CONCEPCiÓN DE lA EMPRESA CONSTRUCTORA 
COMO UN ENTE SOCIAL. 



Concepción de la empresa constructora como un ente socia! 

CAPíTULO 1. 

CONCEPCiÓN DE lA EMPRESA CONSTRUCTORA COMO UN ENTE SOCIAL. 

1.1 DEFINICIÓN DE EMPRESA. 

De acuerdo a la definición dada por el diccionario, la empresa se puede definir como 

'acción ardua y dificultosa que se comienza II Sociedad mercantil o Industrial fundada 

para llevar a cabo negocIos o proyectos de importancia" ; 

La empresa comercial se define como "Unidad económica social en la que el capital y el 

trabajo se unen con la idea de obtener una utilidad por el capital invertido, el trabajo su 

capacidad económica, administrativa y financiera, para la elaboracló~ de un producto 

para proporcionar un servicIo· 2 

1.2 ORIGEN. 

Durante el último siglo, las empresas y nuestra concepción de ellas han evolucionado 

mucho La Empresa moderna es un producto de la Revolución Industrial, la cual a su vez 

fue un producto de la Era de la Máquina, 

1.2.1 La empresa como máquina. 

La relación que eXistía entre las organizaciones Industriales producidas por la Revolución 

Industrial, sus creadores y propietarios era muy parecida a la que se pensaba eXistía 

entre el Universo y Dios Las organizaciones eran consideradas como máquinas cuya 

función era servir a sus creadores proporcionándoles una ganancia sobre su InverSión en 

tiempo y dinero Su pnncipal función era producir utilidades 

En una corporación asi concebida los empleados eran tratados como máqUinas 

reemplazables o partes de máquinas, aunque se sabia que eran seres humanos Sus 

objetivos personales no tenian importancia para sus patrones. 

Dlcclonano Enclc!opedlco Bruguera Ed Bruguera MéXICO 1985 vol 6 

2 DIAZ DIAZ Salvador Apuntes de la matena Administración de la Construcción, DEPFI, MéXICO 

1999 

2 



Concepción de la empresa constructora como un ente social 

El empleo tenía una aceptación implícita por parte de los trabajadores del derecho del 

patrón a tratarlos como máquínas. Por otra parte las tareas o actividades repetitivas y 

simples que se les encomendaban eran diseñadas para ser ejecutadas como parte de un 

sistema en el que el hombre esta a! servicio de las máquinas 

Esta concepción de la empresa como una máquina sólo se sostuvo mientras 

prevalecieron las siguientes condiciones 

1. El propietario tenía y podía ejercer un poder virtualmente ilimitado sobre sus 

empleados' podía contratarlos. despedirlos, recompensarlos y castigarlos a su 

completa voluntad. 

2 La amenaza de despido que se mantenía sobre sus empleados. era una amenaza real 

y continua 

3. Las habilidades que debían tener los trabajadores eran escasas, de aquí que éstos se 

pudieran remplazar fáCilmente 

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

relativamente modestas 

A prinCipiOs del siglo XX. las bases sobre las que se apoyaba la concepción mecanlsta de 

la empresa se empezaron a debilitar En primer lugar. los recursos necesarios para el 

crecimiento de las compañías no eran suficientes al Igual que las posibilidades de 

financiamiento Así que. muchas compañias de propiedad privada se vieron en la 

necesidad de recurrir al públiCO, esto es. se conVlftieron en sociedades anónimas Su 

propiedad se dispersó entre un gran número de accionistas anónimos qUienes rara vez 

entraban en contacto directo con los trabajadores La concepción de DIos en la empresa 

desaparecIó Se convirtió en algo abstracto dejando de ser una presencia concreta La 

nueva función del administrador paso a ser la de Interpretar los deseos de su DIos y 

admin!strar a su voluntad sobre los trabajadores 

En segundo lugar. el Incremento de la mecanizaCión requería obreros más 

especializados Mientras más preparación adquirían más difíCil y costoso resultaba 

remplazarlos 
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Concepción de la empresa constructora como un ente social 

Finalmente el aumento de la educación obligatoria y la promulgación de leyes que 

prohibían la utilización de niños en las fabricas elevó los niveles de educaCión y las 

aspiraciones de los que se Incorporaban a la fuerza laboral Los miembros de esta clase 

se hicieron cada vez más renuentes para aceptar un ambiente laboral mecanizante 

El concepto de la empresa como máqUina no pudo resistir estos cambios. 

1.2.2 La empresa como organismo. 

Después de la primera guerra mundial, gradualmente surgió el nuevo concepto de la 

empresa considerándola como un organismo BaJo este concepto, a la empresa se le 

atrlbuia vida y propósitos propios Sus principales propÓSitOS como los de cualquier 

organismo. se suponían que era la supervivencia y el crecimiento Las utilidades de la 

empresa empezaron a considerarse como el oxígeno para los seres VIVOS. como algo 

necesario. pero no como la razón de su existencia 

La administración se consideraba como el cerebro de la corporación, y los empleados 

como sus órganos No obstante. como los órganos no se pueden reemplazar tan 

fácilmente como las partes de una máqUina, las empresas empezaron a preocuparse más 

por su salud y seguridad Las condiciones de trabajo empezaron a convertirse en materia 

de negociación entre los sindicatos y las administraciones Sin embargo la naturaleza 

misma del trabajo nunca fue cuestionada excepto cuando afectaba la salud y la 

seguridad 

Los trabajadores. sus lugares de trabajo y la sociedad que los contenia continuaron 

cambiando Este cambio fue acelerado por la Segunda Guerra Mundial. la cual significó 

grandes eXigencias para los empleados y los gerentes En esta época se hiZO eVidente 

que el modo en el que los empleados se sienten respecto al trabaja. tiene un efecto sobre 

la cantidad de trabaja que realizan y sobre la calidad de éste Cuando el trabajo es poco 

satisfactorio. la prodUCCión decrece Cuando se introdujo y se difundió la automatizaCión 

aumento significativamente el contenido técniCO de muchos trabajos. por lo que la 

capacitación se convirtió en parte esencial Las inverSiones en capacitación para los 

empleados se elevaron considerablemente por lo que e! reemplazo de éstos se hiZO 

todavía más costoso Además mientras más especialización adquiría un empleado más 

difíCil resultaba para su patrón decirle como debía realizar su trabajo 
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Concepción de la empresa constructora como un ente sOCIal 

Finalmente, en el periodo que siguIó al fin de la Segunda Guerra Mundial, los efectos 

acumulados de la conducta de las organizaciones Industriales sobre su medio ambiente 

se consideraron cada vez más perjudiciales La responsabilidad social de las empresas se 

convirtió. en un tema cada vez más discutido Después aparecIó el movimiento del 

consumismo y el Interés ecológico así como la crísis ellergética. lo que obligó a los 

gobiernos a Intervenir cada vez más en la vida de las empresas y tomar el control de la 

seguridad social 

1.2.3 La empresa como organización. 

A continuación del concepto de la empresa como organismo, surgió uno nuevo la 

empresa como organización 

"Una organización es: 1) un sistema con algún propósito, el cual 2) es parte de uno o más 

sistemas con algún propósito. y 3) en el cual algunas de sus partes (las personas. por 

ejemplo) tienen sus propios propósitos. La primera de estas propiedades hace inaceptable 

el concepto de la empresa como máquina. La segunda afirma que esta ligada al medio 

ambiente La tercera Implica que no puede eXistir una analogia entre una empresa y un 

organlsmo,3 

Cada vez son más notorias las Interacciones de estos tres niveles de propÓSitOS el social 

el organlzacional yel Individual También se tiene una idea cada vez más clara de que el 

buen funcionamiento de una empresa depende de cómo ésta sea afectada tanto por las 

personas que la Integran. como por los sistemas de los que es parte Además se 

comienza a ver cómo los componentes afectan a la organización, y cómo ésta a su vez 

los afecta. Igualmente, el modo en el que el sistema que los abarca afecta a la 

organización. depende del modo en el que ésta afecte al sistema 

"La administración tiene tres tipOS pnnclpales de responsabilidades Interdependlentes La 

primera. hacia los propósitos de! sistema que administra (contro!) !a segunda haCia los 

propósitos de las personas que forrTlan parte dei sistema admlll!strado (hu man1zac ión) y 

la tercera hacia los propósitos del sistema que los abarca y los demás sistemas que 

contenga (ambientalizacióll) .. , 

3 RUSSELL L ACCCFF. Pianiflcaclón de la empresa de! futuro Llmusa. Mexlco 1990 Dág 46 

, ¡bid 
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Concepción de la empresa constructora como un ente socia! 

Los problemas de la humanlzaclón se han vuelto confusos y críticos en la sociedad 

contemporánea. Los choques Interraciales, los conflictos entre generaciones el problema 

del tercer mundo y la enajenación del trabajo, son algunos ejemplos. En cada uno de 

estos problemas los individuos que son parte del mismo sistema se organizan para 

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

Los problemas ambientales. como los ecológicos y el consumismo, también son confusos 

y críticos Surgen cuando los individuos o grupos se organizan para protestar por el modo 

en que son afectados por el sistema Los problemas ambientales surgen fuera de la 

organización, el problema de la humanlzación es Interno 

La labor de la administración se considera como una función cuyo objetiVO es dirigir a la 

empresa para que ésta 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 y aún las 

demandas lndlv¡duales de cada grupo. con frecuencia son tncompatlbles Para enfrentar 

esta clase de conflictos. una administración efiCiente requiere un concepto ciara de las 

funciones de la organización. en lo relativo a sus componentes y al sistema del que es 

parte. así como de sus propiOS propósitos 

1.3 LAS PERSONAS. 

1.3.1 Legislación Mexicana 

El Derecho diVide a las personas en dos clases las personas fislcas y las personas 

morales Las personas fíSicas son unidades biológicas independientes y las personas 

morales son una agrupación de personas físicas reunidas para un fin concreto 

De acuerdo al Código Civil en su art 25 fracción 111. son personas morales las sociedades 

CIViles o mercantiles 

Desde que el hombre comenzó a establecerse en un lugar y frenar su carácter de 

nómada tuvo que recurrir a la asociación con otros hombres para poder crecer y 

desarrollarse en conjunto 
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Concepción de la empresa constructora como un ente social 

La división del trabajo y la especialización permitieron al hombre evolucionar en las 

distintas etapas de la historia, además fue necesario crear estructuras organlzatlvas que 

le permitieran adaptarse a los cambios y aumentar la producción de bienes para satisfacer 

todas las necesidades de esta sociedad 

Así la asociación es un fenómeno natural en el hombre y no se puede concebir a! hombre 

como un ser completamente independiente Este necesita de sus semejantes para poder 

subsistir en un medio adverso y agresIvo como suele ser la naturaleza. sólo la asociación 

y su Inteligencia le ha permitido al hombre evolucionar y transformar a la naturaleza en su 

provecho 

En nuestro país la sociedad reconoce legalmente a dos personas. las fislcas y las 

morales Las personas físicas son Individuos ya sean hombres o mujeres. y las personas 

morales son agrupaciones de personas fíSicas reunidas para un fm en concreto 

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

capaz de convertirse en sUjeto activo o pasIvo de relaciones jurídicas" 5 

Las personas fíSicas y morales tienen los mismos atributos frente a la ley. poseen un 

nombre. domicilio. patrimoniO. naCionalidad y sólo las personas fíSicas tienen un estado 

civil 

De esta forma se puede observar que ante la ley las dos personas son muy parecidas y 

es lógico suponerlo ya que unas forman a las otras Para fines prácticos desde este 

momento se comenzara a llamar a las personas morales como empresas. ya que 

partiendo de las definiciones anteriores una persona moral es una sociedad mercantil y 

una sociedad mercantil es una empresa. 

,A.sí las empresas a! Igual que los !ndlv!duos tienen necesidades báSicas que satisfacer, 

ya anteriormente en el estudio de las empresas como organismos y organizaciones se 

menCionó que las empresas tienen responsabilidades hacia la propia empresa hacia las 

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

5 DICCionario Enclclopedlco Breguera. Ed Breguera. MéXICO í 985. vol 13 
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El considerar a la empresa dentro del medio ambiente implica que esta interrelacionada 

con otras personas, con otras organizaciones y con la propia naturaleza En otras 

palabras. esta inmersa y dependiente de la sociedad. 

Es un error concebir a la empresa como una máquina ya que sus resultados no satisfacen 

a las tres partes que la componen El considerarla como un organismo no es una 

concepción errónea. el problema radica q~e esta concepción no encuentra lugar dentro 

del modelo capitalista de producción (pero sus prinCipiOS sí son aplicables a este estudio 

en particular) El considerar a la empresa baJo el enfoque de un sistema que esta 

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

1.3.2 Las necesidades del hombre. 

Partiendo de la similitud que tiene una empresa con un Individuo es conveniente anaiizar 

las necesidades del hombre. EXisten varias teorías que indican y explican cuales son 

estas neceSidades El psicólogo Abraham Maslow propone que todas las personas 

buscan satisfacer 5 tipos de neceSidades básicas 

FIsiológicas 

Segundad 

Pertenencia 

Estimación 

Autorreallzación 

El pnmer nivel de necesidades humanas básicas. se refieren al mantenimiento de la vida 

misma. tales como alimentación, vestimenta y cobijo El siguiente nivel de neceSidades no 

Inciuye la necesidad de estar a salvo de los peligros fíSiCOS Sino a la de tener segundad 

de que efectivamente así es Una vez que estas neceSidades fisiológicas han sido 

cubiertas, aún parCialmente el siguiente nivel es el de pertenencia. ésta es conSiderada 

como la neceSidad SOCial básica es la neceSidad de compartir un parentesco fíSICO con 

otros pero también la neceSidad de perCibir la aceptación por parte del Q'upo La 

estimación es la neceSidad que tiene el IndiViduo de ser reconocido por ei grupo come 
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alguien que se destaca por alguna causa. La autorrealización se refiere a la sensación de 

conseguir lo que se pretende en la vida 

Aunque se acepta que el orden de las necesidades varía 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 satisfecho el supuesto de esta teoría. es que la gente actúa de un modo 

u otro según la necesidad que en ese momento Influyan en su comportamiento. 

EXiste otra teoría de las necesidades humanas. esta es la teoría ERG de Clayton Alderfer 

En ésta se consideran 3 necesidades universales. eXistencia relación y crecimiento La 

primera se refiere a la necesidad de elementos básicos como agua comida. vestido, casa 

y a una seguridad en el medio El siguiente nivel es la necesidad de tener buenas 

relaciones Interpersonales. en las que se compartan pensamientos y sentimientos 

además de disponer de una buena comunicación con lo demás La tercer necesidad se 

refiere al crecimiento por medio de un trabajo creativo y productivo Aldeifer colapsó la 

teoria de las cinco necesidades de Maslow en las tres categorias universales que se 

menCionaron anteriormente 

1.3.3 Las necesídades de la empresa. 

Partiendo de la semejanza que eXiste entre una empresa y un individuo, la teoria ERG de 

Alderfer se puede aplicar en las organizaciones Las empresas también tienen 

necesidades de eXistencia. de relación y crecimiento Dentro de las necesidades de 

eXistencia el alimento para una empresa son los recursos económicos o capital que 

obtiene de sus transacciones comerciales esto es el Ingreso monetario por la venta de 

los bienes o servicIos que produce 

Anteriormente en la concepción de las empresas como organismos. se mencionaba que 

las utilidades para una empresa son como el oxígeno para los humanos En realidad una 

empresa SI puede subsistir sin utilidades esto es. si con los ingresos que obtiene de sus 

actividades es capaz de cubrir sus necesidades Internas como es el pago de nominas el 

mantenimiento propio y el pago minimo de intereses a los inversionistas por su capital 

Invertido la compañía puede mantenerse en vieJa. pero no puede crecer ni tiene !a 

capacidad para enfrentar una crisis por lo cual no tiene satisfecha su necesidad de 

segundad 
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La necesidad de seguridad en una empresa es satisfecha por el excedente de Ingresos 

que satisfacen sus neceSidades báSicas, 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 Ingresos debido 

a cambios en el mercado o por no adaptarse a un nuevo mediO ambiente 

El crecimiento de una empresa es algo que se logra por mediO del desarrollo Interno de la 

organización' este desarrollo se puede dar por la Inversión de nuevo capital producto de 

las utilidades. esto con el objetivo de que la empresa se expanda y se diverSifique 

buscando captar nuevos mercados o captar una mayor parte de consumidores de los que 

dispone en ese momento. 

Otra forma de desarrollarse es aumentar la capaCidad de sus recursos ya sean 

materiales o humanos Cuando se mejoran la maquinaria producto de un avance 

tecnológico se puede hacer más con menos es decir. se aumenta la capaCidad de 

prodUCCión y esto logra satisfacer la demanda de un mercado en menos t empo y con un 

menor costo Pero para tener este avance tecnológico es necesario Invertir en 

Investigación y desarrollo o comprar esta tecnología a otra empresa. para ello es 

necesario usar el capital excedente que se encuentra en las reservas 

La forma de aumentar la capaCidad del recurso humano ha Sido tema de una gran 

discusión durante muchos años. la forma en que se logra aumentar esta capaCidad es el 

tema de la discusión pero el mediO para lograr este Incremento es claro que se da a 

través de una invecsión. ya sea en tiempo o en capital Aunque en última Instancia el 

tiempo en una organización Implica un costo 

Así. para lograr el aumento en la capacidad del recurso humano es necesario recurrir 

nuevamente al fondo de reserva que generan las utilidades 

La empresa tampoco puede Vivir SI se encuentra incomunicada SI se encuentra alejada 

del mediO ambiente el que esta Inmersa sí no tiene una capacidad de adaptaCión y no 

entiende los cambiOS a su alrededor Invariablemente desaparecerá La forma de 

mantenerse en comunicaCión con el mercado también Implica un cierto costo que debe 

ser contemplado y cubierto por la organización 

Como se puede apreCiar. la generación de utilidades es un elemento Indispensable para 

satisfacer las neceSidades secundarlas de una empresa Por otra parte los inverSionistas 
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y los empleados siempre esperan obtener un ingreso adicional del que en un momento se 

percibe, y esto sólo se puede lograr si la empresa se desarrolla y crece 

Si una empresa crece y comienza a generar mayores utilIdades, la sociedad sale 

beneficiada, ya que los empleados de esta compañía 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 

Además de que el Gobierno obtiene m3yores Ingresos via Impuestos y que puede 

emplear en nuevas obras de infraestructura y de segundad social 

1.4 IMPACTO ECONÓMICO DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS EN LA 

SOCIEDAD. 

En países en desarrollo como MéxICO, muchos economistas consideran importante la 

relación que existe entre la industna de la Construcción y ia actividad económica en 

general Todo aumento o disminución de las construcciones se refleja de inmediato en un 

plazo de tres meses, en fluctuaciones claras en la demanda de los productos de otras 

Industrias En la planeaclón económica de todo país de acuerdo a su grado de 

desenvolvimiento, es necesano promover y destacar aquellas ramas Industnales que más 

favorecen el desarrollo de toda una sene de Industnas conexas que influyen directamente 

en la expansión del mercado interno, que Impulsan la circulación más amplia de bienes y 

servicIos asi como de capitales, que elevan los niveles de ocupación que por su 

actividad productiva multiplican en todos los terrenos de acción económica y aceleran el 

desarrollo regional y nacional 

La teoria del "multiplicador' Keyneslano se cumple de manera muy clara y concreta en el 

caso de MéxIco a través de la Industna de la Construcción De aquí su relevancia y 

trascendencia para la economía mexicana Esta industna promueve el desarrollo nacional 

en vanos aspectos como 

1, Canaliza el ahorro nacional haCia las Inversiones productivas 

2 Promueve directamente la expansión de una amplia gama de Industrias conexas 

3 Produce una mayor demanda de bienes duraderos y en general expande el mercado 
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4 Incrementa la ocupación, tanto de trabajadores especializados como de la mano de 

obra no calificada. 

5 Aumenta constantemente el potencial económico del país a través de sus 

realizaciones matenales. 

La realización de obras públicas además Impacta directamente en beneficio del nivel de 

vida de las personas Se tiene en el caso de carreteras. medios de comUnicaCión más 

rápidos y seguros. que incrementan el cOl1"erCIO a nivel nacional En el caso de presas se 

genera energía eléctnca a un baJo costo y que no contamina el medio ambiente. además 

de satisfacer la demanda Interna Por otra parte se crean vasos de almacenamiento de 

agua que Incrementa la producción agrícola y ganadera de una región 

Con la inversión en vIvienda se logran casas de baJo costo y proporcionan un lugar digno 

de vida, además de que muchas otras Industrias relacionadas a la construcción se ven 

beneficiadas al demandárseles nuevos bienes o servIcIos Por mencionar algunos 

ejemplos. 

La Industna de la Construcción impacta considerablemente en la economía del país tanto 

por su porcentaje del Producto Interno Bruto de aproximadamente el 5%. como por la 

Población Económicamente Activa empleada del orden del 11 % del total 6 

'Manual Económico de la Industria de la Construcción 1997 Ed Mercametnca MéXICO 

1997 
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A continuaCión se muestran algunos datos acerca de la lndustrra de la Construcción' 

Tabla 1.1 Volumen de construcción en el país. 

Valor Agregado (1) 

(millones de nuevos pesos) 

Año . Precios Pesos Constantes Incremento 

Comentes 1980 (% ) 

1987 7.887 2462 28 

1988 15.726 2452 -O 4 

1989 19.588 2504 2 1 

1990 27,230 2678 70 

1991 36.217 274.3 24 

1992 48,491 295.7 7.8 

1993 59,426 304 O 2.8 

1994 66,750 323.6 64 

1995 65224 2525 -22 O 

(1) producto Interno bruto 

fuente Sistema de Cuentas NaCionales 

Tabla 1.2 Volumen de construcción pública y privada. 

( miles de millones de nuevos pesos de 1980) 

Año Pública Pnvada Total % Pública 

1987 195 O 3134 5063 385 

1988 1934 3066 500 O 38.7 

1989 1877 3277 5154 364 

1990 2203 33333 5535 398 

1991 2102 3605 5707 368 

1992 201 2 411 1 6123 329 

1993 1937 438 O 631 7 307 

1994 '"'1 1 1 ¿ 1, I 461 2 6724 31 4 
._--

1995 1704 3544 5248 325 

Fuente Sistema de Cuentas NaCionales 
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Tabla 1.3 Construcción Total 

(mil!ones de pesos de 1980) 

Año EdificIos , EdificIos no Otras Mejoras Total I 

,1 ,R,esidencia/es .ResIdencia/es' Construcciones. de Tierra 

1987 238.8 1044 1581 50 5063 

1988 235.9 111.2 148 O 4.9 500 O 

1989 255.5 113.8 141.6 4.4 5154 

1990 259.4 127 1 162 1 4.8 5535 

1991 271 4 125.4 168.2 57 5707 

1992 280.9 160 ° 1656 58 6123 

1993 327 2 157.3 136 1 53 631 1 

1994 318.2 1754 1732 56 6/24 

1995 2962 944 1285 5.6 5248 

Fuente Sistema de Cuentas Nacionales 

Tabla 1.4 Personal Ocupado 

Obreros Empleados 

Año Total Total Planta Eventuales Total 

1987 287.426 237,793 43.998 193.794 49.633 

1988 230.340 190,063 33,955 156.108 40277 

1989 304.636 246.314 48195 198.119 58322 
_._-----_._-- -- ---

1990 391.535 312.580 52/63 259.818 78956 

1991 448 134 349546 67,781 281,/65 98.589 

1992 521 199 406.067 81,870 324,198 115.133 

1993 506.103 392,005 86.093 305.912 114099 

1994 466792 337,261 75,034 302.227 89.531 

1995 281,252 214619 50892 163,728 66.633 

1996 284455 216.874 49140 167,734 67,581 

Fuente' I N E G i 
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Tabla 1.5 Distribución del valor de la producción por sector 

Obra Obra Pnvada 

Año Publica Total ConceslOnada No conceslonada 

1987 850% 15.0% 

1988 807 193 

1989 68 O 32 O 

1990 11 7 283 

1991 702 298 

1992 70.5 295 

1993 61 7 38.3 

1994 663 337 78% 259% 

1995 59.0 41 O 101 309 

1996 582 41.8 94 324 

Fuente I N E G I 
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CAPíTULO 2. 

lA PRODUCCiÓN DE BIENES Y SERVICIOS EN lA INDUSTRIA DE lA 

CONSTRUCCiÓN. 

2.1 DE lOS BIENES Y SERVICIOS. 

2.1.1 Definición de bienes y servicios. 

En el capítulo anterior se trato el tema de las necesidades del hombre y como este 

aspecto pone en mOVimiento su actividad económica. En esta actividad el hombre crea 

bienes y servicIos para satisfacer SUS necesidades 

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

de satisfacer una necesidad. por ejemplo una pieza de pan 

Las primeras definiciones de los servicIos los identificaban con las actividades que 

generan satisfacción. sin manifestarse en forma material El término servIcIO es usado en 

tres diversas opciones 

a) Como la ejecución de un trabajo en provecho de otro. por ejemplo el obrero trabaja a! 

servicIo del patrón 

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

serVICIO 

c) El resultado de la actividad productora que no se manifiesta en forma material como 

es la consulta de un medico 

En el primer caso. el servicIO lo constituye la energía que despliega un Individuo en 

provecho de otro, en la segunda está representado por las cualidades de un bien. 

adecuadas a la satisfacción de una necesidad. en la tercera por un esfuerzo o actividad 

de la que no se crea nada material y que es lo que hace destacarlo de los bienes 

Existe otra definiCión más reciente del concepto de servicio en el que se define este como 

'el cambio que una unidad productiva origina en la condición de una persona o de un bien 

perteneciente a ésta' Así la diferenCia báSica en la producción de un servIcIo frente a la 

de un bien fíSiCO, radica en el hecho de que la unidad píoductiva actúa diíectamente soixe 

bienes que ya pertenecen a! consumidor del servIcIO 

LARREA Pedro Calidad de ServicIo. Ed Olaz de Santos, España 1991 pág 46 
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2.1.2 Clasificación de los bienes. 

Con la utilización de los recursos se producen cosas distintas El resultado final de los 

procesos -de prodLCC!Ón es la rea!tzación de b¡enes y servicios para satisfacer distintas 

necesidades Los bienes y servicIos presentan características díferentes. y dada su 

diversidad reciben en Economía distintas denominaciones Se han clasificado tomando en 

cuenta: 

• Segun su naturaleza. se habla de bienes o de servicIos 

• Segun su grado de escasez. se llenen bienes económicos bienes raros y bienes 

libres 

• Segun su grado de terminación. los bienes pueden ser Intermedios. matenas 

pnmas o finales 

• Segun su uso o destino económico los bienes pueden ser bienes de consumo. 

Intermedios o de capital 

• Segun la pOSibilidad de Identificación. se tienen bienes generales C) productos 

• Según las posibilidades de uso pueden ser compuestos o conjuntos. 

• Según las proporciones en que se mezclen Insumos y otros bienes (intensidades) 

• Según la pOSibilidad de transfemlos o venderlos, pueden ser transfenbles o 

Intransferibles 

• Según la calidad de los propletanos o de los usuanos. los bienes o servIcIos 

pueden ser bienes pnvados o públicos 

• Según las distintas relaciones con otros bienes y cambios de su demanda El 

comportamiento de la demanda permite agruparlos en bienes normales Infenores 

y superiores. En relación con otros bienes pueden ser complementarios o 

sustitutos 

Los bienes y serViCiOS comprenden elementos matenaies e Inmaterlaies que pueder 

demandarse por un precIo en un mercado Los bienes y los servicios son eslabones 

intermedios entre lOS recursos que se aplican para satisfacer deseos y necesidades Esa 

transformación se realiza dentro de un Sistema económiCO a través de ,as respuestas a 

las preguntas de qué producir cómo producir y para qUlén hacerlo 
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2.1.3 Diferencias entre bienes y servicios. 

Richard Normann2
, menciona que las diferencias entre bienes y servicios se pueden dar 

de las siguientes formas: 

En general el producto industrial suele ser concreto, mientras que el servicio es 

inmaterial. 

En el primero. la propiedad se transfiere con la compra; no sucede así con el segundo 

El bien se puede revender. el servicIo no. 

Es posible hacer una demostración de! biel antes de cerrar la compra, en genera! no 

es posible hacer una demostración efectiva del servIcIo (ya que no eXiste antes de la 

compra) 

Los vendedores y los compradores pueden almacenar los bienes: no así el servIcIo 

La producción Industrial precede al consumo. en el caso de los servicIos la producción 

y el consumo suelen coinCidir 

En el sector industrial. la producción. venta y consumo están diferenciados localmente. 

en el sector servicios, por el contrario, la producción, el consumo y frecuentemente 

también la venta, estén espacialmente unidos 

En el primero, el producto se puede transportar, en el segundo el . producto es 

Intransportable (aunque sí es posible muchas veces que los 'servIcIos se trasladen') 

El fabricante/vendedor es el único que produce un bien en la Industria, mientras que el 

cliente/comprador de un servicio participa directamente en la producción 

En los bienes el contacto indirecto entre el cliente y la empresa es suficiente en la 

mayoría de los servicios es necesano el contacto directo 

El producto Industrial es exportable. no lo es. normalmente un servIcIo. aunque sí lo 

sea el sistema seguido para su prestación 

El factor tiempo es relativamente más importante en los servIcIos 

2 LARREA Pedro Calidad de ServicIo Ed Dlaz de Santos España. 1991 pag 45 
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2.1.4 Clasificación de los servicios. 

Existen varias clasificaciones para los servicios. con base en las características de su 

consumo, relacionándolos a las fases del desarrollo económico, o distinguiendo sus 

componentes tangibles o intangibles A continuación se muestra una clasificación en la 

que se combinan 'el componente tangible/intangible del acto de servicIo y la naturaleza 

personal/real del beneficiario del mismo 

Clasificación de Lovelock según la naturaleza y beneficiario del servIcIo' 

Beneficiario directo del servicIo 

Personas Posesiones (cosas) 

i Naturaleza del acto del !, ServiCIOS destinados 

¡ cuerpo de las personas 

al
l 
Servicios destinados a 

i 
I servicio 

¡ ~/enes matenales 

ACCIOnes tangibles 

Acciones II1tangibles 

Salud 

Transporte de personas 

Salones de belleza 

Restaurantes 

Peluquerías 

Transporte de 

I mercancías 

Mantenimiento 

SegUridad 

Limpieza 

Jardinería 

ServIcIos veterinariOS 

'ServicIos destmados a la ServicIos destll1ados 

mente de las personas bienes II1matenales 

Educación Bancos 

Programas de radiO Asesoria legal 

, - ServicIos de informaCión Contabilidad 

Teatros Bolsa 

Museos Seguros 

Consu',tas InvestigaCión 

Religión 

a 

3 LOVELOCK Chnstopner Pnnc/ples of Serv/ce Marketing a.t7d Management Ed Pre'ltlcE Ha!! 

E U 1999, pag 3' 

22 



La produccIón de bienes y servicios en la Industna de la ConstrucCión 

2.2 LOS BIENES Y SERVICIOS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCiÓN. 

2.2.1 Generalidades. 

la Industna de la Construcción es un sector dedicado a la transformación de la naturaleza 

en beneficio del hombre. por medio de la Ingeniería Civil es que un país alcanza su 

desarrollo y creCimiento, la Importancia de la Ingeniería Civil radica en que por medio de 

sus obras, cambia o afecta el medio ambiente y la vida de los seres vivos. beneficiándolos 

o perjudicándolos. 

la Industria de la Construcción es un tipo de Industria' sui generls". muy especial dentro 

de todo el sector. ya que esta produce bienes Inmuebles y para ello requiere de una 

planta de producción móvil. Al contrario de la industria en general que se dedica a la 

producción de bienes muebles con una planta de producción fiJa 

Otra diferencia de la Industria de la Construcción con las demás es que ningún proyecto 

que esta realiza es exactamente igual. es deCIr, todos los bienes que produce la Industria 

de la construcción siempre son distintos Esto implica que aunque los procesos 

constructivos sean similares, la mayoría de las condiCiones son siempre distintas Por lo 

cual. el costo de las obras siempre será distinto al igual que el tiempo Invertido en su 

realización. 

2.2.2 Divisíón de la Ingeniería Civil 

La Ingeniería Civil abarca una extensa gama de actiVidades y se relaciona con otras 

diSCiplinas del conocimiento humano A continuaCión se mencionan las áreas en que se 

divide la Ingeniería CIVil. cada una de ella productora de bienes y servIcIos 

Ingeniería de Edrf:c:ac¡ón Encargada del diseño y construcción de edifiCiOS y ViVienda 

básicamente 

Ingeniería de Caminos Encargada del diseño y construcción de obras Viales. como 

carreteras caminos rurales y autopistas 

Ingeniería de Puentes Su labor es el diseño y construcción de puentes 

Ingeniería de Aeropuertos Esta se encarga del diseño y construcción de vías aéreas 
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Ingeniería de Transporte por Rieles Es la encargada del diseño y construcción de vias 

férreas urbanas y suburbanas. 

Ingenieria de Túneles Esta es una especialidad que se encuentra relacionada con la de 

Caminos. Transporte e Hidráulica, se encarga del diseño y realización de túneles 

Ingeniería Hidráulica. Tiene a su cargo el diseño y construcción de canales. presas. redes 

de agua potable y alcantarillado, y otras obras relacionadas con estas 

Ingenieria Ambiental. Se encarga del diseño y construcción de sistemas de tratamiento de 

agua para uso industrial o potable Dentro de esta especialidad también se tratan los 

temas de contaminación de aire y suelo 

Ingenieria de Puertos Su labor es el diseño y Construcción de Puertos y obras de 

protección 

Se puede establecer otra división de la Ingenleria CIvil considerando las necesidades de 

la sociedad y los satlsfactores requeridos. 

Necesidad 

1, Habitacionai 

2 Comunicaciones 

. 3 Infraestructura 

. 4 Industria 

; 5. ServIcIos 

. Satlsfactor 

FraCCionamientos casas, edificiOS 

multlfamlÍlares, conjuntos habltaclonales 

Brechas, terracerías carreteras vecinales.' 

autopistas. hellpuertos aeropuertos 

centrales camioneras. puertos. túneles. 

puentes. viaductos 

Presas de almacenamiento. canales de' 

riego centrales hidroeléctricas pozos 

galerias 

, Fábricas bodegas plantas quimlcas 

termoeléctricas, nucleoelectrlcas, etc 

Escuelas. Universidades. comercios, : 

centros comerciales cines. auditOrios .. 

estadiOS hospitales iglesias campos 

deportIvos centros sociales. etc 

. Proyectos de factibilidad arquitectónicos 

¡ estructurales de cimentaciones 

hidrológicos topográfiCOS etc 

Fcen:e SUAREZ SALAZAR Carlos Administración de empresas constructoras 2' ed Ed 

LIMusa MéXICO 1990 pág 56 
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Se debe recordar que los satisfactores son todos aquellos bienes y servicIos que 

satisfacen una necesidad 

2.2.3 Los servicios en la Industria de la Construcción. 

La actividad de las empresas de Ingeniería en la prestación de servicios dentro de un 

proyecto es muy amplia. va desde un simple consejo hasta la Inspección de una obra. o la 

preparación de los planos y especificaciones así como la construcción Aunque están 

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 área de serVICIOS 

en Ingeniería CIvil se pueden mencionar los siguientes 

Consejo y consulta Consiste en la opinión del consultor basada en la experiencia y en el 

conoCimiento técniCO NOímalmente, el d¡serw detallado no es un elemento que se incluya 

en esta actividad. 

Investigaciones y análisis técnicos Después de las asesorías, las empresas son 

contratadas para hacer estudios detallados, como exploraciones físicas del terreno. 

Incluso la perforación de pozos. mediCiones topográficas y estudios hidrográficos Se 

consideran los métodos posibles de construcCión, también la preparación de un Informe 

de viabilidad 

Planeación Si, sobre la base deí Informe de factibilidad u otra informaCión. el propietario 

decide proseguir con el proyecto de construcción se iniCia la fase de planea CiÓ n La 

planeaclón Incluye la elaboración de los bocetos preliminares y un plan maestro del 

proyecto propuesto 

Diseño Esta etapa se subdivide en la elaboración de los diseños esquemátiCOS 

preliminares y finales. Los documentos completos del proyecto consisten en los planos 

detallados, en las espeCificaciones y en los contratos de construcción 

Asesoría e inspeCCión de la construcción Durante la etapa de construcción se requiere de 

asesoría y de la inspeCCión in SltU. La asesoria de campo, que es generalmente parte de 

la obligación del diseñador establecida bajo contrato. incluye vIsitas periódicas al lugar de 

la construcción. elaboración de dibujos aclaratorios y comprobaCión de que el equipo y los 

planos del taller del contratista concuerden con los requIsitos del contrato La 

representación in SltU está formada por un Ingeniero residente y un cuerpo asesor cuya 
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función principal consiste en asegurarse que el contratista cumple con las 

especificaciones de diseño. 

Administración de la construcción Los servicios de un administrador de la construcción 

incluyen la revisión y análisis del programa básico. la revisión y evaluación del diseño !a 

programación (CPM y PERT). la estimación de costos. la valuación de la Ingeniería. el 

análisIs de las ofertas de los contratistas. la selección del contratista, la inspección 

detallada de la construcción. la coordinación de oficios y de los contratistas de la 

construcción Independientes. el control de costos y la administración del programa 

Otros servICIOS Entre otros servicIOS prestados por las erTlpresas de Ingeniería se 

encuentran la preparación de informes técnicos, los estudios de investigación como el 

levantamiento de planos de tierra y propiedades con objeto de establecer un título de 

propiedad; estudios de evaluación y clasificación, tasación de los valores de la propiedad 

y de las edificaciones, testificar como expertos en los Juzgados: y prestar servicIos en el 

campo económico a la industria las instituciones financieras y a las dependencias 

púbitcas 

2.2.4 Las obras y los servícíos en la legislación mexicana. 

De acuerdo a la legislación mexicana en la Ley de Obras Públicas Federal. las obras y los 

servicIos se definen como 

Obras. 

"Art 3 Para los efectos de esta Ley se consideran obras públicas los trabajos que tengan 

por objeto construir. Instalar. ampliar adecuar. remodelar. restaurar, conservar. mantener 

modificar y demoler bienes Inmuebles ASimismo, quedan comprendidos dentro de las 

obras públicas los siguientes conceptos 

El mantenimiento y la restauración de bienes muebles Incorporados o adheridos a 

un Inmueble. cuando Implique modificación al propio Inmueble. 

ti Los trabajOS de exploración. geotécnia. iocalizaClón y peíforaCión que tengan por 

8bjeto la explotaclÓil y desarrollo de los recursos petroleros y gas qUe se 

encuentren en el subsuelo y la plataforma marina. 

111 Los proyectos integrales o llave en mano. en los cuales el contratista se obliga 

desde el diseño de la obra hasta su terminación total Incluyéndose cuando se 

requiera. la transferencia de tecnología: 
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IV Los trabajos de exploración. localización y perforación distintos a los de extracción 

de petróleo y gas; mejoramiento el suelo y subsuelo, desmontes' extracción y 

aquellos similares. que tengan por objeto la explotación y desarrollo de los 

recursos naturales que se encuentren en el suelo o en el subsuelo; 

V. Instalación de islas artificiales y plataformas utilizadas directamente o 

indirectamente en la explotación de recursos naturales. 

VI. Los trabajos de infraestructura agropecuaria, 

VII. La instalación. montaje o aplicación, Incluyendo las pruebas de operación de 

bienes muebles que deben Incorporarse. adherirse o destinarse a un Inmueble. 

siempre y cuando dichos bienes sean proporcionados por la convocante al 

contratista, o bien, cuando incluyan la adqUISICión y su precIo sea menor al de los 

trabajos qUe se contraten, y 

VIII Todos aquellos de naturaleza análoga ,,4 

Se/vicios. 

''Art 4 Para los efectos de esta Ley. se consideran como servicIos relacionados con las 

obras públ·lcas. los trabajos que tengan por objeto concebir diseñar y calcular los 

elementos que Integran un proyecto de obra pública las Investigaciones estudios. 

asesorías y consultorías que se vinculen con las acciones que regula esta Ley. la 

dirección o supervisión de la ejecución de las obras y los estudiOs que tengan por objeto 

rehabilitar corregir o Incrementar la efiCienCia de las Instalaciones ASimismo quedan 

comprendidos dentro de los serVICIOS relacionados con las obras públicas los siguientes 

conceptos 

La planeaclón y el diseño, Incluyendo los trabajos que tengan por objeto concebir 

diseñar. proyectar y calcular los elementos que Integran un proyecto de Ingeniería 

báSica estructural. de instalaciones. de infraestructura Industrial electromecánica 

y de cualquier otra especialidad de la Ingeniería que se requiera para Integrar un 

proyecto ejecutivo de obra pública. 

!1. La planeación y el diseño. incluyendo los trabajos que tengan por objeto concebir 

diseñar. proyectar y calcular los elementos que Integran un proyecto urbano 

arqUitectónico de diseño gráfico o artist!::;o y de cualquier otra especlal!dad del 

diseño. la arquitectura y el urbanismo. que se requiera para Integrar un proyecto 

ejecutivo de obra pública. 
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111. Los estudios técnicos de agrología y desarrollo pecuarío, hidrología, mecánica de 

suelos, sismología topografía, geología, geodesia, geotécnia, geofísica 

geotermia, oceonografía, meteorología, aerofotog rametría, ambientales 

ecológicos y de Ingeniería de tránsito; 

IV, Los estudios económicos y de planeación de prelnverslón, factibilidad técnico 

económica, ecológica o social, de evaluación, adaptación, tenencia de la tierra, 

financieros, de desarrollo y restitución de la eficiencia de las instalaciones, 

V, Los trabajos de coordinación, supervisión y control de obra' de laboratOrio de 

análisIs y control de calidad; de laboratOrio de geotécnla de resistencia de 

materiales y radiografías industriales: de preparación de espeCificaciones de 

construcCión, presupuestaclón o la elaboración de cualquier otro documento o 

trabajo para la adjudicaCión del contrato de obra correspondiente 

VI, Los trabajos de organización Informática comunicaCiones, Cibernética y sistemas 

aplicados a las materras que regulan esta Ley, 

VII Los dictámenes, peíitajes. avalúos y audltoíias técnico nOímativas y estudiOS 

aplicables a las materias que regula esta Ley' 

VIII Los estudios que tengan por objeto rehabilitar, corregir, sustitUir o Incrementar la 

efiCienCia de las Instalaciones en un bien Inmueble, 

IX Los estudiOS de apoyo tecnológico, incluyendo los de desarrollo y transferencia de 

tecnología entre otros, y 

X Todos aquellos de naturaleza análoga" 5 

4 Ley de Obras Públicas y ServicIos RelaCionados con las Mismas Ea L1'1lusa, Mexlco 2000 

5 ¡bid 
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2.3 LA CONCEPCiÓN DE LA REALIZACiÓN DE LA OBRA COMO UN SERVICIO. 

Tradicionalmente se ha considerado a la Industria de la Construcción como un sector 

productor de bienes, sIn embargo esta industria se encuentra comprendido 

mayoritariamente dentro del sector de servicios. Esta a<severación es pOSible realizarla 

dadas las siguientes características de esta industria: 

La pertenencia del bien producido no le corresponde al constructor. 

No es posible hacer una demostración del producto dado que no existe, no ha sido 

construido 

El producto no puede ser almacenado 

El producto es Intransportable 

El cliente/comprador participan directamente en la producción 

El producto no es exportable 

En la Ingeniería Civil se ha considerado a la realización de obras (tangibles) como el 

proceso de producción de un bien y a la realizaCión de ciertas actividades (Intangibles) 

como un servicio. Sin embargo. no se ha cuestionado que la propiedad del bien cambia 

esta percepción Cuando el constructor no es propietario del bien ha prodUCir este 

proceso de realización o construcción es en realidad un servicio proporcionado al cliente 

En otras palabras, la Industria de la Construcción produce bienes que no son de su 

propiedad y el proceso ocupado para la realizaCión de este objeto es un servIcIo 

Las caracteristlcas antes enunciadas y la definiCión de servICIO como "el cambiO que una 

unidad productiva origina en la condiCión de una persona o de un bien perteneciente a 

esta" clarifican esta afirmación Adecuando esta definición a la Industria de la 

Construcción, la unidad productiva es el constructor. y el cambio originado en el bien 

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

En el caso de las empíesas constructoras la producción de b¡enes esta referida a )a 

construcción de casas. edifiCIOS, centros comerCiales, carreteras, puertos aeropuertos 

puentes. vías férreas presas, canales. redes de agua potable y alcantanllado. sistemas 

de tratamiento de agua. entre otros 

29 



La producc/On de bIenes y servicIos en /a Industna de la ConstruccIón 

Muchos de los corstructores en nuestro pais consideran que su actividad principal es la 

producción de bienes y no la prestación de un servicIo. aún cuando sus actividades en 

mayor porcentaje estén relacionadas a la realización de obra pública 

La principal diferencia entre la producción de un bien y la prestación de un servicIo en 

construcción esta M quién es el dueño del proyecto o qUién es la persona que aporta el 

capital para la realización de este 

Cuando una empresa constructora construye y opera proyectos con su propio capital esta 

compañia esta dedicada a la producción de un bien SI por el contrario la constructora 

construye por mandato de otra persona y con capital ajeno lo que en realidad esta 

haciendo es brindando un servicIo Esta ofreciendo sus conocimientos y experiencia al 

dueño del proyecto para la correcta eJecución de la obra 

Se considera a la realización de una obra como un servicio cuando el capital invertido y la 

propiedad del bien no son de qUien la construye Es considerada como un servicIO ya que 

el constructor sólo administra el capital del cliente e interviene sólo en una etapa del 

proyecto del inversIonista Para el Inversionista el constructor le brinda un servIcIo 

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

1) Para el propietario la 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 condición de una persona o de un bien perteneciente a esta. 

SEGUNDA. Los bienes se clasifican de acuerdo a su naturaleza. el grado de escasez, el 

grado de terminaCión, según su uso económiCO, por su grado de Identificación, por sus 

posibilidades de uso, de acuerdo a sus requerimientos de insumos, por su posibilidad de 

transferencia, según la calidad de los propietarios y según las relaciones con otros bienes 

y la demanda Los servicIos se clasifican de acuerdo a acciones tangibles o intangibles y 

por el destino de estos hacia el cuerpo de las personas o hacia sus bienes materiales 

TERCERA. Tradicionalmente en la Industria de la Construcción se ha considerado a la 

realizaCión de una obra como la producción de un bien, y a la realizaCión de un Intang'ble 

como un servicIo Esto es adecuado SI qUién realiza la obra es propietario de ella 

En la Ley de Obras Públicas dado que el Estado es el propietario del bien, la realización 

de una obra la considera como la producción de un bien En caso contrario, cuando una 

persona ajena al Estado construye la obra para este, lo que esta realizando es la 

prestación de un serviCIO en la producción de un bien 

La obra se puede ver desde dos puntos de vista 1) para el propietario la obra es un bien, 

2) para el constructor la obra es un serviCIO 

CUARTA En la mayoria de las industrias la realizaCión de un tangible es por medio de la 

producción y la realizaCión de un Intangible es por medio de un servIcIo Sin embargo en 

la Industria de la Construcción la realización de tangibles e Intangibles es por medio de un 

serVICIO, es deCIr en este sector la realización de bienes y serviCIOS mayofltarlamente es 

por mediO de un serVICiO 
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La utilidad en el precIo de venta 

CAPíTULO 3. lA UTILIDAD EN El PRECIO DE VENTA. 

3.1 PRECIO DE VENTA. 

3.1.1 Definición de Precio de Venta. 

Precio de Venta. 

Se determina agregándole o restándole al Costo Total el por ciento de utilidad o pérdida 

probables. Se define al Costo Total como la suma de costos y gastos directos e Indirectos 

totales 

Cabe la aclaración. de que e! precIo de venta de los artículos. no siempre lo puede fijar 

libremente el industrial sino más bien este depende de la oferta y la demanda salvo 

cuando hay productos Sin competenCia o casos especiales 

3.1.2 Enfoques sobre fijación de precios. 

EXisten dos grupos de factores que deben ser considerados al momento de flJa c o 

establecer los precIos' las personas (incluso los competidores) y los costos 

Generalmente los precios deben ser capaces de compensar los costos y al mismo 

tiempo la empresa debe fijar un nivel de precIos que permita lograr los obJetiVOs 

planeados 

EXisten dos enfoques en la fiJaCión precIos. estos son 

1. Precios basados en la teoría microeconómica 

• Oferta - Demanda 

• Tipos de mercados. 

2. PrecIos basados en los costos 

3.1.2.1 Los precios en la teoría microeconómica. 

Los modelos de precIos aportados por la t80íÍa económica no están diseñados para 

describir de manera realista. las vías que toman las empresas para deCidir sobre sus 

precios o las vías que adoptan los consumidores para responder a estas deCISiones Sin 

embargo. proveen algunos planteamientos teóricos que son valiOSOS para comprender las 
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consecuencias de los precIos. al mismo tiempo que permiten explicar ciertos principIos 

que son útiles en las estrategias de precios 

Como restricciones en la teoría económica se pueden mencionar que esta supone que' 

las estrategias del producto, la promoción y la distribución han sido previamente 

establecidas: las preferencias del consumidor se dan por conocidas y ordenadas. las 

funciones del costo y la demanda son conOCidas y. atribuye conocimientos al consumidor. 

La mayoría de las ocasiones todas estas premisas no se cumplen en la Vida real algunas 

veces y algunas de ellas están presentes en el mercado pero no siempre es asi 

La curva de la demanda, 

Las recomendaciones de precios de los economistas parten de aceptar la eXistencia de 

una curva que. representa los costos promedios en relaCión con una curva de la 

demanda esta última adopta distintas formas en función de las diferentes estructuras de 

mercado. es decir. competencia pura. oligopollo. competencia monopolístlca y monopoliO 

Estas estructuras de mercado son, esencialmente tipOS ideales o abstraCCiones que en la 

mayoría de los casos son descripciones aproximadas de la realidad Están basadas en el 

número de vendedores que eXisten en el mercado y SI sus ofertas están diferenciadas o 

no. 

MonopoliO EXiste un único vendedor de un producto que no tiene sustitUtos cercanos 

OllgOpollo homogéneo EXisten pocas empresas y sus ofertas son Similares 

OllgOpollo diferenciado EXisten muy pocas empresas pero sus ofertas están 

diferenciadas. El ollgopollo diferenciado es el modelo dominante en la Industria como 

ejemplo se encuentra el mercado de automóviles 

Competencia pura Identifica una Situación en la que eXiste un número muy grande de 

vendedores que comercializan ofertas Similares Este es el caso de la Industna de la 

Construcción en México 

Competencia monopolistica También existen muchos vendedores pero sus ofertas 

están claralTlente diferenciadas y, en consecuenCia no son sustitutivas las unas de las 

otras. 

La curva de la demanda constituye una estimaCión de las cantidades aue seria pOSible 

vender dentro de un rango de precios, es deCir una estimaCión de la reacción de los 

conSUMidores a los precios asumiendo que los demás factores permanezcan Igua!es 

Todas las empresas deben hacer frente a una curva que se mueve en declive de 

Izquierda a derecha (figuras 3 1), esta Indica que una redUCCión en los precIos I"duce a ur, 

35 



La utIlidad en el precIO de venta 

aumento de las ventas y que un aumento en los precIos produce la caída en los 

volúmenes demandados El término demanda puede referirse tanto a la demanda del 

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

El declive que tome la curva indicará el nivel de respuesta de la demanda a los cambíos 

de precios y se relaCiona directamente con la elastiCidad de la demanda Más 

específicamente, la elastiCidad de la demanda se refiere a alguna parte de la curva de la 

demanda 

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

Las ventas totales aumentan entonces la demanda es elástica entre estos dos 

puntos 

Las ventas totales disminuyen entonces la demanda es Inelástlca 

Las ventas totales se mantienen Iguales la elastiCidad de la demanda es unitaria 

Una curva de la demanda que cae rápidamente (demanda Inelastlca) generalmente Indica 

la existencia de un sustitUto aceptable, de manera que se requiere un cambiO muy grande 

en el precIo antes de que la demanda reaccione negativamente Por otra parte. cuando la 

curva de la demanda es casi horizontal (demanda elástica) Indica la disponibilidad de un 

sustitUtO. de forma que pequeños cambiOS en los precios pueden prodUCir un cambiO 

SignificatiVo de la demanda 

Prec o 
I PreCIo 

d1 

dí 

d2 

d2 

Demal1da 
Demarca 

Demanda Inelástica Demanda elástica 

Figuras 3 1 
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Reacciones a los cambios en precios, 

Todas las empresas se interesan por conocer cuáles podrían 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 métodos 

Sondeos Con el objetivo de Identificar a) las posibles reacciones del consumidor. b) 

los precIos que están dispuestos a aceptar y c) las Intenciones de cambio de ma,ca en 

caso de aumentos en los precIos 

JUICIO de los ejecutivos 

Análisis estadísticos Basados en el comportamiento pasado de las ventas y los 

precIos 

Experimentos 

En la competencia pura todas las empresas venden el mismo producto (Inexistencia total 

de diferenciación de las ofertas) Cada vendedor posee una pequeña participación del 

mercado y. ninguna de ¡as empresas puede Influir con sus decIsiones SObre el precIo final 

Dado que los compradores están Interesados en conseguir el precio más baja posible y 

poseen un conocimiento perfecto del mercado los precIos escapan al control Individual de 

cualquiera de las empresas En consecuencia. no es necesariO que las empresas 

desarrollen sus propias estrategias de precIo Deben aceptar los precios Imperantes en el 

mercado dado que la curva de la demanda para cada una de las empresas es pal'alela a 

la horizontal. Sí una empresa eleva sus precIos por enCima del precIo Imperante no 

realizará ninguna venta Por otra parte. la reducción de los precios no Implica ninguna 

posIción de ventaja. ya que todas las empresas pueden vender toda su prodUCCión a los 

precIos de mercado 

Desde el punto de vista de la teoria económica en el mercado de competencia pu"a no 

es conveniente que una empresa realice una estrategia de precIos para aumenta, sus 

ventas Es decir si una empresa decide bajar sus precios, realmente no podrá captar una 

mayor parte del mercadc ya que en respuesta todas las empresas disminuirán suS 

precIos y la diVIsión del mercado permanecerá Igual 

Las mejores estrategias para captar una mayor parte del mercado se tra;an en el 

capitulo 5 
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3.1.2.2 Precios basados en los costos. 

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

El los costos directos 

Precios basados én los costos totales. 

A partir de los costos totales, los precios deben cubnr todos los costos Identificados por la 

empresa más un margen razonable de beneficIos 

Una vartaclón de este enfoque la constituye el método de establecimiento de precIos en 

función de obJetivos de la tasa de retorno Normalmente. se realiza el presupuesto de 

ventas y. al mismo tiempo se estima el nivel de ocupación de la capacidad Instalada Por 

ejemplo el presupuesto de ventas puede estimar la venta de 100,000 unidades con las 

cuales se logra un 75% de ocupación de la capacidad Instalada Dado que el total de 

costos para producir 100.000 unidades a un 75% de la capacidad Instalada es de 

$200.000 y que el obJetivo de tasa de retorno es de un 20% del costo. el precIo por unidad 

deberia calcularse de la Siguientes manera 

Presupuesto de ventas 100 000 unidades 

Costos totales para producir 100 000 unidades $200,000 

Tasa de retorno objetivo ( 20% de los costos totales) 

$200 000 + $40 000 

$40.000 

Asi el precIo por unidad = -------------------------------- = $240 
100.000 

En la practica los precIos que se calculan siguiendo este método se someten a un 

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

Precios basados en costos directos. 

En algunas ocaSIones, e( punto de partlda para establecer los preclos no son los costos 

totales. sino los costos directos. Este método (también conocido como el enfoque de 

costos Increméntales) se utiliza como crlteno para aceptar o rechazar los pedidos 

reCibidos por una empresa Cuando una empresa debe seleccionar entre los pedidos 

recibidos debe hacerlo en funCión de la contribución. es deCir. aquellos pedidos cuya 

contr¡buclón a benefiCIOS (diferenCia entre precIo y costo directo) sea la más alta 
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3.1.3. Componentes del Precio de Venta. 

Anteriormente se había mencionado que el precIo de venta se determinaba agregando al 

costo total el por ciento de utilidad En los temas siguientes se tratará el tema referente a 

la determinación de la utilidad. por el momento se puede mencionar que esta se obtiene 

considerando el riesgo por la inversión en un proyecto más la apreciación subjetiva del 

cliente sobre la caldad del bien o servicio producido Así. el precio de venta tiene los 

siguientes tres componentes 

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

2. Riesgo de inverSión en la empresa o en la realización del proyecto Toda Inversión en 

un proyecto lleva consigo un riesgo que es compensado mediante cierta tasa de 

rentabilidad Esta tasa de rentabilidad o de Interés produce un cierto Costo de Caplta! 

3 Percepción subjetiva del cliente sobre la calidad del bien o serVl810 Todos los 

consumidores tienen una apreciación subjetiva y particular referente a la calidad de un 

bien o servIcIo. esta se relaCiona a la atención. responsabilidad. fiabilidad. tanglbilidad. 

además de ciertos riesgos percibidos en su compra y uso Estos elementos se 

e~cuentrar¡ comprendidos en los Costos no monetarios 

El gráfico 3 2 muestra la composIción del precIo de venta y las partes Integrantes del 

concepto de utilidad. esta última formada por el riesgo de la empresa y por la percepción 

subjetiva del cliente 

I Utilidad 

Empresa 

¡ Percepc\6r, de CallGad 

Riesgo de InverSión 

I Costo i 0:a1 

V 
e 
n 
t 
a 

Consumidor 

I Costos no monetarios 

Costo de Capital 

Costos Directos e IndirecTOs 

GráfiCO 32 Componentes del precIo de venta 

Fuente ElaboraCión propia 
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3.2 LA CONTABILIDAD DE COSTOS EN LA INDUSTRIA DE LA 

CONSTRUCCiÓN 

3.2.1 Análisis de costos para !a producción de bienes y servicios. 

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

en la industria el campo de la contabilidad puede ser dividido en contabilidad financiera y 

contabilidad de costos o gerencial La contabilidad financiera se Interesa principalmente 

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

Sindicatos. analistas financieros. agencias gubernamentales y. para uso Interno por parte 

de los principales directivos de la empresa La contabilidad de costos o gerencial se 

ocupa principalmente de la acumulación y análisis de Información de costos para uso 

Interno por parte de los gerentes en la planeaclón, control y toma de decisiones 

La contabilidad de costos se puede definir como: "un conjunto sistemático de 

procedimientos para registrar y reportar mediciones de costos de articulas 

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

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

costos estándar' 

La Contabilidad de costos no sólo se refiere a lo Industrial. como generalmente se piensa 

aunque dicha contabilidad tuvo su origen en la Industria en la actualidad tiene un campo 

más amplio. puesto que se aplica en cualquier actiVidad. ya sea comercial de serVICIO o 

industrial 

La Contabilidad de Costos permite 

1 Un mejor control de operaciones y gastos 

2 Suministrar Información más frecuente. amplia, oportuna y cabal, para la planeaclón y 

control presupuestales 

3 La obtención correcta del costo unitario. esto permite a su vez fijar los precIos de 

venta valuar la producción terminada y en proceso determinar el costo de producción 

de lo vendido o el costo de adquisición de ',0 vendido bases para cambios de politlcas 

eleCCión de alternativas y ayuda en la planeaclón de utilidades 

. DEL RIO GOf\ZALEZ Cr:stoba! Costos I hls:órlcos 14' ed Ed ECASA MéXICO '992 
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Como su nombre lo indica. la contabilidad de costos trata de los costos (el uso. el control 

y la planeación del costo) La palabra costo tiene dos concepciones básicas puede 

significar la suma de esfuerzos y recursos que se han Invertido para producir algo y 

también puede referirse como lo que se sacrifica o se desplaza en lu~ar de la cosa 

elegida El primer concepto expresa los factores técnicos e intelectuales de la producción 

o elaboración, y el segundo manifiesta las consecuencias obtenidas por la alternat:va 

elegida 

El gasto es la inverSión que se efectú8, ya sea en una forma directa o Indirecta 

necesariamente para la obtención de un bien tangible o intangible El costo de un 

satlsfactor será la suma de lo gastado para prodUCirlo Así se puede deCir que 

Costo es un conjunto de gastos (el todo) y por lo tanto 

Gasto es una parte del costo 

3.2.2 Costo Total. 

El Costo Total económicamente hablando. representa en general toda la InverSión 

necesaria para producir y vender un articulo Este costo se puede dividir en' Costo de 

producción, Costo de distribución, Costo administrativo. y Costo financiero. pero además 

toda empresa puede tener Otros gastos, Reparto de utilidades a los trabajadores e 

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

la empresa A continuación se explican cada uno de estos costos 

A) Costo de producción Representa todas las operaciones realizadas desde la 

adquIsIción del materia: hasta su transformación en artículo de consumo o de servIcIo 

integrado por tres elementos o factores que se mencionan a continuaCión 

a) Material Son las prinCipales sustancias usadas en la producción que son 

transformadas en artículos terminados con la adición de la mano de obra y los gastos 

Indirectos de producción 

El material cuando se le puede Identifi,car por su monto ylo tanglbllldad en un articulo 

elaborado, se le conoce como materia! directo 

b) Sueldos y SalariOS Es el esfuerzo humano necesario para la transformación del 

material También se le conoce con los siguientes nombres "Mano de Obra' 'Obra de 

mano. "Sueldos y salarios devengados'. Trabajo 'Costo del Trabaja . 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 cualquiera de los nombres citados. pero 

agregándole la palabra "directa" 

c) Gastos Indirectos de Producción. Son los elementos necesarios. complementarios 

para la transformación del material. tales como' el lugar donde se trabaja el equipo 

las herramientas. la fuente de energía. combustibles lubricantes etc además de los 

sueldos y salarios. 

También se le conoce con las siguientes denominaciones "Gastos ,de Producción 

"Gastos de Fabricación". "Gastos Indirectos" 'Costos Indirectos". "Cargos Indlrec:os 

etc 

Los tres elementos anteriores son Importantes e Indispensables para la elaboración de un 

artículo de consumo o de uso, y su cuantificación se hace por medía de la moneda 

Así. el Costo de Producción, está formado por el material directo los sueldos y salarios 

directos. y los gastos Indirectos de producción. 

d) Costo Directo. Es la suma de los elementos directos del costo es deCir el conjunto 

formado por el 'l1aterlal directo y por los sueldos y salariOS directos 

e) Costo de Transformación o de Conversión Está Integrado por la adiCión de los 

sueldos y salariOS y los gastos indirectos de producción. ya que son qUienes 

transforman el material directo. 

B) Costo de Distribución Esta Integrado por las operaciones comprendidas desde que el 

articulo de consumo o de uso se ha terminado. almacenado. controlado. hasta ponerlo 

en manos del consumidor Este Costo de DistribUCión no Incluye los gastos de venta 

administración y finanCieros 

C) Costo FinanCiero Esta Integrado normalmente pOI' los gastos para captar fondos 

como son' intereses. descuento de documentos. comisiones y sustituciones. gastos de 

cobranza. castigo por cuentas incobrables 

D) Costo de AdministraCión Comprende por exclUSión. todas las demás partidas 

normales. propias o por costumbre. no !oca!lzadas en los costos de prodUCCión 

distribUCión. y finanCiamiento. o dicho de otra manera está fcrmado por las 

operaciones comprendidas a partir de la en:rega del bien al dente hasta que se 

reciba en la Caja o se depOSite en el Banco el Importe a precIo de venta de! bien 

respectivo 

E) Otros Costos Comprende todas aquellas partidas no propias ni Indispensabies para el 

desarrollo de las actiVidades de la empresa las cuales no son propias ni normales y 
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por lo tanto dificiles de preverse. ya que no se sabe cuales serán y cuándo 

acontecerán. pero una vez sucedidas si forman parte del Costo Total 

F) Reparto de Utilidades a los Trabajadores e Impuesto Sobre la Renta En caso de tener 

utilidades la empresa. estas partidas también forman parte del Costo Total 

3.2.3 Costos Históricos y Costos Predeterminados. 

Las técnicas de valuación de costos de producción y operaciones en cuanto a la época 

en que se determinan o se obtienen. se dividen en Costos Históricos (tamb'én 

denominados Costos Reales) y Costos Predeterminados 

Costos HistÓriCos o Reales Son todos aquellos que se obtienen después de que el 

producto ha Sido elaborado 

Costos Predeterminados Son aquellos que se calculan antes de hacerse o de terminarse 

el producto: y de acuerdo a las bases que se utilicen para su cálculo se diViden en Costos 

Estimados y Costos Estándar 

a) Costos Estimados. Es aquella técnica de valuaCión. mediante la cual los costos se 

calculan sobre ciertas bases empiricas (de conOCimiento y experienCia sobre la 

Industria) antes de producirse el artículo, o durante su transformaCión que tiene por 

finalidad pronosticar el valor y la cantidad de los elementos del Costos de ProdUCCión 

(Material Directo. Mano de Obra Directa. y Gastos Indirectos) El objeto de la 

estimación es normalmente conocer en forma aprOXimada cuál será el costo de 

prodUCCión del artículo. Originalmente para efectos de cotizaciones a los clientes La 

caracteristlca de los Costos Estimados es que siempre deberán ser ajustados a los 

HistÓriCos 

b) Costos Estándar Es el calculo hecho con bases generalmente Científicas sobre cada 

uno de los elementos del costo. a efecto de determinar lo que un producto debe 

costar, por tal motivo. este costo está basado en el factor efiCienCia. y Sirve como 

patrón o medida e Indica obViamente "lo que debe costar". Es necesario un contra! 

presupuesta! de todos los elementos que Intervienen en el producto directa o 

Indirectamente La característica espeCial del costo estándar es que los costos 

históricos deberán ajustarse a estos 
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3.2.4 Los Costos en la Industria de la Construcción. 

En la Industria de la Construcción. como en todas las industrias el costo de un produclo 

esta Integrado por los costos directos e Indirectos. estos a su vez se subdividen en otros 

De esta forma se tiene el siguiente esquema 

Costos 

Directos {

Preliminares o BásIcos 

Finales 

í De Operación 
Indirectos ~ 

l De Obra 

Costos Directos. 

Se puede definir al Costo Directo como la suma del material. mano de obra equipo y 

herramientas necesarios para la realizaCión del producto o concepto de obra 

El Costo Directo Preliminar o BásIco es la suma de gastos de material mano de obra. 

equipo y herramientas necesarios para la realización de un SubprOducto 

Así. el Costo Directo Final es la suma de gastos de materiales, mano de obra equipo y 

herramientas y subproductos para la realizaCión del producto 

Costos indirectos. 

Es pOSible definir al Costo Indirecto como la suma de los gastos técnico - administrativos 

necesarios para la correcta realizaCión de cualqUier proceso productiVO El Costo Indirecto 

se divide en dos grandes grupos el gasto Indirecto de operación y el gasto Indirecto de 

obra 

El Costo Indirecto de Operación es la suma de gastos que por su naturaleza son 

aplicables a todas las obras efectuadas en un lapso determinado Es pOSible aplicar este 

concepto sobre la realizaCión de un 5010 proyecto u obra siempre y cuando toda la 

administración de la empresa este enfocada en este proyecto 

El Costo 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 partlcula' 
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La Integración de costos en cada área de la Ingeniería Civil es distinta y muy particular el 

esquema 3 3 muestra la Integración detallada para el caso de edificación 

( r 1 Cargos técnicos y/o Administrativos 
j 2 Alquileres y/o Depreciaciones 

De Operación \ 3. Obligaciones y Seguros 
I 4 Materiales de Consumo 

Finales 

l 5 Capacitación y Promoción 

2 Cimentaciones 
3 Drenajes 
4 Estructuras 
5 MurQs. dalas y castillos 
6 PiSOS 

7 Recubrimientos 
8. Colocaciones 
9. Azoteas 
10 Subcontratos 

Esquema 3 3 

Fuente SUAREZ SALAZAR Carlos Administración de emoresas constructoras 2' ed Ed 

LlfYiUSa Méx!co ¡ 990 
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3.2.5 Normatividad mexicana respecto a la integración del Precio Unitario y las 

definiciones sobre los conceptos incluidos en este. 

La forma de estructurar los costos y el precio de venta de las propuestas para obra 

pública varia considerablemente de una entidad federal a otra. en este caso se muestra lo 

que la Ley de Obras de Publicas del Distrito Federal y su Reglamento dictan en lo 

concerniente 

Reglamento de la Ley de Obras Públicas del Distrito Federal. 

"Articulo 2 Además de las definiciones contenidas en la Ley de Obras Públicas. para los 

efectos de este Reglamento. se entenderá por 

XIV PrecIo alzado remuneración o pago fiJo que debe cubrirse al contratista por el trabajo 

totalmente terminado 

XV PrecIo Unitario remuneración o pago total que debe cubrirse al contratista por unidad 

de trabajo concepto de trabajo terminado. 

XVIII Utilidad cantidad de dinero que comprende la percepción bruta considerada en el 

precIo unitario. dentro de la cual se Incluyen los impuestos participaciones a los 

trabajadores. aportaciones a Instituciones y otras relativas asi como la utilidad neta del 

contratista. conSiderada por un participante en una propuesta o la establecida en el 

contrato "2 

"Articulo 39 La integración de los costos en la formulación de propuestas deberá 

considerar por separado los costos directos los costos Indirectos los costos de 

finanCiamiento de los trabajos el cargo por utilidad y los cargos adiCionales 

En el precIo unitariO deberá considerarse que los trabajos sean ejecutados conforme a los 

términos de referenCia el programa de necesidades o al proyecto especificaciones de 

construcCión alcances unidades de medida condicionantes de pago y norlT1as de 

calidad En el caso de precIo alzado que los trabajos sean ejecutados en el plazo 

establecido conforme al proyecto las especificaciones y las normas de calidad requendas 

y cuando sea necesario, probando y operando Instalaciones' 3 

46 



La utJ!¡dad en el precio de venta 

"Artículo 40. Los precIos unitarios de los conceptos solicitados, en el caso de contratos a base 

de precios unitarios. serán estructurados con costos directos, costos indirectos. costos de 

financiamiento de los trabaJos. cargo por utilidad y cargos adicionales 

Los costos directos, que se desglosarán preferentemente en los rubros de Insumas 

que quedarán Integrados dentro del concepto de trabajo de que se trate. la maqulnana 

y equipo de construcción, así como la herramienta y equipo de segundad requendo 

para lograr el objetivo como producto del trabajo mediante un proceso de ejecución y 

que son los cargos aplicables a 

a) En caso de obra los Importes por las erogaciones en matenales puestos en el SitiO de los 

trabajos mano de obra hasta niveles de sobrestante. herramientas. maquina na y equipo 

de construcción. así como la herramienta y equipo de segundad 

b) En caso de servicIos relacionados con la obra fundamentalmente la estructura de 

recursos humanos y en su caso, matenales, equipos de laboratono. de cómputo y otros e 

Instrumentos requeridos para elaborar el servicio estos últimos no sean relevante. podrán 

a juicio de la convocante Incluirlos en el costo indirecto. y 

c) En el caso de proyecto Integral no se describe, dado que los trabajos se deben pagar a 

precIo alzado y se mezclan entre sí los costos Sin necesidad de diferenciarlos para efecto 

de las propuestas de los concursantes. 

1I Los costos indírectos se desglosarán en los correspondientes a la administración de 

ofiCinas centrales, a los de obra y a los de seguros y garantías. estarán representados 

por un porcentaje del costo directo. debiéndose adjuntar el análiSIS de estos costos. 

111 El costo de financiamiento de los trabaJOS. estará determinado por los gastos que 

realizará el contratísta en la eJecución de los trabajOS los pagos por anticipos y las 

estimaciones que recibirá y la tasa de Interés que aplicará para el cobro o pago de 

Intereses sobre capital disponible o prestado El costo estará representado por un 

porcentaje de los costos directos. y 

IV El cargo por utilidad. será fijado por el concursante en un solo tanto Sin desglosar y 

como un porcentaje de los costos directos de esta deberán considerar los 

partiCipantes su compromiso por la participación de utilidades a los trabajadores eí 

pago de Impuestos sobre la renta los Impuestos sobre nómina y demás Impuestos 

que los contratistas deben enterar según las diSpOSICiones legales que correspondan' 

2 SUAREZ SALAZAR Carlos Ley y Reglamento de obras oúb/leas para el OISlnto "edw8! Ed 

LlnlUSa MéXICO 2000 

3/bld 

¿ ¡bid 
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3.3 EL RIESGO EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION. 

3.3.1 Definición de riesgo. 

El nesgo es un término muy ambiguo que puede significar lo sigUiente 

Toda Incertidumbre 

Algo relacionado a lo no deseado o lo no quendo. 

El Impacto total o el efecto de lo Incierto 

La Incertidumbre se puede definir como el espacIo de eventos que pueden suceder y 

producir riesgos afectando un proyecto 

EXisten vanos tipOS de nesgos a continuaCión se menCionan algunos 

Riesgo Inherente (propia). es aquel derivado de la realización propia de un proyecto 

Riesgo económiCO esta asociado con el costo y la disponibilidad de los recursos 

Riesgo comercial, es aquel asociado con las necesidades y deseos de los clientes la 

competencia en el mercado etc 

Riesgo tecnológico, es aquel asociado con la capacidad de alcanzar los resultados 

deseados, con la producción. con la vida de nueva tecnología y la compatibilidad de la 

nueva tecnología 

Riesgo de Implementación (de llevar a cabo) es aquel asociado con la capacidad de 

satisfacer ei plan del proyecto y los compromisos organlzaclonales asumidos 

3.3.2 El riesgo y las utilidades en la empresa. 

Aunque el término negocIo se utiliza frecuentemente en un sentido general para descnblr 

un grupo común de actividades organizadas para lograr ganancias comerciales es obvIo 

que nunca se encontrarán dos negocIos. aún dentro de la misma Industna. que sean 

exactamente iguales en todos sus aspectos Las diferencias son con frecuencia grandes. 

no solamente en lo que se refiere a linea de producción. método de distribución 

participación de! mercado y los detalles de costos de operación sino también en las 

filosofías metas y obJetivos de la direCCión 
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Sin embargo, con la única suposición de que todas estas actividades operan baJo un 

sistema de libre empresa, todos los negocIos y todos los directivos de los negocIos tienen 

como obJetivos en común 

• La maxlmlzaclón de la riqueza y, 

o El agregar valor a la empresa 

Estos dos se pueden resumir en uno solo objetivo e[ obtener utl[ldades 

"E[ motivo de [as uti[ldades figura como e[ único común denominador del sistema de [Ibre 

empresa, es [a parte fundamental de toda la dirección del negocIo y son descritas como [a 

verdadera esencia del sistema caplta[lsta, un Ingrediente vlta[ y completamente necesano 

para e[ crecimiento continuo y e[ bienestar económico" s 

En [a práctica [as utl[ldades son poco entendidas y medidas de manera [Igera A[ no 

comprender y por lo tanto no defender el sistema de utl[ldades, los directivos de las 

empresas han [agrado confundir a [a opinión púb[lca que tiende a considerar el concepto 

de utl[ldades como totalmente Innecesano o como socla[mente Indeseab[e Se culpa a [as 

utilidades de elevar los costos y e[ desempleo de ser con frecuencia [a causa verdadera 

de huelgas y petiCiones de sa[anos excesIvos 

A [a pregunta de (,cuá[ debería ser [a magnitud de [as uti[ldades?, [a respuesta está en [a 

comprensión del significado de [as utl[ldades "Las utilidades son la compensación que 

recibe el empresario por la aceptación de un riesgo".6 

Así. [as utilidades no pueden ser consideradas como un Incremento en cantidad ni como 

una ganancia en dinero SinO más bien como un requisito de [a operación normal de un 

negocIo Pueden considerarse como una ob[lgaclón básica que debe cump[lrse, un precIo 

que ha de pagar e[ negocio mismo para continuar y prosperar, 

3.3.3 El costo del capital. 

E[ capital es una mercancia y como cua[qulera otra tiene un precIo De[ mismo modo que 

[os costos de matena[es, mano de obra y servIcIos están determinados en ú[tlma Instancia 

por [a ley de la oferta y la demanda el preCIO a pagar por el empleo del capital iD 

determina la relación nesgo/recompensa que prevalece en el mercado 

'CURTIS Symonds AdministraCión efectiva de las utilidades Ed Olmeca MéXICO 1976 

6 ¡bid 
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El capital lo proporciona el Inversionista y, a diferencia de otras mercancías que utilizan 

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 donde se origina. sino la 

forma en que se emplea ese capital. El inversionista lo Invierte o lo pone a producir 

aprovechando las mejores oportunidades que le ofrecen las distintas expectativas de 

rendimiento acordes con los riesgos del negocIo que se emprende El capital se 

suministra sobre una base calculada en la que se ponderan las oportunidades y los 

riesgos de cierla inversión seleccionada La InverSión en el mercado supone un Clesgo. 

pero también eXige una tasa de rendimiento adecuada 

El mercado de capitales mide su retribUCión por el riesgo que corre en términos de 

ganancias y considera que el precio que debe pagarse sobre el uso del capital que se 

Suministra es una lasa de rendimiento que Justifique el r1lVel de nesgo que se corre 

Dado que el Inversionista suministra el capital que se emplea en el negocIo este también 

proporciona su propia evaluación del nesgo y. con ella. la tasa de rendimiento que espera 

Es el 'Inverslonlsta entonces, y no los dirigentes de una compañia. qUien determina el 

costo presente del capital. 

3.3.4 Capital invertido. 

El término capital invertido se refiere a todo el capital utilizado en el negocIo. 

Independientemente de su fuente Considerando que no es el origen del capital sino el 

nesgo con que se utiliza en el negocIo lo que determina su costo final. ei capital debe 

tratarse como una sola entidad un conjunto común de recursos que apoya la operación 

completa de la empresa En este punto de la medición no se hace distinCión entre los 

fondos prestados, representados por el pasIvo de capital. y los fondos propiOS 

representados por el capital contable. ya que esos fondos están combinados o mezclados 

en un grupo común Así. el nesgo total está igualmente mezclado y el capital total es una 

sóio término que tiene un requerimiento compuesto en lo que se refiere a utilidades 

De las dos fuentes posibles de capital, deuda y fondos propios el capital que se adeuda 

es la más sencilla de Identificar en los estados finanCieros Puede estar compcendldo en 

segmentos tales como créditos hipotecarios documentos por pagar créditos banca"os o 

en otra forma de pasIvos Frecuentemente esta diVidido en dos categorías como io son 

el pasIvo corto y a largo plazo Los pasIvos a corto plazo tienen un venCimiento dentro de 
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los próximos doce meses (1 año), y los pasivos a largo plazo tienen su venCimiento en un 

plazo mayor a un año Independientemente de cómo se describa, el oaslvo total del 

capital utilizado en el negocIo causará Intereses Es claramente capital de riesgo para ser 

utilizado en el negocIo, una parte del capital total utilizado que debe ser pagada mediante 

utilidades Es deCir es el carácter de la deuda y no su fecha de venclniento lo que lo 

Identifica como parte del capital total de la compañia 

En caso contrario, el pasivo que no causa intereses no es parte del caplta! Invertido y por 

lo tanto se elimina de la base de inverSión sobre la que se calculan las utilidades 

Denominado normalmente PasIvo de Operación, se Identifica como el PasIvo Circulante 

en cuentas tales como Cuentas por Pagar, Gastos Acumulados, Impuestos por Pagar y 

términos semejantes, partidas de cantidades a corto plazo por activos Que no han sido 

aún pagados o que representan el uso temporal del capital de los proveedores El PasIvo 

de Operación no se Incluye en los cálculos del capital Invertido, porque no Implica un 

requerimiento de utilidades y porque no es una parte del capital de riesgo Se excluye 

debido a que representa activos cuyo uso esta Siendo pagado en el precIo de! bien o 

servicIo 

El valor actual del capital total utilizado en un negocIo puede determinarse directamente 

de la HOJa de Balance, existen dos métodos por los cuales se puede obtener el monto dei 

capital total Invertido 

El primer método consiste en la siguiente relaCión 

Capital invertido = ActiVO Total - PasIvo Circulante 

El segundo método es por mediD de la SigUiente expreSión 

Capital invertido = Capital Contable + PasIvo a Largo Plazo 

Para obtener la mediCión de la rentabilidad de la Inversión se recurre a la HOJa de Balance 

y al Estado de Resultados, de donde se obtiene los valores del Capital Invertido y las 

Utilidades Netas, la relaCión para obtener la tasa de rendimiento de la Inversión es la 

Siguiente 

Tasa de rendimiento (%) = Utilidades netas I Capital Invertido promediO 

Después de calcular esta tasa de rendimiento se debe de comparar con la tasa de 

rendimiento esperada por los accionistas o los InverSionistas SI la tasa de rendlm'ento 

calculada es mayor que la esperada, entonces los inverSionistas han obtenido un Ingreso 

extra a lo esperado y por lo cual no se ha presentado una pérdida en el valor de los 

recursos Invertidos considerando el riesgo Involucrado 
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Sí la tasa de rendimiento calculada es menor a la esperada, entonces la empresa ha 

tenido un mal desempeño ya que esta no alcanzó a cubnr las expectativas que los 

inversionistas tenían 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 tenían esperado o lo que hubieran podido ganar en otro negocio 

3.3.5 Calculo de la tasa de rendimiento. 

Cada vez que una empresa tiene un excedente de efectiVO puede. a) pagar dividendos a 

los accionistas o b) Invertir en nuevos proyectos y pagar dividendos en el futuro Sí se 

decide Invertir en un proyecto. con el mismo nivel de nesgo de la empresa se buscará 

que el rendimiento sea máXimo La tasa de descuento usada está relacionada con un 

proyecto de nesgo semejante 

Las tasas de rendimiento están calculadas desde la perspectiva de los accionistas esto 

es, asociada al capital. Utilizando el modelo CAPM. la tasa de rendimiento se empresa 

como' 

E (Ri) = Rf + [ E(Rm )-Rf Wi 

Donde Rf es el rendimiento de los activos libres de nesgo. E(Rm) es el rendimiento 

esperado del mercado y. ~I es la medida del riesgo (sistemático) del proyecto 

EXisten dos suposIciones báSicas en este enfoque 1) la beta del nuevo proyecto es 

semejante a la aSOCiada a la empresa, 2) la empresa está 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 ei portafoiio de mercado, Usando este hecho. ¡os econom¡s~as suelen definir 

el rendimiento esperado del portafol'ro de mercado como la suma del rendimiento libre de 

nesgo más el valor esperado de la prima de nesgo 

La prima de nesgo es la compensación por el riesgo que el InverSionista adqUiere e r , el 

portafo!lo de mercado 

Los analistas finanCieros han demostrado que la mejor medida del riesgo de un activo I en 

un portafoliO esta dada por la beta del activo 
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Cov (Ri, Rm ) 

01 = --------------------------
Var (Rm) 
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donde Cov (Rr Rm) es la covananza del acflvo I con el portafolio de mercado y Var (Rm) 

la correspondiente" vananza 

3.3.6 El riesgo del proyecto. 

Los nesgos se pueden clasificar en nesgas sistemáticos e Inducidos Los nesgas 

sistemáticos son aquellos que existen en la Industria, como una caracteristlca propia de 

ella y a los que ninguna empresa constructora puede sustraerse, aunque su efecto puede 

mitlgarse Los nesgas Inducidos, por el contrano son creados por la práctica de cada 

empresa y, por lo tanto pueden eVitarse o reducirse en cada caso 

En ei subtema anterior se trató el calculo del rendimiento considerando el nesgo 

sistemático de mercado, ahora se tratará el tema del riesgo no SistemátiCO o InduCido 

A continuación se menciona el método para la administración de nesgas propuesto por el 

Ing Esteban Figueroa PalaCIOS' Este método consta de cinco partes 

1 IdentificaCión de los nesgos. El primer paso es el reconocimiento de los nesgos que 

enfrenta un constructor a un nuevo proyecto o cualquier cambiO que pretenda 

Introducir en su empresa 

Se sugiere claSificar a los nesgos Identificados de acuerdo a algún crlteno que faCilite 

su análiSIS posterior, una posibilidad es agruparlos de acuerdo al ámbito o 

espeCialidad Los riesgos identificados se pueden clasificar como 

a) Operativos 

b) De mercado 

c) Contractuales 

d) FinanCieros 

0\ Económicos ~! 

f) Ambientales 

g) Legales 

---------~---------

FIGUEROA PALACIOS, Esteban Apuntes oe la matena Riesgo en ConsrrucClón DE P F I 

Mexlco 2080 
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h) Políticos 

1) Asociados a los suministros 

j) Asociados a actos de la naturaleza 

2 AnálisIs y selección de nesgos relevantes En esta etapa. el número de nesgos 

Identificados puede ser tan grande que la tarea de análisIs y administración sea 

compleja y poco útil Así. es necesano reduCIr e! número de riesgos hacía los más 

Importantes para el proyecto y para la empresa 

Esta selección se hace a través de dos Indicadores 

De su probabilidad de ocurrencia 

De la magnitud del impacto sobre el proyecto, si se presenta el evento 

De esta forma. para cada nesgo Identificado se calcula la probabilidad de que ocurra y 

se evalúa la magnitud de su Impacto 

Una vez que los riesgos Identificados se han calificado con la probabilidad y magnitud 

de! Impacto sobre e! proyecto se prepara una gráfica probabilidad/Impacto 

3 Estrategia de respuesta En esta fase se debe diseñar una estrategia de respuesta a 

los nesgos Identificados antenormente como de alta probabilidad e Impacto severo 

Las estrategias de respuesta a los riesgos son 

a) Retención del nesgo (a veces llamada absorción del nesgo) 

b) RedUCCión del riesgo En la Industna de la construcCión el riesgo se puede reduCIr 

por medio de las Siguientes medidas 

Establecer en el contrato de construcción la asignaCión y responsabilidad de cada una 

de las partes hacia el nesgo 

A través de una adecuada supervIsión en la obra 

Establecer una adecuada comunicaCión entre los participantes del proyecto 

c) Transferencia del nesgo En esta Industna las maneras más usuales de transfenr 

nesgos son 

Transferencia del riesgo por mediO de contl'atos 

Transferencia de! nesgo por mediO de fianzas 

Transferencia del nesgo por mediO de seguros 

d) Evasión del nesgo 

4 Pianes contingentes 

5 Administración y seguimiento de las estrategias y planes contingentes 
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Para el calculo de los riesgos no sistemáticos de un proyecto se debe llegar hasta el 

punto 3. que es en donde se elige la estrategia de respuesta ante los riesgos del proyecto 

y se estima el costo que esta Involucra Este costo calculado es el valor del riesgo no 

sistemático 

3.3.7 La utilidad ere concurso en la Ley de Obras Públicas. 

El Reglamento de la Ley de Obras Públicas del Distrito Federal. en su art 47 menciona la 

relación existente entre la utilidad de concurso y la retribución del contratista considerando 

la magnitud de su Inversión y el riesgo que este asume en la realización del proyecto A 

continuación se reproduce una parte del mencionado articulo 

"Artículo 47 Para llevar a cabo la seleCCión de un participante cuando no se ha ocurrido a 

una precaliflcaclón una vez hecha la evaluaCión técnica. se deberá contar con un mínimo 

de tres propuestas para la evaluación económica. Para la seleCCión del contratista 

Invariablemente deberá llevarse a cabo el procedimiento y la evaluaCión señalados en los 

artículos 40 y 41 de la Ley y en ellos se tomará en cuenta lo Siguiente 

Tratándose de obras. haber cumplido las condiCiones de la parte técnica. además 

que sus costos indirectos correspondan a las erogaciones por administración 

central según la magnitud de su organización y que los de obra sean acordes a la 

administración especifica requerida por la magnitud de la obra en el SitiO de los 

trabajos. que el finanCiamiento correspo~,da a los diferentes grados de liquidez o 

necesidades de dinero por período durante la eJecución de la obra V que la 

utilidad planteada le permita lograr una retribUCión de acuerdo a la magnitud de 

inverSIón. riesgo por las deSViaciones que pudiera surgir en la planea CiÓ n de los 

trabal os Imputables a él respecto de lo planeado en la propuesta y por el nivel de 

conocimientos y expenencla adaulndos y que deberán ser puestos a diSpOSICión 

en la elecuclón del trabalO soliCitado. así como que su capacidad fmanclera como 

empresa le permita asumir el compromiso y llegar a un buen término con el 

compromiso de elecuclón de la obra. ., 

8 SUAREZ SALAZAR Carlos Ley y Reglamento de obras públicas para el Distrito Federa Ed 

Lrmusa MéXICO 2000 
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3.4PERCEPCIÓN SUBJETIVA DEL CLIENTE SOBRE UN SERVICIO. 

3.4.1 Factores de percepción. 

La percepción es la selección e interpretación de estimulos sensoriales Los JUICIOS 

derivados de la percepción van más allá de la simpie descripción de lo que se esta 

observando o esctJchando La percepción es selectiva en el sentido de que aquello que se 

puede observar constituye apenas una mínima parte de lo que sería la totalidad de la 

posible percepción La parte seleccionada no sólo depende de la IntenSidad. novedad o 

complejidad del estimulo Debido a que la percepción influye en la compra. la publicidad 

trata comúnmente de produCIr cambios en dicha percepción. 

La relación proveedor-cliente consta de tres grandes actos. el antenor a la venta. la venta 

propiamente dicha y la post-venta En estos tres grandes momentos el proveedor debe 

actuar a la altura de lo que espera el cliente Así. el nivel de desempeño relevante no es el 

que objetivamente proporCiona el proveedor, Sino el que subjetivamente percibe el cliente 

En la pre-venta. el cliente que no perciba que ei proveedor ha comprendido reaimente su 

problema y dispone de la mejor soluCión en el mercado no permitirá pasar a la fase de la 

venta En el momento de la venta el CÍlente que no perciba que ei proveedor emite una 

promesa precisa y coherente con los términos convenidos. tratará de romper el 

compromiso inicialmente contraído En la postventa el cliente que no perciba un 

cumplimiento acorde con la promesa dada. quedará frustrado y eVitará tratar en el futuro 

con el proveedor 

Se puede deCIr que un servIcIo de calidad Implica a) calidad técnica (es deCIr 

profesionalidad. conOCimiento, respuesta adecuada a los problemas del cliente) y b) 

calidad de servicIo (es decir. la forma en que se entrega la primera al cliente) 

Paul FIIPO' señala como factores determinantes de la percepción de un buen serVICIO los 

diez siguientes 

fiabilidad (hacerlo bien a la primera) 

capaCidad de respuesta 

tangibilidad 

9 LARREA Pedro CalIdad de servICIO. Ed DI8Z de Sa~tos Espaca 1991 
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cortesía 

competencia 

segundad 

credibilidad 

accesibilidad 

comunicación 

comprensión y :onocimiento del cliente 

Los puntos anteriores se pueder resumir en sólo cinco: 

fiabilidad 

capacidad de respuesta 

tangibllidad 

confianza (Incluye cortesía. competencia segundad y credibilidad) 

empatía (Incluye accesibilidad comunicación y competencia del cliente) 

El gráfico 34 muestra la percepción del consumidor sobre la calidad en función del 

serviCIO esperado y del servicIo recibido 

CC'1íentarlos 
o publicidad 

Elementos de 
calidad en el 
servicio 

,¡:: la t ,'lid a d 
Respuesta 
Confianza 
EmpBtl8 
Tanglbllldad 

~---..! 
I 

-------.', 

Necesidades 
personales 

SerVICIO 
Esperado 

(S E i 

ServiCIO 
Pefc\b:do 

(S p) 

Gráfico 34 

Expe~lenclas 

pasadas 

Percepción de la calidad en el 
serviCIo 

1 Se exceoen las exceca:lvas 
SE < SP (Callead Sor:=;re-,jei1'e 

2 Se Igualéi1 las expec'ét vas 
SE::: SP \Ca!lcad Sa:lsfactoí'3; 

3 t'\o se alcarzar ;2S 
expecta:lvas 
SE> S? (Calidac r'\'Q Sal's'actc:la;, 

Fuente CHASE. Richard B Operatlons management for competlt/Ve advantage 9' ea Ed Mc~ 

Graw~H¡li E U 200, 
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3.4.2 Precio Justo. 

El antiguo concepto del precIo Justo aún esta vigente y es uno de los factores que 

conforman las expectativas de precIos La percepción del costo de producción de un 

producto o senvicio, o el conocimiento de los precIos de productos relacionados, pueden 

Influir en la concepción de cuál es el precIo Justo que se debe pagar por este Las 

empresas por lo general tienen un departamento o una área en donde se analiza el precIo 

de producción de un producto y de esta forma inferir cuál es el precio Justo que se puede 

pagar por este 

3,4.3 Percepción de la calidad. 

Todo producto o servIcIo proyecta una imagen de calidad que Influye sobre las 

expectativas de precIos La percepción de que el producto A tiene un mayor nivel de 

calIdad que el B no refleja necesariamente la realIdad La percepcIón de la calidad como 

la imagen general del producto está Influenciada por la promoción, la apariencia del 

producto y su distribución Ciertas marcas o empresas al constituir un símbolo de los 

niveles más altos de calidad generan expectativas de precios más altos, aun cuando la 

calidad real del producto sea Igual a la de la marca de más baJO precIo Lo que complica 

el problema de la percepción de la calidad y el establecimiento de los precIos es que el 

precio en sí constituye uno de los factores que definen la percepción de calidad Cuando 

se perCibe una calidad que excede los limites superiores el precIo es demasiado alto 

mientras que cualquier precIo que se sitúe por debajo de los límites Inferiores será ViStO 

con desconfianza ya que sugiere un nivel de calidad baJO 
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CONCLUSIONES. 

PRIMERA El precIo de venta de un bien o servicio fijado por la empresa esta formado de 

tres componentes: el costo total. el costo de capital y la percepción subjetiva de la calidad 

de este 

El precio final de 'un bien o servicIo. por el que paga el consumidor esta formado de 

costos moneta"os y costos no monetarios. Los costos monetarios se dividen en ei costo 

total de la mercancía y en el costo de capital. este úllimo reflejado comúnmente como la 

utilidad del Inversionista Y los costos no monetarios se refieren a los riesgos que percibe 

el consumidor en la compra y uso del producto o servicIo. 

SEGUNDA Es el Inversionista del capital y no el administrador de la empresa el que fija 

la tasa de rentabilidad impuesta a la compañia El inversionista fija esta tasa de 

rentabilidad en función del riesgo del mercado y del riesgo particular del proyecto o 

negocIo en ei que pretende invertir su capital. 

TERCERA. La percepción subjetiva de la calidad de un bien o servIcIo determina el 

precIo final por el que esta dispuesto a pagar el cliente En la prestación de serVICIOS el 

cliente considera CinCO elementos para determinar esta calidad fiabilidad. capacidad de 

respuesta tangibllldad, confianza y empatia 

CUARTA. La utilidad esperada por la realización de un bien o serVICIO esta determinada 

por. 1) el nesgo de la Inversión en la producción de éste y. 2) por la percepción subjetiva 

de la calidad del mismo que tiene el consumidor 
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CAPíTULO 4. MÉTODO PARA DETERMINAR lA UTILIDAD EN El PRECIO DE 

VENTA DE OBRAS CIVilES. 

4.1 ANTECEDENTES 

üebldo a ia crisIs económjca de los últimos 5 años, el sector de la Industria de !a 

Construcción ha sido uno de los más afectados en la industria nacional. De acuerdo a . 
datos proporcionados por la Cámara Mexicana de la Industria de la Construcción (CMIC) 

el número de empresas registradas en esta Cámara ha descendido de 18,049 en el año 

de 1992 a sólo 8,200 para enero de 1998 Esto debido a dos razones principalmente 1) 

por ia desaparición de algunas empresas como consecuencia de sus bajos Ingresos y 2) 

por la eliminación de la obligatoriedad de la afiliación a las Cámaras Sin embargo aun 

considerando la no obligatoriedad de afiliación, es notorio el número de empresas que ha 

desaparecido del registro de la CMIC Para el año de 1999 se tienen registradas 9 369 

empresas lo que representa un aumento del 14% en comparación con el año anterior 

El valor de la producción de la Industria de la Construcción y el tamaño de las empresas 

constructoras son dos datos Importantes para comprender la situaCión de este sector 

industrial, a continuación se muestran los gráficos de participación de las empresas por 

tamaño y producción, para los años de 1997,1999 y el primer semestre del 2000 

Tamaño de Ellllresas afiliadas a la 
CMC,en1997 

o Ggantes 1 ,9% 

111 !?<andes 18% 

o llfedlanas 3.0% , 
o Pequeñas 8.2% i 

IMcro851% ,1 

Valor de Producción según tamaño 
de Empresa, en 1997 

o Ggantes 60 75% 

111 !?<andes 7.2% 

iJ IVedlanas 523% 

:J Pequeñas 3 43% 

111 Mao 234% 

I 

Tamaño de Errpresas afiliadas a la 
CMC,en1999 

o Ggantes 1.31% 

!i!I !?<andes 1.27% 

[j rvedlanas 2 88% 

J Pequeñas 3,35% 

111 Mao91,17% 

Valor de Producción según tamaño 
de Ellllresa, en 1999 

o Ggaotes 54 7rPIo 

111 Gandes 5 93% 

J fv'edlanas 5.81% 

::::J Peau8J'las 33gc/c 

111 Mao20 03% 
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I 

VaIorde Producción según tarmíio I 
1ie ef11lI esa, en 2000. 

O Ggantes 45 39% I 
aGm:les 7.64% I 
O N'edianas 7.D7% 1

1 

Q Pequeñas 3.59% 

11 Mcro 36.31% I 
, 
I 

Criterío de estratificación de las empresas afiliadas a la CMIC 
(miles de pesos corrientes) 

Año 1999 

Mínimo Máximo No de 
Empresas 

Gigantes 48.791 En adelante 123 

Grandes 27.227 48,790 119 

Medianas 13,799 27,226 270 

Pequeñas 8,903 13.798 315 

Micro 8,902 8,542 

Total 9,369 

Part % 

1.3F/o 
127% 

288% 

336% 

91 17% 

10000% 

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

microempresas y que estas tienen el 23.4% de participación en el valor total de la 

Industria para el año de 1997. Para el año de 1999 este tipo de empresas tuvieron una 

participación del 91.17% en el número de empresas registradas y contribuyeron al 20.03% 

de la prodUCCión total del sector para este mismo año Sin embargo. para el primer 

semestre del año 2000 las empresas de tamaño micro lograron aumentar el valor de su 

producción y esto representó un aumento de su participación en el sector del 3631 % 

Estos datos muestran que en este último año. aumentó el número de mlcroempresas en 

porcentaje y también aumentó su participación en la producción. 
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Generalmente en las microempresas el director general de la empresa es el propietario de 

la misma, es decir, este toma dos roles' 1) el de inversionista y 2) el dirigente o 

administrador. Comúnmente los microempresarlos son buenos administradores pero 

malos Inversionistas, esto es debido principalmente a que en la !ndustna de la 

Construcción los dirigentes tienen una formación más técnica que empresarial 

En este capítulo se pretende mostrar un procedimiento por el cual el dirigente de una 

microempresas pueda determinar la tasa de rendimiento esperada sobre el capital 

invertido en una obra y en su empresa, considerando el nesgo que involucra la 

participación de la empresa en el mercado y la realización de un determinado proyecto 

En el cálculo de la utilidad esperada por la realización de una obra además de considerar 

la tasa de rendimiento sobre capital-nesgo se considera el valor de la percepción subjetiva 

del cliente sobre el servicio realizado 

El método para determinar el valor de la utilidad en los presupuestos de obras ciViles que 

se propone consta de 6 partes, que se mencionan a continuación 

1 Definir los roles del inversionista y del dirigente. 

2 Determinar la tasa de rentabilidad sobre capital invertido 

3 Identificar y valuar el riesgo de la realización del proyecto 

4 Determinar la utilidad normal y el precIo normal de venta considerando los puntos 

anteriores. 

5 Determinar la l1tilidad mínima y el precIo mínimo de venta 

6 Determinar el valor de la utilidad optlma y el precio de venta optlmo, considerando 

además de los puntos anteriores. la percepción del cliente sobre el servicio ofrecido y 

las politicas de la empresa, 
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Método para determinar la utilidad en el precIo de venta de obras cIviles 

4.2 CASO DE ESTUDIO. 

La Empresa Constructora Orión SA de C.v. ha sido Invitada al concurso de selección 

para la construcción de una planta de tratamiento de aguas residuales en la cd de 

Morelia, Michoacán La Empresa que requiere de esta nueva planta de tratamiento. es la 

Compañia Emboteiladora del Bajio SA de C V , cuya planta principal se encuentra en la 

cd de Morelia y con distribuidoras en 20 Estados del pais La Constructora Orión es una 

pequeña empresa dedicada principalmente al área de edificación, aun que dentro de su 

personal cuenta con Ingenieros con experiencia en el diseño y construcción de plantas de 

tratamiento de agua. El Ing José Sánchez es el director general de la empresa Orión y 

principal accionista. a partir de su fundación en el año de 1996 la empresa ha podido 

subsistir a pesar de la CriSIS económica por la que atraviesa este sector Industrial, y esta 

es la primera vez que incurSiona en una área distinta a la que ha venido trabajando desde 

los InicIos de la empresa, sin embargo, el Ing Sánchez considera que esta es una buena 

oportunidad para participar en otras áreas de la Ingenleíla Civil y de esta forma 

diversificar su empresa, pudiendo obtener mayores Ingresos en un futuro. 

La Compañía Embotelladora del Bajío ha fijado como plazo para la realización de la obra 

4 meses (120 días naturales), con un anticipo del 20%, estimaCiones qUincenales con 

pagos 15 días después de aprobadas: penas por retraso del O 5% diario del monto del 

contrato y una fianza de cumplimiento del 10% del monto del contrato que se hará 

efectiva con un retraso de 21 dias en los trabajos El Cliente se ha comprometido a 

suministrar los materiales de recubrimiento para los tanques de almacenamiento de agua 

y de la fosa de lodos. El sitio de la obra es en la zona industrial de la cd de Morella 

Mlchoacán. Se conoce que el parque de maquinaria rentada de la zona ha rebasado su 

vida económica. 

El Ing Sánchez desea conocer cuál es el valor mínimo de la utilidad que el debe recibir 

por realizar esta obra considerando el tamaño de su empresa, el capital Invertido y el 

riesgo que toma por llevar a cabo este proyecto A continuación se proporciona 

información financiera (hOJa de balance) de la Empresa Orión y el presupuesto calculado 

a costo directo del proyecto de la planta de tratamiento de aguas residuales 

La empresa Orión calculó que para esta obra no se requenrá de financiamiento externo y 

que se tendrán gastos de 976% de Indirecto de Operación y un 10 75% de Indirecto de 

Campo 

65 



Método para determínar la utilidad en el precIO de venta de obras civiles 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto 

Edificio de Control 

Bodega 

Fosa de Lodos, 

Tanque clarificador 

Total del presupuesto a C,D. 

Balance al10 de enero del 2001 
( en miles de pesos) 

Activos 

Caja y Bancos 
Clientes 
Cuentas por cobrar 
Almacén 
Activo CIrculante 

Inversiones 
Terrenos y Edif 
Maqurnarra y equipo 
Activo FIJo 

ACTIVO TOTAL 

Capital Invertido = 

Capital Invertido = 

165 
1 117 

136 
38 

1456 

385 
48 

723 
1,156 

2,612 

2612 
2,219 
2,219 
2.219 

Importe 

689,741 

479,421 

548,658 

398,256 

2,116,076 

Pasivos 

Proveedores 
Acreedores diversos 
PasIvo a corto plazo 

Crédito Inst Bancarras 
Proveedores a largo plazo 
PasIVo a largo plazo 

Capital SOCial 
Utilidades retenidas 
Utilidades del ejercicio 
Capital Contable 

PASIVO Y CAPITAL 

393 

+ o 

149 
244 
393 

O 
O 
O 

1 310 
258 
651 

2219 

2,612 
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Método para determinar /a utilidad en el precIO de venta de obras cIviles 

4.2.1. Procedimiento para determinar la Utilidad. 

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

El Ing José Sánchez independientemente de su posición y responsabilidad como 

administrador de la empresa Orión, en su carácter de inversionista será la persona quien 

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

4.2.1.2 Segunda parte. Determinación de la tasa de rentabilidad sobre capital 

invertido. 

Cálculo de capital invertido en la empresa. 

Considerando la hoja de balance presentada se tienen como datos' 

Activo total = 2.612 000 

Pasivo circulante o a corto plazo = 393,000 

Capital total o capital contable = 2,219,000 

Pasivo a largo plazo = O 

Para el cálculo del capital Invertido se tienen las siguientes dos expresiones 

1 ) Capital Invertido = Activo Total- Pasivo Circulante 

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

Por la fórmula 1) 

Capital invertido = 2.612.000 - 393,000 = 2 219,000 

Por la fórmula 2) 

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

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

Considerando que en este caso la empresa esta financiada completamente con capita' 

propio, las expresiones para calcular la tasa de rentabilidad son las siguientes 

E (RI) = Rf + [ E(Rm )-Rf WI 
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Método para determmar la uMdad en el precio de venta de obras cIViles 

Cov ( RI. Rm ) 
~i = --------------------------

Var (Rm) 

Considerando los rendimientos de la empresa Onón en los últimos 4 años y el índice del 

mercado para el sector. es posible calcular la Beta de la empresa de la sigo forma' 

Año Onón Mercado 

1 -10% -22.87 
-

2 3 -3430 

3 20 -5788 _ .. 
4 15 50'-¡--

Año 
I 

Rendlmlent?! Desviación Rendimiento Desviación I Multlpllcaclon Desviación del 
I anual de Orlon I promedio del Mercado promedio del I de mercado al 

I 
Orlan mercado 1 deSViaCiones cuadrado 

(Covarlarza) (Varianza) 

Beta de Onón = , O 019 ! 0.205 = - O 091 

Cálculo de tasa de rentabilidad para Orión. 

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

17.07% (enero de 2001) y la pnma de riesgo de mercado sugenda es de 10 36% (ver 

cálculo de tasa de nesgo de mercado en el Apéndice 11). el rendimiento requerido para 

nuevas inverSiones de la empresa se calcula de la slg forma 

"'R')-R,+rr::(R \R'lP. 1- \ I - I L L m r I J ¡JI 

Donde' 

Rf=17.07% 

Rm = 1707+10.36 % = 27.43% 

~ = - 0091 
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Método para determínar la utt/¡dad en el precIo de venta de obras cIviles 

Sustituyendo en la fórmula: 

E (RI) = 17.07 + [27.43 -17.07] -0.091 = 17.07 + (10.36 x - O 091 ) 

E (Ri) = 17.07 -0.94 = 16.13 % 

Nota· . 
La tasa de rendimiento para nuevas Inversiones (16 13%) por este método no es viable ya 

que es menor a la tasa libre de nesgo (17 07%) asi que se propone un valor de 13 = 1 

dado que esta empresa ha tenido utilidades y no pérdidas como el sector Así, el nuevo 

valor de la tasa de rendimiento es el sigUiente 

Rf = 17 07% 

Rm = 17 07+10 36 % = 27.43% 

~ = 1.0 

Sustituyendo en !a fórmula· 

E (Ri) = 17.07 + [2743 -17 07] 1.0 = 17.07 + (10.36 x 1.0) 

E (Ri) = 17 07 + 10.36 = 27 43 % 

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

Nótese que este es el mismo valor que la tasa de rendimiento de mercado 

Cálculo de utilidades esperadas sobre capital invertido, 

Costo de Capital Invertido. 

Capital invertido promediO en 2000 = 2,219,000 

Costo de capital al año = 2,219.000 x 0.2743 = 608,67170 

Costo de capital por 4 meses = 202,890.56 

Tasa de interés por 4 meses = 9.143% 

2,219.000 x 914% = 202,89056 
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Método para determmar la util!dad en ef precio de venta de obras G/v/fes 

4.2.1.3 Tercera parte. Identificación y valuación del riesgo de la realización del 

proyecto. 

Identificación de Riesgos. 

Como primer paso en el análisis y administración del riesgo en proyectos es necesario la 

Identificación de estos eventos con riesgo propios de la obra A continuación se presentan 

los resultados obtenidos 

La empresa no tiene experiencia en obras de este tipo, ya que esta es su primera 

participación, lo que Involucra un riesgo por el desconocimiento del tipO de trabaja a 

realizar y los imprevistos que pudlera:l suceder 

Se presume que la empresa realizó una correcta evaluación del SitiO, consideró las 

condiciones climatológicas y de temperatura en que se desarrollaran los trabajos 

Además de que conSideró y revIsó minuciosamente los planos y especificaciones para 

preparar el procedimiento constructivo y el calculo de los programas de obra Dado 

que la compañía no tiene experiencia en este tipO de obra los cálculos realizados 

tienen un cierto grado de Incertidumbre y representan un nesgo potencial Además 

existe el riesgo latente de que se presenten llUVias ocasionales y esto afecte el 

desarrollo de la obra 

La empresa tiene control sobre el horariO de trabaja pero debido a que la obra es 

foránea eXiste cierta Incertidumbre sobre el rendimiento del personal, ya que se 

requiere contratar personar del lugar y no se dispone de Información sobre los 

rendimientos de producción esperados: al igual que la maquinaria dado que esta se 

rentará, se flene derta incertidumbre sobre los rendimientos esperados, tampoco se 

tiene control sobre el suministro del material de recubrrmlento para los tanques de 

almacenamiento y la fosa de lodos ya que el dente es el encargado de SUml'llstrarlo 

Como el sumlnlstro del matenal de recubnmiento. e! rendimiento de! personal y la 

maquinaria son eventos claves en el proceso constructivo, la Interrupción del 

suministro de materral y la baja productividad ocasionarían retrasos en la obra 

El suministro del materral de recubrrmlento por parte del cliente y la maquinaria 

rentada son elementos de riesgo por depender de terceros 
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Método para determmar la ufiltdad en el precfO de venta de obras cIviles 

La ocurrencia de los eventos antes mencionados puede provocar el atraso de la obra 

y la sanción económica por ello Si los retrasos son excesIvos se corre el nesgo de 

que la obra sea suspendida por parte del cliente y este haga efectiva la fianza de 

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

EXiste tamblén'el riesgo de que por factores políticos la obra se suspenda. Sin 

embargo. esto no parece muy probable 

Tabla de riesgos potenciales. 

A continuación se resumen los nesgas potenciales. 

: Tipo de Riesgo 
A Operativos 

B. Contractual 

e Suministros 

I O Actos de la naturaleza 
, E. Políticos 

No. 
A1. 
A2 

A3 
B1 
B2 

C1 

01 
E1. 

Descripción 
Falla de equipo rentado 
BaJo rendimiento de 
maquinaria 
Bajo rendimiento de ersonal 
Penas por retraso 
Perdida de fianza de 
cumplimiento. 
Falla en suministro de 
material de recubrimiento 
lluvias 
Cancelación de la obra 

Análisis y selección de riesgos relevantes. 

Tabla de probabilidad e impacto de riesgos. 

I No. ! Descripción ! Probabilidad 
I A1 i Falla de equipo rentado Muy probable ¡ 

I Tipo de Riesgo 
I A. Operativos 

A2 ! BaJO rerdlmlento de Probable 
! maquinaria. 

A3 . Bajo rendimiento de ¡ Probable 
personal. ! 

, 

B. Contractual B1 Penas por retraso ! Probable 
B2 Perdida de fianza de I Poco Probable 

cumplimiento 
C Suministros C1 Falla en suministro de Probable 

material por el cliente 
; D. Actos de la naturaleza 01 lluvias. ! Poco probable 
• E Políticos E1 Cancelación de la obra . Improbable 

Impacto 
Alto 
Alto 

Alto 

Alto 
¡ Alto 

: Moderado 

.A.!ta 
. Alto 
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Método para determmar la utilidad en el precIO de venta de obras cIviles 

Tabla de justificación de probabilidad e impacto. 

'No 

!A3 

81 

82 

C1 

D1 

E1 

¡ Probabilidad 
\ Muy probable 
1 

! Probable 

I 

¡ Probable 

¡Probable 

. Poco Probable 
I 
I 

! Poco probable 

I Improbable 

: Justificación 
i toi equipo ya rebasó su 
i vida económica 

: Impacto 
¡Alto 

I Desconocimiento de ! Alto 
I niveles de rendimientos de . 
I •• 
¡ maquinaria 
: Desconocimiento de i Alto 
, . 

i niveles de rendimientos de ; 
, b I 
! mano de o ra I 

I La ocurrencia de A 1. A2. ! Alto 
A3.yC1 I 

: La ocurrencia de A 1. A2, . Alto 
IA3,yC1 
! No se tiene control sobre ! Moderado 
I el cliente 

I 
¡ Se tiene reportes de Alto 
: llUVias ocasionales I 

I La obra no afecta a la I Alto 
. ! 

I comunidad y si ~ontribuye 

l
a mejorar el memo 

. ambiente 

Gráfica Probabilidad-Impacto. 

Probabilidad 
~ 

¡ 

¡-------, I 
Muy Probable I I 

-
Probable 

Poco ~robabie ! 

Improbable 

! 
-1 

(CM 
7 I A2 ¡ A3 I 81 I 
'-1 

I Justificación 
i El avance depende del equipo 
, 

I Puede causar retrasos y 
! sobre costos 
I 

i Puede causar retrasos y 
I sobre costos 

! Puede causar el fracaso del 
proyecto 

• Perdida de capital y prestigio 
: de la empresa 
El avance depende del 
suministro. pero no eXisten 
penas por retraso debido al 
cliente 

I No es posible trabajar en 
I condiciones de llUVia 
¡ Puede causar altos daños a la 
empresa por no recuperar 
recursos ya Invertidos 

Riesgos 
Relevantes 

Impacto 
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Método para deterrmnar la utilidad en el precIO de venta de obras civiles 

Planteamiento de estrategias. 

Dado que los riesgos relevantes son 

A 1 Falla "en el eqüipo rentado 

A2. Bajo rendimiento de maquinaria. 

A3 BaJo rendlmleñto de personal. 

B1 Penas por retraso. 

82. Pérdida de fianza de cumplimiento. 

Es posible plantear las sigUientes estrategias para enfrentar y responder ante estos 

riesgos 

1. Ante la falla en el equipo rentado y el bajo rendimiento de la maqulnana se 

recomienda realizar un subcontrato por volumen de obra y tiempo determinado. con la 

empresa de renta de maquinaria 

2 Ante el baJo rendimiento de personal se recomienda realizar una VISita a ia Cámara de 

la Industna de la Construcción del Estado para conocer el nivel de capacitación y 

habilidad de la mano de obra de la reglón Y ante un inminente bajo rendimiento 

esperado. contratar personal de confianza con quien antes haya trabajado la empresa 

Onón 

3 En el caso de las penas por retraso se tiene la opción de absorber el nesgo y asumir 

las consecuencias o. dado que ante la poslb'llldad de algunos di as de retraso ia 

empresa pueda perder sus utilidades se plantea la alternativa de evadir el nesgo y no 

llevar a cabo el proyecto 
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Método para determmar la utJf¡dad en el precIo de venta de obras clvlfes 

Cálculo de la probabilidad de retraso y el valor de la esperanza de las penas y 

pérdida de la fianza. 

Para el cálculo de la probabilidad de retraso en la terminación del proyecto. se emplea el 

método PERT que"consldera tiempos de terminación optimista. probable y pesimista 

La formulas a emplear son las sigUientes' 

Para el cálculo del tiempo esperado por acflvldad 

a + 4m + b 
Te = ---------------------

6 

donde. 

Te Tiempo esperado 
a Tiempo optimista 
m. Tiempo probable 
b Tiempo pesimista 

Para el cá[culo de [a varianza y [a desviación estándar 

Var = ( ( b - a ) / 6 ) 2 

0= " Var 

donde 

Var = Varianza 
a Tiempo optimista 
b Tiempo pesimista 
o Desviación estándar. 

Para e[ cálculo de [a varlab[e estandarizada ( z ) 

Z=(X-X)/0 

donde: 

z Variable estandarizada 
x Tiempo probable 
x Tiempo esperado del proyecto. 
0. Desviación estándar 
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Método para determinar la utilidad en el precio de venta de obras ervdes 

Dado que este es un análisis del tipo de distnbución de probabilidad continua. se debe 

recurrir a la consulta de una gráfica de distribución normal para el cálculo de la vanable 

aleatoria continua (x). La gráfica para este cálculo se muestra en el Anexo B 

Del programa de obra realizado y la estimación de la duración de las actividades para 

este proyecto se tiénen los siguientes datos 

ITe=118dias 

x = 118 días 
I Var = 102 

cr="-I10.2 =3.19 

Cálculo de la probabilidad de retraso. 

1 Probabil'ldad de terminar en 121 días o más 

Pr(x2121) 

Datos 

~= 121 
x = 118 
cr = 319 

z= (121-118)/319=0.94 

De tablas 

Pr (x 2121) = 1 - (0.50+ 0.3254) = 01746 = 1746% 

2 Probabilidad de terminar en 122 días o más 

Pr(x2122) 

Datos 

~ = 122 
x = 118 
cr=3.19 

z = (122 - 118 ) / 3 19 = 1.25 

De tablas 

Pr ( x 2 122 ) = 1 - ( O 50+ O 3944) = O 1056 = 10 56% 
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Método para determinar la utilidad en el precIo de venta de obras clvíles 

3. Probabilidad de terminar en 123 días o más. 

z = ( 123 - 118 ) / 3 19 = 1 57 

De tablas 

Pr ( x ¿ 123 ) = 1 - ( O 50+ 04418) = O 0582 = 5.82% 
. 

4 Probabilidad de terminar en 124 días o más. 

z = (124 - 11 8 ) / 3 1 9 = 1.88 

De tablas 

Pr (x ¿ 124) = 1 - (0.50+ 04699) = 0.0301 = 3.01% 

5 Probabilidad de terminar en 125 días o más 

z = (125 - 118 ) / 3 19 = 2 19 

De tablas 

Pr (x ¿ 125) = 1 -( 0.50+ 04857) = O 0143 = 143% 

6 Probabilidad de terminar en días 126 o más 

z= (126-118)/319=251 

De tablas 

Pr (x ¿ 126) = 1 - (0.50+ 0494) = O 006 = 0.6% 

7 Probabilidad de terminar en 127 días o más 

z = ( 127 - 118 ) / 3 19 = 2.82 

De tablas 

Pr (x ¿ 126) = 1 - ( O 50+ O 4976) = 0.0024 = 0.24% 

8. Probabilidad de terminar en 141 días o más 

z= (141-118)/319=7.21 

De tablas 

Pr ( x ¿ 126 ) = 1 - ( O 50+ O 50) = O 00 = 0% 
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Método para detennmar la utlf,dad en el precIO de venta de obras civ¡fes 

Cálculo de la esperanza de penas por retrasos. 

Monto del contrato = 2,924,590 

Pena diaria por retraso (O 5% del monto del contrato) = $ 14,622.95 

Fianza de cumplimiento (íO% dei monto dei contrato) = $ 292,459 00 

Día de retraso Probabllidadl Pena Esperanza 
14,62295 

'. 

O 1746 
· .... c~ 

1 14.62295
1 

2,55317 

2 01056 3038'37 2924590, -, .... -" --
3 00582 43868.85 2 553 17 

O 03011 58.491 80[ 
.. -, ...... = 

4 1 76060 
.... - -- -

5 O 0143¡ 73,11474 1,04554 

6 00060 87,73769 52643 
------

102,36064 . 24567[ 7 00024 

21 00000 292.45900 000 

Monto por riesgo de penas = $ 3,088.37 

Se considera como el valor del riesgo de proyecto al monto más alto resultado del 

cálCülo de las esperanzas, en este caso corresponde a la probabilidad de dos días 

de retraso y un valor de la esperanza de $ 3,088.37 

4,2.1.4 Cuarta parte. Determinación de la utilidad normal y el precio normal de venta. 

Procedimiento para la determinación de la utilidad normal y el precIo normal de venta 

1 Con los datos de la hoja de Balance de la Empresa. calcular el capital Invertido y el 

capital contable de esta 

2 Determinar la tasa de rendimiento de inversiones de la empresa y calcular el costo de 

capital Invertido para el proyecto a realizar 

3 Determinar el valor del riesgo de realizaCión de proyecto conSiderando un precio de 

venta aproximado 

4 Realizar un presupuesto del precio de venta por partidas conSiderando el costo 

directo de la obra. los costos indirectos y por financiamiento así corno dentro de la 

partida de utilidad, el costo de capital, el costo por riesgo de proyecto y los Impuestos 
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Método para determmar la utilidad en el precIO de venta de obras civiles 

5. 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 del 

presupuesto de ventas del punto anterior Para llegar a igualar este valor en los dos 

estados finanCieros se debe recurrir a un proceso Iterativo, en donde se modifican 

continuamente"el precIo de venta. y las utilidades bruta y operativa 

6 Recalcular el costo de nesgo por proyecto con el nuevo valor del precIo de venta y 

realizar un nuevo proceso iterativo entre el nuevo valor del riesgo del proyecto y los 

estados finanCiero anteriores. hasta que los variables involucradas en el calculo se 

igualen. 

7. Calcular las relaCiones financieras siguientes' 

a) Utilidad Operatva / Ventas 

b) Utilidad Neta / Capital Invertido 

c) Utilidad Neta / Capital Contable 

d) Utilidad Operativa / Costo Directo 

8 Realizar un análisIs de los resultados obtenidos de las relaCiones finanCieras del punto 

anterior. 

Consideraciones generales. 

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

realizaron las siguientes consideraciones 

a) Se considero el capital invertido propio de la empresa. es decir no Incluye montos por 

antiCipos. estimaCiones de obra y gastos generados por alguna obra en realizaCión 

Este capital propio de la empresa no Incluye capitales y gastos de obras en ejecución 

Además de que la empresa esta financiada en 100% con capital propio 

b) El cálculo de la tasa de rendimiento de mercado para la estimación del costo de 

capital se muestra en el Apéndice II 

e) E! valor de! riesgo de! proyecto se muestra en la tercera parte de este método 

d) Se considera una tasa de impuestos del 35% por el Impuesto Sobre la Renta (ISR) y 

del 10% por repartición de utilidades a los trabajadores (PTU). 

e) En este ejemplo la obra no requirió de finanCiamiento externo y se consideró un 

9.76% de Indirecto de Operación y un 1075% de Indirecto de Campo, que fueron 

calculados previamente para este proyecto 
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Presupuesto por partidas. 

Concepto 
EdificIo de Control 

Bodega 
Fosa de Lodos 

Tanque clarificador 

Total de! presupuesto ~ e D 

Indirectos 

Financiamiento 

Ullf¡dad normal 

Costo capital 
Riesgo proyecto 

Impuestos (45%) 

PrecIo de Venta 

Método para determmar la uttlldad en el precIo de venta de obras civifes 

2051% 
0% 

374.507 

Importe 

689.741 
479.421 
548,658 

398.256 

2.116076 

434,007 

O 

202 891 

3.088 
168,528 

2.924.590 

UtilIdad ICO 1770% 

Estado de Resultados por Proyecto Tasa del 

Ventas 
- Costo de Obra 

Utilidad Bruta 

- Gastos Administrativos 
- Gastos Financieros 

Utilidad Operativa 
- Impuestos (35%+10%) 

Utilidad Neta 

2.924.590 

2.116,076 

808514 

434.007 

O 

374507 

168,528 

205.979 

Análisis de Relaciones Financieras. 

Relaciones 

UON 

U N IC Inv 

U N IC cont 

Anual 

Capital InV 2.219000 
Capital cont 2.219.000 

financieras 

1281 % 
Periodo Anual 

928% 2785% 

928% 2785% 

1. El Valor de la Relación de U O I V Indica que se le debe cobrar al cliente un 12 81 % 

sobre el precio de venta. para que la empresa Orión recupere el costo de su capital 

invertido, obtenga una ganancia por sus servicios prestados y por el riesgo de 

realización del proyecto Este valor de 1281% es muy parecido al valor obtenido de 

las gráficas de la ASCE y del método de aranceles del CICM. que muestra que se 

debe cobrar al cliente un 11 40% de honorariOS sobre el costo de construcCión 

( Apéndice 1) Esta tasa sería considerada la 'Justa" de acuerdo a las convenciones de 

la ASCE y del CICM 

2. El valor de la relación U N I C con!. de 27.85% Indica que la empresa Orión puede 

obtener un rendimiento de esta magnitud por la realización del proyecto y comparando 

este valor con el promedio histórico ( Anexo C ) de 27 8% muestra que se encuentra 

dentro del rango aceptable para este lipa de industna 
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Método para determmar la uti/ldad en el precIO de venta de obras cIvIles 

3. La relación U OICD indica que se le debe aplicar al costo directo del proyecto un 

17.70% para que la empresa Orión recupere su inversión. 

4. Así. el Monto Normal de Utilidad para recuperar el costo de capital el riesgo del 

proyecto y los impuestos es de $374507.00 lo que representa un 12.81 % sobre el 

Precio de Venta y un 17.70% sobre el Costo Directo. Por lo cual el Precio Normal de 

Venta es de $ 2.92459000. con una Utilidad Neta de $205. 979 00 

4.2.1.5 Quinta parte. Determinación dE' la utilidad mínima y el precio mínimo de 

venta. 

Procedimiento para la determinación de la utilidad mínima y el precio mínimo de 

venta. 

El procedimiento es similar al de la tercera parte, con la excepción que en el punto 2 para 

el cálculo de la tasa de rendimiento por inversiones, el valor de esta tasa es Iguai a ia tasa 

libre de riesgo (CETES) Se considera así. ya que esta es la tasa minlma que el 

inversIonista puede aceptar por arriesgar su capital. De otra forma se Incurrlria en una 

decIsión de tipo Irracional 

Dado que el inversionista sólo esta recuperando el costo de su capital y no obtiene 

benefiCIOS por la realizaCión del proyecto, tampoco se Involucra en el este cálculo el costo 

por el riesgo del proyecto 

ConSideraciones generales 

Para el cálculo de la utilidad minlma y el precIo mínimo de venta de este proyecto se 

realizaron las siguientes conSideraCiones. 

a) Se conSidero el capital invertido propio de la empresa es deCIr no Incluye montos por 

antiCIpos, estImaCIones de obra y gastos generados por alguna obra en realizaCión 

Este capital propiO de la empresa no incluye capitales y gastos de obras en ejecución 

Además 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%) 

c) No se considera el valor del riesgo del proyecto 
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Método para determinar fa utilidad en el precio de venta de obras cIviles 

d) Se considera una tasa de impuestos del 35% por el Impuesto Sobre la Renta (ISR) y 

del 10% por repartición de utilidades a los trabajadores (PTU). 

e) En este ejemplo la obra no requirió de financiamiento externo y se consideró un 

9.76% de Indirecto de Operación y un 10.75% de Indirecto de Campo que fueron 

calculados previamente para este proyecto 

Presupuesto por partidas, 

Concepto 

EdificIO de Control 
Bodega 

Fosa de Lodos 

Tanque clarificador 

Total del presupuesto a C.D 

Indirectos 
FinancIamiento 
Utilidad 

Costo capital 
Riesgo proyecto 

Impuestos (45%) 

PrecIo de Venta 

2051% 

0% 
229,565 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2.779,648 

Costo de Obra 2116,076 

Utilidad Bruta 663.572 

Gastos Administrativos 434,007 

Gastos FinanCieros O 
Utilidad Operativa 229,565 

Impuestos ( 35%+10% ) 103,304 

Utilidad Neta 126,261 

Análisis de Relaciones Financieras, 

Importe 
689,741 

479,421 

548658 
398.256 

2,116,076 

434,007 

O 

126261 

O 
103,304 

2,779648 

Utilldad/CD 

U ON 8,26% 

1085% 

CapltallnV 

Capital cont 

Penodo Anual 

U N IC Inv 

U N IC con! 
569% 
569% 

1707% 
1707% 

Anual 
2,219,000 

2219,000 

1 Como se aprecia en la relación U O N la empresa Orión debe cobrar al cliente un 

826% sobre el precIo de venta para recuperar su InverSión de capital al 1707%, SI 

esta empresa cobra un valor menor al 8,26% comenzará a descapitalizarse y obtendrá 

un rendimiento menor para sus accionistas del que estos tuvieran en otro negocIo aún 

con inversión libre de riesgo, 
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Método para determmar la uttlldad en el preciO de venta de obras clvt!es 

2. En este ejemplo se puede observar que la Utilidad 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 la relación U N/C. Con\. es Igual a la tasa 

de rendimiento de inverSión. esto es: el rendimiento sobre el capital contable es igual a 

la tasa de rendimiento Así sólo se esta recuperando el costo de capital y no se le 

agrega valor a la empresa, ni utilidades para los acc'lonistas 

4 El Monto Mínimo de Utilidad para recuperar el costo de capital es de $229.56500 lo 

que representa un 826% sobre el Precio de Venta y un 10.85% sobre el Costo 

Directo Por lo cual el PrecIo Mínimo de Venta es de $ 2.779.648.00 

4.2.1.6 Sexta parte. Determinación del valor de la utilidad optima y el precio de venta 

óptimo, considerando además de los puntos anteriores, la percepción del cliente 

sobre el servicio ofrecido y las politicas de la empresa. 

La empresa Orión ha dedicado un tiempo al análiSIS de sus clientes y ha procurado 

acercarse a ellos para conocer sus deseos y necesidades, esta empresa tiene el 

reconocimiento de sus clientes ya que ha cumplido satisfactoriamente con los proyectos 

antes realizados y por lo cual se ha ganado cierta confianza en el mercado La 

Información de la que dispone la ha obtenido por mediO de cuestionarios y entrevistas que 

ha realizado a sus clientes durante la obra y después de que los trabajOS han concluido, 

esta información le ayuda a conocer su desempeño y las sugerencias del cliente para que 

la empresa mejore su calidad y actuación 

La empresa Orión ha reunido cierta Información para conocer más a su cliente. conoce 

cual es su mercado de trabajO sus expectativas de ampliación, su velocidad de 

crecimiento en estos últimos años, la imagen que pretende mostrar a sus consumidores 

sus politicas y normas internas. así como su compromiso con la sociedad 

E! !ng Sánchez sabe que la Embotelladora del Bajío no necesanamente va a elegir a la 

ernpresa que ofrezca la cotización más baja. SinO aquella que le ofrezca un precIO Justo 

por los servicios prestados en el tiempo y con calidad que ellos desean Además de que 

desean contratar con una empresa confiable y con buena reputación en el mercado Así. 

el Ing Sánchez considera que la empresa Orión tiene altas posibilidades de ganar este 

contrato. pero debido a que su empresa no tiene experiencia en este tipO de obras no 

puede cobrar un porcentaje mayor de utilldaci al del calculado en el precIo normal de 
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Método para determinar la utIlidad en el precIo de venta de obras clvl/es 

venta Ya que el cliente no se arriesgaría 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 y obtener utilidades como lo 

ha mostrado en los últimos años, dado que se encuentra en una situación económica 

estable porque hasta el momento ha cumplido con su presupuesto de ventas para este 

año. la empresa Orión no esta dispuesta a vender sus servicios a un monto menor que el 

calculado en el pre~io normal de venta. Así. el precio de venta de sus servicios para esta 

obra será de $ 2,924,590.00, incluida una utilidad del12 81% sobre el Prec;o de Venta 
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Método para determmar la utilidad en el precio de venta de obras cIViles 

4.3 ANÁLISIS DE ESCENARIOS. 

En este subcapítulo se realizará un análisIs de escenarios considerando a la misma 

empresa, la única vanación corresponderá a su tamaño y su consecuente capital 

invertido. 

De esta forma. considerando la ejecución del mismo proyecto, pero con la empresa Orión 

de tamaño pequeña. Se tiene la siguiente Información. 

4.3.1 Caso 1. Pequeña Empresa. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto Importe 

Edificio de Control 689,741 

Bodega 479,421 

Fosa de Lodos. 548,658 

Tanque clarificador 398,256 

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

Balance al10 de enero del 2001 
( en miles de pesos) 
Activos Pasivos 

Caja y Bancos 235 Proveedores 
Clientes 1 596 Acreedores diversos 
Cuentas por cobrar 194 PasIvo a corto plazo 
Almacén 54 
ActIVo C/rculante 2.079 Crédito Inst Bancarias 

Proveedores a largo plazo 
Inversiones 551 PasIVo a largo plazo 
Terrenos y Edl! 68 
Maquinaria y equipo 1.033 Capital Social 
ActIvo Fijo 1.652 Utilidades retenidas 

Utilidades del ejercIcIo 
Capital Contable 

ACTIVO TOTAL 3,731 PASIVO Y CAPITAL 

Capital Invertido = 3.731 562 
3169 

Capital Invertido = 3169 + O 
3169 

213 
349 
562 

O 
O 
O 

1.870 
369 
930 

3169 

3,731 
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Método para determmar la utilidad en el precIo de venta de obras clvlles_ 

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

Datos: 

Capital invertido anual' $ 3.169.000 

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 479,421 

Fosa de Lodos 548.658 

Tanque clanficador 398.256 

Total del presupuesto a C D 2,116,076 

Indirectos 2051% 434,007 

Fmanclamlento 0% O 
UI//¡dad normal 532741 

Costo capital 289752 

Riesgo proyecto 3,255 

Impuestos (45%) 239,734 

PrecIo de Venta 3082,824 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 3082824 

- Costo de Obra 2116.076 

Utilidad Bruta 966,748 

- Gastos Administrativos 434.007 

- Gastos FinanCieros O Relaciones 

Utilidad Operativa 532.741 UON 
- lmpuestos ( 35%+ 1 OOjO ) 239,734 

Utilidad Neta 293,008 U N IC inv 

U N IC cont 

UtilIdad ICO 2518% 

Capital InV 

Capital cont 

FinanCieras 

1728% 

Penado Anual 

925% 2774% 

925% 2774% 

Tasa del 

Anual Periodo 

3 169,000 9143% 

3169.000 9143% 
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Método para determinar fa utilidad en el precIo de venta de obras cIviles 

4.3.2 Caso 2. Mediana Empresa. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto Importe 

Edificio de Control 689.741 

Bodega 479.421 

Fosa de Lodos. 548,658 

Tanque 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 plazo 
Almacén 108 
Activo Circulante 4158 Crédito Inst Bancarias 

Proveedores a largo plazo 
Inversiones 1,102 PasIvo a largo plazo 
Terrenos y Edlf 136 
MaqUinaria y equipo 2,066 Capital Social 
ActiVO FijO 3,304 Utilidades retenidas 

Utilidades del eJercICIo 
Capital Contable 

ACTIVO TOTAL 7,462 PASIVO Y CAPITAL 

Capital Invertido = 7462 1,124 
6338 

Capital Invertido = 6,338 + O 
6338 

426 
698 

1,124 

O 
O 
O 

3740 
738 

1 860 
6338 

7,462 
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Método para deferm'nar la utilidad en el precIo de venta de obras Civiles 

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

Datos' 

Capital invertido anual: $ 6,338,000 

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 479,421 

Fosa de Lodos 548,658 

Tanque clanflcador 398256 

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

Indirectos 20.51 % 434,007 

FmanClam!ento 0% O 
UtIlidad normal 1 060 576 UtilIdad leD 

Costo capital 579.504 

Riesgo proyecto 3,813 

Impuestos (45%) 477,259 

PrecIo de Venta 3,610,660 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 3.610,660 

- Costo de Obra 2 116.076 

Utilidad Bruta ., 494,584 

- Gastos Administrativos 434,007 

- Gastos FlIlancleros O Relaciones FinanCieras 

Utilidad Operativa 1.060.576 UON 2937% 

- Impuestos (35%+10%) 477,259 Penodo 

Utilidad Neta 583,317 U N IC Inv 920% 

U.N le con! 920% 

I Oias de retraso ~ prObabllldad¡ Penal Esperanzai 

I ~ 18,05330' I 
l' 1-"0174'61 18,053.30 3,15211l E=r -• -l-~- ~~ ~.~~ •. -~~:_~~,r:~r~ ~--;~~{~1 

1--=; -l--!~tj~U~H¡~!~ 
21 1 00000 361,06597 000 

5012% 

Capital InV 

Capital cont 

Anual 

27.61% 

2761% 

Tasa del 

Anual Penodo 

6.338000 9143% 

6.338000 9143% 
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4.3.3 Caso 3. Microempresa en E.U.A. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto 

Edificio de Control 

Bodega 

Fosa de Lodos. 

Tanque clanflcador 

Total del presupuesto a C.D. 

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

Activos 

Caja y Bancos 
Clientes 
Cuentas pOí cobíaí 
Almacén 
ActiVO Circulante 

InverSiones 
Terrenos y Edil 
MaqUinaria y equipo 
ActiVO FijO 

ACTIVO TOTAL 

Capital Invertido = 

Capital Invertido = 

165 
1.117 

136 
38 

1.456 

385 
48 

723 
1 156 

2,612 

2.612 
2.219 
2.219 
2219 

Importe 

689.741 

479.421 

548.658 

398.256 

2,116,076 

Pasivos 

Proveedores 
Acreedores diversos 
PasIvo a corto plazo 

Crédito Ins!. Bancarias 
Proveedores a largo plazo 
PasIvo a largo plazo 

Capital Social 
Utilidades retenidas 
Utilidades del eJercIcIo 
Capital Contable 

PASIVO Y CAPITAL 

393 

+ O 

149 
244 
393 

O 
O 
O 

1.310 
258 
651 

2219 

2,612 
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Método para determinar la utIlIdad en el precIo de venta de obras cIviles 

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

Datos. 

Capital invertido anual: $ 2.219 000 

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

Tasa de 'Impuestos: 34% 

Indirectos' 20.51% 

Presupuesto por partidas. 

Concepto Importe 

EdificIo de Control 689,741 

Bodega 479,421 
Fosa de Lodos 548,658 
1anque clarificador 398,256 

Total del presupuesto a C O 2,116076 
¡ndlrectos 2051% 434.007 
FinanCiamiento 0% O 

Utilidad normal 176167 
Costo capital 113,391 
Riesgo proyecto 2879 
Impuestos (34%) 59897 

PrecIo de Venta 2.726,250 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2,726.250 
- Costo de Obra 2.116,076 

Utilidad Bruta 610,174 
- Gastos Administrativos 434,007 
- Gastos Financieros O RelaCiones 

Utilidad Operativa 176,167 UON 
- Impuestos (34%) 59,897 

Utilidad Neta 116,270 U N le Inv 

U N IC cont 

Utilidad ICO 833% 

Capital Inv 

Capital cont 

FinanCieras 

646% 
Penado Anual 

524% 1572% 

524% 1572% 

Tasa del 

Anual Periodo 

2219.000 5 11% 

2,219.000 511% 
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4.3.4 Caso 4. Pequeña Empresa. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto Importe 

Edificio de Control 689,741 

Bodega 479,421 

Fosa de Lodos. 548,658 

Tanque 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 235 Proveedores 
Clientes 1,596 Acreedores diversos 
Cuentas por cobrar 194 PasIvo a corto plazo 
Almacén 54 
Activo Circulante 2,079 Crédito Inst Bancarias 

PíOveedoí8s a laigo plazo 
Inversiones 551 PasIVo a largo plazo 
Terrenos y Edil 68 
Maquinaria y equipo 1,033 Capital SOCial 
Activo Fija 1.652 Utilidades retenidas 

Utilidades del eJerCIcIo 
Capital Contable 

ACTIVO TOTAL 3,731 PASIVO Y CAPITAL 

Capital Invertido = 3,731 562 
3 169 

Capital Invertido = 3.169 + O 

3 169 

213 
349 
562 

O 
O 
O 

1 870 
369 
930 

3.169 

3,731 
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Método para detenmnar la utif¡dad en el precio de venta de obras civiles 

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

Datos: 

Capital invertido anuaL $ 3,169.000 

Tasa de rendimiento de mercado 19.21% (anual) 

CETES 17 07% • 

Tasa de impuestos 45% 

Indirectos' 20 51 % 

Presupuesto por partidas. 

Concepto Importe 
EdificIO de Control 689741 
Bodega 479.421 

Fosa de Lodos 548.658 
Tanque clanficador 398,256 

Total del presupuesto a C O 2.116076 

Indirectos 2051% 434,007 

Fmanc\am\ento 0°/0 O 
Utlf¡dad normal 374,508 

Costo capital 202.890 
Riesgo proyecto 3088 
Impuestos (45%) 168.528 
Precio de Venta 2,924,590 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2924590 
- Costo de Obra 2.116076 

Utilidad Bruta 808.514 

- Gastos Administrativos 434,007 
- Gastos Fmancieros O Relaciones 

Utilidad Operativa 374.506 UON 
- Impuestos (35%+íO% ) 168,528 

Utilidad Neta 205.979 U N IC InV 

U N IC cont 

Utilidad ICO 1770% 

Capltallnv 
Capital cont 

Financieras 

1281% 

Penodo Anual 

650% 1950% 

650% 1950% 

Tasa del 
Anual Penodo 

3169000 640c/o 

3169000 640% 
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4.3.5 Caso 5. Mediana Empresa. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto Importe 

Edificio de Control' 689,741 

Bodega 479,421 

Fosa de Lodos, 548,658 

Tanque 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 426 
Clientes 3,192 Acreedores diversos 698 
Cuentas por cobrar 388 PasIvo a corto plazo 1,124 
Almacén 108 
Activo Circulante 4,158 Crédito Inst Bancarias O 

Proveedores a largo plazo O 
Inversiones 1,102 PasIvo a largo plazo O 
Terrenos y Edil 136 
MaqUinaria y equipo 2,066 Capital SOCial 3,740 
Activo FijO 3,304 Utilidades retenidas 738 

Utilidades del eJerCIcIo 1 860 
Capital Contable 6,338 

ACTIVO TOTAL 7,462 PASIVO Y CAPITAL 7,462 

Capital Invertido = 7,462 1,124 
6,338 

Capltai invertido = 6,338 + O 
6,338 
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Determinación de la utilidad normal y el precio normal de venta. 

Datos. 

Capital invertido anual $ 6,338,000 

Tasa de rendimiento de mercado: 9.60% (anual) 

CETES: 17.07% 

Tasa de Impuestos' 45% 

Indirectos: 20.51% 

Presupuesto por partidas. 

Concepto 

EdifiCIO de Control 

Bodega 

Fosa de Lodos 

Tanque clanficador 

Total del presupuesto a C D 

Indirectos 

Financiamiento 

UtIlIdad normal 

Costo capital 

Riesgo proyecto 

Impuestos (45%) 

PrecIo de Venta 

2051% 

0% 

374.507 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2 924.590 

- Costo de Obra 2116.076 

Utilidad Bruta 808 514 

~ Gastos Administrativos 434.007 

~ Gastos Fmancleros O 

Utilidad Operativa 374507 

- Impuestos (35%+10% ) 168528 

Utilidad Neta 205.979 

Importe 

689 741 

479.421 

548,658 

398,256 

2,116,076 

434007 

O 

202,891 

3.088 
168.528 

2.924.590 

Relaciones 

UON 

U N IC Inv 

U N IC.cont 

UtilIdad leo 1770% 

Capital Inv 

Capital cont 

FinanCieras 

1281% 

Penado Anual 

325% 975% 

325% 975%., 

Tasa del 

Anual Penodo 

6338000 320'k 
6338000 320 ck 
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Método para dctermlf)ar la utlfldad en el precIO de venta de obras Glvlles 

Tabla comparativa de relaciones financieras con capital invertido variable. 

-" - ---- - .. - -
~aso Capital Inv Capacidad Capltallnv Tasa ¡Capital Cont PrecIo Venta Utilidad Op 

No, . en operacIón costo cap ___ 

2,219,000 100% 2,219,000 27 43% 2,219,000 2,924,590 1- 374,507 

1 3,169,000 100% 3,169,000 2743% 3,169,000 3,082,824 532.741 

2 6,338,000 100% 6,338,000 2743% 6,338,000 3,610,660 1,060,576 

2,219,000 100% 2,219,000 1707% 2,219,000 2,779,648 229,565 
. 

3 2,219,000 100% 2,219,000 1533% 2,219,000 2,726,250 176,167 

Cambio en capital lIlvertldo para Igualar precIo de venta de mlcroempresa 

'13,169,0001 ' 70% 

1 

2,2'19,0001 2736%\ 2,219,0001 2,924,590 374,507 
6,338,000 35% 2,219,000 2736% 2,219,000 2,924,590 374,507 

CambiO en tasa d~ costo de car'tal para Igu~rrprecl::r venta de ~Icroempresa ~l ' U 3,169,000 ,100% 3,169,000 1921% ,,3,169,000 ,2,924,590 374,506 
5 6,338,000 100% 6,338,000 960% 6,338,000 2,924,590 374,507 

Grafica Precio de Venta vs Capital Invertido 
(con igual rendimiento de capital por empresa de 27.7%) 

íñ 4,000 

~ Medlana 

§. 3,500 • 
j'l f'eq'lenu 
e • ~ 3,000 • ru Mlcrüemp'-e~d 

'C 

.2 2,500 
o 
¡i> 
n. 

2,000 

O 1,000 2,000 3,000 4000 5,000 6,000 7,000 

Capital Invertido (miles) 

... 

Utilidad Neta U OIV 

205,979 1281% 
293,008 1728% 
583,317 2937{Yo 

126,26'1 B 26'% 

116,270 6.46% 

205,979 1281% 
205,979 1281% 

205,979 1281% 
205,979 1281% 

. 

- .. - --.;;..---=..0 

U N le C UN CI UNN 

(anuaIL (ar ~,._---

RevolvellGI3 

(anual) 

4jlMéXICO 2785% 2 85% 704% 
2774% 2 74% 950% 29 MéXICO 
2761% 2 61% 1616% 1 7 México 
1707% 07% 454'Yo 38 Mexlco 
1572% 72% 426% 37 E U 

27 85% 2 
27 85% 2 

85%( 704% 
85% 704'% 

1950% 
9 75'0;0 

50%1 7 040

1 28 
75% 7.04% 14 

Gráfica Rendimiento de Capital vs Capital Invertido 
(para un mismo precIo de venta de $2,924,590) 

300% MlcroOIllf.'re~d 

2S 0% 

2 
~ 200% ~ ne4"ena 

E -'"--~, 

"' 150% e 
ru Melhuna 

'" 100% -. 
tlO% 

O 1,000 2,000 3,000 4,000 Ó,OOO 6,000 l,OOO 

CapItal Invertido (miles) 



Método para determmar la utilIdad en el precIo de venta de obras cIvIles 

4.3.6 Caso 6. Microempresa con deuda a largo plazo. 

Presupuesto a Costo Directo por partidas. 

Concepto 

Edificio de Control' 

Bodega 

Fosa de Lodos 

Tanque clarrficador 

Total del presupuesto a C.D. 

Balance al10 de enero del 2001 
( en miles de pesos) 

Activos 

Caja y Bancos 
Clientes 
Cuentas por cobrar 
Almacén 
Activo Circvlante 

Inversiones 
Terrenos y Edil 
Maqulnarra yequlpo 

Activo Fijo 

ACTIVO TOTAL 

Capital Invertido = 

Capital Invertido = 

165 
1 117 

136 
38 

1,456 

385 
48 

723 

1,156 

2,612 

2,612 
221 9 
1.524 
2,219 

Importe 

689,741 

479,421 

548,658 

398.256 

2,116,076 

Pasivos 

Proveedores 
Acreedores diversos 
PasIvo a corto plazo 

Crédito Inst Bancarias 
Proveedores a largo plazo 
PasIVo a largo plazo 

Capital 
Social 
Utilidades retenidas 
Utilidades del eJercIcIo 
Capital Contable 

PASIVO Y CAPITAL 

393 

+ 695 

149 
244 
393 

680 
15 

695 

615 

258 
651 

1,524 O 

2,612 
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Método para determinar /a utilidad en el precio de venta de obras civiles 

Calculo de tasa de costo de capital. 

Datos' 
Capital propio 
Capital deuda 
Capital invertido 

Rf = 1707% 
Rm;o 1036% 

B = 1.00 
T Imp = 45 00% 

T Interés de deuda = 39 07% 

Rs = 17.07 + ( 1 x 10 36 ) = 
Rb = O 3907 x ( 1 - O 45 ) = 

1,524 
695 

2.219 
anual 
anual 

anual 

2743% Anual 
2149% 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 la utIlidad en el precio de venta de obras cIviles 

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

al 
Datos: 

Capital invertido anual: $ 2.219.000 

Deuda $ 695,000 

Tasa de rendimierno de mercado. 27.43% (anual) 

Tasa de interés de deuda' 39 07% 

Tasa de impuestos' 45% 

Indirectos. 2051 % 

Presupuesto por partidas. 

Concepto 

EdificIo de Control 

Bodega 

Fosa de Lodos. 

Tanque clanficador 

Total del presupuesto a C O 

Indirectos 

Financiamiento 

Utilidad 

Costo capital 

Riesgo proyecto 

Impuestos (45%) 

PrecIo de Venta 

2051% 

0% 
349480 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2,899563 

·Costo de Obra 2 116076 

Utilidad Bruta 783,487 

-Gastos Administrativos 434.007 

Importe 

689,741 

479,421 

548,658 

398,256 

2 116076 

434,007 

O 

229857 
3,088 

116,535 

2.899563 

utllldad/CD 

-Gastos Financieros O Relaciones Financieras 

Utilidad OperaTiva 

- Intereses 

UAI 

-Impuestos (35'10+10% ) 

Utilidad Neta 

349.480 

90512 

258967 
116.535 

142,432 

UON 

U N IC Inv 

U N le cont 

1205% 

Periodo 

642% 

935% 

16 52%: 

Capital InV 

Capital con! 

Deuda 

Anual 

19 26'10 
2804% 

Anual 

2219000 

1 524,000 

695,000 

Tasa del 

Periodo Anual 

914% 2743c, 

9 14% 2743S 

1302% 3907e 

2557S 

Prom 
pesd 
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Método para determinar la utilidad en el precIo de venta de obras CIL/I/es 

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

b) 

Datos: 

Capital invertido anual: $ 2,219,000 

Deuda $ 2,218,000 

Tasa de rendimiento de mercado. 27.43% (anual) 

Tasa de Interés de deuda: 3907% 

Tasa de Impuestos 45% 

Indirectos' 20.51% 

Presupuesto por partidas. 

Concepto 

EdificIo de Control 

Bodega 

F osa de Lodos 

Tanque clanficador 

Total del presupuesto a C.D 
Indirectos 

Financiamiento 

Utilidad 

Costo capital 

Riesgo proyecto 

Impuestos (45%) 

PrecIo de Venta 

2051% 

0% 

294,638 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 2,844.721 
-Costo de Obra 2.116,076 

Utilidad Bruta 728,645 

~Gastos Administrativos 434,007 
~Gastos Financieros O 

Utilidad Operativa 294,638 
~ Intereses 288858 

UAI 5,780 
-Impuestos ( 35%+10% ) 2,601 

Utilidad Neta 3,179 

Importe 

689,741 

479,421 

548,658 

398.256 

2,116,076 
434,007 

O 

288,949 

3088 

2601 

2,844721 

RelaCiones 

U.ON 

U N IC Inv 
U N le cont 

Utl!!dad/CD 

FinanCieras 

1036% 

Periodo 

014% 
31792% 

1392% 

Capltal inv 

Capital cont 

Deuda 

Anual 

043% 

95377% 

Tasa del 

Anual Penodo 

2.219.000 914% 
1,000 914% 

2218.000 1302% 

Prom 
pesd 
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Método para determinar la utilidad en el precIo de venta de obras civIles. 

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

e) 

Datos' 

Capital Invertido anual $ 2219,000 

Deuda: $ 695.000 

Tasa de rendlmierrto 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 
F osa de Lodos 
Tanque clarificador 
Total del presupuesto a C D 
Indirectos 
FInanciamiento 
Utilidad 
Costo capital 
Riesgo proyecto 
Impuestos (45%) 
PrecIo de Venta 

2051% 
0% 

395813 

Estado de Resultados por Proyecto 

Ventas 
-Costo de Obra 
Utilidad Bruta 
-Gastos Administrativos 
-Gastos Financieros 
Utilidad Operativa 
- Intereses 
UAI 
-Impuestos (35% ..... 10%) 

Utllldad Neta 

2945.896 
2.116.076 

829.820 
434.007 

O 
395813 
136 846 
258.967 
116.535 

Importe 
689,741 
479,421 
548.658 
398.256 

2.116.076 
434.007 

O 

276 190 
3088 

116,535 
2.945896 

UtilldadlCD 

RelaCiones Financieras 
U ON 1344% 

U N fe mv 
U N IC cont 

PenodO 
642% 
935% 

1871 % 

Capital InV 

Capital cont 
Deuda 

Anual 
1926% 
28 04'/, 

Tasa del 
Anual Penodo 

2.219000 914% 
1.524 000 914% 

695.000 1969% 

Prom pesd 
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Método para determmar fa utilidad en el precIO de venta de obras cfvrles 

CONCLUSIONES 

PRIMERA. El Modelo CAP M para determinar la tasa de rentabilidad de una empresa o 

proyecto no es posible aplicar actuaimente en ia industria de \a Construcción en MéxIco 

por dos razones: 

a) No existe una eorrelación entre el rendimiento del mercado (sector de la Industria de la 

Construcción en la Bolsa de Valores) y el rendimiento de las empresas mexicanas con 

utilidades. Por lo que el coefiCiente ¡:\ resulta negativo. 

b) La tasa de rentabilidad del sector de la Industria de la Construcción resulta negativa 

en los últimos años, considerando los resultados de las empresas constructoras 

mostrados en la Bolsa Mexicana de Valores 

SEGUNDA La relación financiera que Indica a los Inversionistas el rendimiento de la 

inverSión total en la empresa es la de utilidades netas/capital Invertido y no la de 

utilidades netas/ capital contable. 

TERCERA. Las empresas con menor capital invertido por proyecto y con mejor relación 

capital-deuda son las que pueden ofrecer los menores precios de venta y con mayores 

tasas de rendimiento sobre capital. 

CUARTA. La pérdida de la fianza de cumplimiento es un nesgo con un alto Impacto para 

la empresa, Sin embargo. en este caso el análisis de riesgo demostró que su probabl/ldad 

de ocurrencia era mínima y su valor esperado era despreCiable Se pudo observar que la 

probabilidad de ocurrencia es más importante que la magnitud del monto de las penas ya 

que la probabilidad de ocurrencia magnifica el valor de la esperanza del evento y por 

consiguiente un aumento en el precIo de venta 

QUINTA. Actualmente en MéxIco el costo de capital impide ofrecer menores precIos de 

venta y una mayor utilidad para los empresarios de la Industria de la Construcción En la 

medida que las tasas de interés disminuyan, los empresarios de esta industria podrán 

obtener mayores utilidades y sus empresas ofrecerán serJiclos a un menor precio 
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Estrategia de competencia en la industna de bienes y servicIOs 

CAPíTULO 5. ESTRATEGIA DE COMPETENCIA EN lA INDUSTRIA DE 

BIENES Y SERVICIOS. 

5.; ESTRATEGiA COMPETiTIVA. 

5.1.1 Generalidades. 

Una estrategia competitiva es una serie de formulas de cómo una empresa va a competir 

cuales deben ser sus objetivos y que políticas serán necesarias para alcanzar tales 

objetivos. la estrategia competitiva es una combinación de fines (metas, obJetivos. 

misión) que busca una empresa y los medios (politlcas. tácticas) con lo cuales trata de 

llegar a ellos 

La figura 5 1. es una representación gráfica de los aspectos claves que Integran la 

estrategia competitiva de una empresa. En el centro del círculo están los objetivos de la 

empresa. que establecen la forma en cómo se desea competir y sus objetivos económicos 

y no económicos. Las lineas que forman los radios del CIrculo son las políticas de 

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

Objetivos 

G Mercados Obetlvo 

Ea Comerclallzaclon 

o Ventas 

111 Fabricación 

o Mano de Obra 

fI Compras 

o I nvestlgaclon y 
Desarrollo 

== F:nanzas y Control 

lElI Linea de Productos 

Objetivos 

DefiniCión 
cómo va 
competir 
empresa 

de 
a 
la 

ObJetivos sobre 
rentabilidad, 
partiCipación en el 
mercado, 
responsabilidad 
social, etc 

Fuente PORTER Mlchel E , Estrategia Competitiva. Ed Continental. MéxIco 1993 

Figura 5 1 
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EstrategIa de competencIa en la Industna de bIenes y servICIOS 

Sin embargo, toda empresa se encuentra Inmersa en un medio ambiente particular que 

condicionará la formulación de su estrategia competitiva Existen cuatro factores claves 

que determinan los limites en los que una empresa puede lograr el éxito, Los puntos 

fuertes y. débiles de una empresa están formados por sus activos y habilidades con 

relación a sus competidores, incluyendo recursos financieros, posIción tecnológica, 

Identificación de "marca, etc, Los valores propios de una organizaCión son las 

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 formulación de su estrategia competitiva, 

Los limites externos están determinados por su sector industrial y el entorno Las 

oportUnidades y amenazas del sector Industrial definen el ambiente competitivo con sus 

riesgos inherentes y los beneficIos potenciales Las expectativas sociales tales como 

políticas gubernamentales, intereses SOCiales y costumbres, también tienen un fuerte 

impacto en las empresas Estos cuatro factores deben ser considerados antes de formular 

los objetivos y políticas de competencia, El gráfiCO 5 2 muestra la relaCión de estos 

factores con la estrategia competitiva 

Fuerzas y 
Debilidades 
de la 
Empresa 

t 

Personales 
de los 
EjecutiVOS 

Oportunidades 
y Riesgos del 
Sector 
Industnal 

I 
Estrategia 
Competitiva 

Expectativas 
i I Sociaies 
~'~~ ______________ ~~~i 

I I L-___ ---l 

Fuente PORTER Mlchel E Estrategia Competitiva, Ed Continental, México, 1993 

Figura 5,2 
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Estrategia de competencia en la mdustria de bienes y servicIos 

5.1.2 Fuerzas en los sectores industriales. 

La parte importante de la formulación de una estrategia competitiva consiste en relacionar 

a una empresa con su medio ambiente, en forma particular, con su sector Industrial al que 

pertenece y en el cual compite. La competencia en los sectores industriales tiene su 

origen en su estructura económica fundamental y no sólo esta determinada por el 

comportamiento de los competidores. La situación de la competencia en un sector 

Industrial depende de CinCO fuerzas competitivas báSicas que son. 

o Amenaza de nuevos ingresos (competidores potenciales) 

• Amenaza de productos sustitutos (sustitutos) 

• Poder negociador de los clientes (compradores) 

• Poder negociador de los proveedores (proveedores) 

• Rivalidad entre los competidores existentes (competidores en el sector Industrial) 

La acción conjunta de estas cinco fuerzas de:ermina 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 industrial actúa en forma continua para hacer bajar 

la tasa de rendimiento de las empresas hacia una tasa competitiva de rendimiento 

mínimo Este rendimiento mínimo o de libre mercado se acerca al valor del rendimiento de 

los valores gubernamentales a largo plazo, más un porcentaje por el riesgo de la pérdida 

del capital. Los Inversionistas no toleran un rendimiento menor a esta tasa a largo plazo, 

por la oportunidad de invertir en otros sectores con mayores rendimientos, así las 

empresas que ganan menos de este rendimiento quedarán fuera del mercado 

Amenaza de nuevos Ingresos. 

La Integración de nuevas empresas a un sector industrial aumenta la capacidad de este y 

disminuye la participación de las empresas eXistentes en el mercado Esto puede obligar 

a disminuií los píeclos o aumentaí los costos de las empíesas eXistentes con lo cüal 

disminuye la íentabiirdad La amenaza de ingíeso a un sectoí Industíial depende de las 

barreras de ingreso presentes y de la reacción esperada de los competidores eXistentes 

Si las barreras de ingreso son altas y se esperan represalias para un nuevo competidor 

entonces la amenaza de ingreso es baja 
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Estrategia de competencia en la mdustna de bienes y servicIos 

Las barreras de ingreso son' las economias de escala, la diferenciación del producto, los 

requisitos de capital, los costos cambiantes, los accesos a los canales de distribución, los 

costos no iguala bies y la politica gubernamental. 

Las economías de escala se refiere a la reducción continua del costo unitariO del producto 

producido en tanto aumenta el volumen de producción Esta reducción en costo puede 

estar presente en· cada función del negocio como fabricación, compras, Investigación y 

desarrollo, mercadotecnia. etc Así, cuando una nueva empresa desea Ingresar al sector 

debe acceder produciendo al mismo volumen que las existentes, para lograr un costo 

unitario de producción similar y poder competir 

La diferenciación del producto significa que las empresas ya establecidas tienen una 

identificación de marca y la lealtad de sus clientes hacia sus productos 

Los requisitos de capital es otra barrera de ingreso ya que en varios sectores se requiere 

de una gran inversión de capital en instalaciones. maquinaria para producción, publicidad, 

crédito al cliente o Inventarios 

Los costos cambiantes se íefieíe al costo qüe enfrenta ün consumidor al cambiar de 

proveedor, ya que en ocasiones además del costo del producto se recurren a otros tales 

como el rentrenamiento del personal, el costo de equipo auxiliar, y el tiempo y costo 

invertido en probar el nuevo producto. 

Los accesos a los canales de distribución también es otra barrera de ingreso, ya que una 

nueva empresa que Ingresa debe desarrollar sus propios canales de distribución de sus 

productos o convencer a los distribuidores para que los muestren generalmente 

sacrificando cierto monto de las utilidades en esto 

Los costos no Igualables se refiere a la tecnología de producto patentado, al acceso 

favorable a materias primas, a ubicaciones favorables y a la curva de la experiencia 

Por último la política gubernamental también representa una barrera de ingreso. ya que el 

gobierno puede limitar o impedir el ingreso de ciertas empresas mediante los requisitos de 

licencias y permisos, o controles ambientales. 

La reacción esperada de las empresas colocadas en el sector. también actúa como 

disuasIvo para el Ingreso de nuevas compañías Si las empresas del sector 

tradicionalmente han reaccionado en forma agresíva contra nuevas empresas. como 

reduciendo sus precios en tal forma que la nueva no los pueda igualar. estas consideraran 

seriamente su ingreso a este sector. 
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Amenaza de productos sustitutos 

Todas las empresas en un sector Industrial están compitiendo con empresas que 

producen artículos sustitutos, la elección del consumidor sobre un producto o de su 

sustituto depende de su capacidad económica y de sus preferencias Así. sí cualquiera de 

los dos productos satisface sus necesidades, este optará generalmente por el de menor 

precio 

Poder negociador de los clientes. 

Los clientes o compradores compiten en el sector Industrial forzando a bajar los precIos. 

estos negocian por un nivel de calidad superior o más servicIos adiCionales. originando de 

esta manera una competencia entre las empresas del sector. El poder de compra de los 

clientes depende de su situación en el mercado y de la Importancia en el volumen de sus 

compras. Un cliente es poderoso sí. está concentrado o compra grandes volúmenes con 

relación a sus ventas, las materias primas que compra al sector industrial representan una 

fraccIón importante de Jos costos del comprador, los productos que se compran en el 

sector industrial son estándar o no diferenciados, enfrenta bajos costos por cambiar de 

proveedor, tiene bajas utilidades, el cliente es una real amenaza de integración hacia 

atrás. ei producto no es importante para la calidad de los productos o servicios del cliente. 

y sí el cliente tiene total información. 

Poder negOCiador de los proveedores. 

Los proveedores ejercen su poder de negociación en el sector industrial amenazando con 

subir los precios o reducir la calidad de sus productos o servICIos. Cuando en el mercado 

sólo existe un proveedor de un insumo esenCial para una empresa en su proceso 

productivo, este proveedor puede elevar tanto el precio de su producto, ya que no tiene 

competencia. que origina que esta empresa disminuya su margen de ganancias al elevar 

su costo de producción Un proveedor es poderoso sí. su sector está dominado por pocas 

empresas y más concentrado que el sector industrial al que vende, no esta obligado a 

competir con productos sustitutos para la venta en su sector. la empresa no es un c!!ente 

Importante del proveedor el proveedor vende un producto que es importante para el 

negocIo del comprador, los productos del proveedor están diferenciados o requieren 

costos por cambio de proveedor. y sí el proveedor representa una amenaza de 

Integración real hacia delante 

107 



Estrategia de competencia en la industria de bienes y servicios 

Rivalidad entre los competidores existentes. 

La nvalidad entre los competidores es originada por el deseo de una mejor posición o una 

mayor participación en el mercado, para este fin se utilizan técnicas como la competencia 

de precios, batallas publicltanas, introducción de nuevos productos y mejoras en el 

servicio al cliente. La competencia en precIos es Inestable y tiende a dejar a todo el sector 

industrial peor. desde el punto de vista de rentabilidad La reducción en precios es 

rápidamente alcanzable por las otras empresas y una vez Igualada, los ingresos y las 

ganancias de todas las empresas se ven disminuidas. 

5.1.3 Barreras de salida y barreras de ingreso. 

Las barreras de salida son factores económicos. estratégicos y emocionales que retienen 

a una empresa dentro del sector, aún cuando esta tenga pérdidas y ya no sea 

económicamente viable. Las pnncipales barreras de salida son: los activos especializados 

que posee (maquinaria espeCial), los costos fiJOS de salida (contratos laborales) 

relaCiones estratégicas (dependencia con otras empresas), barreras emocionales (lealtad 

haCia los empleados). y restricciones sociales o gubernamentales (gran desempleo en 

una región). 

Las barreras de Ingreso y de salida están muy relacionadas y por lo general determinan la 

rentabilidad de un sector, la tabla 5 3. muestra esta relaCión 

Barrera de Ingreso 

Altas 

Barreras de Salida 

BajaS 

Rendimientos baJOS, 
estables 

Rendimientos elevados, 
estables 

Altas 

Rendimientos baJOS, 
nesgasas 

Rendimientos elevados 
rlesgosos 

Fuente PORTER Mlchel E . Estrategia CompetitIVa Ed Continental MéXICO. 1993 

Tabla 5 3 

De la tabla antenor, se puede observar que cuando eXisten barreras de Ingreso bajas y 

barreras de salida altas es el peor escenario ya que se esperan rendimientos baJOS y con 

un alto nesgo. 
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5.1.4 Estrategias para competir. 

Existen tres estrategias de éxito para enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, estas 

son: 

1. Liderazgo total en costos 

2, Diferenciación 

3 Enfoque o alta 'Segmentación 

Liderazgo total en costos 

Esta primera estrategia consiste en lograr el liderazgo en costos en todo un sector 

Industrial, mediante un conjunto de políticas orientadas a lograr este obJetiVO El liderazgo 

en costos reqUiere de instalaciones capaces de producir grandes volúmenes en forma 

eficiente (lograr economía de escala), de un gran empeño en reducir costos apoyados en 

la experiencia (utilización de curva de la experiencia), de rígidos controles de costos y 

gastos indirectos, y minimizar los costos en áreas como Investigación y desarrollo, 

serv'iclo. ventas. publiCidad, etc. 

Adquiriendo una posición de costos baJos la empresa logra obtener rendimientos mayores 

al promedio de su sector Industrial, a pesar de existir una intensa competencia Esta 

posición de costos bajos le permite a la empresa defenderse de sus competidores, ya que 

aunque la competencia ofrezca un precio sin utilidad, esta empresa puede tener aún 

ganancias debido a su costo de producción más bajo Esta estrategia también defiende a 

la empresa contra los clientes poderosos ya que no la pueden presionar por bajar sus 

precios, ya que esta es la compañía que ofrece el menor precIo del mercado Además de 

que los productos sustitutos tampoco pueden igualar sus costos de prodUCCión Por 

último esta estrategia origina barreras de ingreso al sector debido al sistema de 

producción basado en economías de escala. 

Diferenciación. 

La segunda estrategia consiste en la diferenCiación del producto o servicIo que ofrece una 

empresa creando frente al consumidor la percepción de ser algo único. Los métodos para 

lograr la diferenciación pueden ser en diseño o imagen de la marca en tecnología, en 

servicio al cliente en cadenas de distribuidores o en otras SI una empresa logra esta 

diferenciación puede obtener rendimientos mayores al promedio del mercado ya que 

puede defenderse contra las fuerzas competitivas La diferenCiación proporciona la lealtad 

de los clientes haCia el producto y disminuye su sensibilidad al precIo con lo cual la 
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empresa se puede aislar de rivalidad por la competencia Esta lealtad del cliente también 

proporciona una barrera de ingreso al sector. Esta diferenciación produce altos 

rendimientos con lo cual disminuye el poder del proveedor y reduce el poder del cliente ya 

que este no encuentra otra alternativa comparable en el mercado y por lo tanto es menos 

sensible al precIo. 

Enfoque o alta segmentación 

La tercera estrategia consiste en enfocarse sobre un grupo de clientes en particular. en un 

segmento del mercado, o en un mercado geográfico. Esta estrategia se basa en que 

ocupándose de un espacio determinado del mercado una empresa puede servir con más 

efectividad y eficiencia que los competidores, que se encuentran ocupados en todo el 

sector. Como resultado la empresa puede lograr la diferenciación satisfaciendo mejor las 

necesidades de este espacio particular. o lograr costos inferiores por la especialización al 

servir únicamente a este. 

La tabla 54 muestra los requisitos necesarios para llevar a cabo estas estrategias 
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I -

Diferenciación 

! -

! 
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Enfoque 
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Habilidades y Recursos i 
Necesarios I 

Inversión constante de 1-
capital y acceso all 
capital. 1 -

Habilidad en la Ingeniería I 

del proceso. ¡ -

Supervisión Intensa de la 
mano de obra 

Productos diseñados 
para facilitar su 
fabricación 

Sistemas de distribución 
de bajo costo 
Fuerte habilidad 
comercialización. 

Ingeniería del producto 
I nstmto creativo 

Fuerte capacidad en !a I 

investigación básica 

Reputación empresarial 
de liderazgo tecnológiCO 
y de calidad 

Larga tradición en el 
sector Industrial o una: 
combinaCión 
habilidades 
derivadas de 
negocios. 

del 
únicas I 

otros: 

i 

Fuerte cooperación del 
los canales de! 
distribución. 
CombinaCión de las i -

capacidades anteriores: 
dirigidas al objetivo' 
estratégiCO particular 

Requisitos 
Organizacionales 

Comunes 
Rígido control de costos 

Reportes de control 1 

frecuentes y detallados 

Organización y: 
responsabilidades 
estructurales 

Incentivos 
alcanzar 

basados en 
objetivos 

estrictamente 
cuantitativos. 

Fuerte coordinación 1 

entre las funciones de! 
ínvestlgación y. 
Desarrollo. desarrollo del. 
producto y 
comercialización 

Mediciones e Incentivos 
subjetivos en vez de 
medidas cuantitativas 

Fuerte motivación para i 

captar trabaJadores: 
altamente capaces 
Científicos o gente 
creativa 

CombInaCIón de las : 
políticas anteriores' 
dirigidas al objetiVO 
estratégiCO particular 

Fuente PORTER Mlchel E , Estrategia Compeflt/V8 Ed Continental. MéXICO 1993 

Tabla 54 Estrategias de competencia y requisitos para adoptarlas 
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5.1.5 Sectores fragmentados o de competencia pura. 

Un sector industrial fragmentado es aquel en el cual compiten muchas empresas y 

ninguna tiene una gran participación en el mercado. de tal forma que nadie puede ejerCer 

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

están pOblados de'un gran número de empresas de tamaño pequeño y medio 

La fragmentación en los sectores industriales es producida por una serie de causas 

económicas, las principales se mencionan a continuación: 

• Barreras de ingreso bajas. Si eXisten barreras de ingreso bajas en el sector industrial 

muchas empresas pueden acceder fácilmente 

• Ausencia de economía de escala o de curva de la experiencia La Inexistencia de 

grandes empresas no permite el desarrollo de las economías de escala y el uso de la 

curva de la experiencia 

• Costos de transporte elevados Los altos costos de transporte limitan el tamaño de 

una planta y no le permiten optimizar costos 

• Costos de Inventario elevados o cambios inesperados en las ventas Cuando se 

tienen un mercado con ventas erráticas, los volúmenes de producción deben 

aumentar y disminuir en función de la demanda, en este caso las pequeñas empresas 

reaccionan más rápido y en forma más eficiente que las grandes. 

• Clientes y proveedores poderosos en el sector. Cuando eXisten clientes y proveedores 

con un gran poder en el sector y de mayor tamaño que las empresas productoras del 

sector, las grandes empresas sólo tienen una pequeña ventaja en su poder de 

negociación respecto a las pequeñas 

• Cambios rápidos del producto o en el estilo Los cambios rápidos del producto o en el 

estilo de este eXigen una respuesta rápida y con una Intensa coordinación entre las 

funciones. generalmente las pequeñas empresas son más flexibles que las grandes y 

esto las vuelve más eficientes e[1 esta situación 

• Diversas necesidades de los consumidores. EXisten sectores Industriales donde los 

gustos de los consumidores están muy diversificados, por io que es difícil estandarizar 

un producto y producirlo en gran escala 

• Existencia de barreras de salida Sectores industriales con barreras de salida 

determinan en gran medida la fragmentación de un sector. ya que empresas con baJos 

rendimientos o que ya no sean económicamente viables se mantendrán en este 

mercado, perjudicando la rentabilidad de todas las demás empresas del sector 
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• Reglamentos locales y prohibición gubernamental de concentración. Existen leyes o 

reglamentos locales que impiden en algunos casos la asociaCión de empresas. con 

ello detienen la consolidación del sector y la producción en masa 

• Nuevo mercado Los nuevos mercados ofrecen bajas barreras de ingreso y ninguna 

empresa ha desarrollado aún las habilidades y recursos necesarios para dominar el 

mercado. 

5.1.6 Estrategias para enfrentar a los sectores fragmentados. 

A continuación se muestran un conjunto de alternativas para enfrentar a los sectores 

fragmentados. de forma que una empresa pueda lograr una ventaja competitiva en baJos 

costos en la diferenciación o en el enfoque de un segmento del mercado. estas 

alternativas son: 

• Descentralización rígidamente administrada. 

• Instalaciones "tipO" 

• Incremento del valor agregado 

• Especialización por tipO o segmento del producto 

• Especialización por tipO de clientes 

• Especialización por pedido. 

• Area geográfica enfocada 

• Instalaciones mínimas 

• Integración hacia atrás 

Descentralización rígidamente administrada Esta estrategia consiste en mantener de 

forma premeditada las operaciones de la empresa en un tamaño pequeño y tan 

autónomas como sea pOSible Manteniendo un estricto control central sobre ellas y 

ellfocadas haCia una administración por obJetivos Esta estrategia permite que la 

empresa se enfoqJe haCia varios tipos de clientes y pueda satisfacer sus neceSidades 

particulares 

InstalacIOnes "tipO". Esta estrategia consiste en establecer Instalaciones eficientes y de 

baJO costo en múltiples lugares El obJetivo es diseñar y constrUir Insta'aciones de tipO 

estándar en estos sitios y operarlas a un costo mínimo 
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Incremento del valor agregado Aquí el objetivo es incrementar el valor de la mercancía 

agregando más servicios con la venta, otorgando créditos espeCiales, brindándole 

Información o ayuda espeCial al cliente, 

Especialización por tiPO o segmento del producto, Una estrategia efectiva en este tiPO de 

sectores es espeCializarse en un grupo de productos muy limitado, en donde el 

consumidor perciba este producto como especial y ÚniCO, otorgándole un mayor valor que 

los de la competencia. 

Especialización por tipo de clientes Una empresa puede beneficiarse en este sector 

cuando enfoca sus objetiVOs haCia un grupo particular de clientes. ya sean aquellos que 

compran pequeños volúmenes anuales o son pequeños en su tamaño debido a que 

estos son menos senSibles al precio y la empresa puede ejercer cierto poder de 

negociación sobre ellos 

EspeCialización por tipo de pedido. El método consiste en servir sólo pequeños pedidos 

en los cuales el cliente requiere de una entrega rápida o especia!. Siendo menos senSible 

al precio. 

Area geográfica enfocada Esta estrategia consiste en cubrir un área geográfica 

determinada concentrando InstalaCiones. atención comercial y ventas en estos sitios De 

esta forma se puede atender mejor a un sector de consumidores y disminUir costos por 

transporte 

Instalaciones mínimas Para lograr costos mínimos en los sectores fragmentados una 

estrategia es mantener InstalaCiones mínimas, con bajos costos Indirectos. empleados 

poco espeCializados rígido control de costos y atención a los detalles 

Integración hacia atrás Para lograr disminUir sus costos una empresa puede Integrarse 

hacia atrás. es decir. comprar las empresas que le proveen los materiales de mayor 

impacto en su producto o fabricar ella misma estos Insumas 

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

Sectores Inoustrlales Fragmentados 
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5.2. ADMINISTRACiÓN DE SERVICIOS. 

5.2.1 Los ocho componentes de la administración de servicios. 

Para el éxito de una empresa de servicios es necesario que esta tenga una administración 

integrada, en doMe se planeen y ejecuten aquellas actividades esenciales para la 

compañía en las áreas de comercialización, operación y personal enfocadas a la 

satisfacción de las necesidades del cliente Los ocho componentes de la administración 

de servicIos son productos. lugar y tiempo, procesos, productividad y calidad. personal 

promoción y educación. eVidencia física, precIo y otros costos adicionales. 

1. Productos. Es el producto o servicio central ofrecido al consumidor. y todos los 

componentes del servicio que satisfacen las necesidades del cliente 

2 Lugar y tiempo. El suministro de los productos a los consumidores Involucra 

decisiones sobre el lugar, la forma y el momento en que este se debe realizar esto 

puede involucrar canales de distribución fislcos o electróf1lcos. dependiendo de la 

naturaleza del servicio En el caso de la Industria de la construcción el serviCIO de 

edificaCión es realizado en la propiedad del cliente. y mediante un programa 

previamente establecido (programa de obra). 

3 Procesos Un proceso describe el método y la secuencia de como funCiona el sistema 

productiVO Normalmente Involucra pasos necesarios para realizar una determinada 

actividad Un mal diseño de este proceso ocasiona baja productiVidad fallas en el 

servicIo realizado. lentitud y molestias al cliente 

4. ProductiVidad y calidad. A menudo estos dos elementos son tratados en forma 

separada cuando deben ser considerados en forma integral La productividad se 

refiere a que tan efiCientemente son transformados los insumos en el producto o 

servicio final Lograr una alta productividad es esenCial para mantener los costos baJO 

contra!. La calidad en el SerViCiO es el nivel al cual este satisface las expectativas 

necesidades y deseos del cliente La calidad en el serVICIO esperado por el cliente es 

esenCial para lograr una diferenCiación del producto y para obtener la lealtad del 

consumidor hacia la empresa 

5 Personal Son los miembros de la empresa (y algunas veces los clientes) Involucrados 

en la producción del servicio Muchos serviCIOS dependen directamente de la 

Interacción personal entre los clientes y los empleados de la empresa La naturaleza 
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de estas interacciones ejerce una fuerte influencia en la percepción del cliente sobre el 

servicio ofrecido Los clientes a menudo juzgan la calidad del servicio recibido por las 

personas que le proveen este servicIo. Para el éxito de una empresa de servicIos esta 

debe capacitar y motivar a su personal. en especial aquellos que tienen un contacto 

directo con el cliente. 

6 Promoción y eCluca(lón. Ningún programa de mercadotecnia puede tener éXito Sin una 

efectiVO progra'11a de comunicación enfocado a la promoción y la educación Este 

componente juega tres roles vitales proveer la información necesaria persuadir a un 

cliente sobre los méritos de un determinado producto y motivar al cliente a realizar una 

acción en un determinado tiempo. La comunicación puede lograrse de forma 

Individual. por agentes de ventas o por medio de televIsión. radio, periódicos revistas. 

folletos y páginas Web. 

7 EVidencia fíSica La apariencia de edificIos, Instalaciones. vehículos, mobiliario, 

equipo, señalamiento, material impreso y otros elementos vIsibles proveen una 

eVidencia tangible de la calidad del servicio que píOporciona la empresa, Las 

empresas de servicIos necesitan tratar con cUidado las evidencias fíSicas. ya que 

estas pueden tener un profundo impacto en la impresión del cliente 

8. Precio y otros costos adiCionales Son todos aquellos gastos en dinero tiempo y 

esfuerzo en los que incurre el cliente en la compra y consumo de un servIcIO 

La correcta integración 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 costo monetario del servIcIo y costo 

no monetario del servicIo El costo monetario del servicio se refiere al costo mismo del 

servicio, además de otros gastos necesarios y que son incidentales, como el costo del 

estacionamiento, el costo de transporte al lugar, etc. El costo no monetario del servIcIO 

esta representando por el tiempo esfuerzo y las molestias asociadas con la búsqueda 

compra y uso del servicio Cuando los clientes están involucrados en la producción del 

servicio. estos Invierten ciertos esfuerzos fíSICOS y mentales. además de que están 

expuestos a evertos Indeseables como son el rUido. calor y olores Los costos no 

monetarios se pueden diVidir en cuatro categorías 
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a) Costo del tiempo. Es el tiempo gastado por el cliente durante todos los aspectos del 

servicio. esto representa un costo de oportunidad para el consumidor. ya que este 

pudo emplear ese tiempo en otra actividad 

b) Costo fíSIco Son las consecuencias indeseables que puede sufnr el cliente en su 

persona o en su propiedad durante la prestación del servicio (como fatiga 

Incomodidad, Y'ocasionalmente accidentes). 

c) Costo psicológico Son los estados mentales o emocionales indeseables 

experimentados por el consumidor durante la prestación del servicio (como esfuerzos 

mentales. sentimientos de ansiedad o miedo). 

d) Costo sensorial Esta relacionado a sensaciones Incomodas que afectan alguno de los 

cinco sentidos del consumidor (como ruido, olores desagradables calor o frío 

extremos, mobiliario 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 adicionando beneficios 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 servicIos además 

tienen la opción de incrementar el valor de sus servicios minimizando los costos no 

financieros. Algunas opciones son' 

o RedUCir el costo del tiempo empleado en la compra. suministro y consumo del 

servicIo 

• Minimizar los costos pSicológiCOS en cada etapa del proceso productiVO 

• Eliminar los costos fislcos que puede sufrir el cliente. 

• Reducir los costos sensoriales. creando ambientes visuales más atractivos 

íeduciendo e! íü¡do. instalando mobiliaíio cómodo. eliminado olores molestos. y 

asegurarse que la comida y bebidas tengan un sabor agradable 

Minimizando estos tipOS de costos. las empresas pueden incrementar el precIo de sus 

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

Los consumidores desean un producto o servicio que este hecho correctamente 

personalizado a sus necesidades suministrado o entregado a tiempo, y a un precio 

competitivo Estos elementos son resumidos en los obJetivos de' calidad flexibilidad 

velocidad y precio, 

El valor del prodocto puede ser incrementado por medio de servicios suplementarios o 

adicionales, el objetivo de estos es facilitar la vida del cliente, o en el caso de clientes 

Internos, ayudarlos en sus actividades cotidianas Los servicIos adicionales pueden ser 

clasificados en cuatro categorias Información, solución de problemas, soporte de ventas y 

soporte de campo 

1, Información Es la capacidad de suministrar datos sobre el desempeño de un 

producto los parámetros de un proceso y ciertos costos, 

2. Solución de problemas Es la habilidad para ayudar a clientes en la solución de ciertos 

problemas, especialmente los de calidad. 

3. Soporte de ventas. Es la habrlidad para mejorar las ventas o la fuerza de 

mercadotecnia, por medio de demostraciones en la tecnología, equipo o sistemas de 

producción que la empresa trata de vender 

4. Soporte de campo Es la capacidad para remplazar rápidamente las piezas 

defectuosas. o para surtir pedidos rápidamente con el fin de eVitar que se agote un 

inventario. 

Los servicios adicionales proveen a las empresas dos beneficIos Primero. los clientes 

logran diferenciar a la empresa de la competencia Y segundo estos servICIOS forman 

relaciones que unen a los clientes con la empresa en forma positiva 

En el caso de la industria de servicIos. el valor de estos puede ser Incrementado de dos 

formas 

a) Por medio de servicIos adiCionales que le faciliten al consumidor el uso del servIcIo 

central o su entrega. 

b) Por medio de servICIos adicionales que puedan agregar un valor extra para los 

consumidores 
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El grupo de servicIos que faCilita el servicio central son Información, toma de la orden, 

facturación, y pago, 

Información Es el grupo de servicios que proporciona al consumidor datos sobre las 

característícas y desempeño del servicio central. antes, durante y después de la 

entrega del servicío Ejemplos de elementos de informaCión son: precios Instrucciones 

de uso, precaLJ'Ciones condiciones de venta, etc 

Toma de la orden, Son servicios que facilitan la compra, a través de procedimientos 

rápidos, precisos y amables que facilitan al cliente el pedido del servicio 

Facturación, Son servicios que facilitan la compra, proporCionando al cliente 

documentación clara, preCisa, y rápida sobre los servicIos adqUiridos 

Pago Son servicios que facilitan la compra, proporcionando al cliente una serie de 

opciones para realizar comodamente su pago 

Por otra parte, el grupo de serviCIOS adiCionales que agrega un valor extra son consulta 

hospitalidad segundad y excepciones 

Consulta Es el grupo de servicios adiCionales que proporciona al cliente conseJos, 

asesoría o intenta ayudarlo a obtener el máximo beneficio del servicIo 

Hospitalidad Es el grupo de serviCIOS que trata al diente como un inVitado y que 

anticipa las necesidades de este durante el tiempo que interactua con la empresa 

Seguridad Es el grupo de serviCIOS que protegen las pertenencias personales del 

cliente, durante el tiempo que trata con la empresa 

Excepciones Es el grupo de servicios que responde ante las neceSidades de clientes 

espeCiales: que resuelve problemas durante el serVICIO, que resuelve quejas, atiende 

sugerencias y felicitaciones: y que compensa al cliente por errores cometidos por la 

empresa 

La aplicaCión de estos serVicios adiCionales puede generar la lealtad de los clientes haCia 

los servicios que ofrece una empresa, y así esta puede mantener una cierta ventaja 

competitiva 
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5.2.4 Riesgos percibidos en la compra y uso del producto. 

En el capitulo 3 se trató el tema de la apreciaCión subjetiva del cliente sobre un bien o 

servicio, a continuación se mencionan los riesg:ls que percibe el consumidor en la compra 

y uso de un producto 

La decisión de comprar y usar un producto es tomada en la etapa de pre-compra Las 

necesidades y expectativas particulares del cliente son muy Importantes en esta etapa, 

debido a que estas influyen sobre las alternativas que el cliente considerará Algunas 

ocasiones, el consumidor puede rápidamente seleccionar y usar un producto, 

particularmente si la compra es rutinaria y con un relativo bajo riesgo Otras veces, 

cuando el riesgo es mayor o es la pnmera vez que el consumidor compra un producto 

este tratará de conseguir mayor información sobre el producto, Después de que el 

consumidor ha recopilado suficiente información, este puede identificar varias opciones y 

detectar los beneficIos y riesgos para cada una de ellas, antes de tomar su decisión final 

Estos elementos de riesgos percibidos son sustancialmente Importantes en caso de los 

servicIos, ya que son dlficiles de evaluar antes de comprarlos y consumirlos Los 

consumidores que experimentan por primera vez la compra y uso de determinado 

producto O servicio sienten una mayor incertidumbre y son más caulos sobre los riesgos 

percibidos Esta percepción de los nesgas esta basada en el juicio del consumidor sobre 

la probabilidad de que algo malo suceda y el nivel de los daños, Los riesgos que perCibe 

un consumidor son, 

• Riesgos funCionales Se refiere al mal desempeño que puede tener el produclo o 

servicIo 

• Riesgos financieros, Esta relacionado a la pérdida del dinero invertido o a coslos 

Inesperados en la compra y uso del producto o servicio 

• Riesgos temporales Se refiere a la Inversión en tiempo por alguna espera o las 

consecuencias por retrasos en el suministro del servIcIo 

• Riesgos fíSICOS, Son aquellos que corre el cliente, como son daños en su persona o 

daños en sus propiedades 

• Riesgos psicológiCOS Son los miedos y sentimientos que experimenta el consumidor 

con la compra y uso del producto o servicic 

• Riesgos sociales Esta relaCionado a lo que lOS demás piensen y cómo estos 

reaCCionen, sobre la compra y uso de determinado producto o serVicio 
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• Riesgos sensonales Son aquellos que experimenta el consumidor en sus sentidos 

(oído, vista, tacto. gusto. y olfato) y que son desagradables para este 

Reducción de riesgos. 

Cuando los consumidores tratan de evitar o reducir estos nesgos. recurren a alguna de 

las estrategias sigt:lientes: 

• Conseguir Información de fuentes confiables 

• Confiar en la reputación de una empresa 

• Buscar garantías 

• Tratar de obtener muestras del producto o servicIo antes de comprarlo 

• Examinar señas tangibles o eVidencias físicas. 

• Imitar a los conocedores 

• Buscar un consejo 

5.2.5 Estrategias para competir en el área 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 

2. Velocidad y comodidad en la entrega o rea,¡zación de! servicio 

3. PrecIo del servIcIo 

4. Variedad de servicios en el nicho de mercado elegido 

5. Alta calidad en los productos tangibles relaCionados al servIcIo central y aquellos que 

son adiCionales a este. 

6 Caracteristicas o habilidades únicas del servIcIo ofrecido 

Las empresas de servicios por lo general eligen una o dos de estas formas para competir 

ya que todas sus energías las dedican a un objetivo claro y tratan de ser los mejores en 

ese aspecto. 

Es importante señalar, que para alcan?ar la ventaja competitiva, los servicIos ofrecidos y 

proporcionados deben de cumplir o exceder las expectativas propias o generadas del 

cliente, Las empresas de set\jiClos debell conocer cuales son exactar1'ente las 

expectativas del cliente para cumplirlas cabalmente o en el caso de que estas sean 

generadas por un mediO de publicidad cumplir con lo prometido 
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La gráfica 5 5 muestra el nivel de satisfacción del cliente en relación a sus expectativas 

sobre el desempeño servicio y lo que realmente obtuvo de este. Cuando la ejecución del 

servicIo cumple con la promesa de la publicidad. el cliente se encuentra satisfecho: esto 

se muestra representado por la línea hOrizontal del gráfico Así, mientras el servicio 

prestado exceda las expectativas del cliente, este puede llegar a un nivel de encanto Por 

el contrario si el servicio no cumple con lo esperado entonces el dente puede llegar a 

enfurecerse 

Publicidad I Promesa 1 Expectativas I , , 
del cliente 1- Encantado 

Percepción - Contento 
rlpl - Satisfecho 

Cliente Enojado 

Servicio EJecución de la 1----' Prueba del - FUrioso 

promesa serVICIO " 

Fuente CHASE, Richard B ,Operatians management far competltlVe advantage 9' edlc Ed Me­

Graw-HIII. E U 2001 

Gráfica 5.5 

5.2.6 Estrategia de precios. 

Normalmente. uno de los objetivos esenciales de las empresas es el logro de 

determinados beneficIos en un periodo especifico de tiempo. Dado que los precios afectan 

tanto al flUJO de efectivo como a los beneficios esperados. las empresas ya sea en forma 

explícita o Implícita. establecen en sus políticas de precios uno de los objetivos 

financieros siguientes 

• Beneficios o Ingresos Inmediatos 

• Beneficios o ingresos estables 

e Beneficios o Ing íesos fUtUíOS 

Los precIos que fiJa una empresa sobre sus productos o servicIos pueden variar en 

función de los sigUientes objetivos. 

• Atraer a nuevos clientes 

• Captar clientes de las empresas rivales 

• Aumentar el nivel de ventas a los clientes actuales. 

• Mantener la confianza de los clientes actuales 
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Los cambios en los precIos con el fin de atraer. captar, aumentar o retener; dependerá 

también de los objetivos financieros que se hayan establecido previamente 

Atraer. 

Es posible atraer nuevos clientes con Incentivos en el precIo. Esta forma de utilizar el 

precIo supone dos-aspectos: a) que existe un deseo pasIvo por parte del consumidor y b) 

que, una vez probado el producto. las siguientes ventas podrán realizarse al precIo 

regular o normal. SI el objetivo deseado es el de beneficIos inmediatos. es posible recurnr 

al dumping. es decir vender a precios muy reducidos por debajo del costo de producción 

de la competencia SI se desean lograr beneficios estables. se pueden atraer nuevos 

clientes mediante el uso de precIos especiales sobre cierto 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 costo de producción, 

Captar. 

Sí el obJetivo es el de crear un cliente, el uso de los incentivos de precIo supone que el 

producto de la empresa posee algún tipO de ventaja sobre los productos de la 

competencia Sí el producto es nuevo y posee una ventaja sobre los demás es necesario 

que el cliente perciba esta ventaja mediante su uso, los Incentivos de precIos es una 

estrategia adecuada para este caso, Sí se desean Ingresos Inmediatos es recomendable 

recurm a reducciones temporales de precios Sí el objetivo es lograr benefiCIOS estables lo 

más adecuado es ofrecer términos de crédito favorables al consumidor Y sí se pretenden 

obtener beneficIos futuros de este nuevo producto, el obsequIo de muestras es una buena 

alternativa para captar clientes nuevos. 

Aumentar. 

Cuando se desea aumentar el 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 políticas de descuentos como descuentos 

por volumen o cantidades, descuentos por temporadas descuentos por tipO de cliente 

(mayoristas), descuento por pago en efectiVO y descuento por pronto pago SI se 

pretenden benefiCIOS estables, el aumento en ventas puede fomentarse mediante 

términos de crédito más favorables. Sí se desean benefiCIOS futuros el volumen de ventas 

se puede aumentar con un sistema de pagos que esté en función del uso del producto 
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Retener o Mantener. 

Todas las empresas desean mantener a sus actuales clientes y es por ello que su 

estrategia deberá estar dirigida a fortalecer la resistencia a! cambio. Si el obJetiVO es lograr 

benefiCIOS Inmediatos. una forma de mantener el respaldo del cliente es establecer 

precios en función-del valor de uso, es decir, asegurarse que el precio del producto este 

acorde con los beneficios que el cliente obtiene de este Si se desean beneficIos estables. 

se puede establecer, de común acuerdo con el cliente. una política de precIos 

competitivos a largo plazo Finalmente si la empresa busca beneficIos futuros la 

estrategia podría ser la de balancear o atar precIos es decir. cambiar los precIos al cliente 

en un producto, pero compensar esta redUCCión en los accesorios o equipo 

complementano. 

La cuadro 5.6 muestra un resumen de las estrategias antes mencionadas 

Estrategias de Precios 

IncentiVOS 
de precIos 

\ 

BenefiCIOS 
Deseados 

BenefiCIOS 
inmediatos 

BeneficIos 
Estables 

BeneficIos 
FL.itu~os 

í 

1 
f 
I 

l 

ObJetiVOS 
Competitivos 

Captar 

Aumentar 

Atraer 

Mantener 

Captar 

Aumentar 

Atraer 

Mantener 

Captar 

Aumentar 

Atraer 

Mantener 

Incentivo de PrecIo 
a UtiliZa" 

Reducción Temporal del precIo 

Descuentos por volullen 

Dumping 

PrecIo en funclon dei valor de uso 

Términos de crédito ¡:avorables 

TérminOS de crédito ~avorables 

PrecIos redUCidos pcr volumen 

PrecIos competitivoS 

Muestras gratis 

Pagos en funCión de' uso 

PrecIos íeducldos a nuevos clientes 

PrecIos balanceados o a~ados 

Fuente O·SHAUGHNESSY. Je>hn Marketing competitiVO Ed Diaz de Santos EspaF,a ~99' 

Figura 5.6 
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CONCLUSIONES. 

PRIMERA. El éXito de una empresa esta determinado por la correcta interpretación de las 

cinco fuerzas competitivas actuantes en su sector industria!. La estrategia competitiva de 

esta empresa Indica como va enfrentar estas fuerzas 

SEGUNDA Actualmente el sector de la Industrra de la Construcción se encuentra 

fragmentado en un ambiente de competencia pura en donde las barreras de Ingreso son 

bajas y las barreras de salida son altas, esto explica los baJos rendimientos de las 

empresas. 

TERCERA La Industrra de la Construcción hace frente a un cliente muy poderoso como 

lo es el Gobierno que en busca de la propuesta más baja enfrenta en una guerra de 

precios a las empresas constructoras Esto ongina bajos rendimientos en las empresas y 

un daño a todo el sector ya que las compañías no pueden mcrementar su píOductrvrdad 

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 consoliden el sector y fijen un rendimiento mínimo sobre el capital invertido 

por obra Esto permitiría a las empresas obtener cierto margen de utilidad y no continuar 

en una competencia dañina Si bien es cierto que la Ley de Obras Públicas no permite un 

acuerdo entre empresas para determmado concurso, no limita la posibilidad de un pacto 

en todo el sector de la construcción referente a un rendimiento minlmo. 

CUARTA. En la competida mdustrra de los servicios triunfará aquella empresa que 

comprenda mejor las necesidades y gustos de su cliente Igualando o superando las 

expectativas de este en el servIcIo reCibido El objetiVO es lograr la lealtad y confianza del 

consumidor 

125 



Esrrategl8 de competencia en fa mdustna de bIenes y seNICIOS 

BIBLIOGRAFíA 

CHASE, Richard B ,Operations management for competltive advantage, 9a edic .. 

Ed. Mc-Graw-Hill. E U. 2001, 763 págs. 

LOVELOCK, Christopher. Principies of Service Marketmg and Management. Ed. Prentice 

Hall. E.U 1.999.414 págs 

O'SHAUGHNESSY. John, Marketing competitivo. Ed Diaz de Santos, España 1991. 

603 págs 

PORTER. Mlchel E., Estrategia Competitiva, Ed.Contlnental, México. 1993.407 págs. 

IZó 



CONCLUSIONES 



ConclusJOnes 

CONCLUSIONES 

E[ presente trabajo partió de [a hipótesis siguiente' e[ considerar la realización de una obra 

como un servicIo y un proyecto único. además de la condición económica presente y 

futura de [a empresa determinan [a utilidad minima del presupuesto 

Después de una e~tensa investigación es posible afirmar que esta hipótesIs no se cumplió 

completamente Se pudo comprobar que [as empresas constructoras mediante un servicio 

rea[lzan una Obra CiVil, esto tiene una gran Imp[lcación, ya que onglna un cambio 

paradlgmatico en e[ modelo de producción y de atención a[ c[lente del que se tiene 

actualmente 

Es este un momento Importante para [a Industria de la Construcción en MéxIco aque[los 

directivos de empresas que comprendan la importancia de [a atención a[ cliente y e[ factor 

humano en su compañia, obtendrán cierta ventaja competitiva en su sector. Actua[mente 

se dispone de cierta información referente a la industria de serviCIOS. desafortunadamente 

estas fuentes son de origen estadounidense asi. es necesano fomentar en MéxIco 

investigación de este tipO. de lo contrario nuestras empresas no dispondrán de nuevos 

elementos para competir en e[ extranjero 

E[ considerar la obra como un proyecto único es muy importante. ya que [a rea[lzación de 

cada obra implica distintos montos de capital invertido y distintos niveles de riesgo Por lo 

cual, no es posible aplicar la misma tasa de utilidad para todos los presupuestos que 

elabora una empresa El riesgo 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 grado 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 administrarlo. 

además. estos análisIs de nesgo son útiles para [a toma de deCISiones e Inspiran cierta 

confianza tanto al constructor como al cliente Flna[mente. como se mencionó las 

utilidades son la compensación que recibe el empresario por la aceptación de un nesgo 

La condición económica de la empresa determina el costo de capital que se le apilca al 

presupuesto. esto es. aquellas empresas que administren mejor sus activos y tengan una 

optlma relación capital-deuda son las que tiene un menor costo de capital y pueden 

ofrecer el mejor precIo de venta, esto es considerando empresas de tamaño y costos de 

Píoducc¡ón s¡m¡laíes Dado que una empíesa pueda obteneí el menOí costo de 

producción por una obra obtiene una ventaja sobre sus competidores logrando 

desplazarlos del mercado y con la posibilidad de obter,er la lealtad de sus clientes Esto a 

mediano y [argo plazo le permite a la empresa obtener altos rendimientos 
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La condición económica futura de la empresa esta relacionada a los objetivos de 

crecimiento a corto, mediano y largo plazo que esta tenga Así, un rápido crecimiento a 

corto plazo exigirá altas tasas de rendimiento sobre la Inversión 

Un elemento adicional que determina el precIo final de venta y la magnitud de la utilidad 

en un presupuesto es la percepción subjetiva de la calidad del servicio ofrecido Este 

aspecto no se consideró onginalmente en la hipótesis, sin embargo, esta investigación 

descubnó que es un elemento muy importante y que debe ser considerado en la 

determinación del precIo de venta 

Así, es posible afirmar que la rentabilidad (utilidades) en la realización de una Obra CIVil, 

esta determinada por dos componentes: 

a) El riesgo de la inversión del constructor en la obra 

b) La percepción del cliante sobre la calidad del servicIo ofrecido, 

En el caso de la Industria de la Construcción, finalmente, el monto de las utilidades más el 

importe del costo indirecto impuestos por el constructor en el presupuesto es el precIo de 

venta de sus servicios ofrecidos, 

Existe un gran problema para determinar la tasa de rentabilidad real del sector de la 

Industria de la Construcción, esto es debido a que en la Bolsa Mexicana de Valores sólo 

cotizan algunas empresas constructoras, generalmente las más grandes y las de mayor 

participación del mercado, pero, estas no representan a todo el sector y las tasas de 

rentabilidad o perdida que estas tienen no muestran el comportamiento global Además 

dentro de este sector se encuentran otros ramos como son el de la Industna cementera, 

materiales para construcción y vIvienda, que básicamente son productores de bienes, y 

que obtienen altas tasa de rentabilidad por lo que inflan a todo el sector. 

El poco Interés de la Cámara Mexicana de la Industna de la Construcción por conocer los 

índices de rentabilidad de sus empresas afiliadas también Impide conocer el 

comportamiento global del sector y la posibilidad de realizar estudios más detallados 

Un problema adiCional es la lentitud con la que son procesados los datos y la informaCión 

proporcionada por la Bolsa MeXicana de Valores y la Cámara MeXicana de la Industria de 

la Construcción los Indicadores y los resultados de sus análisIs son proporcionados al 

público hasta cuatro meses después del periodO de análisIs. Por lo cual no son útiles para 

una buena toma de deCISiones Y vuelven obsoletos rápidamente los resultados de los 

estudiOS de Investigación realizados sobre esta InformaCión 
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En la actualidad existe un gran campo de estudio en la administración de servicios sobre 

todo enfocados al área de la Industria de la Construcción. La atención y satisfacción del 

cliente son elementos relacionados también al Aseguramiento de Calidad y la Calidad 

Total, las empresas constructoras que comprendan bien estos aspectos son las que 

podrán subsistir y obtener beneficios en el nuevo mercado mundial de competencia 

Otra área de investigación es la aplicación de los conceptos de Mercadotecnia en la 

Industria de la Construcción, este es un aspecto muy Importante para conocer las 

expectativas del cliente y el grado de satisfacción obtenido por la prestación del servicIo 

Así, como la publicidad y promoción de las empresas para aumentar su participación en e! 

mercado y mantener el reconocimiento y la lealtad de sus clientes. 
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Anexo A. 

Gráfica de curva "C" por la ASCE, para la determinación del cargo básico por proyecto . 

• 1- --1- -- - - --~-~-~--I---+--+-I__- -1- -e--�-----·I---�----+--~I_____J-I_I__H 

, ~-- -- ----- -~~ ------- ~---- --I~-I__I___+-I-I-----I~---I__--I- -1-- -I--t-: 

o, ., . , ~. ,1:1 ,7 6.g l. ,. 3 . 4. !O. 6. ., 8. O. 10 

Fuente SNYlJEf-\, JOIl<ltll;::lIl, ES[{;J{OgklS ele: mercé)(fotcCfJl3 prJlD I/JfjC/l/C/Os, Ed Fundaclon deléllndustrl<3 de la ConstrucCión, Méx1CO,199l 
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Anexo B. 

Áreas bajo la curva normal canónica entre O y z. 

Areas A bajo la curva ¿f¿t~ 
normal .. ~__ T;~--:i:"~ 

·,"~·LU , 

canónica entre O y z o z 

z O 2 3 4 5 6 7 8 9 

0.0 .0000 .0040 .0080 .0120 .0160 .0199 .0239 .0279 .0319 .0359 
01 .0398 .0438 .0478 .0517 .0557 .0596 0636 .0675 .0714 .0754 
0.2 .0793 .0832 .0871 .0910 .0948 .0987 .1026 .1064 1103 .1141 
0.3 .1179 .1217 .1255 .1293 .1331 .1368 .1406 .1443 1480 1517 
0.4 .1554 .1591 .1628 .1664 .1700 .1736 .1772 .1808 1844 .1879 

0.5 .1915 .1950 1985 .2019 .2054 .2088 .2123 .2157 .2190 .2224 
0.6 2258 .2291 .2324 .2357 .2389 .2422 .2454 .2486 .2518 .2549 
0.7 .2580 .2612 .2642 .2673 .2704 .2734 .2764 .2794 .2823 .2852 
0.8 .2881 .2910 .2939 .2967 .2996 .3023 .3051 .3078 .3106 .3133 
0.9 .3159 .3186 .3212 .3238 .3264 .3289 .3315 .3340 .3365 .3389 

LO .3413 .3438 .3461 .3485 .3508 .3531 .3554 .3577 .3599 .3621 
1 1 .3643 .3665 .3686 .3708 .3729 .3749 .3770 .3790 .3810 3830 
12 .3849 .3869 .3888 .3907 .3925 .3944 .3962 .3980 .3997 4015 
1 3 .4032 .4049 .4066 .4082 .4099 .4115 4131 .4147 4162 4177 
1.4 .4192 .4207 .4222 .4236 .4251 .4265 4279 .4292 .4306 .4319 

1.5 4332 .4345 .4357 .4370 .4382 .4394 .4406 .4418 .4429 .4441 
1.6 .4452 4463 .4474 .4484 .4495 .4505 .4515 .4525 .4535 .4545 
1.7 .4554 .4564 .4573 .4582 .4591 .4599 .4608 .4616 .4625 .4633 
1.8 .4641 .4649 .4656 .4664 .4671 .4678 .4686 .4693 .4699 .4706 
1.9 .4713 .4719 .4726 .4732 .4738 .4744 .4750 4756 .4761 .4767 

2.0 .4772 .4778 .4783 .4788 .4793 .4798 .4803 .4808 .4812 .4817 
2.1 .4821 .4826 .4830 .4834 .4838 .4842 .4846 .4850 .4854 .4857 
2.2 .4861 .4864 4868 .4871 .4875 .4878 .4881 .4884 4887 4890 
2.3 .4893 .4896 .4898 .4901 .4904 .4906 .4909 .4911 .4913 4916 
2.4 .4918 .4920 .4922 .4925 .4927 .4929 4931 .4932 4934 4936 

2.5 .4938 4940 .4941 '.4943 .4945 .4946 .4948 .4949 .4951 .4952 
2.6 .4953 .4955 .4956 .4957 4959 .4960 .4961 .4962 4963 .4964 
2.7 .4965 .4966 .4967 .4968 .4969 .4970 .4971 .4972 4973 .4974 
2.8 .4974 .4975 .4976 .4977 .4977 .4978 .4979 .4979 .4980 .4981 
2.9 .4981 .4982 .4982 .4983 .4984 .4984 .4985 .4985 4986 4986 

3.0 4987 .4987 .4987 .4988 .4988 .4989 .4989 .4989 .4990 4990 
3.1 .4990 .4991 .4991 .4991 .4992 .4992 .4992 .4992 .4993 .4993 
3.2 4993 .4993 .4994 .4994 .4994 .4994 .4994 .4995 4995 .4995 
3.3 .4995 .4995 .4995 .4996 .4996 .4996 .4996 .4996 .4996 .4997 
3.4 .4997 .4997 .4997 .4997 .4997 .4997 .4997 .4997 .4997 .4998 

3.5 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 .4998 
3.6 .4998 .4998 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 
3.7 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 
3.8 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 .4999 
3.9 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 .5000 

Fuente SPIEGEL, Murray R , Estadistica. 2" edlc , Ed. Mc-Graw Hlil. MéXICO, 1998 
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Anexo C. 

Tabla C.1. Valores promedio de relaciones financieras en la Industria de la 

Construcción en México. 

I RELACIONES 

: CAPITAL DE TRABAJO 
; 

i Solvencia (veces) 
; 

i liquidez (veces) 

CICLO ECONOMICO 

, Rotación de Inventarios (veces) 

Rotación de Activo FIJo (veces) 

Rotación de Cartera (días) 

Rotación de Activo Total (veces) 

Estructura de Activos (%) 

DOMINIO ECONOMICO 

Pasivo Total/Capital Contable (%) , 

PasIvo Total/Activo Total (%) 

Activo FIJo/Capital Contable (%) 

PRODUCTIVIDAD 

Margen de Utilidad (%) 

Rotación de Capital (veces) 

Rendimiento de Capital (%) 

Rendimiento de Activo Total (%) 

CONSTRUCCION 

INDUSTRIAL 

20 

1 7 

303 

11,3 

85 O 

1 6 

75 O 

992 

573 

462 

66 

37 

247 

108 

CONSTRUCCION 

PESADA 

1 8 

1 4 

33.2 

82 

79 O 

1 7 

698 

934 

55 O 

68 1 

52 

4 1 

289 

94 

EDIFICACION 

2 1 

1 8 

174 

234 

76 O 

20 

874 

1758 

703 

332 

40 

69 

278 

74 

Fuente DIAZ DIAZ Salvador, Apuntes de /a matena Administración de /a Construcción, DEPFI, 

México 1999 



Anexo D 

Pasos para la formulación de la Estrategia Competitiva en los Sectores Industriales 

Fragmentados. 

Paso Uno. 

Paso Dos. 

Paso Tres 

¿ Cuál es la estructura del sector industrial y las posiciones de los 

competidores? 

¿Por qué esta fragmentado el sector? 

¿Puede superarse la fragmentación? ¿Cómo? 

Paso Cuatro ¿Es lucrativo superar la fragmentación? ¿Dónde debe posIcionarse la 

empresa para hacerlo? 

Paso Cinco SI la fragmentación es Inevitable. ¿cuál es la mejor alternativa para 

enfrentarse a ella? 

Fuente PORTER. Mlchel E Estrategia Compettllva Ed Continental Mexlco, i 993 
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Anexo E 

Tabla E.1. Tabla de impuesto sobre utilidades para empresas en los Estados Unidos 
de América. 
(años 2001, 2000, 1999 Y 1998) 

Utilidades (en dólares U.S.) i 
" Desde I Hasta i 

$ O , $ 50,000 I 

50,000' 75,000 
75,000 100,000 

100.000 335.000 I 

335,000 10,000,000 1 

10,000,000 15,000,000' 

~ ~:~~~:~~~ i 18,333,333 

25% . 
34%,1 
39%1) 
34% . 
'35% : 
38% 
35% 

Fuente httpll'www taxtoplc com , fecha de consulta 20 de marzo de 2001 
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Apéndice 1 

Cálculo de honorarios por servicio de inspección, supervisión y administración 

total de la obra. 

De acuerdo 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 subdlVldlrse en la 

forma sigüiente: 

1) Anteproyecto 

2) Proyecto arquitectónico 

3) Proyecto estructural 

4) Proyecto de instalación hidráulica, 

sanitaria y eléctrica 

5) Especificaciones y presupuestos 

Total 

20%. 

30% 

26% 

12% 

12% 

100% 

Cuando al Ingeniero se le encargue la realización parcial de un proyecto, los honorarios 

correspondientes se incrementarán en función del número de los cinco servicIos antes 

listados, que lleve a cabo, como sigue. 

a) Por realizar un solo servicio' el importe que resulte de la subdivisión antes Indicada 

deberá incrementarse en un 30% 

b) Por realizar dos servicios, el incremento será de un 20%. 

c) Por realizar tres servicios, el Incremento será de un 10% 

d) SI se realiza cuatro o más servicios no habrá Incremento 

Cuando al Ingeniero se le encarga adicionaimetlte la inspeCCión y superviSión completa de 

la obra, percibirá como honorarios un 700/0 del importe total de los honorarios del 

proyecto 

Cuando al Ingeniero se le encargue adiCionalmente la administración completa de la obra. 

percibirá como honorarios un 50% del Importe total antes menCionado.'" 

SUAREZ SALAZAR. Carlos. Costo y tiempo en edificación 3a ed , Ed Llmusa, MéXICO 1988. 
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Para determinar el importe total del diseño de un proyecto este se puede calcular sobre 

un porcentaje de los costos de construcción. 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 del costo de construcción se calcula el cargo básico u 

honorarios totales del proyecto. En el Anexo A se muestra la gráfica de la curva C 

empleada para este cálculo 

Cálculo de honorarios por los servicios de inspección, supervisión y administración 

de los trabajos ielativos a la construcción de la planta de tratamiento para la 

Empresa Embotelladora del Bajío. 

1. Determinación del costo de construcción del proyecto. 

Una vez determinado el Precio de Venta de $2,924,590.00 y considerando el tipo de 

cambio de $9.95 por dólar (enero 2001}, el monto de la obra es aproximadamente de 

$300,000.00 USD 

2. Determinación del costo del proyecto. 

Con el valor de $300,000.00 USD se consulta la curva C de la gráfica de la ASeE y se 

obtiene como resultado un cargo básico de' 9.5% Este cargo básico es el cargo por 

honorarios totales de la realización del proyecto (diseño) 

3. Determinación de los honorarios por los servicios de eJecución del proyecto, 

De acuerdo al estudiO de arancel de honorarros profesionales del CICM, cuando el 

ingeniero realice los servicIos de Inspección, supervisión y adminlstrac'rón de los trabajos 

debe cobrar un 120% (70% por inspección y supervisión; y 50% por administración) sobre 

el costo del proyecto, 

Así, considerando el 9 5 % anterior correspondiente al costo del proyecto, el cargo por los 

servicios antes menCionados corresponde a 11 40 % ( O 095 x 1.2 = O 1140 ) sobre el 

costo de construcción, 
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Apéndice 11 

Cálculo de la tasa de riesgo de mercado para el sector de la Industria de la 

Construcción. 

Para obtener la tasa de rendimiento de mercado que se aplicó en el cálculo de la utilidad 

del capitulo 4, se recurrió a un estudio de investigación en las bolsas de valores de 

México y E.UA para conocer las tasas de rendimiento que ofrecen estos mercados. La 

tabla siguiente muestra los resultados obtenidos en el último año. y en los últimos cinco 

años. 

Concepto E.UA MéxICO E.U A MéxIco 
Rendimiento Rendimiento T- Sill , CETES 
De Capital , De Capital 
U N/CC U N/C C 

Industria 1747 -22.87 528 1521 -
últimos 5 años) 15.33 -2245 I 497 2249 

Sector 16.63 1036 
últimos 5 años) 15.95 n.d.1. ._--

Mercado 2318 989 
I(últlmos 5 años) 2225 n d.i 

Como se puede observar, las empresas de la Industria de la Construcción que cotizan en 

la Bolsa Mexicana de Valores han reportado perdidas en estos últimos años, así que 

estos valores no se pueden considerar como un marco de referencia para el cálculo de la 

tasa de riesgo de mercado Sin embargo, las empresas constructoras que cotizan en las 

bolsas de E U A han reportado un rendimiento de capital del 17.47% en el último año y 

de 15.33% en promedio en los últimos cinco años. Con esto se puede estimar que la tasa 

de riesgo de mercado para las inversiones en este tipO de industria es de 10.36% 

El valor de 10.36% se obtiene restando al valor del rendimiento de capital en los últimos 

cinco años el valor de la tasa libre de riesgo (T-Biii) en este mismo periodo. Esto es 

Riesgo (m) = 15.33 - 4.97 = 10 36 % (anual) 

La tasa de rendimiento de mercado se define como la suma de la tasa libre de nesgo 

más la tasa de riesgo de mercado. Así. para el caso de México se considera la tasa libre 

de riesgo a les CETES con un valor de 17.07°!c en enero de 2001, Y una tasa de nesgo 

normal para este tipO de industria en el mercado de 10 36 %. De esta forma la tasa de 

rendimiento de mercado para México en este ejemplo. se estima en 27.43% 

Rm = 17.07+10.36 % = 27.43% (anual) 
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Apéndice 111. 

información financiera de México y E.U.A. 

Tabla A.1.Relaciones financieras de sectores industriales en E.u.A. 

IISector PIU Margen I Margen de Marge" de I Rendimiento I Beta 

P A./U.A Bruto (prom Operación 
1 

utilidades de Capital 
1 últimos 5 años) I 

U B Nentas U O Nentas U N Nentas U N IC C , 
Materias Primas 2947 31 19 11 03 647 1632\ 089 

---- ------ --------- . ----=--=--=:-t--- ---- -------
Bienes de capital 17.45 2224 8.47 519 

15 95j __ .CJ!13 
Conglomerados 3238 4884 1259 849 22 38 1 09 

- -
647i 

- ------

Bienes de consumo (equ audio) 1384 2953 916 1753 104 
cíclicos I ----

1460 ::::r Bienes de consumo (bebidas) no 3424 50.22 924 064 

~~-~-- --------- ~- .---- ··-c-;- . 
Energía 2876 4099 857 514 08, 

--- _.-

3001 
--

Fmanciero 23.43 ------ 1557 1880
1 

1 1::': 
~-------

.-

2413T · Salud 4296 6547 15.68 1043 O 6E 

ServicIos 3273 40.03 10.94 388 1425 09, 

Tecnología 3882 51.99 1338 1037 21 30 1 61 

Transporte 2249 76.62 11.19 5.71 1498 07: 

Tabla A.2. Relaciones financieras de la industria de servicios de construcción. 

PIU Margen Margen de Margen de Rendimiento Beta 

P A./U.A Bruto (prom Operación Utilidades de Capital 
últimos 5 años) 

(año 2000) U BNentas U O Nentas U NNentas U N./C C 

Industria ServicIos de Construcción ----~~ }B 21 79j 8 63 592 15.33 09, 
------- ---- ----- -------. - -~* _.- ---------.-;c -- -- ---

Sector :Bienes de Cap tal 
--#~~---1~ ~~ 

519 1595 O 7E 
--------------------- -33~24t -- - ----- - .- -- -------- ---

S Y P 500 1078 22.25 1 OC 

Tabla A.3. Relaciones financieras de empresas mexicanas que cotizan en EU.A. 

Empresa P/U Margen Margen de I Margen de Rendimiento Beta 

PA/U.A Bruto (prom Operación Utilidades de Capital 
últimos 5 años) 

U.B Nentas U O Nentas U.N Nentas U N IC C 

ICA Sociedad ------ 1583 389 607 -264 1 5' _ .. - _ .. -1242 --------

(año 2000) ------ 3.62 -735 -1455 1 5' 
b-~--------- --,~-

12811 
--- -

865[ 
-- ---

-15321 Grupo Tnbasa ------ I 21 96 O 6~ 
- , 

969 
---- o o 

l(añO 2000) j - ------

1 ___ 

1 991 . -30 6~i -34 16~ O 6~ 
--

;8ufete !n.dustna! I ------ 11,37 
_5 ~~t -5 7~\ -25 9~1 _14 g-

--- ----cee -- -- -

~----- 11 77 643 -855 -2026 -14 g. 

El sector de B/enes de Cap/ta/lncluye las sIgUIentes Industnas: 

- Defensa y Aeroespaclo - ServicIos de construcción 

- Maquinaria agrícola y de construcCión - Mlscelanea de bienes de capital 

- Proveedores para construcción - Casas móviles 

- Materiales para construcción 
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Tabla AA. Rendimiento de Bonos del Estado en E.U.A. (porcentaje anual) 

I Año Rendimiento 
; % 

~?OO I 6 í 8 1 

1999 564 
1998 518 
1997 6 10 
1996 599 

f--
1995 

-
626 

- -
1994 626 

- 1993 -- -- 444--1 

~-~~-}~ -I-l~~-~~ 
Prom. 10 años: 5.82 % 

Prom. últimos 5 años: 5.82 % 

Tabla A.S. Rendimiento de Instrumentos del Tesoro (T-BiII a 3 meses) porcentaje anual en 

E. U. A. 

Año ¡Rendimiento 1I 

% 

Prom. 10 años: 4.65 % 

Prom. últimos 5 años: 4.97 % 
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Tabla A.6. Relaciones financieras de sectores industriales en México (1999) . 

.. 
Sector PIU Margen de Margen de Rendimiento 

P.II IU A Operación utilidades de Capital 

~tna Extractlva 

U O Nentas U N Nentas U N IC C 
13 18 726 964 5 13 

Industria de la 1466 1290 67 857 
Transformación 
Industria de la 959 1955 1097 1036 
Construcción 
ComercIo 24 14 6.14 513 11 62 
Comunicaclone!':. y 2318 3144 1218 1091 
Transportes 
ServIcIos 12 17 956 5.96 337 
Varíos 522 1436 842 11 06 

.. 
Mercado 172 1643 835 989 

-~~ - . . ..• 

Tabla A. 7. Relaciones financieras de la industria de la construcción en México 

Industria 

Construcción 
Construcción 
Construcción 
Construcción 

Construcclon 
Construcción 
Construcción 
Construcción 

. 

Año 

--_ .. 

1999 

1998 
1997 
1996 

1995 
1994 
199J 
1992 

No Capital 
Emisoras Contable 

(miles) 

6 12,338,133 
6 15,314,267 
6 16,051,090 

6 26,834,004 

7 19,579,319 
7 21,622,838 
4 10,543,533 
4 7,042,029 

Ventas Utilidad de 
Netas Operadón 
(miles) (miles) 

24,029,429 ·1,241,693 
31.235,564 1,302,357 
17,629,998 727.027 
18,325,671 855.780 
12,417,097 962,962 
23,879,009 4,000,029 
11.327.551 2.033,743 
10,443,288 1,603.969 

Utilidad 

Neta 
(miles) 

·2.821,346 
·5,252,170 
·9,289,612 

1,360,169 
·447,463 
380,616 

1,216,768 
1,046,433 

PromedIO 

lJ/timos 5 años 

Margen de Margen de Rendimiento 

Operación utilidades de Capital 
U.O.Nentas U N Nentas U N IC C 

·517 ·11 74 ·22~87 
417 ·1681 ·3430 

.. 

412 ·5269 ·5788 

467 742 507 

776 ·360 ·229 

t6.75 1 59 1 76 
1-' 95 1074 11 54 

1536 1002 1486 
. 

8.20 -6.88 -10.51 

3.11 -15.49 -22.45 



Tabla A.B. Rendimiento por acción en sectores del mercado de valores (BMV). 

Año P/U P/U P/U P/U 
Sector Sector Sector I Mercado 

Construcción Transformación ServicIos i Accionarla 
1999 9.59 1466 12 17 1 ----- 1720 
1998 758 23.86 1642 1624 --
1997 

-
14 16 1943r 1808 1785 

.. -~ ----- . '--ocO -- --~~ 

1996 1489 18.2_~ _ 821 13 ~~ 

)- 1995 21 03 3323 3072 2063 
·-i994----t~ - ~-148¡¡r_ - -2542 8.851 -- 1893 

L 

·+~~;+---~~H~~ 
r-~-~--~--- ---

I 2664 944 18.80 
I "-~- f--- -- . -

1232 11 92 1395 
.. "-_.-

I 

Promedio 14.23 21.73 14.48 17.141 
---- -, ----

Ultimos 5 años 13.45 21.89 17.12 17.08 11 

Tabla A.9. Rendimiento de Certificados de la Tesoreria de la Federación (CETES) a plazo de 

1 año en México. 

Año Rendimiento 
% 

2000 1521 

~ :::1 rll4i~ '1997 --1-977 i 
- ---------- ------- - - -1 

1996 31 33 I 
1995 -- ~Htj 1994 
1993 1495 

- ----------

1992 1568 _. 

1991 1926 

Prom. 10 años: 22.48 % 

Prom. úitimos 5 años: 22.49 % 
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Tabla A.10. Tabla comparativa de relaciones financieras entre el Sector de la Construcción en México y E.U.A. 

Concepto 

Industria 
(últimos 5 años) 
Sector 
(últimos 5 años) 
Mercado 
(últimos 5 años) 
~ ... 

EU.A. 
P/U 

P AlU A 

1 MéxIco 
P/U 

,P A IU A 

14~7 
n.d 1. 

1745
1 

n d.1 1 

33.24' 
n.d I.j 

959 
13.45 
17 20 
1708 

E.U.A. 

E U.A MéxIco 
Margen de Margen de 
Operación Operación 

U O Nentas I U O Nentas 
974! -5 17 
863' 311 
938 1955 
847i nd.i 

18941 1643 
17901 n.d i 

México 

Industria Servicios de Construcción Ramo Construcción (último año) 
(últimos 5 años) . . __ ~ ___ (últimos 5 años) 

E.U.A ¡MéxICO 
Margen de I Margen de 

Utilidad Utilidad 
U N Nentas tu N.Nentas 

616 -1174 
592 -1549 
541' 1097 , 
519 ndl 

13.38 835 
10.78 ndl 

Sector Bienes de Capital Sector Construcción (último año) 
(últimos 5 años) (últimos 5 años) 
S y P 500 Mercado ACCionarlo (último año) 
(úJtlrn~~_.~ añCl!1. ¡(últimos 5 añosL .. _____ ~.J 

E U.A 
Rendimiento 
de Capital 
U N IC C 

1747 
15.33 
1663 
1595 
23.18 
22.25 

MéxIco 
Rendimiento 
de Capital 
LJ N./C.C· 

-2287 
-22.45 
10.36 
n d i 
989 
n d.1 

15 33 ~ 4.97 = 10.36 

E U A MéxIco E LJ.A 
T -13111 CETES Beta 

528 
4.97, 

147 

15.21 
2249 

() 92 
n d i 
076 

n.d.1 
1 00 
n d i 



Apéndice IV. 

Rentabilidad de las 100 principales empresas constructoras en México para el año de 1999. 
Real Corregido 

Ventas Utilidad Capital Contable Remabllldad RentSOI!10ad 
Nombre Emf2resa (miles de $) (miles de $) (miles de 5) U NN U N / e e u N le e 

1 Empresa ICA Sociedad Controladora 14,934,000 ·1,539,000 10,913,000 -1031% -1410% -1410% 

2 Corporaclon GEO 4195,782 364,136 2,639293 868% '1380% '13 80''/0 
3 Grupo Tnbasa y Subs 3,999086 .1,258,982 4. (20,201 -3148% -2667% -2667% 
4 Bufete Inaustrlal :i Subs 3,336,411 ·640368 777r7 -1919% -82334% 
5 Triturados BasaltlCOS y Derivados 3,033334 ·616,687 2981,009 ·2033% -2C 69% -20 69Q/~ 

6 ConsorcIo ARA y Cías Subs 2580,687 487460 2673909 1889% '823c,'c 1823% 
7 ConsorcIo de Ingeniería Integral 2,226,628 419398 2203,321 1884% í 9 03°té '1903% 
8 URBI Desarrollos Urbanos 2,052,485 301731 1,492175 1470% 2022% 2022% 
9 TECHINT 1,858,062 235305 543,213 ~2 66% 4332% 4332% 

10 Bufete Industnaí Construcciones 1,516,114 ·351 073 759,656 -2316% -452'% -4621% 
11 Desarrolladora Metropolitana 1,487,150 193,530 563,98é 1301% 3431% 343"% 
12 ConsorcIo Hogar 896072 40,032 592,814 é 47% 675% 6 75°/, 
13 Gutsa Construcciones 750000 
14 Proyectos Inmobiliarios de Cu1lacán r20889 21589 441,513 299% 489'}" 4 89S'~ 
1 S lngenlería y Obras 633,413 116554 701 439 1840% 1662% 1662% 
16 COPACHISA y Subs 632,129 11,962 162678 " 89°1e 735% 735-¡Q 

17 Grupo ICONSA 570,585 ·23,357 218,024 -4 09~,c -~O 71% -1:) 71-~; 

18 ConsorcIo ARA 544838 485,686 2664,293 89 '14% 1823% 18 23G
/ c 

19 Grupo MeXicano de Desarrollo 499,816 574721 -3 883 373 11499% -1'- 80% -1480% 
20 ConsorcIo Hogar de Occidente 471,641 -25,014 255,655 -530% -9 78% -978% 
21 Constructora URBEC 449,135 ·125,619 ·5,576 -2797% 
22 Constructora Garza Ponce 411646 27,665 46,118 672% 5999% 5999% 
23 Grupo INDI 403,864 31,197 148,070 772% 2107% 2107% 
24 PYASf:.. !ngenleros Clv'les 387.734 34,428 767,465 888% 449% 449% 
25 FraCClonadora Industria! del Norte 384,359 -61,673 365,172 -1605% -1689% -1689% 
26 Construcciones y CanalizaCiones 357,967 29215 178160 816% 1640% 1640% 
27 Constructora y Urbanizadora ARA 330,359 58443 295,159 1769% 1980% ~9 80% 
28 Cía ConstratlSta NaCional 328,667 ·59,806 341,599 -1820% -~ 7 5'1 clc -17 5~ c¡r 
29 Bufete Industrial Diseños y Pro~ectos 309943 -61333 507,1,26 -19 79~!c í209% :1209c'c 
30 Constructo~a ConsorCIO Hogar 278,370 -2,695 d7458 -O 9(% -5 68°/c -568% 
31 Gutler"ez de Velasco 264.139 3,659 ',8,1 í2 139% 20 2Cc/c 2:) 2CQ,c 
32 Grupo COTlstructo 245681 5.015 19729 204% 2542% 25 t,.2Q/~ 

33 Calefacción y Ventllacion 236,887 4,272 18122 180% 2357% 2357% 
34 Industria de lngenlerta 224,45.d. 37,596 127214 1675% 2955% 2955% 
35 Urbanizadora del Bajío 217,908 17,805 117,863 817% 1511% 1511% 
36 ConsorcIo Hogar del Valle de Mexlco 215,196 15,577 35,544 724% 4382% 4382% 
37 Bufe~e Industrial de Monterrey 214637 ·168 94,507 -O 08% -o 18% -O 18% 
38 Constructora PROSER 204803 2131 75032 104% 284% -- 234% 

39 TH ConsorCIO Constructor 198417 6296 46470 3 ':7% 1355% 1355''/0 
40 Maíz Edlf.caclones 196,520 22848 81256 1163% 28 ~2% 28 '2~ic 
41 Lotre y Asociados ConstruCClo;;es 192,955 7,469 68469 387% 10 91 ~/G ',O 9n'~-
42 As~altos GuaaalaJara 184,129 9532 53962 518% 1617% 16 í70/:, 
43 Hubard y Bourlon ~78 553 9.163 33,029 5 130/, 2774% 2714% 
44 Desarrollos Urbanos de Mexico 163784 -604 6.539 -O 37% -924% -924% 
45 FYPASA Construcciones 159854 865 54,044 054% 160% 160% 
46 VOLTRAK 158,538 16422 38100 1036% 4310% 4310% 
47 Grupo TICONSA 121,396 ·5,636 19991 -464% -2819% -28 19<;"0 
48 CO'lSorCIO Hogar de: Noreste 12S 780 15,472 22987 1230% 6731% 6731% 
49 Const~uctora MEXCAL TITAN 100,904 -3,183 16,491 -315% -1930% -'1930% 
50 ConsorCIO Hogar de Sin aloa 65,82( 6,384 18351 970% 3479% 3L 79% . 
51 Constructora IndustrJai Activa 63,332 803 5,527 : 27% 1453% ~4 53% 
52 Constructora ARVA 581'.7 2,108 13,235 363% '593% ,593% 
53 Orozco y Orozco 56639 61 ; 5532 108% '.104'1'c 1 1 04% 
54 ingeniería Integral Representaciores e i~stalacrones 54906 3297 9,441 600°/: 3é 92S, 3492CJ 
55 DYM ingenieros Constructores 54 131 1 8ge 7 408 3 ¿ge/o 255 1 '<, -"-"25 snc 
56 Desarrollo de lngen\ena 'f CO:l.)Un:os ArqUlteCton,cos 54, ~ 29 9702 -'14'0 "~92%- - 23 ¿3°¡--~43% 

-,,----

57 GCMEX G"UPC Constructor 50,377 46'.( 2303 9 ;6% 20::; 48% 
58 Indust:"lal de Construcciones Mexlca",as 48536 14665 78768 3,:) 21% ; 8 52"/c 1862% 
5S OMEGA Construcciones l:1dustflales 46,64 ~ 6,595 478225 1414% 138% 138% 
60 GA ITlgenleíos 37549 852 á,256 2 27o/~ - 200n':; 2002% 
61 NAVETA Construcciones 36362 -5,592 12,5SQ -1538% -':'456% -4L 56% 
62 CYR Construcciones 34 é98 2248 1', 706 552% 1920% 1920% 

63 Constructora y Promotora de~ Golfo 34,271 -3,029 053 -884% -69 S8S': -6958% 
64 Constructora Escalante 338'.1 _1 ~ 326 17 108 3350% -6620% -6620°/, 
65 Constructora COTA 31,3(7 230 2S,9U e 73% O 79S'" 079% 
66 Const~uctora SERVER 30261 2,435 891 ) 805%, 2, 33S'c 2733% 
67 Constr-.lctora Ba,ros y Asociados ce Aguascallentes 28362 1,12<'; 17.206 396% 653c/c 6 53c¡c 
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Rentabilidad de las 100 principales empresas constructoras en México para ei año de 1999. 
Real Corregido 

Ventas Utilidad Capital Contable Rentabilidad Rentabilidad 
Nombre Emoresa (miles de S) ímlles de S) (miles de S) U NN U N! ce u N lec 

68 Constructora MOHUSA 27,163 -1,954 8,553 -719% -2285% -2285% 
69 DECCA 27001 320 2,751 119% 1163% 1163% 
70 CO:istructora GISOL 26,914 2,867 10,874 1065% 2637% 2537% 
71 Pilotes de ContíOi 25,458 3,611 10,440 1418% 3459% 3459% 
72 Constructora y Uroanlzadora Pegaso 24,893 1,304 O 524% 
73 Proyectos Urbanos Ecologlcos 20,623 2,444 51,256 1185% 477%:- .177% 
74 Constructora MOYEDA 20A06 1,476 6,598 723% 2237% 2237% 
75 Agrgados Guadalajara 20108 -3487 28,560 -1734%, -12.2~% -122í% 
76 De Construcciones y D:seños 20,090 3,518 7071 1751% 4975% 4975% 
77 Construcciones Pesadas 18885 -4,393 14,055 -2326% -31 26% -31 26% 
78 Constructora Autlense 18558 353 7,045 190% 501% 501% 
79 Constructora La Paz 17543 -2335 3674 -1331% -6355% -6355c/c 
80 Tnturaclones Garcla Ascencro 14894 -612 30,335 -411% -202% -202°/e 
81 Constructo,a Flores Hermanos 14,337 129 2480 090% 520% 52C% 
82 Constructora MARlI 12,799 714 1,982 5 58~'o 3602% 36 cn'~ 
83 Duero Ingeniería 10,56"'[ -450 -21 -426% 
84 Ingeniería de Ciudades 10392 -1536 15963 -1478% -9 62~fc '--=g-62% 

85 Industnal Medlna de Construcciones 9725 487 8837 501% 5 ¡:;"' o' _ , /8 551% 
86 Constructora KAPHA 8,910 O 3,016 000% e 00% 000% 
87 Rodrlguez Leal Gonzalez CO;"1strUCClones 7,488 359 2,787 479% :28Bc/e 1288% 
88 ORVA Ingeniería 7.402 703 4,729 950% 1487% 1487% 
89 Salvador J,menes Paall!a 5357 483 2110 902% 2289% 2289% 
90 CorstrUCClones y Pawper¡taclones de Slnaloa 4272 127 3,025 297% 420% 420% 
91 Constructora COC 3,845 í49 2,827 388% 527% 527% 
92 Camarena Asociados 3,261 -147 187 -451% -7861% -7861% 
93 Proyectos Construcclon 2,955 306 501 1036%, 6i 08% 6108% 
94 LESSEPS y Asociados 2405 645 
95 Tartakovskl Hermanos 2,124 299 746 1408% 4008% 4008% 
96 Acero Armendariz Construcciones 2,002 535 1,315 2672% 4068% 4068% 
97 YW ConstrucClo'1es 1,788 11 500 062% 220% 220% 
98 CO'1strucclones BEJA 1,465 205 529 1399% 3875% 3875% 
99 Construcciones y Remode1aclones BRUBAN 1344 -1,520 -1,020 -11310% 

100 Constructora TETEL 725 -72 6 -993% -120000% 

Ventas totales por ¡as 100 empresas (miles de $) 55400,520 UN/ce Rea! CorreOldo 
Ventas de las 11 pnnclpales empresas (miles de $) 41,219,739 Prom 1579% 812% 

7440% Mediana 1134% 1288% 
Max 67 3~% 673í% 

Rendimiento prom de las 11 pnnclpales empresas 4 12% 
Rendimiento prom corregido de 91 empresas 812% 

M:n -1200 º:i:' (86P/( 
Desv Sto 154110/0. -------r1SÜ"/c 

Rendimiento de mercado Qara la Ind de la ConsrrucClón 8í2% Vaíianza 237.á9%i 75600Ye 

Fuente Las 100 constructoras más Imoortantes de Mexlco reVista Obras Ea E.xc81slon Mexlco sep\iemore 2000 
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