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Introduceion

INTRODUCCION

El presente estudio de factibilidad comercial para la creacidn de un despacho de
asesoria en proyectos de inversion tiene como contenido metodolégico:

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de creaciéon de un despacho de asesoria en proyectos de
inversion y su impacto en la generacion de empleo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.- Determinar la factibilidad de éxito de un despacho de asesoria en proyectos de
inversioén.

2.- Ofrecer un proyecto de inversién que respalde la permanencia de las empresas
en el mercado.
3.- Elaborar el plan de introduccion al mercado del despacho.

4 - Determinar el beneficio social de la creacion del despacho al generar nuevas
fuentes de trabajo.

HIPOTESIS

Se supone que en México es factible lanzar un despacho de asesoria en proyectos
de inversion y que para tener éxito debe ser lanzado bajo una determinada estrategia

de negocio, asl mismo este tipo de proyecto sera una alternativa para la generacion
de empleos.

PROBLEMA

Determinar si la creacién de un despacho de asesoria en proyectos de inversion es
factible y si el proyecto que ofrece contribuye a lograr que las empresas se
mantengan en el mercado por un periodo mas prolongado. Ademas, definir si este
tipo de negocios es generador de empleo.

En México y, en especial, en el Distrito Federal se puede apreciar con gran facilidad
la falta de empleo, razén por Ia cual gran parte de la poblacién ha recurrido al
subempleo y al ambulantaje; el problema del desempleo es, ademas, generador de
otros problemas que afectan a la sociedad.

Es por ello que este trabajo propone que es factible, comercialmente, la creacion de
un despacho de asesoria en proyectos de inversion y que, ofreciendo el llamado

“Plan financiero-mercadolégico”, este despacho sera una fuente de generacion de
empleo.

- e e s S . s e, A - - e A S - -
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Desde el punto de vista profesional, este trabajo ayudara en la administracién a
comparar los resultados obtenidos mediante un proyecto de inversion contra los
obtenidos con un plan financiero-mercadolégico y determinar la mejor opcién para
obtener resultados con mayores probabilidades de éxito.

Para alcanzar los objetivos de este estudio, aceptar la hipétesis y ofrecer una
solucion a la problematica presentada, este trabajo esta organizado de la siguiente
forma:

*

Estudio de factibilidad de proyectos: analisis e investigacion para determinar de
manera mas precisa la posicion del producto o empresa con respecto a su
competencia y con ello evaluar las alternativas de mercado.

Plan de negocios: presentacion de los fundamentos teéricos para su elaboracion.

El desempleo y la necesidad de crear empleo, presenta un breve panorama de la
problematica de desempleo que vive actualmente el Distrito Federal y las
estadisticas de empleo y desempleo para el Distrito Federal.

Investigacion de mercado, es la herramienta que se usarad para obtener la
informacién necesaria para el presente trabajo. Se presentan los pasos para
realizar una adecuada investigacion de mercados.

Investigacién de campo, muestra la informacion recopilada, su andlisis y
codificacion, los resultados y las conclusiones de la investigacién de mercados.

Plan de negocios aplicado, contiene el trabajo aplicado y los resultados obtenidos
de la investigacion.

PP o a L i
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CAPITULO 1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE PROYECTOS
1.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

La investigacion de factibilidad es el conjunto de técnicas de analisis e investigacién
que nos permite determinar de manera mas precisa la posicion del producto y la
empresa con respecto a la competencia y, como consecuencia, evaluar las diferentes
alternativas que nos ofrecen los mercados mundiales, como clientes potenciales.’

Por lo tanto, el resuitado del estudio podra proporcionar la informacion necesaria
sobre:

- Cudl sera la oferta exportable

- Cudl sera el comportamiento del producto y de |1a empresa ante diferentes
variables del mercado

- Cual es el mercado adecuado para nuestra oferta

- Qué factibilidad de penetracion existe en el mercado

- Cudles seran los objetivos de la investigacion de mercados

Es decir, que el estudio de factibilidad nos indica “ qué lograr ante determinado
mercado”; el “cdmo conquistarlo” es posterior y se basa en la investigacion de
mercados.

Estudio de factibilidad de proyectos

El estudio de factibilidad puede ser principalmente comercial, técnico, econémico y
financiero.

La factibilidad comercial resulta de la aplicacién dei estudio de mercado a un
proyecto; indica la demanda y oferta, el analisis de precios y la comercializacion,
especificando si existe un mercado viable para el producto o para la empresa.

La factibilidad técnica es el resuitado de aplicar el estudio técnico en un proyecto;
estableciendo las especificaciones técnicas requeridas para una mayor eficiencia y
optimizacion de los recursos.

La factibilidad econdmica se obtiene de la realizacion del estudio econ6tmico del
proyecto, definiendo los costos, el monto de la inversion inicial, las depreciaciones y
amortizaciones, el capital de trabajo, el punto de equilibrio y el costo de capital, etc.,
es decir, se realiza un estudio micro y macro de la empresa o producto.

' Cardona Amezcua, Francisco, nvestigacion de factibilidad, (México: Instituto Politécnico Nacional ESCA:
Fasciculo. 199%),pp.7-8
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El estudio de factibilidad financiera se deriva del estudio econémico y la evaluacién
econdmica del proyecto; por su naturaleza siempre se complementa con factibilidad
econdmica, ya que tienen una estrecha relacion. La factibilidad financiera permite
conocer si un negocio es rentable y autosuficiente.

Existen otros tipos de estudios de factibilidad como: factibilidad ambiental, factibilidad
de produccion, factibilidad de recursos humanos, factibilidad administrativa, etc., los
cuales también provienen de un estudio previo que determina la factibilidad
estudiada.

1.2. PROYECTO DE INVERSION

El proyecto de inversion, “Se puede describir como un plan que, si se le asigna
determinado monto de capltal y se le proporcionan insumos de varios tupos, podra
producir un bien o un servicio, Gtil al ser humano o a la sociedad en general2.

Principales causas que dan origen a proyectos de inversion

El origen de los proyectos de inversion puede ser alguno de los siguientes casos o la
combinacion de éstos:

La existencia de una necesidad insatisfecha.

La existencia de un recurso susceptible de explotacion.

La existencia de una necesidad politica.

La existencia de una necesidad estratégica.

La necesidad de sustituir importaciones.

La posibilidad de competir a nivel internacional.

La necesidad de agregar valor a las materias primas.

La necesidad de mantener la utilidad de productos perecederos.
La posibilidad de innovar o mejorar productos a menor costo.
La necesidad de desarrollar algan polo de desarrolio.

La necesidad de aseguramiento de calidad en un producto.
La necesidad de responder a cambios en el mercado.

2 Baca Urbina, Gabriel Eveluaclén de proyecfos. (Méxieo Mc Graw Hill. 1995), p. 2

5n y i6n de proyectos de inversion: Un enfoque de sistemas,

Cer , Jual
(Méxlco Mc Graw Hill. 1998), p X|V
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1.3. PRESENTACION DEL PROYECTO
Pasos para la presentacién formal de un proyecto:*

I. Definicién conceptual det proyecto
n. Estudio del proyecto

. Evaluacién del proyecto

. Analisis y administracion del riesgo
V. Decisidn sobre el proyecto

1.4. REALIZACION DEL PROYECTO
1.4.1. Definicién conceptual del proyecto
Esta parte del proyecto se compone de dos puntos.

1. Introduccion. Lo primero que se encuentra en la evaluacion de un proyecto es la
introduccién que consiste en una breve resefia historica del tipo de servicio que se
ofrece y como se prestara al cliente.

2. Marco de desarrollo, marco de referencia o antecedentes del estudio. En esta
parte el estudio se sitia en las condiciones econdmicas y sociales, y se justifica por
qué se pensO en emprenderlo, quiénes seran los beneficiados, qué problemas
especificos resolvera, etc. Ademas se especificaran los objetivos del estudio y los del
proyecto.

Los objetivos del estudio son basicamente tres:

a) Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable, desde el
punto de vista operativo y de introducciéon del servicio objeto del estudio a dicho
mercado. :

b) Demostrar que tecnoldgicamente es posible prestario.

c) Demostrar que es econdémicamente rentable su realizacion.

En cuanto a los objetivos del proyecto, éstos estan en funcion de quienes los
promueven, se pueden agregar las limitaciones, donde se prefiere la localizacion de
las oficinas, el monto maximo de inversion, etc.

1.4.2. Estudio del proyecto

Esta parte del proyecto se compone de tres tipos de estudios.

4 Baca Urbina, Gabrlel, Evaluacién de proyectos, (México: Mc Graw Hill, 1995), p.6-7
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1.4.2.1. Estudio de mercado

Consiste en determinar y cuantificar la demanda y la oferta, el analisis de precios y el
estudio de la comercializacion. El objetivo de esta investigacion es verificar la
posibilidad real de penetracion del servicio en un mercado determinado. Ademas
sirve para prever una politica de precios adecuada, estudiar la mejor forma de
comercializar e! producto y dar respuesta a la pregunta importante del estudio
sexiste un mercado viable para el producto que se pretende proporcionar? Si ésta es
positiva, se continua con el estudio y, si es negativa, se puede replantear la
posibilidad de un nuevo estudio mas preciso y confiable; pero si el estudio ya tiene
esta caracteristica, lo que se recomienda es que la investigacion sea detenida.

1.4.2.2. Estudio Técnico

Esta parte del estudio de subdivide en cuatro partes:

e Determinacidon del tamarfio 6ptimo de la oficina

Cantidad de personal en la oficina, mobiliario y equipo, equipo de cémputo.

El tamafio de la oficina dependerad de la cantidad de demanda que se tenga; se
tomara en cuenta que la cantidad y calidad de los insumos sea la adecuada, la
tecnologia que se utilizara y la dimension de los equipos, los recursos financieros
necesarios para cubrir Ia inversioén y, por supuesto, que se cuente con el personal
suficiente y apropiado para cada puesto y su respectivo espacio dentro de la oficina.

» Determinacion de la localizaciéon 6ptima de la oficina

Debe estar localizada en una zona urbana, de preferencia en una ciudad principal y
con excelentes vias de comunicaciéon y transporte.

Para su determinacion se puede aplicar el método cuantitativo por puntos.®

Este método consiste en la asignacion de factores cuantitativos a los factores
considerados relevantes para determinar la localizacion de la oficina.

El procedimiento es el siguiente:

1. Desarrollar una lista de los factores relevantes

2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos
deben sumar 1.00), el peso asignado depende exclusivamente del criterio del
investigador. .

3. Asignar una escala comun a cada factor (0 a10) y elegir cualquier minimo.

% Baca Urbina, Gabriel, Evaluaci6n de proyectos, (México: Mc Graw Hili. 1895), p. 91
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4. Calificar cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la
calificacion por el peso.

5. Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion.

« Ingenieria del proyecto

Seleccién del proceso productivo; analisis y seleccién del equipo necesario, segun la
tecnologia elegida; la distribucion fisica del equipo y mobiliario, asi como la
distribucién general que contempla cada area de la empresa.

Para su determinacién se utilizaran las siguientes herramientas®:

Diagrama de bloques

Es el método mas sencillo para representar un proceso. Consiste en que cada
operacion unitaria ejercida sobre la materia prima se encierra en un rectangulo; cada
rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el anterior y el

posterior por medio de flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones
como la direccion del flujo.

Cursograma analitico

Es una técnica mas avanzada, ya que presenta informacion mas detallada del
proceso, que incluye la actividad, el tiempo empleado, la distancia recorrida, el tipo
de accién efectuada y un espacio para anotar observaciones. Esta técnica puede ser
aplicada en la evaluacion de proyectos, cuando se tiene un conocimiento casi
perfecto del proceso productivo y del espacio disponible.

Factores relevantes que determinan la adquisicion de equipo y maquinaria

Los factores mas importantes al decidir la adquisicion de algan equipo o maquinaria
son proveedor, precio, dimensiones, capacidad, flexibilidad, mano de obra necesaria,
costo de mantenimiento, consumo de energia eléctrica u otro tipo de energia,
infraestructura necesaria, equipos auxiliares, costo de fletes y seguro, costo de
instalacion, puesta en marcha y la existencia de refacciones en el pafs.

e Analisis administrativo

Contempia los aspectos organizativos, administrativos y legales de la empresa, que
son muy importantes, razén por lo cual deben ser tratados con delicadeza y a fondo
en la etapa del proyecto definitivo. Sin embargo, es conveniente dar una idea general
acerca de ellos al iniciar el proyecto.

® Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1895), pp. 95 - 97

e e .



(:a/n‘lu& Y. Latudio de /‘u:ti‘il:’anJ de proyectos

1.4.2.3. Estudio Econémico

Su objetivo es ordenar y sistematizar toda la informacion monetaria que fue
proporcionada en las etapas anteriores y elaborar un cuadro analitico que sera la
base de la evaluacién econdmica.

inicia con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial, basados en
los estudios de ingenieria (tecnologia seleccionada), siguiendo con la determinaciéon
de la depreciacion y amortizacion de toda 1a inversion.

El calculo del capital de trabajo que, siendo parte de la inversion inicial, por su
naturaleza liquida no se deprecia ni amortiza.

Los aspectos que sirven de base en la evaluacién econdmica son la determinacion
de la tasa de rendimiento minima aceptable y el calculo de los flujos netos de
efectivo, ambos se calculan con y sin financiamiento. Los flujos provienen del estado
de resultados y son proyectados hacia el tiempo elegido.

Un punto de referencia importante es el punto de equilibrio, que es el céalculo de la
cantidad minima econémica que sera producida, el cual determina el nivel de
produccién en el que los costos totales y los ingresos totales se igualan.

Determinacién de los costos

Costo: Es un desembolso en efectivo o en especie realizado en el pasado, presente,
futuro o en forma virtual.

Los costos pasados no tienen efecto para el proposito de la evaluacién se flaman
costos hundidos; los costos del presente (tiempo cero) en una evaluacion econémica
se conocen como inversion; los costos futuros se utilizan en un estado de resultados
proforma o proyectado en una evaluacion, y el costo de oportunidad o los cargos por
depreciacion en un estado de resultados cuando en realidad no se ha hecho ningiin
desembolso son ejemplos de los costos virtuales.

Costos de produccion
Los costos de produccién se componen por:

a) Materias primas

b) Mano de obra directa
c) Mano de obra indirecta
d) Materiales indirectos
e) Costo de los insumos

7 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1995), pp. 134 - 137
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f) Costo de mantenimiento
g) Cargos por depreciacion y amortizacion

Costos de administracion

Son los costos que provienen de realizar las funciones administrativas de la
empresa.

Costos de ventas

Son los costos que se generan al llevar el producto al consumidor, incluyendo la
mercadotecnia que se realice, tanto de la empresa como del producto.

Costos financieros
Son los intereses que deber ser pagados por los capitales obtenidos en préstamo.
Inversién inicial

La inversidn inicial consiste en {a adquisicion del activo tangible e intangible que es
necesario para que la empresa inicie sus operaciones, exceptuando el capital de
trabajo.

Activo tangible: son los bienes propiedad de la empresa, de los cuales no puede
desprenderse con facilidad sin tener problemas en sus actividades productivas.

Los conceptos tipicos de esta inversiébn son: terreno, obra civil o edificacién,
magquinaria y equipo, maquinaria y equipo de transporte, equipo de oficina, equipo de
computo, equipo de telecomunicacion y equipo de manejo de materiales.

Activo intangible: es el conjunto de bienes propiedad de Ia empresa que son
utilizados para realizar sus operaciones.

Los principales conceptos de este tipo de inversion son: gastos de instalacion,
organizacion y constitucion juridica; pago de permisos o derechos; pago de patentes,
licencias o franquicias; pago de estudios previos; gastos realizados por anticipado;
costo de oportunidad; monto de intereses preoperativos y todo gasto de tipo
preoperativo.

Depreciacién y amortizacion

Depreciacion es la pérdida de valor de un bien, derivada de por lo menos alguno de
los siguientes factores:

® Gallardo Cer , Juai lacién y luacién de proyectos de inversion: Un enfoque de sistemas,
(México: Mc Graw H:Il 1998),pp a8 - 40
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El paso del tiempo.

La obsolescencia del activo por innovaciones tecnoldgicas.

El mayor o menor uso al que se somete el activo.

La desvalorizacién del dinero por causas econémicas tales como la inflacion y la
devaluacion de la moneda ante divisas extranjeras.

Se utilizara la palabra depreciacién para bienes de activo tangibles, amortizacién
para bienes de activo intangibles y agotamiento cuando se trate de recursos
naturales (renovables o no renovables).

En México, el gobiemo sélo permite el método de depreciacion en linea recta para
efectos fiscales.

El método de linea recta consiste en depreciar o recuperar una cantidad igual cada
afio por determinado numero de afios, los cuales estan dados en funcion del
porcentaje aplicado.

La depreciacion normal implica la recuperacion de la inversion, en cambio la
depreciacion acelerada implica una recuperacion mas rapida. El método general se
utiliza principalmente cuando las empresas tienen problemas econémicos y consiste
en aplicar una tasa mas elevada en los primeros afios, pagando menores impuestos
debido a que aumentan los costos y recuperando mas rapido el capital.

Capital de trabajo

Desde el punto de vista contable se define como Ia diferencia aritmética entre el
activo circulante y el pasivo circulante.®

Desde el punto de vista practico, esta representado por el capital adicional at
invertido en activo fijo y diferido con el que se cuenta para iniciar las funciones de la
empresa, es decir, financiar la primera produccion antes de recibir ingresos.

Capital de trabajo es el capital con el que se debe contar para poder iniciar las
operaciones del negocio.

La inversion fija y diferida puede ser recuperada mediante depreciaciéon y
amortizacidn por la via fiscal, en cambio la inversion de capital no puede ser
recuperada de esta manera.

°G Cer Juan, F lacion y i6n de proyectos de i i6n: Un enfoque de
(Méxlco Mc Graw Hill. 1998), p. 158
Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1895), pp. 139 - 142
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Los conceptos mas comunes de esta inversion son: inventarios de materias primas y
materiales, inventarios de producto en proceso, inventarios de producto terminado,
inventario de combustibles y refacciones, cuentas por cobrar, dinero en caja y
bancos, cuentas por pagar (Todos los rubros se expresan en dias, excepto dinero en
caja y bancos que se expresa en unidades monetarias).’

Punto de equilibrio

“Es la técnica que se utilizia para estudiar la relacion entre los costos fijos, costos
variables y los beneficios.” 2

Es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas se igualan a la suma de
los costos fijos y variables.

El empleo del punto de equilibrio en la planeacion de las utilidades de una
arganizacion o un proyecto, tiene las siguientes ventajas:

e Simplicidad en su cdlculo e interpretacion.

« Simplicidad en la elaboracion de graficos e interpretacién de los mismos.

e Simplicidad en el cdlculo de analisis de sensibilidad de los diferentes factores que
lo condicionan: volumen vendido, costo directo, precios de venta o alguan
concepto de gasto fijo.

e Versatilidad en la aplicacion grafica y analitica en diversas situaciones y
problemas de administracion financiera.

Y desventajas:

e Aplicacién exclusiva a firmas o empresas monoproductoras.

« Dificultad en la practica para el calculo y clasificacién de costos y gastos en fijos y
variables, ya que algunos conceptos son semifijos o semivariables.

e Supuestos explicitos de que los costos y gastos se mantienen asi durante
periodos prolongados, cuando en la realidad se advierte que en el largo plazo
tanto los costos directos como los gastos fijos son variables.

El punto de equilibrio se calcula:'*

Costos fijos totales
Punto de equilibrio (volumen de ventas) =

Costos variables totales

1-
Volumen total de ventas

" Gallardo Cervantes, Juan, f i6n y evaluacién de proyectos de inversién: Un enfoque de
‘Méxlco Mc Graw Hill. 1998), p. 40
Baca Urbina, Gabriel, E de proyectos, (México: Mc Graw Hitt. 1995), P. 142
3 Gallardo Cervantes, Juan, Fc i6n y ién de proy de : Un enfoque de sistemas,

sMéxIco Mc Graw Hill. 1998), pp. 166 - 167
4 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1995), pp. 143 - 144
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Costo de capital o Tasa minima aceptable de rendimiento

El capital que se va a invertir puede provenir de diferentes fuentes, tales como:
personas fisicas, personas fisicas y morales, instituciones de crédito, personas
morales y bancos, etc. Sin importar como hayan sido aportados dichos capitales,
cada uno de ellos tiene un costo que se asocia al capital que aport6, entonces la
nueva empresa tendra un costo de capital propio.

Si el capital aportado pertenece a una sola persona fisica, antes de invertirlo fijara
una tasa minima de ganancia sobre su inversién, la cual es llamada tasa minima
aceptable de rendimiento (TMAR).

Una creencia comun es que la TMAR de referencia debe ser la tasa maxima que
ofrecen los bancos por una inversién a plazo fijo. Sin embargo, al hacer un balance
neto entre el rendimiento bancario y la inflacion, se apreciara una pérdida neta del
poder adquisitivo o valor real de la moneda, por io cual el banco no debe ser la
referencia.

Ya que la tasa de rendimiento bancario es siempre menor al indice inflacionario en
vigencia, entonces la referencia debe ser el indice inflacionario, si se desea que el
capital no pierda su poder adquisitivo.

Sin embargo, el inversionista no arriesga su dinero para mantener el poder
adquisitivo de su inversion, sino que le interesa obtener un rendimiento superior a la
inflaciéon.

TMAR = i +f + if; i = premio al riesgo; f = inflacidén
Por lo tanto, la TMAR del inversionista debe ser calculado sumandole dos factores:

1.- Su ganancia debe compensar los efectos de la inflacion.
2.- Debe obtener un premio o sobretasa por arriesgar su dinero en determinada
inversion.

En caso de evaluar un proyecto a cinco afios, éste debe ser validado durante estos
afios, por lo tanto el indice inflacionario ser4 el promedio del indice inflacionario
pronosticado para los cinco afios; los pronosticos pueden ser obtenidos de fuentes
nacionales (Banco de México) o extranjeras.

El valor del premio a ganar no se determina faciimente, sin embargo, se considera
adecuada una tasa de crecimiento real entre 10 y 15%, dicho valor depende de!
riesgo de la inversion: a mayor riesgo, mayor tasa de rendimiento; algunas
referencias para determinar el nivel de riesgo podrian ser el mercado de valores
(Bolsa de valores) y el estudio de mercado.
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Cuadro para una TMAR cuando hay una mezcla de capitales15

Accionistas % aportacion TMAR Ponderacién
Inversionista privado 0.50 x 0.76 = 0.38
Otras empresas 0.25 X 0.792 = 0.198
Banco 0.25 x 0.35 = 0.0875
TMAR global mixta 0.6655

La TMAR del capital total es de 66.55%, rendimiento minimo que debe obtener la
empresa para poder cubrir el pago de intereses de otros accionistas y su propia
TMAR.

1.4.3. EVALUACION DEL PROYECTO

Consiste en la aplicacion de diversos métodos de evaluacion que toman en cuenta el
valor del dinero a través del tiempo, como la tasa interna de rendimiento y el valor
presente neto y otros que no toman en cuanta el valor del dinero a través del tiempo,
con la finalidad de decidir la factibilidad econémica de implantar o no el proyecto.

EVALUACION ECONOMICA

1.4.3.1. Métodos de evaluacién que toman en cuenta el valor del dinero a
través del tiempo.

Después de haber realizado todos los estudios referentes al mercado, el lugar
Aptimo para la localizacion del proyecto y el tamariio mas adecuado, se determina la
cantidad de proyectos que puede realizar y la inversiébn necesaria para poner en
marcha el proyecto, y aun, después de haber calculado las utilidades probables del
proyecto en un determinado periodo, se debe demostrar si la inversién propuesta
sera econémicamente rentable.

Existen algunos métodos para analizar la rentabilidad econémica del proyecto. Como
se sabe el dinero disminuye su valor real con el paso del tiempo, aproximadamente a
una tasa igual al nivel de inflacién; por lo cual se deberan emplear métodos de
andlisis que tomen en cuenta el cambio del valor real del dinero en funcién det
tiempo transcurrido.

Valor Actual Neto (VAN)

5 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1995), pp. 145 - 148
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VAN: Es el valor monetario que resulita de restar la suma de los flujos descontados a
la inversion inicial.

El valor actual neto consiste en determinar la equivalencia en el tiempo cero de los
flujos netos de efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta equivalencia
con el desembolso inicial.’

£l Valor Actual se calcula mediante la siguiente férmuta:*®

VA=F$! 1 __ +F$2 __1 ot F83 1 +F8$4 1. +F$s 1 +...+ D 1o

(1+K) (1+K) a+Ky’ A+K) Q+K)° Q1+K)

Donde:

VA = Valor Actual

QQ = Desembolso

F$ =Flujo de efectivo esperado del proyecto

K = Costo de capital

D = Valor del desecho (neto)

N = Numero de periodos a recuperar la inversion

Cuando el flujo neto de efectivo es constante se aplica la siguiente férmula:

VA=F$__1__
1+

Criterios de decision

a) Siel VA > VAQQ, el proyecto debe aceptarse.
b) Si el VA < VAQQ, el proyecto debe rechazarse.

El Valor Actual Neto se calcula de la siguiente forma:'®

VAN = VA - VAQQ

:'; Baca Urbina, Gabriel, Evall 1 de p tos Mc Graw Hill. 1985), p. 181
hs Coss Bu, Raul Andlisis y evaluacién ‘de pmyedos de i Mmé g Edilores 1988) p. 61
Mascamﬁas Juan y Lejarriaga, Gust: de proyectos de in ion, (Esp o = de la
uUni S. A. 1992), p. 21 Mi formula da de diferente Jorma, VA= Qx (14K +..,
donde Q= FSx1 de donde despejando nos da: VA = Q/(1+K)' #...= A= F$x1 1(1+K) '+,
Juan y Lejari Andlisis de proy {Esp A : Edick de ia
idad Complut . S. A, 1992), p. 48 Misma formula expmsada de diferente fom\a. VAN- A+ Qx 7

(1»K) +..., donde A=VAQQ y Q= F$x1, de donde despejandoc nos da: VAN = -VAQQ + F$x1/ (1+K) L
A+VA de donde VAN =-VAQQ +VA = VAN = VA -VAQQ '
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Criterios de decision

a) Siel VAN > 0, el proyecto debe aceptarse.
b) Si el VAN < 0, el proyecto debe rechazarse.

El meétodo del valor actual neto tiene la ventaja de ser siempre uGnico,
independientemente del comportamiento que sigan los flujos netos de efectivo que
genera el proyecto de inversion. Esta caracteristica lo hace ser el mas utilizado en
situaciones en que el comportamiento irregular de los flujos de efectivo, origina el
fendmeno de tasas multiples de rendimiento.

Flujo Neto de Efectivo

Para representar graficamente los flujos netos de efectivo (FNI), se traza una linea
horizontal y se divide en la cantidad de afios que comprende el estudio. En el
extremo izquierdo se coloca el momento en que se origina el proyecto o el tiempo
cero. Los flujos positivos o ganancias anuales de la empresa se representan con una
flecha hacia arriba y los desembolsos o flujos negativos con una flecha hacia abajo.

Cuando se desea calcular en forma equivalente el dinero del presente al futuro, se
utiliza una "i* para expresar el interés o el crecimiento del dinero; cuando se quiere
pasar cantudades futuras al presente se usa una “tasa de descuento” denominada
asi, ya que descuenta el valor del dinero futuro a su equivalente en el presente, por
lo que !os flujos traidos al tiempo cero se les denomina flujos descontados.

Los flujos netos de efectivo son las cantidades que realmente entran o salen de la
empresa en cada periodo y representan el monto que en realidad pueden invertirse
en nuevos activos, para pagar dividendos o aumentar el capital de trabajo.

indice de rentabilidad

Una variante del valor actual neto es el indice de rentabilidad, el cual consiste en
dividir el valor actual de los flujos de efectivo entre el desembolso inicial de la
inversidon, se expresa de la siguiente forma:

$1_1_+F$2__1_+F8 _1_+F8s 1 _+F8 _1_+...+ D

(1+K) (1+K) 4Ky’ (1+K) a+Ky’° (1+K)
IR = .
. QQ
Criterios de decision
2° Coss Bu, Raul, Andlisis y evaluacion de p de i i6n, (México: Noriega Editores. 1986), p. 62
Mascarefias, Juan y Laejarriaga, Gus!avo. Anéllsls de proyecfos de i ién, (Esp. Ediciones de la

Universidad Complutense, S. A. 1992), pp. 56 - 57
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a) Sila IR > 1, el proyecto debe aceptarse.
b) Sila IR < 1, el proyecto debe rechazarse.

Ya que si IR es mayor a 1, esto indicaria que lo recuperado por la inversién, teniendo
en cuenta el efecto del paso del tiempo sobre el valor de los capitales, es superior al
desembolso realizado.

Como se puede ver, se llega a las mismas conclusiones que en VAN, ya que si IR>1,
necesariamente VAN >0 y viceversa.

Se debe tener cuidado debido a que este indice de rentabilidad mide la rentabilidad
total del proyecto suponiendo la reinversion de los flujos de efectivo al mismo tiempo
al que se descuentan.

Tasa interna de Rendimiento (TIR)

La TIR es la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero. Es la tasa que
iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.”*> Es la tasa de
descuento o porcentaje capaz de igualar la serie de ingresos futuros con el
desembolso original.

La TIR expresa la rentabilidad en términos porcentuales, es decir, que si la TIR de un
proyecto es de 20%, entonces el rendimiento anual de la inversion realizada sera del
20%.

Para aplicar el método de la TIR se van a hacer calculos interactivos de prueba y
error, utilizando la variable “r" para efecto de distinguiria totaimente de “K".

La variable “r" servira para aproximarnos lo mas posible a la cantidad buscada (el
desembolso o valor actuat de los ingresos), de tal manera que ai estar tan cercano a
la cifra, se procedera a elaborar una interpolacién o extrapolacion para llegar a la TIR
exacta.

Para el calculo de la TIR se utiliza la siguiente férmula:®®

TIR(r)=F$1_1 _+F$2_J_+F$> 1 __+F$¢ _1_+F$s _1_ +..+ D —1
(1+K) a+K)’ (1+K) +K)' (14+K) (14+K)

Donde:

22 gaca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, (México: Mc Graw Hill. 1995), p.183
23 Mascarefas, Juan y Lejarriaga, Gustavo, Andlisis de proyectos de i j6n, (Espafia-Madrid: Ediciones de la
Universidad Complutense, S. A. 1992), p. 58
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TIR = Tasa Interna de Rendimiento

QQ = Desembolso

F$ = Flujo de efectivo esperado del proyecto

K = Costo de capital

D = Valor del desecho (neto)

r = Tasa para aproximamos al desembolso

N = Namero de periodos a recuperar la inversion

Interpotacién: La cantidad buscada se encuentra dentro de dos parametros
marcados.

Extrapolacion: La cantidad buscada se encuentra arriba o abajo de dos parametros
marcados.

Para comprobar que la TIR es correcta, se obtiene aplicandola a la serie de ingresos

futuros para llegar al desembolso (QQ), sin importar cual es el parametro superior o

inferior para determinario.

Ventajas y desventajas de la TIR:2*

Ventajas:

1. Toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

2. No requiere la estimacion de una tasa de descuento, ya que el método ia
produce.

Desventajas:

1. No es sensible a variaciones en el monto de la inversion inicial.

2. Puede tener varios valores para un mismo proyecto.

3. La TIR es un porcentaje que no es comparable entre proyectos.

Criterios de decision

a) SilaTIR > K, el proyecto debe aceptarse.

b) Sila TIR < K, el proyecto debe rechazarse.

Valor de Salvamento

24 Zelaya de la Parra, Eduardo, Evaluacién Econdmica de Proyectos de Inversién con su PC, (México: Grupo
Editorial Iberoamérica, S. A. de C. V. 1995), p. 14 .
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El valor de rescate o salvamento es el momento en el que se corta artificialmente el
tiempo para hacer la evaluacion. Y para llevario a cabo correctamente se considera
el valor fiscal de los bienes en ese momento.

Et valor de salvamento se calcula restando al valor de adquisicion del bien la
depreciacién acumulada hasta ese periodo.

1.4.3.2. Métodos de evaluacién que no toman en cuenta el valor del dinero a
través del tiempo.

Analisis de sensibilidad

Andlisis de sensibilidad es el procedimiento mediante el cual puede ser determinado
cuanto se afecta (qué tan sensible es) la TIR ante los cambios en determinadas
variables del proyecto.

Si no hay financiamiento se puede trabajar y evaluar el proyecto con FNE
constantes, haciendo inneceasario considerar variaciones en los costos. Ademas las
estimaciones hechas son anuales.

Es inutil hacer un AS sobre insumos individuales, debido a que los aumentos en su
precio no se dan aislados; al final del afio el aumento es genérico y no Unico.

Para hacer un AS de los efectos inflacionarios sobre la TIR, se deben considerar los
promedios de inflacién anuales y aplicados a todos los insumos, con excepcion de la
mano de obra directa, la cual tiene un aumento menor al indice inflacionario anual.

Existen variables que estan fuera del control de la empresa, sobre las cuales es
necesario aplicar un AS, como por ejemplo, el volumen de producciéon que afecta
directamente los ingresos.

Otra variable fuera del control de la empresa es en nivel de financiamiento y su tasa
de interés, que afecta los FNE y por lo tanto a la TIR.

La rentabilidad de una inversion esta en funcion de tres factores basicos: el monto de
la inversion realizada para la adquisicion de los activos, las utilidades generadas por
la inversion y la estructura financiera empleada para la adquisicion de tales activos;
aclarando que cada una de elias esta en funcion de otros factores.

En los diagramas de rentabilidad normalmente existe una relacién entre ésta y cada
una de las variables. Se puede deducir que la relacién, en la mayoria de los casos
es de tipo inversa — a excepcion del precio de venta y el volumen de ventas - . Esto
significa que si se incrementa porcentualmente alguna de las variables, la
rentabilidad de ia inversién se modificard en el mismo sentido, es decir, que existe
una reiacion directa.
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El andlisis de sensibilidad se refiere a la medicion de tales variaciones de la
rentabilidad, asi como la evaluacién comparativa entre los resultados obtenidos, de
manera que se pueda determinar un indicador que permita conocer cual es el factor
que mas afecta o condiciona a la rentabilidad de la inversién. Dicho indicador se
conoce como indice de sensibilidad, el cual es un cociente y puede ser mayor, igual
o menor a la unidad e implica el grado de sensibilidad que tiene la rentabilidad ante
la variacion de algun factor del andlisis. Si el indice es mayor a la unidad, entonces la
rentabilidad es muy sensible ante variaciones en el factor que se analiza.

% de variacion en la rentabilidad

IS =
% de variacion en el factor que se analiza

Las principales ventajas de aplicar el analisis de sensibilidad son:*®

1. Su facil entendimiento (no requiere conocimientos sobre teoria de probabilidad).
2. Su facil aplicacion.

Y sus principales desventajas son:

1. Analiza variaciones de un parametro a la vez.
2. No proporciona la distribucion de probabilidad de la TIR o el VAN para
variaciones en las estimaciones de los parametros del proyecto.

Cuando en una propuesta de inversion la mayoria de sus parametros son inciertos, la
técnica de anadlisis de sensibilidad es mas recomendable. Y en esos casos seria
mejor aplicar un andlisis de riesgo o simulacion.

Razones Financieras

Una razén matematica es la division de un nimero entre otro, expresando éste en
decimales o porcentaje. Una razon financiera sera entonces la division de un numero
de los estados financieros entre otro niumero de los mismos. Para que las razones
financieras sean utiles a la administracion, éstas deben ser comparables con otras
similares. Las razones financieras con las cuales se van a comparar los estados
financieros de una empresa, Yy que van a servnr de parametro de comparacién, se
conocen como razones financieras estandar.?

Las razones financieras estandar se obtienen de tres fuentes principales:

S Gallardo Cer Juan, F 1y /! i6n de proyecfos de inversién: Un enfoque de sistemas,
sMéXIW Mc Graw Hill. 1998). PP. 74-75
s > Coss Bu, Raul, Analisis y @ i6n de pr de i i6n, (México: Nonega Editores. 1986), p. 250

7 Villegas Hernandez, Eduardo y Ortega Ochoa. Rosa, Admi; i6n de Inv >: Mc Graw Hill.

1997) pp. 87 - 100
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1. Razones financieras basadas en el historial de la empresa.

2. Razones financieras basadas en.las cifras que la empresa planea o planeaba
alcanzar en el futuro.

3. Razones financieras basadas en el promedio de cifras a las que llegan las demas
empresas en el mercado competitivo.

Como puede verse, si se clasificara a las razones financieras en cuanto a andlisis
horizontal o vertical, dentro de las dos clasificaciones cabrian los tres tipos de
razones financieras estandar:

1. Histéricas
2. Presupuestadas y
3. De mercado

Las razones financieras estandar historicas sirven para comprender si la
administracion de la empresa ha mejorado con respecto al pasado o no.

Las razones financieras estandar presupuestadas sirven para analizar en qué
medida se cumplieron los planes de la administracion de la empresa. Se esta
valorando la administracion.

Las razones financieras estdndar de mercado sirven para valorar el comportamiento
de la empresa, comparandola con otras empresas dentro del mercado en el cual
actua.

En México estas razones financieras estandar no existen publicamente, a pesar de
que a través de la Bolsa Mexicana de Valores se puede obtener la informacion de las
empresas que cotizan en ella. Los bancos importantes de México podrian hacer
algin esfuerzo para tener un banco de datos que les proporcione estas razones
financieras de los estados financieros de sus clientes, para uso intemo y para fines
de crédito.

Clasificacion de Razones Financieras

Razones de Liquidez: Razén circulante
Prueba de acido
Prueba rapida

Razones de Endeudamiento: Endeudamiento total
Apatancamiento
Grado de apalancamiento financiero
Veces que se gana el interés
Veces que se paga la paridad
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Razones de presion financiera: Interés a ventas
Interés a utilidad neta
Efectivo de operacion a interés

Razones de actividad: Periodo medio de cobros

(Politicas administrativas) Rotacion de inventario
Periodo medio de pagos
Rotacién de activo total
Rotacién de activo a largo plazo
Margen de utilidad bruta
Gastos de operacion a ventas
Gastos de apalancamiento operativo

Razones de rentabilidad: Margen de utilidad neta
Rentabilidad del activo
Rentabilidad del capita! contable

Razones de Liquidez: Tratan de dar respuesta a la pregunta sobre la capacidad de
pago de una empresa a corto plazo.

Razén circulante: Muestra cuantos pesos tiene la empresa invertidos a corto plazo
para cubrir sus obligaciones en este mismo tiempo.

RC = Activo circulante / Pasivo circulante

Prueba de acido: Consiste inicamente en los activos facilmente realizables a corto
plazo. (Se descuentan inventarios y pagos anticipados).

PA = (Activo circulante - Inventarios — Pagos anticipados) / Pasivo circulante

Prueba rapida: Con cuanto cuenta ia empresa para hacer frente de manera
inmediata a sus deudas a corto plazo.

PR = Efectivo y valores / Pasivo circulante

Razones de Endeudamiento: Es la magnitud de endeudamiento de una empresa,
tarito a corto plazo (deuda operativa), como a largo plazo (deuda estratégica).

Endeudamiento total: indica por cada peso con el que cuenta la empresa, cuanto le
pertenece o cuanto debe a sus acreedores.

ET = Pasivo total / Activo total

Apalancamiento: Indica en qué porcentaje financid la empresa sus decisiones
estratégicas con capital ajeno o pasivo a largo plazo.

e S P L e e
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A = (Pasivo a largo plazo + Capital preferente) / (Pasivo a largo plazo + Capital
preferente + Capital comun)

Grado de apalancamiento financiero: Es la capacidad de la empresa para utilizar sus
cargos fijos financieros para incrementar los efectos de cambios en utilidades antes
de intereses e impuestos sobre las ganancias por accion.

GAF = Utilidad en operacion / Utilidad antes de impuestos
Veces que se gana el interés: Muestra en un determinado periodo cuantas veces
mas se pudo o puede endeudarse una empresa manteniéndose en punto de
equilibrio, es decir, que no gane ni pierda.
VGI = Utilidad en operaciéon / Interés
Veces que se paga la paridad: Muestra en un determinado periodo cuantas veces
mas se pudo o puede endeudarse una empresa en moneda extranjera
manteniéndose en punto de equilibrio, es decir, que no gane ni pierda.
VPP = Utilidad en operacion / Pérdida cambiaria
Razones de presion financiera: Trata de valorar qué tanto ahoga a una empresa la
carga financiera. Qué tanto representa el interés frente a las ventas, cuantas veces lo
puede soportar la utilidad neta o cuanto puede pagar el efectivo de operacion de esa
carga financiera.

Interés a ventas: Valora qué porcentaje del importe de las ventas es absorbido por la
carga del interés.

IV = Interés / Ventas
Interés a utilidad neta: Qué tanto pesa la carga del interés sobre la utilidad neta.
1UN = Interés / Utilidad neta

Efectivo de operacion a interés: Trata de medir cuanto cubre el efectivo generado en
la operacion del negocio la carga del interés.

EOI = Efectivo de operacion / Interés

Razones de Eficiencia Administrativa: Determina en qué medida cumple una
empresa sus politicas; analiza coOmo responden las politicas de una empresa ante los
cambios en el entorno econémico.

Periodo medio de cobros: Indica en cuantos dias promedio las ventas a crédito
recuperan la cartera de una empresa.

e e e R - PV D L ey
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PMC = (Saldo promedio de cuentas por cobrar / Ventas a crédito) x 360
Rotacion de inventario: Indica cuantas veces en el afio se venden en promedio los
inventarios de una empresa, y puede ser un magnifico indicador para saber cuando
una empresa comienza a tener problemas para vender sus mercancias.

R! = Costos de ventas / Inventarios promedio

Periodo medio de pagos: Actia en forma similar a la de periodo medio de cobros,
pero al revés.

PMP = (Saldo promedio de cuentas por pagar / Compras a crédito) x 360
Rotacion de activo total: Resulta de trascendental importancia conocer el desemperto
de sus inversiones, y el activo total representa toda la inversidn que existe en una
empresa.

PAT = Ventas /Activo tota!l
Rotacion de activo a largo plazo: Valora especificamente la utilizacidn de los activos
a largo plazo de las empresas, pues son los activos estratégicos, los mas
productivos, los que respaldan el crecimiento o la modernizacion de cualquier
negocio.
RALP = Ventas / Activos a largo plazo

Margen de utilidad bruta: Muestra la capacidad que tiene una empresa para
repercutir sus aumentos en costos.

MUB = (Utilidad bruta / Ventas netas) x 100

Gastos de operacion a ventas: Es importante conocer como se comporta su utilidad,
es decir, qué beneficio dejan las ventas restandole los costos y los gastos.

GOV = (Gastos de operacién / Ventas netas) x 100

Gastos de apalancamiento operativo: Asi como en fisica se estudia el uso del
apalancamiento para el levantamiento de un gran peso con el menor esfuerzo a
través de un punto fijo de apoyo, en administracion se toma ventaja de ciertos
apoyos o gastos fijos para maximizar el valor de la empresa o su efecto en las
utilidades.

GAO = Contribucién marginal / Gastos fijos

Razones de rentabilidad: Miden el beneficio que genera una empresa en funcién de
su capital contable, su activo o respecto de sus ventas.

e - . on s v ek e o . e o oa
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Margen de utilidad neta: Mide qué tan eficientes fueron los departamentos de una
empresa para generar utilidades.

MUN = (Utilidad neta / Ventas netas) x100

Rentabilidad del activo: Mide qué tan rentable, qué tanta utilidad genera el activo que
tiene una empresa.

RA= (Utilidad neta / Activo total) x100

Rentabilidad del capital contable: Miden los beneficios que reciben los accionistas de
una empresa en funcibn de su utilidad con respecto al capital aportado, y la
reinversion de las utilidades que se hayan hecho en esa empresa.

RCC = (Utilidad neta / Capital contable inicial) x 100

La solvencia se calcula:

S = Activo circulante / Pasivo a corto plazo
1.4.4. ANALISIS Y ADMINISTRACION DEL RIESGO

El analisis de riesgo o probabilistico se desarrolld para tomar en cuenta la
incertidumbre que, generalmente, se tiene con respecto a las variables que
determinan los flujos de efectivo neto de un proyecto de inversion. Dicha
incertidumbre normalmente es expresada mediante las distribuciones de
probabilidad.

Las distribuciones de probabilidad tedrica mas frecuentemente utilizadas en el
andlisis de riesgo son la distribucion normal y las distribuciones triangulares. Las
distribuciones de probabilidad que mas cominmente se obtienen en una
evaluacion, comprenden el valor presente, valor anual y tasa interna de rendimiento.
Sin embargo, para poder determinarias, se requiere conocer las distribuciones de
probabilidad de los elementos inciertos de! proyecto como son: la vida, los flujos de
efectivo, las tasas de interés, los cambios en la paridad, las tasas de inflacion, etc.?®

Es un enfoque nuevo del riesgo que es aplicado en economlias inestables,
permitiendo prevenir el riesgo de posibies bancarrotas a corto y mediano plazo.

1.4.5. DECISION SOBRE EL PROYECTO

El proyecto debe tener una conclusion final, en la cual se presentan las bases
cuantitativas que fundamentan la decision de invertir en el proyecto estudiado.

28 coss Bu, Raul, Andlisis y evaluacion de proyectos de inversién, (México: Noriega Editores. 1986), pp. 263 - 264
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CAPITULO Il PLAN DE NEGOCIOS

2.1. DEFINICION DEL PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios es un documento cuidadosamente preparado que esboza la
naturaleza del negocio, los objetivos del empresario y las acciones que se requieren
para alcanzar dichos objetivos.”

Un plan de negocios debe ser capaz de guiar al empresario a través de un laberinto
de decisiones de negocios y alternativas que evitaran rutas equivocadas y callejones
sin salida.

Principales ventajas:?

1. El proceso de preparar un plan estimuia la inteligencia. Requiriendo que la
persona que o realiza tenga que pensar en cosas del negocio, se prepare
explicitamente y se enfrente a asuntos criticos que pudieran, de lo contrario,
ser pospuestos o ignorados.

2. Un plan de negocio amplio proporciona mayor coordinacién e integracién de
detalles de lo que seria posible si el negocio fuera operado Unicamente por
dia. -

3. Un plan bien hecho ayudara al empresario a comunicarse con otros (socios,
empleados o inversionistas), expresando claramente la vision y expectativas
del negocio.

4. Un plan profundo y conciso convencera a los prestadores de dinero e
inversionistas de que el empresario habla seriamente acerca de iniciar el
negocio y que ha hecho la tarea requerida; aumentando con elio la posibilidad
de que el negocio sea financiado adecuadamente.

5. Un plan escrito sirve como un documento de consulta que puede ser
empleado para medir el avance hacia las metas del negocio y como base para
futuras planeaciones.

El plan de negocio es principalmente para uso personal (persona fisica o moral); sin
embargo, debe comprender informacién suficiente para presentaro.

! Martin, Charles L., /nicie su propio negocio, (México: Grupo Editorial Iberoamérica, S. C. 1994), p. 168

2 Martin, Charles L., Inicie su propio negocio, (México: Grupo Editorial Ilberoamérica, S. C. 1994), p. 16

3 sanchez Lozano, Alfonso y Canta Delgado. Humberto, Ef plan de negocios del emprendedor, (México: Mc Graw
Hill. 1994), p. 134
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Pasos del plan de negocios segin Martin, Charles L.*

Resumen

Anadlisis de mercado

2.1. Tendencias de la industria
Producto o servicio

Estrategias de mercadotecnia

Plan gerencial

Datos financieros

Otra informacion pendiente, planes

Nogn,re N2

Pasos del plan de negocios segun Sanchez Lozano, Alfonso y Cantu Delgado,
Humberto®

Resumen Ejecutivo

Descripcion del producto o servicio
Definicion de la empresa
Organizacion propuesta

Analisis de mercado

Estrategias de mercado

Sistema de ventas

Sistema de produccion

Plan financiero

10 Evaluacion econdmica

CINOURWN

Pasos del plan de negocios segun el Banco de Comercio Exterior (BANCOMEXT)®

Resumen Ejecutivo
Descripciéon del Negocio
Anailisis del mercado
Cuerpo Directivo
Operaciones

Riesgos Criticos
Proyecciones financieras

NOGELN~

Pasos del plan de negocios segun Alcaraz Rodriguez, Rafael E.7

1. Naturaleza del proyecto
2. El mercado
3. Sistema de produccién

4 Martin, Charles L., Inicie su propio negocio, (México: Grupo Editorial Iberoamérica. S.C. 1994). P 77 78
% Sanchez Lozano. Alfonso y Cantii Delgado, Humberto, E/ plan de neg >s del empr : Mc Graw
Hill. 1994), p. 134 - 135

www bancomext.com

7 Alcaraz Rodriguez, Rafael E., E! Emp dedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 212 - 213

T 26



Capitu& jj. p&n A nega.cioé

4. Organizacion
5. Contabilidad y finanzas
6. Plan de trabajo

El contenido del plan de negocios difiere segun el autor, sin embargo, en todos los
casos existen ciertos puntos que son basicos, por ello a continuacion se muestran los
pasos del plan de negocios que se emplearan en este trabajo:

Resumen ejecutivo
Descripcion del negocio
Analisis del mercado
Cuerpo directivo
Operaciones
Proyecciones financieras
Generacion de empleos

NoarONS

2.2. PLAN DE NEGOCIOS

2.2.1. Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo es el concentrado de la informacion sobresaliente de cada una
de las areas del plan de negocios.

Ofrece una vision panoramica de los antecedentes y del concepto central de!
proyecto propuesto; de los aspectos fundamentales para el éxito del negocio; del
tamario y tendencias del mercado meta y de los resultados financieros previstos.

Esta es una referencia fundamental del proyecto y debe ser clara, concisa y
explicativa; ademas debe estar cuidadosamente redactada y sin hacer divisiones, es
decir, se presenta la informacién en forma continua y sin secciones.

Un buen resumen ejecutivo consta de dos o tres hojas, no debe exceder de 5
paginas a doble espacio y debe contener los siguientes aspectos:

+ Toda la informacion clave del plan.

e Los elementos que permitiran el éxito del proyecto.

* La informacion principal de cada area analizada en el plan de negocios y
que permita la evaluacion preliminar técnica, econémica y mercadol6gica
del proyecto.

8 5 Alcaraz Rodriguez, Rafael E., Ef Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 211
? Alcaraz Rodriguez, Rafael E., Ef Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 211
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El resumen ejecutivo se ubica al principio del plan, pero se elabora al final, cuando ya
se cuenta con toda la informacion (datos e ideas mas importantes de la empresa).

Contenido del resumen ejecutivo

Descripcion del negocio
Analisis del mercado .
Cuerpo directivo
Operaciones
Proyecciones financieras

2.2.2. Descripcién del Negocio

Contiene informacion detallada acerca de ia empresa con especial énfasis en la
descripcién de su capacidad, experiencia y habilidades para poner en practica el
proyecto y en definir sus fortalezas y debilidades.

Justificacion de la empresa

Consiste en especificar claramente la necesidad o carencia que satisface o el
problema concreto que resuelve.

Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es su tarjeta de presentacion, su sello distintivo y debe
cubrir ciertas caracteristicas especificas.

Caracteristicas del nombre de la empresa:'®

Descriptivo: Refleja el giro de la empresa y sus caracteristicas descriptivas de
especializacion.

Original: Por Ley debe ser un nombre nuevo y se puede constituir por
cualquier signo o simbolo, palabra o palabras, figura, forma geométrica o
tridimensional, o el nombre propio de una persona.

Atractivo: Debe ser llamativo y facil de recordar; visible, es decir, que sea
abundante en e! lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacién y
memorizacion.

Claro y simple: Que se escriba como se prornuncia y viceversa.

Significativo: Que se pueda asociar con formas o significados positivos.
Agradable: Que sea de buen gusto; que no implique dobles sentidos o
términos vulgares, ya que provoca rechazo inmediato en los consumidores.

1° Ajcaraz Rodriguez, Rafael E., El Emprendedor de Exito, (México: Mz Graw Hill. 1996), p.7

. PETIIPRE el e A o e Py R

"28



C/n,u'tu[c; j_y. p&n (/p negocios

Descripcion de la empresa

Tipo de empresa (Giro): El giro de la empresa es su objeto u ocupacion principal; de
acuerdo con la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOF!), en México
las empresas se pueden clasificar en:

s Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto
determinado.

e Industrial. Toda empresa de produccion (manufactura o de transformacion),
que ofrezca un producto finat o intermedio ( a otras empresas).

e Servicio. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor.

Las empresas servicios se pueden clasificar en:"’

e Servicios comerciales. Algunos ejemplos de éstos son: reparacion y
mantenimiento de maquinaria y equipo, disefio de instalaciones, etc.

s Servicios profesionales. Algunos ejemplos de éstos son: administrativos,
aducativos, de asesoria, etc.

Ubicacion y tamaifio de la empresa

La ubicacion permite determinar el medio ambiente cercano y por el cual se rodea la
empresa.

El tamaifo de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida
por organismos de gobierno, en México, la Secretana de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI), establece la siguiente clasificacion:’

: Tipo de empresa Ventas anuales No. de empleados
+ Micro $ 900 000.00 <16

| Pequeia $ 9 000 000.00 16 — 100

i Mediana $ 20 000 000.00 101 — 250

i Grande >$ 20 000 000.00 > 250

Mision de la empresa

La mision de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por el cual
existe y, por tanto, da sentido y guia a las actividades de la empresa. La mnsnén debe
contener o manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo.'3

' Alcaraz Rodriguez, Rafael E., £/ Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 81
'2 Alcaraz Rodriguez, Rafael E., El Emp de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 10
'3 Alcaraz Rocriguez, Rafae! E., El Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hifl. 1996), p. 11
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La mision debe definir el campo de acciéon del negocio, ademas debe indicar las
metas o politicas generales.

La mision de una empresa es su objeto social, explica su razon de ser. Ademas nos
permitira defimitar los mercados a los que se dirige, asi como los beneficios que se
derivan para sus clientes con la compra de sus productos. *

Requisitos que dan validez y funcionalidad a la mision:

e Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de
expansion a otros productos o lineas similares. Sin embargo, se debe tener
cuidado de que la amplitud no sea demasiada para que se pierda la
naturaleza y caracter de la empresa o bien que, confunda el mercado y tipo de
necesidad que satisface.

= Motivadora: Debe inspirar a los que trabajan en la empresa; pero no debe ser
tan ambiciosa que pueda ser percibida como inalcanzable.

e Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa y las personas que la
dirigen y trabajan en ella.

Toda mision debe contestar a tres preguntas basicas:'®

» ;Qué? (necesidad que satisface o problema que resueive)

* ;Quién? (clientes a quienes pretende alcanzar)

e COmo? (forma en que sera satisfecha la necesidad que se pretende atacar)
Cultura corporativa o vision
La cultura corporativa es el conjunto de principios de actuacién que cohesionan a la
organizacion y orientan a su personal en la realizacion de la mision.
Objetivos de la empresa (corto, mediano y largo plazo)
Los objetivos y las metas que el plan pretende alcanzar son los que guiaran la

subsecuente investigacion de estrategias y programas de accion.

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos

* Kotler, Philip, Direccion de 1a A ck ia: A is, p ion, imp i6n y control, (México: Prentice
Hall. 1993). p. 54 - 55
S Cutropia Fernandez, Carlos, E/ plan de ing: Como elab con ayuda informa (Madrid: Ediciones

ESIC 1996) p. 36

® Alcaraz Rodriguez, Rafael E., E/ Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p.

Cutropia Fernandez, Carlos, Ef plan de marketing: Cémo elaborario con ayuda In!olmélica, {Madrid: tdiciones
ESIC 1996) p. 36

- - ST L gt R AL AT s e AN N R K T AU A Nt e e

T30



C’apihz[:z Jj. p/hu :[a negocios

Ser alcanzables en el plazo fijado.

Proporcionar lineas de accidn especificas (actividades).
Ser medibles (cuantificables).

Ser claros y entendibles.

Tener consistencia interna

Establecerse jerarquicamente

Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y en forma especifica
para cada una de sus areas funcionales.

Loswobjetivos se clasifican de acuerdo con el tiempo en que se pretenden cumplir
en:

e Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 afio).
e Objetivos a mediano plazo (1 a 5 ailos).
» Objetivos a largo plazo (5 a 10 afios).

Venlajas competitivas y distingos competitivos*®

Ventajas competitivas. Son peculiaridades que posee el producto o servicio, que lo
hace especial, garantizando su aceptacion en el mercado; generalmente son

aspectos que los hacen “Onicos”.

Distingos competitivos. Son aspectos que forman parte de la estrategia de la
empresa, que le dan imagen y que inclinarian en un momento dado las preferencias
del consumidor por e! producto o servicio de ia empresa; normalmente son
elementos comunes, que ya existen en el mercado, pero que se les da atencion
especial, para que la empresa se distinga por poseertos.

Analisis de la industria

Consiste en establecer las condiciones actuales de la industria o sector en el cual
esta involucrada la empresa, asi como las condiciones futuras que se pueden prever
a través del desarrollo que se haya presentado recientemente. Asimismo, tratar de
ubicar los principales riesgos y oportunidades que la industria ofrece, de acuerdo con
las caracteristicas de su medio actual y futuro.

Es de gran importancia justificar toda la informacion y las proyecciones que se
presenten, citando las fuentes de donde fueron obtenidas.

'8 Alcaraz Rodriguez, Rafael E., E/ Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 13
'® Alcaraz Rodriguez, Rafael E., E/ Emprendedor de Exito. (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 14
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Servicios de la empresa

Consiste en dar una descripcion que proporcione una idea clara del producto o
servicio que ofrece la empresa, tratando de hacer visibles las caracteristicas
generales mas importantes que poseen.

Callificaciéon para entrar en el area

Antes de iniciar un proyecto se debe verificar que se cuenta con la capacitacion y
experiencia necesaria, para visualizar las posibles ventajas y problemas que se
pudieran presentar, es decir, que se cuente con el personal calificado para realizar y
desarrollar el proyecto.

Apoyos

Existen areas en que la empresa esta involucrada y que seria de gran importancia
localizar las fuentes de informacion, contactos claves y expertos que pudieran apoyar
para lograr un desarrollo correcto del plan de negocios, prever y solucionar posibies
dificultades que se pudieran presentar.

2.2.3. Analisis del mercado

Se definen los criterios de seleccion que se utilizaron para elegir el mercado meta.
Se describe y calcula el mercado actual, el potencial y el crecimiento previsto. Se
identifican y evaluan oportunidades y amenazas del macroentorno. Se identifica a los
competidores y sus principales fortalezas y debilidades. Se fijan objetivos y metas y
se define [a estrategia a seguir para alcanzarlos.

Descripcion de la industria.

Consiste en hacer una descripcion del mercado meta, su segmentacion, medicion y
caracteristicas; todo esto mediante una investigacion del mercado bien sustentada
con datos estadisticos.

Andlisis del mercado

Situacién actual de la mercadotecnia®®

Presenta la informacion relevante de los antecedentes sobre el mercado, producto,
competencia, distribucion y macroambiente.

< Basado en Kotler, Philip, Direccion de la M de F 5n, i ién y control,
(México: Prentice Hall. 1993), p. 82 - 89
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Situacion del mercado. Contiene informacion referente al mercado objetivo, tal
como su tamafio y crecimiento (en unidades y/o valores) relacionada a los afos
anteriores, en forma global y por segmentos geograficos e informacion sobre las
necesidades del cliente, sus percepciones y conducta de compra.

Situaciéon del producto (servicio). Muestra la cantidad de clientes cautivos, el
precio y las utilidades netas, de afos anteriores.

Situacion Competitiva. Se identifican los principales competidores y se
describen en términos de tamaiio, metas, participacion en el mercado, calidad de sus
servicios, estrategias de mercadotecnia y cualquier otra caracteristica que ayude a
comprender sus intenciones y su conducta.

Situacion de distribucion. Presenta informacion acerca de como se distribuira y
donde se prestara el servicio que se ofrece, asi como precios y su comercializacion,
es decir, la forma en que se dara a conocer.

Situacion del macroambiente. Describe las tendencias generales del
macroambiente: demograficas, economicas, tecnologicas, politicolegales,
socioculturales, relacionadas con el futuro del servicio que se presta.

La situacion actual contempla dos areas distintas de actuacion: situacion interna y
externa.?!

La situacion externa constituye aquellos elementos ajenos a la empresa y sobre los
que no puede hacer nada para cambiarios; la empresa puede influir en ellos pero no
puede manejarios seguin sus intereses; algunos ejemplos son el mercado, la
competencia, la economia, etc.

Los elementos de situacion interna, en cambio, son aquellos sobre los que la
empresa puede actuar y cambiar segin sus intereses y aplicar el criterio que
considere mas adecuado; el principal ejemplo es el producto o servicio, el cual
puede ser aplicado, reducido, modificado, relanzado, potencializado o retirado del
mercado; otros ejempios son la fuerza de venta, la red de distribucion, las acciones
publicitarias y promocionales, etc.

A los datos recabados del interior de la empresa y del exterior, se deben afadir otros
que pueden ser englobados en un apartado independiente como “situacién general”,
que incluye las generalidades: El histérico del producto o el de la compaiia en
general; el causal de los fenémenos experimentados en ejercicios anteriores y por
los que los resuitados fueron de tal o cual forma.

2! Basado en Molero Ayala, Victor Manuel, Publicidad, marketing y comunicacién: Hi ientas para la p
empresa, {Espana-Madrid: Ediciones ESIC. 1994) p. 62 - 64
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Los resuitados del analisis de la situacién actual de la empresa dan la pauta para
realizar el analisis de oportunidades, amenazas o riesgos, fortalezas (fuerza) y
debilidades o vulnerabilidad.

Analisis F.O.D.A.

Analisis del ambiente interno
Analisis de fortalezas y debilidades

Con las fortalezas se actda en el exterior y se obtienen los resultados mas favorables
y las debilidades son todas las circunstancias en las que la empresa esta en
condiciones desfavorables para emprender o continuar una determinada accion. 22

La empresa debe revisar la importancia de los diferentes factores y su eficiencia para
determinar si se debe concentrar en alguno mas que en otro, si solo debe mantener
su buen funcionamiento, si tiene poca prioridad y si esta cometiendo algun exceso,
para que se tenga una fuerza relativamente mayor a su competencia en un factor
que sea relevante, es decir, que nos dé una ventaja competitiva.?®

Anadlisis del ambiente externo
Analisis de oportunidades y amenazas (riesgos)

E! directivo debe identificar las principales oportunidades y riesgos que enfrenta el
negocio.

Oportunidades

Una oportunidad de mercadotecnia: Es un campo atractivo para la accion de
mercadotecnia de la compaiiia, en el cual disfrutard de una ventaja competitiva y se
obtendran beneficios, ya sean econdmicos, sociales, estratégicos, etc.

Las oportunidades deben ser clasificadas de acuerdo a su nivel de atraccion y las
probabilidades de éxito que el negocio tendria por cada oportunidad. La probabilidad
de éxito del negocio es una oportunidad especifica, depende de si sus fuerzas de
negocios, no se acoplan solamente a los requerimientos clave de éxito para
funcionar en el mercado meta, sino que también exceden las de sus competidores.
La empresa con mejor desempefio sera aquella que genere el valor mas grande de
clientes y lo sostenga por mas tiempo. No es suficiente que exista competencia. La

22 Molero Ayala, Victor Manuel, Publicidad, ing y o« icacion: H I para la pequefa empresa,
SMadrid: Ediciones ESIC. 1995), p. 64
* Kotler, Philip, Direccion de la Mercad ia: Andlisis, pk i6n, imp i6n y control, (México: Prantica

Hall. 1993), p. 55 - 60
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compafia debe aportar una competencia mayor con la finalidad de ofrecer una
ventaja competitiva sostenida.

Riesgos

Un riesgo ambiental es un reto planeado por una tendencia o desarrollo desfavorable
en el ambiente, que conduciria, en ausencia de una accion de mercadotecnia
dirigida, a la erosion de ta posicion de la empresa. Las amenazas son las
eventualidades adversas a las que hay que hacer frente y ante las que no se puede
hacer nada para evitarlas.

Los riesgos se deben clarificar de acuerdo con su gravedad y probabilidad de
ocurrencia.

Si se integran en un cuadro los riegos y las oportunidades mas importantes a las que
se puede enfrentar una empresa, no se puede determinar su atractivo general.
Existen cuatro posibles resuitados: Un negocio ideal es el que cuenta con grandes
oportunidades importantes y pocos o ningun riesgo importante. Un negocio
especulativo tiene muchas oportunidades y riesgos importantes. Un negocio maduro
cuenta con pocas oportunidades y riesgos considerables y, finalmente, un negocio
conflictivo tiene pocas oportunidades y muchos riesgos.

Estrategias
Estrategia de mercadotecnia

Presenta una propuesta amplia de mercadotecnia que se usara para cumplir con los
objetivos del plan.

Las estrategias dicen 1o que hay que hacer, en términos generales, para alcanzar los
objetivos, y sus efectos se ven a largo plazo. Estas estrategias exigen la aplicacion
de una serie de tacticas, que son las que definen las acciones concretas que se
deben poner en practica para lograr los efectos de la estrategia, en este caso, los
efectos se ven a corto plazo.?*

El objetivo es el punto de llegada o destino, la estrategia es el camino a seguir para
poder llegar y la tactica seria cada uno de los pasos que hay que dar para recorrer
dicho camino.

Estrategias®®

2* Basado en Molero Ayala, Victor Manuel, Publicidad, rketing y co icacion: Her ientas para Ia pequena
empresa. (Espaina-Madrid: Ediciones ESIC. 1994) p. 68 .
%5 Basado en Kotler, Philip, Direccidn de la M ia: Analisis, planeacidn, implementacién y control,

(México: Prentice Hall. 1993), p. 62
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1.- Liderazgo en costos generales

Consiste en lograr los costos mas bajos de produccion y distribucion, permitiendo
ofrecer precios menores a la competencia y ganando con ello una mayor
participacion en el mercado. Para aplicar esta estrategia es necesario ser
competentes en ingenieria, adquisiciones, manufactura, distribucion fisica,
requiriendo menor habilidad en mercadotecnia.

Una mejor estrategia seria lograr los costos mas bajos entre los competidores que
apliquen una estrategia similar de diferenciacion o enfoque.

2.- Diferenciacion

Consiste en alcanzar un desempeiio superior al de los competidores en alguna area
importante que beneficie al cliente y que sea valuada por el mercado como un todo,
por ejemplo ser lider en servicio, en calidad, en estilo, en tecnologia, etc.

3.~ Enfoque

El negocio se enfoca en uno o mas segmentos del mercado mas que tratar de
abarcar todo el mercado. La empresa llega a conocer muy bien las necesidades de
cada segmento y puede aplicar un liderazgo de costos o diferenciacion en el
segmento meta.

Una vez que se sabe, en concreto, las cosas que habran de hacerse, so6lo falta
definir los medios necesarios para llevar a cabo las acciones definidas previamente.

2.2.4. Cuerpo Directivo

Estructura organizacional

Una vez que se verifique que los objetivos de la empresa y los de sus areas
funcionales concuerdan y se complementan, es necesario definir los siguientes
aspectos:

1. Procesos operativos (funciones) de la empresa
e ;Qué se hace?

¢, Como se hace?

¢ Con qué se hace?

éDoénde se hace?

¢En cuanto tiempo se hace?

2. Descripcién de puestos
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e Agrupar las funciones por similitud
= Crear los puestos por actividades vs. tiempo (cargas de trabajo)
« Disefar el organigrama de la empresa

3. Definicion del “perfil” del puesto, en funcion de lo que se requiere en
cuanto a:

Caracteristicas fisicas

Habilidades mentales

Preparacion académica

Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas)

Experiencia laboral

o 0 0 ¢ 0

Posteriormente se elabora el organigrama, en el cual se reflejan las interrelaciones,
funciones y responsabilidades del personal que labora en la empresa.

Una vez realizado lo anterior, el siguiente paso es disefiar el Manual operativo,
sugiriendo la siguiente metodologia:

Establecer los objetivos que se pretende lograr en cada funcion general
Desarrollar las funciones especificas (actividades), necesarias para llevar a
cabo cada funcion general.

Elaborar los procesos de cada actividad (como se hace, paso por paso,
indicando tiempos, recursos necesarios y el resultado final esperado).
Determinar los indicadores operativos (de desempeiio) y de calidad
(mejoramiento) de cada actividad.

P ow N2

Capacitacion del personal

Reclutamiento
Se debe establecer un proceso formal para realizar el reclutamiento del personal,
garantizando la captacion del personal idoneo, que cubra el perfil del puesto
solicitado.
Existen diversos medios de reciutamiento, éste sera elegido de acuerdo con las
necesidades de la empresa, la cual determinara el proceso y el costo que esta
dispuesta a emplear.

Seleccion
Es un proceso muy delicado, el cual debe ser realizado cuidadosamente, tomando en

cuenta las herramientas y técnicas que se utilizaran y el costo que su aplicacién
implica.
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Algunos aspectos que deberan ser determinados son:?®

s Solicitud de empleo: ;Cual se usara, por qué o si requiere un disefio
especial?

e Entrevista: ;Quién la realizara, como la realizara y qué informacion se
pretende obtener?

» Examenes: Existen diferentes tipos de examenes, los mas usuales son:
- Psicométricos: ¢ Cual se usara, quién lo aplicara e interpretara?
- Fisicos: ¢ Qué médico los aplicara, cuales se pediran?
- De conocimientos: ¢Quién lo realizard y que informacion quiere ser

obtenida?

e Investigacion de candidatos: ¢ En qué consiste la investigacion, como se
realizara y quién la realizara?
Contratacion
Consiste en definir los términos de contratacion del personal.

Induccion

Consiste en determinar cual sera el tipo de induccion que se dara al personal y quién
lo dara, ademas se estableceran las fechas y horarios correspondientes.

Desarrolio del personal
Consiste en determinar cuales seran las caracteristicas que debera reunir el personal
para poder desarroilarse dentro de la empresa y mejorar su nivel institucional y
economico.

Administracion de sueldos y salarios

Se determinara la forma del calculo de los sueldos y salarios, el tipo de prestaciones
que se otorgaran al personal, y los términos del pago.

Evaluacion del desemperfio
Se debe realizar una evaluacion del desempefio para determinar si el personal esta
cumpliendo adecuadamente sus funciones, y si no es asi, se deberan identificar ias
causas del mal desemperiio, para aplicar las medidas correctivas.

Esta evaluacion también servira para la toma de decisiones en cuanto a los ascensos
y aumentos de salario.

25 Alcaraz Rodriguez, Rafael E., E/ Emprendedor de Exito, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 127
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Marco legal de la organizacion

La empresa es un conjunto de recursos organizados por un titular, con la finalidad de
realizar una actividad de produccion o de intercambio de bienes o servicios, que
satisfagan las necesidades de un mercado determinado.

Para la constitucion legal de una empresa es importante tomar en cuenta los
siguientes aspectos:

a) El numero de socios que desean iniciar el negocio.

b) La cuantia del capital social (aportaciones por socio).

c) Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
d) Los gastos de constituciéon de la empresa.

e) Los tramites a realizar para implantaria legalmente.

f) Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

g) Las diferentes obligaciones laborales que se adquieren.

2.2.5. Operaciones

Se debera presentar un panorama de la estrategia que se seguird para penetrar y
establecer una relacion de largo plazo en el mercado seleccionado. Formular e
implementar un plan congruente con los objetivos y factible de llevar a cabo desde el
punto de vista productivo, técnico, administrativo, comercial y financiero.

Estrategia de comercializacion.
Producto.

Precio.
Promocion.
Distribucion.

Estudio técnico del proyecto.

2.2.6. Proyecciones financieras

Se analiza la viabilidad del proyecto a través de diferentes escenarios.
Requerimientos de capital para el proyecto.

Consiste en determinar cual sera el requerimiento de capital para iniciar las

operaciones del negocio, esto se determinara mediante el estudio econémico del
proyecto.
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Determinacion del flujo de efectivo.

La informaciodn de ingresos y egresos se requiere para elaborar el flujo de efectivo.

El flujo de efectivo permite hacer proyecciones concretas y confiables de la situacion
economica de la empresa en tiempos futuros, facilitando ef calculo de las cantidades

de dinero que seran requeridas para compras y gastos y las que ingresaran a la
empresa.

Estados financieros.

Se deberan realizar los estados financieros del proyecto para poder identificar la
rentabilidad del mismo y la forma y tiempo de recuperacion de la inversion.

Evaluacion econdmica del proyecto.

La cual incluye el analisis del punto de equilibrio, las principales razones financieras:
de liquidez, de apalancamiento, de actividad y de rentabilidad y el calculo del valor
presente neto y tasa interna de retorno.
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CAPITULO Il EL. DESEMPLEO Y LA NECESIDAD DE CREAR
EMPLEO

3.1. DEFINICION DE EMPLEO Y DESEMPLEO

En economia se considera que existe una situacion de empleo cuando casi
toda la poblacién activa disfruta de un trabajo estable. Sin embargo, se admite que
un pequefio porcentaje de esa poblacion se encuentre provisionaimente
desempleada mientras busca trabajo, como una ocupacion mas acorde con su
formacion profesional que las que el mercado de trabajo pueda proporcionales en
ese momento.

El desempleo, por el contrario, se produce cuando una proporcién significativa
de personas sanas y en edad de trabajar no encuentra ningin puesto de trabajo
después de un razonable periodo de busqueda en el mercado laboral.?

3.2. EL DESEMPLEO
Tipos de desempleo.

El desempleo ocurre en todos los grupos sociales y ocupacionales, especiaimente en
jovenes, mujeres y aquellas personas que residen en areas urbanas declinables. Las
causas Y tipos del desempieo son varias.

Algunos desempleos son por ciclos; varian segun las condiciones econdomicas de la
empresa. Cuando 1a empresa se encuentra mal econémicamente, los trabajadores
son despedidos y cuando vuelve a surgir la empresa son vueltos a contratar.

También existe el desempleo por temporadas que ocurre normalmente en areas
como la agricultura, construccién y otras compafiias que durante el afio suelen tener
épocas de mayor trabajo y épocas en las que el trabajo necesario es minimo, por lo
cual no se necesitan demasiados empleados. Un ejemplo claro son los obreros,
personas que no trabajan con una empresa en particular y estan siempre en busca
de una construccién a realizar por empresas constructoras, para luego ser
contratados como trabajadores independientes, por lo cual no reciben un sueldo fijo,
ni cuentan con un trabajo estable y pasan la mayor parte de su tiempo
desempleados.

! Enciclopedia Hispénica, 1992 — 1993, Macropedia, Volumen 5, 'p.363
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Existe un tercer tipo de desempleo denominado como friccional. Sucede como un
ciclo, cuando nuevos, normalmente jovenes, trabajadores entran a un mercado en
busca de empleo mientras algunos trabajadores de aquel mercado abandonan su
puesto en busca de otro en otra empresa con la esperanza de una mejor paga. Pero
la razéon mas notable de desempleo hasta hace algunos afos, era el desempleo
producto de los desajustes del mercado laboral.

En las regiones donde existe materia prima para extraer y procesar las empresas se
establecen por fargo tiempo y los trabajadores tienen empleo por largas temporadas,
normatmente anos. Pero una vez que se acaban los recursos de la region, la
empresa se retira, despidiendo a todos los trabajadores. Aquellos trabajadores
despedidos pierden sus empleos y ademas, no son empleados por otras empresas
debido a que, la especialidad adquirida durante su desempeiio en la empresa
desaparecida, no les permite desemperfiar las labores solicitadas por otras empresas
de otros rubros.

Hoy en dia, se ha desarrollado un nuevo tipo de desempleo, el cual aparecié como
consecuencia del increible desarrollo tecnolégico sucedido en los Gltimos afios en el
mundo, el desempleo como causa de la automatizacion en las empresas, es decir,
que mucho personal ha sido despedido debido a que, actualmente se cuenta con
maquinaria que puede realizar el mismo trabajo que ei hombre, pero con mayor
rapidez, precision y eficiencia.

Desempleo en México

En nuestro pais el desempleo es un problema latente, al cual no se le ha dado
solucion; crece constantemente y es el origen de muchos problemas sociales como
la desercion escolar, la desnutricion, la violencia, la drogadiccién, el suicidio, etc.

El desempleo se vive diariamente en las calles de nuestra ciudad, en cada esquina y
en cada familia se puede encontrar gente desempleada. La poblacion desempleada
recurre al subempleo y al ambulantaje para obtener los recursos que le permitan
subsistir.

Cada dia es mas dificil encontrar un empleo, pero mas dificil aun es conservarlo, ya
que las empresas estan constantemente haciendo reduccion de personal, debido a
que no cuentan con los recursos suficientes para sostener los gastos que éstas
generan.

€O trnbnjosS/caudes/caudes.shiml
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Las empresas no tienen niveles elevados de ventas, debido a que la poblacion no
tiene una buena capacidad adquisitiva y esto se convierte en un circulo vicioso. Sin
embargo creando nuevas fuentes de trabajo e incrementando la produccion, se
obtendria riqueza y consecuentemente un mayor poder adquisitivo de la poblacion,
reactivando asi la economia del pais.

3.3. INVESTIGACION Y ESTADISTICAS SOBRE EL EMPLEO Y DESEMPLEO EN
EL D.F.

En el Distrito Federal para 1992 segun datos estadisticos la poblacion
econdmicamente activa era del 55% y el 45% representaba la poblacion
economicamente inactiva, para el afio 2000 la poblacidn econémicamente activa
ascendid al 55.7%, es decir 3,643,027 personas y la econdmicamente inactiva
descendié al 44.3%, equivalente a 2,897,417 personas, dando un total de poblacién
econdmicamente activa e inactiva de 6,540,444 personas en el Distrito Federal.

En el Distrito Federal la tasa general de desempleo abierto anual es del 2.7%3, la
cual aplicada al total de poblacidn econdmicamente activa equivale a un total de
98,362 desempleados. Por lo cual el desempleo sigue siendo un grave problema y
una carga econémica y social muy fuerte.

En la Ciudad de México la distribucion porcentual de la poblacion urbana ocupada
por sector de actividad anual para el afio 2000 muestra que el sector servicios ocupd
el 38.1% de la poblacion activa, el comercio, el 20.8% y la industria de la
transformacion el 20.1%, mientras que la construcciéon sélo ocupd el 4.8% de la
poblacion urbana.

3.4. IMPORTANCIA DEL ANALISIS DEL EL EMPLEO Y DESEMPLEO PARA LOS
RESULTADOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION.

El analisis del empleo y desempleo actual en el Distrito Federal, proporciona los
fundamentos para poder apreciar y demostrar que e! desempleo es un problema
social grave que requiere ser atendido.

Este trabajo presenta una altemativa de solucion para aquellos empresarios
nacionales y extranjeros que realmente desean acelerar la economia del pais, a
pesar de los grandes retos que se viven actualmente, debido a los impuestos

3 México define como tasa de desempleo abierto como la proporcion de ia Poblacién Econdmicamente Activa
(PEA) representada por ias personas de 12 afios y mas que en el periodo de referencia no trabajaron ni una hora
ala semana.

http://espanol.yahoco
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gubernamentales que ahogan a las empresas antes de surgir, dado que no existe
apoyo del gobierno para que las pequeflas empresas crezcan y se desarrollen.

En este despacho de asesoria no se habla de “changarros”, puesto que ellos soélo
pueden crecer si se convierten en economia subterranea, evadiendo impuestos,
rentas y buscando su mercado dentro del ambulantaje, creando un problema mas a
la sociedad ya lastimada.

En el mundo globalizado que actualmente se vive y en el cual se encuentra inmerso
México. el problema mas importante que se tiene es el desempleo en todo nivel
social, y que ataca principalmente a las personas maduras que todavia se
encuentran en etapa productiva.

La desaceleraciéon econémica, dada por el fenémeno de la globalizacion, ataca y
acaba con las micro y pequefias empresas que pudieran representar competencia a
las empresas extranjeras.

Por esta preocupacion este trabajo esta enfocado a crear un despacho que ofrezca
proyectos que complementen un estudioc econdmico-financiero, como lo es el
proyecto de inversion, con un estudio mercadoldégico que asegure a las empresas
una rapida comercializacion de sus productos, garantizando con ello que las
empresas micro, pequeias y medianas puedan integrarse al mercado nacional e
internacional; consecuentemente al crear empresas estables y rentables, éstas
necesitaran personal y con ello, contribuiran a 1a reduccion del desempleo.

La creacion del despacho de asesoria en proyectos de inversion, proporcionara
pocos empleos permanentes debido a que no requiere de mucho personal, sin
embargo, proporcionara constantemente empleos temporales, ademas, cada
proyecto que se elabore y se realice también generara empleos permanentes.

El perfil de los empleados para el despacho sera de profesionistas, quienes deben
conocer a la perfeccion el area en la que se desemperien y tener como minimo 3
afios de experiencia, a excepcion de los encuestadores, quienes deberan cubrir
ciertos requisitos en funcion del estudio que se realice.

Para las empresas que se creen o que se expandan, el perfil de los empleados
dependera de cada una de ellas, segun sector de actividad en el que se
desempeirien.
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Entidad Federativa State Distrito Federal
Cagpital Capital Mexico Clty
Territorio . Land Area 1479 g Km.
Poblacién . 6,531,309
F. Laboval (%) Labor Force (%) 5578
PLB. (%) Share of GNP, (%) 2
Flaboral (Maquiladoras) n-band plarts {Labor Forcs) 113
Roads * 178 Km. (111 miles)
Vias Féreas Railroad 31,50 tum (20,535 miles)
- é Aepons t
Productos
de Expartacidn Main Export Products Manufactured
product
Energla siéctrica Electric Power 20.00%
GROSS STATE PRODUCT

PARTICIPACION POR ACTIVIDAD ECONOMICA

Agropecuario - Agriculure snd Livestock o.1s
Minacia Mining [X}
Manufactura Marsdacturing 17
Canstnuccion ‘Consruction a2
Elecyicitad Elacirichy oS
Camarcio - Trade 2074
. Trarapone Traruport and Communications "
Serv. Financieros . Finance and naure: 1.8
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informacion Basica Estatal

Distrito Federal
Actualizacion al mes de:l Noviembre, 2001

(Datos del trimestre abril-junio de 2000)

[Poblacion Total 8,555,584
[Hombres 4.071,.271
[Mujeres: 4,484,313
[Poblacion de 12 anes y mas 6.761.278
[Poblacion Econémicamente Activa 3,826,609
[Poblacion Economicamente Inactiva 2,934,669
[PEA Masculina 3.128.616]
[[PEA Femenina 3,632,662

e
FUENTE: Encuesta Nacional de Empleo 1996. STPS-INEGI.

(Datos del mes de septiembre del 2001)
’ ‘Jlarea Metropolitana de ia Ciudad de México B! 2.8%)
FUENTE: INEGI.

{Datos del mes de septiembre del 2001)

ITraba adores Aseguradoﬁermanentes 1.971.53C
|Traba:adores Asegurados Eventuales 253.202
[Total de Trabajadores 2,224,732
FUENTE: IMSS. L =

I

(Datos del mes de septiembre del 2001)
[Empiazamientos a Huelga 112
[Hueigas Estalladas 0

FUENTE. STPS.

(CIMO: datos del mes de septiembre del 2001; PROBECAT: datos del mes de septiembre del 2001)

CIMO
J [Cursos realizados 266
rabajadores capacitados| 1.742

PROBECAT
J[ﬁecas otorgadas 1,874
[Cursos realizados 85

IFOENTE. STPS.
e s s e i o ont - om 8 i e 5 = s e e e e - a6
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(Datos del mes de septiembre del 2001)

[Vacantes registradas: 4,118
[Solicitudes de trabajo 4.205)
|[Solicitudes canalizadas: 2,281
[Colocados a un puesto de trabajo 861

FUENTE: STPS.
p/ Cifras preliminares.

@ rogresar
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Banco de Informacién Econémica

EMPLEO Y DESEMPLEO

Otros

Pobliacion de 12 Adfios y Miis Econdomiciimente Activa ¢

Indicadores de
Anual

Cmpleo s Desempleo

Ciudad de México

hp//dgenesy p.inegi.gob.mx/egi-win/bdi.exe

B v S P Ty R

Inactiva
(Participacién Porcentual)

Poblacion Poblacién

PERIODO| dmi E 6mi t
Activa Inactiva

1992 55.0 4354
1993 338 44.2
1994 54.5 43,3
1995 35.1 4.9
1996 54.9 45.1
1997 55.2 44.8
1998 55.9] 44.1
1999 55.1 44.9
2000 p/ 35.7] 44.3
p/ Cifras predi ares a partie de la fechs
FUENTE: INEGL Encaesta Nacunil de Emples Urdino,

T A o O b
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Banco de Intormacion Econdémica

EMPLEO Y DESEMPLEO

Otros Indicadores de Empleo v Desempleo

Pobhacion de 12 Adiox v Miis Economic

Anual
Ciudad de Mo

Inactiva
(Participacién Porcentual)

uente Activa ¢

hup: dgenesypuinegi.gob.ms cgi-win‘bdi.exe

Pobilucion] P .“. id “ Poblacion

PERIODO| de 12 Ecom:\mi'c;.lmemc Econémicamente||

Mﬂ:!::l‘l;‘nﬂ Activa Femeninaj
1992 74.4 37.3
1993 733 37.8
1994 74.0) 36.2
1995 T4 0 380
19906 ~4.0 7.0
1997 74.6 37.9
1998 75.2 38.5
1999 74.2 37.9
2000 p/ 74.0 39.0

N vt o abstanar s a— o e i

R
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TASA DE DESEMPLEO ABIERTO GENERAL, POR GENERO Y GRUPOS DE

icad Jc crear

L
P

v caho

EDAD, 1995-2000
Are b Género Grupos de edad
a urban;
y aftlo * General Hombres Mujeres 121: zoz: 253: :5‘: :‘5‘!
Genera!
1995 6.2 6.1 6.4 12.8 9.7 54 3.7 3.6
1996 54 52 5.8 11.4 8.7 4.9 3.1 3.1
1997 3.7 34 4.2 8.2 6.4 3.2 1.9 20
1998 3.1 29 36 6.8 5.7 28 1.7 1.4
1999 25 2.4 27 5.8 4.4 24 13 1.1
2000 22 2.1 2.4 5.3 4.1 1.9 1.1 1.1
Distrito
Federal
1995 7.1 7.0 7.3 156 116 6.4 4.3 4.0
1996 6.9 6.7 7.3 14.8 11.8 6.4 3.9 3.9
1997 4.5 4.2 5.0 1 0..’3' 8.5 4.0 23 2.6
1998 4.0 3.7 4.5 8.8 7.7 3.8 2.1 1.9
1999 3.1 3.0 3.4 7.9 57 3.2 1.7 1.3
2000 27 26 29 7.4 52 23 14 1.4
noTa: L;f‘lgags_,a&enngaa ::.?,3::::";%';3 209'11;9‘95 c::lades. 1999 con 45 dudntly 2000 con':; ';::l::::m
FUENTE: INEGI Direccidn General de Estadistica. México, 2001.

INSTITUTO NRCKINRL DE ESTROISTICR

& SFORMATICR. MEXKT

AR
Mosirar Barrns

hllp://ww\v.incgi‘gob.mx/esmdislicn/espunoI/t!slndos/df/sociodem/cnraceco/cnr_OG.hlml
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Aspectos sociodemograficos del Distrito Federal

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR SEXO SEGUN GRUPOS DE

EDAD, 2000

Grupos de edad Total Hombres Mujeres

Poblacién econdmicamente activa 3,643,027 2,235.655 1.407.372
12 a 14 artos (%) 0.5 0.5 0.4
15 a 29 anos (%) 354 348 36.4
30 a 54 ailos (%) 54.6 54.3 58.1
55 a 64 anos (%) 6.6 7.2 57
65 afos y mas (%) 2.9 3.3 2.4

NOTA: Excluye a la poblacidn con edad no especificada.

FUENTE: I‘z‘!/:"g:d; ;o::n; Mé:;cc;. 200’1 : dos Unidos Mexi X1t Censo G de Poblacién y

INSTITUTO RACKINIR. D€ €STROISTICR GEDGRAFIN € DNFORMATICR. MEXKO
Mostrar Barras

hitp://wawwinegi.gob.my/estadistica’espanol/estados/df/sociodem/caraceco/car_03.htmi

e N et e . .
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Banco de Informacién Econémica

Distribucién P

or 1 de Ia Poblacién Urbana Ocupada

EMPLEO Y DESEMPLEO

Por Sector de Actividad
Anual
Ciudad de México
(Participacién Porcentual)

FUENTE: INEGL!. Encuesta Nacional de Empleo Urbano.
R

bttp://dgencesyp.inegi.gob.mx/cgi-win/bdi.exe

datos parciales puede no sumar 100% debido al redondeo.
p/ Cifras preliminares a partir de 1a fecha que se indica,

PERIODO| T‘;;“'"Tmnm rl:-:gel&"“ i6n|[ComerciolServicios|
1992 100.0][ 21.3]| 3.7 21.4 36.8
1993 100.0][ 21.6) 4.4 21.0) 37.3
1994 100.0J 22.6 4.4 20.5 37.5
1995 100.0][ 18.8 3.9 22.0) 39.6)
1996 100.0}] 18.5] 3.2 22.4) 40.2]
1997 100.0][ 19.3 3.4 215 40.4)
1998 100.0]] 20.3 3.8 21.5]f 39.3
1999 100.0][ 20.1 44| 207 38.9
2000 p/ 100.0}{ 20.1 4.8 20.8]| 38.1
n/ Corresponde al promedio de los datos trimestrales, por lo tanto Ia suma de los
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS'

Antes de 1910 Técnicas: Observacion de primera mano, estudios elementales.
1910 — 1920 Técnicas: Andlisis de ventas, andlisis de costo — operacion.

1920 — 1930 Técnicas: Construcciéon de cuestionarios, técnicas de estudios.

1930 — 1940 Técnicas: Cuota de muestreo, analisis simple de correlacion, analisis
costo — distribucion, técnicas de auditoria de almacenes.

1940 — 1950 Técnicas: Muestreo de probabilidades, métodos regresivos, inferencia
estadistica avanzada, registro de consumidores y almacenes.

1950 — 1960 Técnicas: Investigacion de motivacion, investigacién de operaciones,
correlacion y regresion miultiple, disefio experimental, instrumentos para medir la
actitud, andlisis de discrepancias (ANDI).

1960 — 1970 Técnicas: Andlisis de factores y analisis discriminante, modelos
matematicos, analisis estadistico bayesiano y teorfa de la decisidon, teoria de ia
escala, procesamiento y andlisis de informacién, simulacién de mercadotecnia,
almacenamiento y recopilacion de informacion.

1970 —1980 Técnicas: Escala multidimensional, modelos econométricos, modelos
complementos de planeacion de mercadotecnia, laboratorios de prueba de
mercadotecnia, modelos de caracteristicas miultiples de actitudes.

1980 — 1990 Técnicas: Andlisis conjunto y andlisis no comercial, analisis causal,
entrevistas controladas por computadora, codigo de uniformidad del producto y
revision Optica, correlacién candnica.

4.2. DEFINICION DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Investigacion de Mercado es el disefio sistemdtico, recoleccion, andlisis y
presentacion de la informacion y descubrimientos relevantes de una situacion de
mercadotecnia especifica a la que se enfrenta la empresa.

Investigacion de Mercado es el proceso sistematico de recoleccion, analisis y
presentacion de informacién y descubrimientos relevantes de una situacion de
mercadotecnia especifica a la que se enfrenta la empresa y que sirve de apoyo en |la
toma de decisiones.

4.3. OBJETIVOS

Son tres los objetivos basicos y practicos en la investigacion de mercados:®

! Kotler, Philip, Direccién de la M ck ia: Andlisis, pl ion, Imp i6n y control, (México: Prentice
Hall. 1993), p. 114
2 Kotler, Philip, Dir i6n de la M Andélisis, p imp in y control, (México: Prentice
Halt. 1993), p. 112
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e Conocer al consumidor. Dentro de la mercadotecnia uno de sus objetivos
principales es el consumidor y su fin es adaptar el plan de mercadotecnia a las
necesidades, costumbres, deseos y motivaciones de éste. Para logrario es
preciso conocerlo y para ello es necesario realizar un buen estudio de mercados.

o Disminuir los riesgos. El estudio de mercados tiene como tareas vincular a la
sociedad con el mercado, su objetivo final es proporcionar la informacion
necesaria para definir la mejor politica de mercadotecnia. La investigacion
pretende predecir el futuro mediante un analisis del pasado.

s Informar y analizar la informacion. La investigacion de mercados no es para crear
ideas, no sustituye a la imaginacioén; sirve para proporcionar a ésta una base real,
controlandola, dirigiéndola, disciplinandola y tratando de manteneria en el camino
adecuado. El estudio de mercados es una fuente de informacién, recoge hechos
e intenta deducir de éstos las probables consecuencias futuras, con el fin de
valorar las ventajas e inconvenientes de las diferentes alternativas de accion.

4.4. IMPORTANCIA

La investigacion de mercados auxilia a la direccién de mercadotecnia y a las demas
areas de la empresa para crear las estrategias mas eficaces; contribuye a decidir
cual es la combinacion 6ptima de las actividades en la mezcla de la mercadotecnia.

Es una valiosa fuente de informacion acerca del mercado, pues permite tomar
decisiones y crear ideas sobre bases reales, controlando, dirigiendo y disciplinando
acciones que se seguiran y evaluaran posteriormente.

Es un instrumento basico de desarrollo, porque proporciona informacion en la fase de
planeacién sobre consumidores, distribuidores, etc.; facilita ia definicion de politicas y
planes a seguir; auxilia en la seleccion de altemativas mas convenientes de acuerdo
con el mercado, en el control de resultados de la evaluacion y en la verificacion de
los objetivos establecidos.

4.5. CAMPO DE ACCION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Los investigadores de mercados han ampliado sus actividades y técnicas en forma
ininterrumpida. Las diez actividades mas comunes, son: determinacién de las
caracteristicas del mercado, medicion de los mercados potenciales, analisis de las
tendencias de los negocios, proyecciones de corto alcance, estudios producto-
competitividad, proyectos de gran alcance, estudios de fijacion de precios, y prueba
de los productos existentes.

3 Fischer de la Vega, Laura, duccién a la i i i6n de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 10
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4.6. TIPOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS*

a) Investigacion de publicidad

b) Investigacion sobre la economia del negocio y la corporacion
c) Investigacion de la responsabilidad corporativa

d) Investigacion sobre el producto

e) Investigacion del lanzamiento de nuevos productos o servicios
f) Investigacion de ventas y de mercado

4.7. FACTORES QUE SE TOMAN EN CUENTA PARA REALIZAR UNA
INVESTIGACION DE MERCADOS®

La investigacion de mercados esta sujeta a limitaciones, pues ésta se refiere al
pasado, mientras que las decisiones del ejecutivo seran vigentes en el futuro,
ademas de que existe un vaclio entre lo que se necesita saber y lo que se puede
averiguar acerca del cliente, producto o mercado; asimismo, el resto de la
informacioén necesaria para tomar decisiones se debe obtener de la “no-informacion”,
que estd compuesta de conocimientos generalizados, conjeturas, corazonadas,
l6gica, imaginacién, etc.

Muchos ejecutivos esperan demasiado de la investigacion de mercados, pero ésta no
es una respuesta absoluta a los problemas del mercado, s6lo consiste en reunir
datos que ayuden a formular predicciones.

Razones por las que los ejecutivos no obtienen el maximo provecho de la
investigacion de mercados:

« La limitacion de antecedentes, de empresarios y ejecutivos (investigadores).

e La resistencia de los ejecutivos de la empresa, porque la ven como una
amenaza personal, temiendo que pueda evaluarlos negativamente.

e La falta de objetivos claramente definidos.

« FEl aislamiento del departamento de investigacion de mercados con los ejecutivos
claves de la empresa.

Es de mayor importancia tomar en cuenta el conocimiento de las necesidades, las
motivaciones y el comportamiento del consumidor, que el conocimiento exacto sobre
participacion de mercados.

* Kotier, Philip, Di ion de la M ia: Andlisis, plar ion, imp én y control, (México: Prentice
Hall. 1993), p. 113

® Fischer de la Vega, Laura, Introd 5n a la i i 6n de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), pp. 13 -
15
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Realizar estudios repetitivos da una vision mas general la cual permite tener una
mejor comprension del comportamiento del consumidor que los estudios esenciales.

La flexibilidad siempre es importante en el estudio de mercados porque ayuda a
resolver cualquier problema urgente o especifico que pueda surgir inesperadamente.
Tres principales factores que limitan la realizacion de la investigacion de mercados:

1. Factor Econdmico.

La investigacion de mercado reduce los riesgos, pero hacerla resulta caro, por o cual
se realiza s6lo cuando se estima que la inversion necesaria compensa por lo menos
la reduccion del riesgo que dicha investigacién proporciona.

El factor econdmico es determinante para la decisidon y se debe considerar en
cualquier estudio; su aplicacion depende de la experiencia, la intuicidon que se tenga
y de la presién (la seguridad que se deba tener de la informacion obtenida).

2. Factor Tiempo.

La informacion debe ser obtenida en el tiempo deseado, de no ser asi puede perder
en forma total o parcial su interés. Sélo se realiza una investigacion cuando existe la
seguridad de que la informacion serad obtenida con tiempo suficiente para ser
utilizada.

El factor tiempo influye en la eleccion de la técnica de investigacion, ya que algunas
requieren de mas tiempo para su preparacion y ejecucion; la técnica ideal es la que
conjuga la rapidez y la complejidad.

3. Factor de Capacitacion Técnica.

La calidad de la investigacion de mercados depende de la capacitacion técnica de
quienes la realizan. Generalmente la capacitacion técnica esta orientada a simplificar
los problemas.

4.8. PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacién de mercados comprende cinco etapas.®

S Kotler, Philip, Dis ion de ia M c ia: Andlisi: ! ién, I tacién y control, (México: Prentice
Hall, 1993), p. 115
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Definicion del Desarrollo del
probl y de » plan de Recopilacion de
los objetivos de investigacién la informacién
la investigacion. ||

Andlisis de la Pr ion de

informacién resultados

4.8.1. Definicion del problema y de los objetivos de la investigacién.

El primer paso en la investigacion de mercados exige que el director de
mercadotecnia y el investigador de mercados definan el problema cuidadosamente y
que estén de acuerdo con los objetivos de la investigacion. Reza un adagio: “Un
problema bien definido es casi un problema resueito”.

La administracién debe mediar entre una definicién muy amplia del problema y una
demasiado estrecha. .

Podemos distinguir cuatro tipos de proyectos de investigacion:

e Investigacion exploratoria: Se usa para reunir informacion preliminar que aclare la
naturaleza real del problema, identifique las variables importantes, reconozca
otros cursos de accién y haga posibles sugerencias sobre hipétesis o nuevas
ideas. Metodolégicamente es un estudio flexible, intuitivo e informal. Puede tener
dos enfoques:

a) Encuestas sobre la literatura: Consiste en indagar en los datos existentes y
disponibles y obtener informacion en las bibliotecas de empresas, en las
bibliotecas comerciales, privadas y gubemamentales, en los servicios de
informacién, en los documentos y publicaciones en breve tiempo y con pocc
gasto.

b) Encuestas de expertos: Consiste en aprovechar los consejos y la orientacién que
proporcionen ios que tienen experiencia en asuntos como el que se analiza.

. RO : B B 57
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Esta dimensién dz la investigacion es muy informal, puede incluir
“conversaciones”, tiene un enfoque inestructurado para permitir que los “expertos”
pueden dar sus opiniones sobre el tema.

e Investigacion descriptiva: Sirve para describir determinadas magnitudes. Requiere
que se fije con precision la finalidad, identificando de antemano las preguntas que
deben ser contestadas, como deberan ser respondidas y las implicaciones que
tengan para el gerente de mercadotecnia.

e Investigacion causal: Ayuda a probar la relacién causa-efecto. Se distinguen dos
importantes teorias de la causalidad:

a) Teoria deterministica de la causalidad: Segun esta perspectiva, se piensa que X
es la causa infalible de Y. Por lo tanto, siempre que ocurra la primera, se
presentara la segunda.

b) Teoria probabilistica de la causalidad: Segun esta teoria X es la causa de Y soélo
si la aparicion de la primera aumenta la probabilidad de que ocurra la segunda.
En caso de aceptar la visién probabilistica de la causa, las pruebas que apoyaran
la sospecha de que la causa de Y es X, pueden provenir de tres fuentes:

1.- Variacion concomitante: X y Y ocurren simultaneamente y varian al mismo tiempo
de manera constante.

2.- Orden temporal de ocurrencia: Si X tiende a preceder a Y, esto respaldara la
inferencia de un nexo causal. Después de todo X no podra causar a Y a menos que
tenga lugar primero.

3.- Eliminacién de otras causas posibles: Si se suprimen otras causas probables de
Y, se daria mayor apoyo a la inferencia de que X es el factor causal. Pero como es
imposible controlar completamente los estudios causales de mercadotecnia y
eliminar o incluir todos los factores externos, se esta ante una forma dificil y subjetiva
de evidencia.

e Investigacion predictiva: Consiste en llegar a un prondstico o prediccion que en
alguna medida interesa al investigador.

Tipos de proyectos de investigacion de mercados®

7 Welers, Ronald M., 5n de dos, (Méxi ice Hall. 1986), p. 68
® Welers, Ronald M., Investlgacléndemercados, (Mexioo Pmnﬁce Hall. 19886), p. 70
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Investigacion exploratoria

Investigacion descriptiva
Investigacion causal

Investigacion predictiva

Adquirir conocimiento, penetracion e
ideas sobre la situacion problema.
ldentificar las variables importantes.

Redefinir el problema en términos
mas “investigables”.

Describir.

Determinar ia relacion de las
variables.

Predecir las caracteristicas futuras de
una variable.

4.8.2. Desarrollo del plan de investigacion.

La segunda etapa consiste en el desarrollo de un plan eficiente y profesional para

reunir la informacion necesaria. El costo

del plan de investigacién debe ser

calculado antes de ser aprobado, esto con el fin de evitar el riesgo de gastar mas
en el disefio de la investigaciéon que en el propio proyecto del producto o servicio.

El disefio de un plan de investigacion requiere tomar decisiones sobre las fuentes
de informacion, formas de investigacion, instrumentos de investigacion, plan de

muestreo y métodos de contacto.

Construccion del plan de investigacion®

Fuentes de Informacién  Informacién primaria
Informacién secundaria
Formas de Observacién  Grupos de enfoque Estudio Experimentacion
investigacién
Instrumentos de  Cuestionario Instrumentos mecdnicos
investigacion
Plan de muestreo Unidad de Tamaiio del muestreo Procedimiento
muestreo de muestreo
Meétodos de Teléfono Correo Personal
contacto

® Kotler, Philip, Direccién de la Mercadotecnia:

Prentice Hall. 1993), p. 116

itacion y control, (México:
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Fuentes de informacion

En el plan de investigacién se hace necesaria la obtencién de informacion
mediante informacién primaria, informaciéon secundaria o ambas.

1.- Informacioén secundaria

Esta informacion fue recabada por alguien, que no es el investigador, con otro
propdsito diferente al proyecto en cuestion y que existe en alguna parte.
Generalmente se revisa esta informacion para determinar si el problema puede ser
resuelto total o parcialmente, sin tener que reunir informacion primaria que sea
costosa.

La informacion secundaria puede ser obtenida de fuentes internas, es decir, que
existen dentro de la empresa, pero que no fueron para el proyecto de investigacion
de mercados que se emprende (estado de pérdidas y ganancias de la empresa,
reportes de llamadas de ventas y reportes de investigaciones previas, estudios
anteriores de investigacion de mercados) y fuentes externas, que provienen del
exterior (organismos gubernamentales, fuentes publicadas, asociaciones
comerciales y servicios comerciales).

Por tal motivo la informacién secundaria sirve de punto de partida para la
investigacion, ofreciendo como ventajas un costo mas bajo y la disponibilidad mas
rapida. Sin embargo, la informacién que se requiera puede no existir o que su
existencia sea atrasada, incompleta, inexacta o no confiable. Estando en esta
situacion se tendra que recopilar informacién primaria mas costosa y en mayor
tiempo, pero quizad mas relevante y precisa.

2.- Informacién primaria

En general los proyectos de investigacion de mercados necesitan recolectar
informacion primaria que es mas costosa, pero que proporciona datos relevantes
para el asunto en cuestion. El procedimiento general consiste en entrevistar a
varias personas individualmente y/o en grupo, para tener una idea preliminar.
Sobre la base de estos resultados se desarrolla una entrevista e instrumentos mas
formales y extensivos; una vez examinados se aplicaran en el campo.

- e e LY N
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Ventajas comparativas de las fuentes de datos primarios y secundarios (+ indica la
fuerza relativa).’®

Tipo de informacién

Primaria Secundaria
Pertinencia con el problema de mercadotecnia +
Recencia de la informacién +
Objetividad de la informacién +
Ahorro en la adquisicién de informacién +
Rapidez en la adquisicién de informacion +

Formas de investigaciéon

La informacion primaria puede ser recopilada de las siguientes maneras:

1.- Investigacion observativa

Se obtiene informacion fresca de los actores y ambientes.

2.- Investigacion de grupos de enfoque

Grupo de enfoque.- Consiste en reunir de seis a diez personas que pasan algunas
horas con un habil entrevistador para comentar un proyecto, servicio,
organizacion, etc. El entrevistador debe tener objetividad y un conocimiento de la
industria y del tema a tratar, ademas de la dinamica de grupo y conducta del
consumidor. Normalmente se paga una pequefia cantidad a los participantes por
su asistencia, la reunidon se efectua en un lugar agradable (casa) y se ofrece un
refresco para hacer un poco informal el ambiente.

El entrevistador puede iniciar con una pregunta general y después se cambian las
preguntas dirigiéndolas hacia la opinion de las personas. E! entrevistador
estimulara una discusion libre y sencilla entre los participantes, intentando que con
las dinamicas de grupo salgan a relucir sentimientos y pensamientos mas
profundos.

Este tipo de investigacion es un paso exploratorio tan utii que debe ser
considerado antes de disefar un estudio a gran escala, ya que nos proporciona
introspectivas en las impresiones del consumidor, sus actitudes y satisfaccion, que
seran importantes los puntos a investigar con mayor formalidad. Esta investigacion

'° welers, R M., Investigacién de mercados, (México: Prentice Hall. 1986), p. 79
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tiene gran utilidad; sin eémbargo no se puede generalizar y pensar que los
sentimientos de la gente del grupo, seran los mismos para todo el mercado,
debido a que la muestra es muy pequeria y no se eligio al azar.

3.- Estudio de investigacion

L.os estudios de investigacidn se encuentran colocados entre la investigacion
observativa y de grupos de enfoque, y la investigacion experimental, ya que las
1°% son las mas adecuadas para la investigacion exploratoria, los estudios son
mejores para la investigacién descriptiva y los experimentos son usados para la
investigacion causal.

Los estudios sirven a las empresas para conocer las carencias de la gente, sus
creencias, sus preferencias, sus satisfacciones, etc., y para medir su magnitud en
la poblacién.

4.- Investigacion experimental

Esta es la investigacion con mas valor cientifico: requiere de la seleccién de
grupos de temas acordes, los cuales se sujetan a diferentes tratamientos, control
de variables externas y la verificacion de las diferentes respuestas para determinar
si son estadisticamente importantes.

El propésito de esta investigacion es conocer la relacion causa-efecto eliminando
las explicaciones competentes de los resultados observados.

Segun la forma en que el diseiio y la ejecucion del experimento eliminen las
hipétesis alternativas que pudieran explicar los resultados, sera mayor la confianza
que tengan los directivos de mercadotecnia en la investigacién y las conclusiones.

Instrumentos de investigacion

1.- Cuestionario

Es el instrumento mas comun para la recopilacion de informacion primaria;
consiste en un conjunto de preguntas que son presentadas a una persona para
conocer sus respuestas; el cuestionario es flexible porque existen diferentes
maneras de formular las preguntas.
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Es preciso desarroliar el cuestionario con mucho cuidado, probario y depuraro
antes de aplicarlo en gran escala, ya que de lo contrario se pueden encontrar
varios errores.

El cuestionario se prepara cuidando las preguntas que seran incluidas, su forma,
las palabras que seran utilizadas y la secuencia.

Errores comunes en un cuestionario sin revision:

1) Preguntas formuladas. En ocasiones se incluyen preguntas que no pueden, no
serian o no necesitan ser contestadas y se omiten aquellas que deberian serio.

2) Forma de la pregunta. Puede influir en la respuesta. Se distinguen dos tipos de
preguntas:

(a) Preguntas cerradas. Son las que predeterminan las posibles respuestas del
interrogado y entre las cuales debe elegir. Este tipo de preguntas es mas facil
de interpretar y tabular.

{b) Preguntas abiertas. Son las que permiten que el interrogado responda con sus
propias palabras. Este tipo de preguntas revela mayor informacion porque no
limitan las respuestas del interrogado; son mas utiles para la investigacion
exploratoria, para penetrar en el pensamiento de las personas y medir cuanta
gente piensa de determinada forma.

3) Texto de las preguntas. Debe ser sencillo, directo y neutral, ademas de ser
probados con una muestra antes de ser usados en toda la poblacion.

4) Secuencia de las preguntas. Las preguntas deben seguir una secuencia logica,
ia pregunta guia debe provocar interés, las preguntas dificiles o personales se
hacen al final, para evitar que los interrogados se pongan a la defensiva, asi
como los datos de clasificacion del interrogado, ya que son mas personales y
menos interesantes.

e —— - . P NS B o

63




C’npiluﬂ) J u jumuligncia’u r/(.- mnrcnr/a.s

PREGUNTAS CERRADAS"

Nombre Descripcién Ejemplo
Dicotémica Pregunta que ofrece dos Uiamo usted a Ameri para este viaje?
Opciones de respuesta. sia No O
Seleccién  Pregunta que ofrece tres 4 Con quién esté usted viajando en este vuelo?
Miftiple  © mas akemativas de Con nadie 0 Sélo con los nifios o
Respuesta, Cényuge ] Colegas/amigos/familiares )
Cdnyuge @ hijos jm Un grupo organizado [m}
Escala Una Las p dan mejor servicio que las grandes.
Likert la cual muestra el interro- En total No estoy de  Nide De d Total
gado su grado de confor- d nien de acuerdo
midad/inconformidad. desacuerdo
a 20 33 L im] 5 O
Diferencial Se inscribe una escata American Alriines
S i entre dos bipo- Grande Koo oo ee. Pequena
lares y e} se- i Sin experiencia
tecciona el punto que re- Moderna Anticuada
presenta su opinion.
Escalade Escala que mide la impor- Elservicio de la comida de la aerolinea es para mi
Importancia tancia de ak atribu- Muy De cierta No muy No tiene
tos, desde "sin te i P! [
importancia® hasta “extre- b . 2__ 3__ 4 __ 5__
madamente importanta®,
Escala de Escala gue mide La de A es
Medicién atributos que van desde Excelente Muy buena Buena Regular Mala
pobre hasta excelente. 1 2___ 3__. 4_ 5__
Escalade Escala que describe la Si estuviera disponible en un vuelo largo, yo
1 ir de pra del Definitivamen- Quiza lo No estaria Quizd nolo  Definitivamen-
de Compra entrevistado. te lo compra- compraria seguro compraria te no lo com-
ria prarsia
1_ 2__ 3__ a__ 5__
" Kotler, Philip, Direccién de la M ch ia: Andlisi: 1 ion, imph tacion y (L]

Prentice Hall. 1993), p. 121
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Nombre
Totalmente

PREGUNTAS ABIERTAS12

Descripcidn
Una pregunta que los

contestar de muchisimas
maneras.

A de
Palabras

Se p ) pal

una a la vez, y el encues-
tado menciona la primera
palabra que se le ocurre.

Sep )

i unaalavez, y

el encuestado las termina.
Sep una historia

Historla

C una

incompleta y se pide a los
encuestados que la termi-
nen.

lHlustracion

Prueba de per-

Se pt una figura
con dos personajes; uno
de ellos hace una afirma-
cién. Se pide a los encues
tados que se identifiquen
con el otro personaje y
llenen el espacio vacio.

Se presenta un dibujo y se

Ejemplo
£ Qué oplna usted de American Alrines?

¢ Cual es la primera palabra que se le ocurre cuando escucha usted
o siguiente?

Aerolinea
American,
Viaje,
Cuando slijo una linea aérea, lo que mas tomo en cuenta para mi deci-
sion, es

Haca algunos dias volé por American y noté que tanto el exterior co-
mo el interior del avién tenia colores muy brillantes. Esto desperté en
mi las siguientes [deas y sensaciones.

Ahora completa la historia.

Llene el espacio vacio.

cepcion temati-  pide a ios encuestados
ca (PAT) que hagan una historia so-
bre |0 que creen Que esta
sucediendo o puede suce-
der en el dibujo. Haga una historia sobre lo que esta viendo.
2 Kotler, Philip, Direccién de la Mercadotecnia: Andlisis, pl i6n, imph 51 y control, (México:

Prentice Hall. 1993), p. 122
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2.- Instrumentos mecanicos

Estos instrumentos son utlhzados con menor frecuencia en la investigacion de
mercados.

El galvandmetro se utiliza para medir la fuerza del interés o las emociones que
presenta el individuo al estar en contacto con un anuncio o cuadro determinado,
debido a que este aparato detecta el grado minimo de sudor que se presenta con
una emocion.

El taquistocopio es un aparato que proyecta un anuncio a un individuo en
intervalos de una centésima de segundo a varios segundos; después de cada
exposicion el interrogado describe lo que recuerde.

Las camaras de la mirada se usan para estudiar los movimientos de los ojos del
individuo y determinar dénde mira primero, cuanto tiempo detiene su mirada en un
punto determinado, etc.

El audidmetro es un aparato electrénico que se instala en los televisores de los
hogares que participan, para registrar cuando se prende y se apaga la television,
qué canales se sintonizan y cuanto tiempo.

Plan de muestreo

El investigador de mercado debe disefiar un plan de muestreo, el cual requiere
tres condiciones:

1.- Unidad de muestreo ¢Quién va a ser estudiado?

En el estudio de mercado se debe definir claramente la poblacién objetivo que
sera muestreada, una vez determinada, se desarrollara un marco de muestreo es
decir, la manera de dar a todos los individuos de !a poblacién la misma
oportunidad de ser muestreados.

La muestra “es la parte del universo que debe presentar los mismos fenémenos
que ocurren en aquél, con el fin de estudlarlos y medirlos. Cuando se estudia al
total del universo, se denomina censo™'

Para que la muestra alcance los objetivos preestablecidos debe cumpllr con las
siguientes caracteristicas:

13 Fischer de la Vega, Laura, Introduccion a la i igacion de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 39
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e Ser representativa: Que todos los elementos presenten las mismas
caracteristicas y cualidades del universo.

« Ser suficiente: Que la cantidad de elementos seleccionados, ademas de ser
representativa, esté libre de errores.

2.- Tamario del muestreo ¢ Cuanta gente debe ser estudiada?

Aunque las muestras grandes proporcionan confiabilidad, no es necesario
muestrear a todo el grupo o a una gran parte de ellos, las muestras menores del
1% de la poblacién pueden ser confiables dependiendo del procedimiento que se
emplee.

Calculo del tamario de la muestra®™

La muestra se determina mediante dos férmulas, segtin se trate de una poblacién
finita o infinita. En cualquiera de los dos casos, los valores contenidos en ellas se
obtienen a través de los siguientes pasos:

1. Se determina el grado de confianza con el que se va a trabajar ( X =
promedio del universo):

Si X = o (sigma), se abarca el 68% de los casos, 0 10
Si X = 1.96; igual a 95% de los casos,
Si X = 2.68; igual a 99% de los casos.

2. Se evalia la situacion que guarda en el mercado el fendmeno o
caracteristicas investigadas. Cuando no se tiene idea clara de esta
situacion, es necesario dar los maximos valores tanto a la probabilidad de
que se realice el evento favorablemente, como a la de que no se realice.
Esto es: 50% a (p) y 50% a (q), que son las literales que se emplean para
designar la probabilidad a favor o en contra, respectivamente.

3. Se determina un error maximo que puede ser aceptado en los resultados.

4. De los elementos calculados en los puntos 1, 2 y 3, se obtienen las
formulas para la determinacion de las muestras de universos finitos o
infinitos.

Muestra en poblacion infinita

La férmula para poblaciones infinitas (mas de 500 000 elementos) es la siguiente:

o’ pagq
2

" Fischer de la Vega, Laura, Introduccién a la i tigacion de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 40
- 44
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En donde:

o = nivel de confianza

p = probabilidad a favor

q = probabilidad en contra

n = numero de elementos (tamano de la muestra)

e = error de estimacioén (precision en los resultados)

Muestra en poblacion finita

Para poblaciones finitas (menos de 500 000 elementos), se utiliza la siguiente
formula:

02 Npg

n=

e?(N-1)+o0°pq

En donde:
.0 = nivel de confianza

N = universo o poblacion
p = probabilidad a favor
q = probabilidad en contra
e = error de estimacion (precisién en los resultados)
n = numero de elementos (tamafio de la muestra)
Error de estimacion
Se utiliza principalmente para tres propositos:

e« Comparar la precision obtenida por el muestro simple aleatorio, con
otros métodos de muestreo.

o Estimar el tamafio de la muestra que se necesita en una investigacion.

« Estimar la precision realmente obtenida en una investigacion.
F6rmula para calcular el error de estimacion:

o pPqg
n

Donde:

o = nivel de confianza

L~ e s 10 AP I W e A S AR B T L e e o T
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= error probable o error de estimacion
p = probabilidad a favor
q = probabilidad en contra
n = nimero de elementos de 1a muestra

3.- Procedimiento de muestreo ¢ Como deben elegirse los interrogados?

Para tener una muestra representativa debera utilizarse el muestreo probabilistico,
ya que permite calcular los limites de confianza por error de muestreo. Sin
embargo, cuando es mucho el costo y el tiempo que deben ser invertido en el
muestreo probabilistico, se pueden tomar muestras de improbabilidad, que son
atiles en muchas circunstancias aunque no midan el error de muestreo.

MUESTREO DE PROBABILIDAD'S

Muestreo al azar simple Cada miembro de la poblacién conoce y
tiene igual oportunidad de seleccién.
Muestreo al azar estratificado La poblacion se divide en grupos

exclusivos mutuos (Como son grupos por
edades), y se seleccionan muestras al
azar de cada grupo.

Muestreo de agrupamientos (areas) La poblacion se divide en grupos
exclusivos mutuos (tales como bloques),
y el investigador selecciona una muestra
de los grupos para entrevistaria.

MUESTREO DE IMPROBABILIDAD

Muestreo de conveniencia El investigador selecciona los miembros
mas accesibles de la poblacion para que
le proporcionen informacion.

Muestreo de juicio El investigador utiliza su capacidad de
juicio para scleccionar a los miembros de
la poblaciéon que sean buenos prospectos
para proporcionar informacion precisa.

Muestreo por cuota El investigador encuesta y entrevista un
numero determinado de personas en
cada una de las diferentes categorias.

15 Kotler, Philip, Direccién de la M ia: Anélisi: 1 ién, impl i6n y control, (México:
Prentice Hall. 1993), p. 123
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Métodos de contacto

Responde a la pregunta Cémo debe establecerse el contacto con el individuo?

1.- Teléfono

Es el método adecuado cuando se quiere reunir informacion rapidamente y permite
al entrevistador aclarar las dudas o preguntas que puedan surgir al interrogado. Sin
embargo, sdlo puede entrevistarse a personas que cuenten con iinea teteféonica y la
entrevista es corta y personal.

2.- Correo

Este tipo de cuestionario es util para individuos que no conceden entrevistas
personales o en las cuales el entrevistador podria distorsionar las respuestas; por
otro tado, requiere de la utilizacién de preguntas sencillas y claras, y su porcentaje de
devolucién es muy bajo y/o lento.

3.- Entrevista personal
Este método es muy bueno porque permite al entrevistador hacer preguntas

adicionales y anotar observaciones. Es un método caro, requiere planeacion y
supervision administrativa y puede provocar distorsiones por parte del entrevistador.

Ventajas y limitaciones relativas de los tres métodos de realizar una encuesta.’®

Entrevista Entrevista Cuestionario

Criterio Personal Telefénica por correo
Costo global - + +
Tasa de respuestas + + -
Capacidad de adquirir informacion
compleja + -
Oportunidad de usar ayudas o
estimulos visuales + -
Capacidad de buscar una respuesta
mads completa + -
Capacidad de controlar la situacién
en que se produce la respuesta + -
Capacidad de adquirir informacién
amplia + -
'® Weiers, Ronald M., / igacion de dos, (México: Prentice Hall. 1966), p. 191
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Capacidad de controlar la redaccion

de las preguntas +
Capacidad de ofrecer anonimato al
respondiente - - +

Capacidad de ofrecer un incentivo
monetario inmediato o de otro tipo
por la cooperaciéon + - +

Evitacion de los errores debidos a la
interaccion del respondiente y

entrevistador - - +
Tiempo necesario para terminar la

encuesta + -
Capacidad de llegar a una poblacién

geograficamente dispersa - + +
Nota: + indica una ventaja relativa; - indica una deficiencia relativa

4.8.3. Recopilacién de la informacién

El investigador se prepara para la recoleccion de datos. Generalmente ésta es la
etapa mas cara y la mas propensa a errores.

En el caso de las encuestas surgen cuatro problemas importantes: algunos
interrogados no estaran en casa y se deberan contactar otro dia o remplazarios;
otros pueden negarse a cooperar; hay quienes dan respuestas desviadas o
deshonestas; algunos estaran definitivamente prejuiciados y seran deshonestos.

En el caso de la investigacion experimental, los investigadores deben procurar que
los grupos experimentales y de control estén completos, de no influir a los
participantes con su presencia, de administrar tratamientos uniformemente y de
controlar los factores externos.

Actualmente los métodos de recoleccion de informacion han cambiado debido al
desarrollo de las telecomunicaciones y la electronica. Algunas firmas de investigacion
realizan sus entrevistas desde una central, utilizando una combinaciéon de lineas de
WATS, tubos de rayos catédicos (TRC) y terminales de entrada de informacién. Los
entrevistadores telefonicos en cabinas separadas eligen numeros al azar de
cualquier lugar del pais para marcar a las personas seleccionadas, se utilizan lineas
WATS, es decir, que la firma investigadora pagd con anticipacion a la compaiiia
telefonica, por lo cual puede marcar un numero determinado de llamada de larga
distancia. Cuando el teléfono es contestado, el entrevistador hace un conjunto de
preguntas leyéndolas del tubo de rayos catédicos y mecanografia las respuestas en
la computadora, usando la terminal de entrada de informacion. Este procedimiento
elimina la edicidn y codificacion, ahorra tiempo, reduce errores y produce las
estadisticas necesarias.

71




Cnpa’lu& ._9 ,l/ _gnupdh’yaciv'n ‘[u merca(/o;l

Otras firmas han establecido terminales interactivas en centros comerciales, donde
las personas que acceden a la entrevista se sientan frente a la terminal, leen las
preguntas del TRC y mecanografian sus respuestas; hay entrevistados que disfrutan
este tipo de entrevista “robot”.

Dos formas distintas de investigacion, técnicas que se manejan en el campo de la
ciencia: investigaciéon con analisis cuantitativo e investigacion con analisis cualitativo.

La investigacion de mercados es cuantitativa cuando permite cuantificar la
informacion, mediante muestras representativas, con el fin de tener la proyeccioén de
un universo; refleja lo que ocurre realimente en el mercado; ofrece respuestas al qué,
cuando, cuanto, donde y como suceden los hechos en segmentos definidos. Esta
investigacion es estructurada y determinante; se realiza entre un gran nimero de
sujetos entrevistados individuaimente; las mas utilizadas son:

e Entrevista personal. Es la conversacion que tienen el entrevistador y el
respondiente con fines especificos. El primer paso consiste en romper el hielo y
asegurar la cooperacién del sujeto para que proporcione la informacidon requerida.
El aspecto y presencia profesional del entrevistador, junto con una breve
explicacion el estudio facilitara el desarrollo de la entrevista. Una vez obtenida
dicha cooperacion, la atencidn se centrara en fa guia de Ila entrevista y el
entrevistador formulara las preguntas; si la contestacion inicial es vaga o muy
breve el entrevistador alentara al sujeto para que proporcione informacion mas
detallada, mediante varias técnicas: asentir con la cabeza, repetir la pregunta o la
contestacion, hacer una pausa en espera de una respuesta y hasta pedir una
aclaracion de la contestacion, siempre teniendo cuidado de no influenciar en la
respuesta. Los datos pueden registrarse usando un tablero, en una cinta
magnética y/o tomando apuntes inmediatamente después de concluir la
entrevista.

Entrevista por correo.

Entrevista por teléfono.

Paneles de consumidores.

Paneles de investigacion de establecimientos.

La investigacion de mercados es cualitativa (motivacional) cuando permite penetrar,
a través de las ciencias de la conducta, en el porqué del comportamiento del
consumidor, ayudando a entender {a naturaleza de sus motivaciones y los frenos
psicologicos. Esta investigacion tiene (relativamente) una estructura exploratoria, se
basa en impresiones y se realiza con pequefios grupos de personas que se
entrevistaran en grupo o individualmente, con las siguientes opciones:

e Sesiones de grupo.
s Observaciones.

PR com e . v ewrai. . [P . . 72
L+




Cn,oilud) ju jnmutigucio’u (/a m--rc(u/ad

» Entrevista de profundidad. Es aquella en la que el entrevistador, una persona
especializada con conocimientos de psicologia, interactia con el individuo y lo
anima para expresar con toda libertad sus ideas sobre el producto o tema de
estudio. El entrevistador debe identificar las respuestas incompletas o
superficiales, con la intencion de descubrir actitudes, opiniones, motivos y su
significado mas profundos para el sujeto que contesta.

Debido a que la investigacién de mercados busca continuamente nuevas técnicas
para conocer el mercado, los estudiosos de la materia han combinado ambos tipos
de andlisis y es asli como han surgido investigaciones especificas que conjugan las
caracteristicas de ambos.

4.8.4. Anilisis de 1a informacion

Una vez obtenidos los resultados, el investigador tabula la informacion y desarrolla
distribuciones de una y dos frecuencias. Los promedios y medidas de dispersion son
computados para identificar las principales variables. Posteriormente. se aplican las
técnicas estadisticas y modelos de decision en el sistema de mercadotecnia
analitica para detectar resultados adicionales.

Sistema de ayuda a las decisiones de mercadotecnia

El sistema de ayuda a las decisiones de mercadotecnia (SADM) “es un conjunto de
herramientas estadisticas y modelos de decision, apoyado en programas y equipos
de computacion, que apoya a los ejecutivos de mercadotecnia en el analisis de datos
y toma de las mejores decisiones."!?

4.8.5. Presentacion de resultados

La informacion que se entregue a la administracion no debe contener muchos
numeros ni técnicas estadisticas complejas, sélo debe presentar los resultados que
sean relevantes, ya que un proyecto de investigacién de mercadotecnia debe ayudar
a la direccion a la mejor toma de decisiones.

4.9. CARACTERISTICAS DE UNA BUEN INVESTIGACION DE MERCADOS

a) Método cientifico. Una buena invesﬁgacién de mercados utiliza los pasos del
método cientifico: la observacion cuidadosa, formulacion de hipdtesis, prediccion
y prueba. -

7 Kotler, Philip, Direccién de la Mercadh ia: Andlisis, pl ion, I i6n y control, (México: Prentice
Hall. 1993), p. 127
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b)

c)

d)

e)

Creatividad de la investigacion. La mercadotecnia puede desarrollar formas
innovadoras para resolver problemas que se presenten.

Métodos muiltiples. Un buen investigador no confia demasiado en un método,
prefiere adaptar el método al problema y reunir informacion de diferentes fuentes
para que los resuitados sean mas confiables.

Interdependencia de modelos e informacion. Ya que la interpretacion de los
hechos proviene de los modelos del problema, éstos deben ser lo mas explicitos
posible.

Valor y costo de la informacion. Al departamento de investigacion de mercados le
es muy Util conocer el valor y el costo de la informacion para determinar los
proyectos de investigacion que se realizaran, los disefios que se utilizaran y si
debe reunirse mas informacién después de los resuitados iniciales. El valor y el
costo de la informaciéon estan muy relacionados; sin embargo, los costos de la
investigacion son faciles de determinar, mientras que es dificil calcular su valor,
ya que éste depende de la confiabilidad y validez de los resultados y de la
disposicién de la administracién para aceptarios y aplicarios.

4.10. PROYECTO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

El proyecto de investigacién de mercados debe contener:'®

THWNA

»

Titulo: Proyecto de investigacion referente a ...

Antecedentes: Razones que hacen necesaria la investigacion

Objetivos: Deben ser redactados en forma congruente y secuencial.

Base de la investigaciéon: que esta relacionado con el objetivo mercadolégico.
Operacionales: una vez definido el objetivo base, se procede a planear los
objetivos operacionales que son lo que responderan a puntos especificos de
informacion y que en conjunto permitiran obtener la informacién del objetivo base.
Metodologia: Se describe la metodologia propuesta, con base en los objetivos,
tiempo de entrega y presupuesto disponible.

Muestra: Se determina el tamafio de la muestra a emplear y se explica la
metodologia de la muestra (cdmo se seleccionaran los sujetos a entrevistar), la
razon de utilizarla y el margen de error con el que se trabajara con el fin de
facilitar la interpretacion de los resultados.

Tiempo de entrega: Estimacion del tiempo de entrega de los resultados.

Costo: Cotizacion del estudio.

*® Fischer de la Vega, Laura, Introduccién a la ir i 6n de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), pp. 23 -

25
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CAPITULO V. INVESTIGACION DE CAMPO

5.1. INFORMACION RECOPILADA

Para obtener la informacién se elaboraron dos cuestionarios debidamente
estructurados, los cuales se aplicaron en las entrevistas personales, telefonicas e
incluso via correo electronico.

La informacion fue recopilada mediante 73 entrevistas con los inversionistas o

empresarios y 6 entrevistas realizadas a los prestadores del servicio de asesoria en
proyectos de inversion y mercadolégicos.

5.2. ANALISIS, CODIFICACION Y RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
ESTUDIO DE MERCADO
OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

Definicion del servicio de la empresa:
El despacho ofrece un servicio de asesoria financiero-mercadoldgico, con el cual se
cierra e} circulo en el que se estudia si el proyecto es financieramente rentable y si
existe el mercado potencial adecuado y como llegar a él.

Informacién a conocer:

Si las personas fisicas o morales que tienen capacidad de inversion, estan
dispuestas a solicitar asesoria profesional a un despacho financiero-mercadoldgico.

Si existe demanda por parte de las empresas para solicitar asesoria profesional a un
despacho financiero-mercadolégico.

Si la creacion de este tipo de despacho es rentable e impacta socialmente en la
generacion de empleos.

e e T S Al ARt o B I S e o T 75
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DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
El calculo del tamaiio de la muestra fue el siguiente:'

Muestra en poblacion finita

Datos:

n=7?
e=10%

o= 1.96

p = 50%
q=50%

N = 339,033
Formula:

oszq

e’ (N-1+o’pq

Sustitucion:

3.84 x 339,033 x 0.50 x 0.50

n =
(0.1 0)2 x (339,033 — 1) + 3.84 x 0.50 x 0.50
325,471.68
n= ——— = 95,97 = 96 entrevistas
3391.28

No se obtuvieron las 96 entrevistas que se establecen en la muestra, debido a la
dificultad de disponibilidad por parte de los inversionistas o empresarios.

ENCUESTA TIPO
Entrevista para inversionistas o empresarios

Entrevista para prestadores del servicio de asesoria en proyectos de
inversiéon y mercadolégicos.

! Fischer de 1a Vega, Laura, Introduccién a la ir i i6n de dos, (México: Mc Graw Hill. 1996), p. 42 - 43
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Entrevista para inversionistas o empresarios

Nombre:

Nombre de la empresa:

Giro comercial:

1.- ¢ COmMo cataloga usted a su empresa: Micro, Pequefia, Mediana o Grande?.

2.- ¢, Cuantos trabajadores laboran en su empresa?

3.- ¢ Cuanto tiempo tiene su empresa de estar trabajando?

4.~ ¢ Al iniciar su empresa usted la fundamenté y avalé con un proyecto de inversion?

5.- ¢ Cree usted que es bueno respaldar la creacién de una empresa con un proyecto
de inversion?

6.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un buen proyecto de inversién, en la
creacién o ampliacion de su empresa?.

7.- ¢Cree usted que el proyecto de inversiéon con un plan mercadolégico garantice
que una empresa llegue a sus objetivos?.

8.- ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta seguridad?.

9.- ¢,Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar por un buen proyecto de inversion y
cuanto por un plan mercadoldgico?.

10.- ¢Usted estaria dispuesto a invertir en un proyecto de inversion con un plan
mercadolbgico, asesorado por un despacho?

11.- De recurrir a un despacho de asesoria financiera y mercadoldgica, ¢;Usted
recurriria a la asesoria nacional o internacional?.

12.- ¢Con qué frecuencia solicitaria la asesoria de un despacho para realizar un
proyecto de inversion y su plan mercadolégico?
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Entrevista para prestadores del servicio de asesoria en proyectos de
inversion y mercadolégicos.

Tamaiio de la empresa:

10.
11.
12.
13.

14.

15.

16.
17.
18.
19.
20.

21.

&Qué serviclos presta su empresa?

Del total de sus clientes ;Qué porcentaje de ellos buscan sus servicios en proyectos de
inversién?

Del totai de sus clientes JQué porcentaje de ellos buscan sus servicios en planes
mercadolégicos?.

¢ Usted hace proyectos de inversion para instituciones de crédito?.

2 Coémo esta estructurada su empresa para la prestacién del servicio de proyectos de inversion
y/o mercadolégicos?

& Cuanto personal ocupa en la prestacién del servicio de proyectos de inversion?
L Cuanto personal ocupa en la prestacién del servicio mercadolégicos?

¢Cuantas empresas conforman su industria y cual es la participacion del mercado de cada
una?.

2 Cuadl es el perfil de sus clientes?.

& Cree usted que el mercado actual de este tipo de servicios esta en desarrollo? ¢Por qué?
& Cusl considera que es su principal competencia?

¢ Cree usted que los servicios extranjeros sean una gran competencia?

¢Usted trabaja con otros asesores para que le apoyen en sus actividades cuando hay
urgencia de tiempo o no cuenta con la capacidad?.

En promedio, para una empresa mediana ¢ Cuanto le cuesta del gasto total los servicios de
proyecto de inversion?.

En promedio, para una empresa mediana ¢Cuéanto le cuesta del gasto total los servicios de
plan mercaddlogico?.

& Coémo paga los servicios profesionales a su disposicion?

2 Como estan distribuidas las ventas durante el afio?

¢ Como calcula sus costos (fijos y variables)?

Fundamentado en su experiencia, ¢ Cree usted que este tipo de asesoria es rentable?
2 Este tipo de negocio geriera o no empleo? ¢ Cuanto?

¢Los proyectos que usted realiza generan empleo? ¢ Cuanto?

P . vt T N et
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APLICACION DE LA ENTREVISTA

Entrevista para inversionistas o empresarios:
La entrevista fue aplicada casi en su totalidad a personas morales (empresas). Se

aplicd en empresa de todos los tamafios y giros.
Se empled el muestreo simple aleatorio, aplicando un total de 73 entrevistas.
Entrevista para prestadores del servicio de asesoria en proyectos de inversion y

mercadolégicos:

La entrevista se aplicd a todos los despachos que se encontraron y ofrecian un
servicio de asesoria en proyectos de inversion y mercadoldgicos o similar.

Se aplicaron un total de 6 entrevistas en despachos.
RESULTADOS OBTENIDOS

Entrevista para inversionistas o empresarios:

Las empresas realizan sus operaciones con un promedio de 150 empleados
laborando en ellas.

El 41.10% de las empresas entrevistadas se crearon respaldadas por un proyecto de
inversion, lo que demuestra que las empresas si recurren a este apoyo para crear
una empresa con mayores posibilidades de éxito en el mercado.

El 93.15% piensa que un proyecto de inversion respalda la creacién de una nueva
empresa.

El 93.15% piensa que un proyecto de inversion mas un plan mercadolégico
garantiza que una empresa llegue a sus objetivos.

En promedio, los empresarios estan dispuestos a pagar $51,357.14 por un proyecto
de inversion y $102,625.00 por un proyecto de inversion y su plan mercadolégico.

El 58.90% de los empresarios esperarian entre 1 y 2 meses para que se les hiciera

un proyecto de inversion y su plan mercadoldgico y el 24.66% esperaria entre 5 y 6
meses. )

El! 80.82% de los empresarios recurriria a la asesoria de un despacho para realizar
una inversion y el 49.32% recurriria a un despacho nacional, mientras que el 19.18%

e~ ESTA TESIS NO SATX ?ﬁ' 29
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lo haria en un despacho internacional y el 31.51% piensa que si va a exportar es
mejor solicitar la asesoria de despacho internacional, mientras que si no lo va a
hacer, un despacho nacional es adecuado.

Entrevista para prestadores de! servicio de asesoria en proyectos de inversion y
mercadoldgicos:

L.os 6 despachos realizan contrataciones temporales de personal cuando se requiere,
por actividades urgentes, carga de trabajo, etc.

El 100% de los despachos piensan que el servicio de asesoria es rentable. Y estan
seguros de que este tipo de negocio es generador de empleo.

Ver gré&ficas de las entrevistas

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Las micro empresas saben que un proyecto de inversion respaida fuertemente la
creaciéon de una empresa y que junto con un plan de mercadotecnia la probabilidad
de éxito es mucho mayor, si embargo no saben en que consisten exactamente
ambos estudios, como y por qué se realizan y los beneficios reales que se obtienen
de ellos.

La pequedfia y mediana empresa son las que ocupan mayor cantidad de personal. Y
se considera que un despacho de asesoria financiero-mercadoldgica es generador
de empleo.

En general, las empresas consideran que la realizacion de un proyecto de inversion
junto con un plan mercadoldégico para la creaciéon o extension de una empresa,
proporciona una mayor confiabilidad, un menor riesgo y un respaldo para la
inversion.

Las empresas estan dispuestas a pagar $102,625.00 por un proyecto de inversion y
su plan mercadolégico y a esperar 2 meses por ellos.

En general, los empresarios piensan que un despacho de asesoria nacional es
adecuado para inversion nacional y que para realizar exportaciones es mejor recurrir
a un despacho internacional, lo cual deja ver la necesidad de informacién, de
proporcionar un servicio de calidad que sea reconocido como internacional y darlo a
conocer.
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GRAFICAS DE LAS ENTREVISTAS
Total de entrevistas realizadas a empresarios o inversionistas: 73

Cantidad  Porcentaje

Tipo de empresa

Manufacturera 36 4832

De serviclo 10 13.70
Comercial 26 35,62
Construccion 1 1.37

Total K] 100.00
Tamario de la empresa

Micro 27 36.99
Pequefia 21 28.77
Mediana 18 2466
Grande : 7 9.59

Total 3 100.00

Trabajadores que [aboran en l2 empresa

<16 36 49.32
16-100 5 3425
101 - 250 5 6.85

>250 7 9.59

Total 73 100.00
Promedio 268

Eliminando el més alto y bajo 152

|
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] 6% - ![IIManufadurera‘;
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Cantidad Porcentaje
Aiios que tiene la empresa de estar frabajando

1-9 30 41.10
10-18 25 34.25
19-27 0 0.00
28-36 1 15.07
37-45 7 9.59
Total 73 100.00
Promedio 12

Empresas que se crearon con un proyecto de inversion

Si 30 41.10
No 39 5342
Nosé 4 5.48

Total 73 100.00

Piensan que un proyecto de inversién respalda la creacion de una empresa

Si . 68 93.15

No 0 0.00

En ocaciones 5 6.85 .
Tota! IE] 10000 - ...

Piensan que un proyecto de inversién + un plan mercadolégico
garantizan que una empresa llegue a sus objetivos

Si 68 93.15
No 2 274
Otro 3 4.11
Total 3 100.00

Aiios que tiene trabajando
10%, 1a empresa E

o o

H - ’
0%-0“% iu19-27‘ ,
02836

34% W74

1

Creacién con proyectode
inversién :

5%

41% ;USI :
54% {ONosé

U B

El proyecto de inversién
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g jos
| @No

93% i OEn ocaciones

EI Pl + PM garantiza
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Canlidad  Porcentaje
¢ Cuénto pagaria por un buen proyecto de inversién?

1,000 - 100,000 37 50.68
100,001 - 200,000 12 16.44
200,001 - 300,000 7 9.59

5% sobre inversién 10 13.70
Nosé 5 6.85

Nada 2 2.74

Total 13 100.00
Promedio $51,357.14

2Cuénto pagaria por un proyecto de inversién y su plan mercadolégico?

1,000 - 200,000 7 50.68
© 200,001 - 400,000 9 12.33
. 400,001 - 600,000 2 274

5 0 6% sobre inversion 17 23.29
~ Nosé 6 822
" Nada 2 2.74
+ Total 73 100.00
" Promedio $102,625.00

€8

4 Cuénto tiempo esperarla por un proyecto de inversion
y su plan mercadolégico?

1 -2 meses 43 58.90
3-4 meses . 9’ 12.33
5- 6 meses 18 24,66
1.2 aftos 3 411

Total ) 100.00

——

i

Pago por un proyecto de |
inversion |
j
7%3% 01,000-100000 {1
14% . o W100,001 - 200,000 '
a o, |0200,001 -300,000 {!
10% 0% | e sooe inversita |,
16% BNosé i
onae
Pago por Pl + PM f
3% g0 po 'm.ooo-zoo.”oo_o“g;
8% 200,001 - 400,000}
£1400,001 - 600,000, |
30
28% 51% D50 65? sobre g
R |
12%- BNada ]
N
Tiempo de espera paraun
proyecto de Inversion
25% 4% [n1-2meses?
@ B3-4meses
59% 05 -6 meses |
12% 01-2afos E
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Cantidad Porcentaje
¢Recurriria a la asesoria de un despacho para invertir?

Si 59 80.82

No 8 10.96

Depende 6 8.22
- Tota! 73 100.00

¢ Recurrirfa a un despacho de asesoria nacional o infernacional?

Nacional 36 49.32
Internacional 14 19.18
- Depende 23 31.51

Total n 100.00

B

L Con qué frecuencia solicitarfa la asesorfa de un despacho para realizar un

un proyecto de inversion y su plan mercadologico?

10- 19 afos 21 28.77
. 20-29afios 49 67.12

30 - 39 afios 3 4.1

Total 73 100.00

ve .

Promedio 20

Recurririan ala asesoriade |
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Total de entrevistas realizadas a los despachos de asesoria en proyectos de inversién y plan mercadolégico: 6

Cantidad  Porcentaje
Tamario de la empresa

Micro 3 50.00
Pequeiia 1 16.67
Mediana 2 33.33
Total 6 100.00

Porcentaje de clientes del servicio de proyectos de inversion

50% 2 33.33
15% 1 16.67
10% 1 16.67
<10% 2 33.33
Total 6 100.00

Porcentaje de clientes del servicio de planes mercadoldgicos

50% 1 16.67
15% 1 16.67
<10% 2 3333
No dan el servicio 2 33.33
Total 6 100.00

Realizan proyectos de inversion para instituciones de crédilo

Si 2 3333
No 4 66.67
Total 6 100.00

Tamaiio de la empresa
33% OMco | |
aso% WPequefia | :
17% |BMedana |

Porcentaje de clientes de

proyectos de inversion

33% 3% O
W5%
‘o% .

CAT% AT% - B0

plan mercadoldgico

0 050%
sy 1T |
|

e”% W15%
0<10%

33% i

|
Porcentaje de clientes de |
1
i
t

memn ey

Realiza Pl para instituciones
de crédito

33% imst - i

S
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Cantidad  Porcentaje
Personal ocupado en proyectos de inversion y planes mercadoléglcos

1-20 4 66.67
21-40 1 16.67
41-60 1 16.67
Total 6 100.00

¢ Cuéntas empresas conforman la industria de cada despacho?

1-50 4 66.67
51-100 2 33.33
Total ] 100.00

Perfii de los clientes

Micro y pequeiia 3 50.00
Todas 3 50.00
Total 6 100.00

Este tipo de servicio se esta desarrollando:

Si 6 100.00
Tolal 6 100.00

PersonalenPlyenPM |

17% 1200

17%86 m21-401

B Joa-a;,

Clientes de los
despachos

3% 'n1-50

@, i

Perfil de los clientes i

s0% @0

Servicio en desarrollo
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Cantidad  Porcentaje
Cudl es la principal competencia
Pequefias firmas 2 3333
Grandes empresas 2 33.33
Casi no hay 2 33.33
Total 6 100.00

Los servicios extranjeros son una gran competencia

Si 5 83.33
No 1 16.67
Total 6 100.00

Contrata persona! en actividades urgentes o cuando se requiere

Si 6 100.00
Total 6 100.00

¢ Cuénto cuesta un proyecto de inversién para una empresa mediana?

150,000 - 250,000USD 1 16.67

" 80,000 - 100,000 2 333
37,000 1 16.67

% sfinversién 1 16,87

" No contestd 1 16.67
3 100.00

8

Principal competencia
{OPequetas |
| fimas |

8Grandes
empresas
OCasi no hay

=

Los servicios extranjeros

B%__ 4%
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|
:
]
1
\
!

son competencia
17% e
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o
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e 900%
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Cantidad  Porcentaje
¢Cuénto cuesta un plan mercadologico para una empresa mediana?

10 al 25% sfinversion 2 3333
shis. Trabajadas 1 16.67
No lo maneja 2 33.33
No contesté 1 16.67
Total 6 100.00

¢+ Cémo paga los servicios profesionales de lo que dispone?
Némina (intemo) 6 100.00
Honorarios (externo) 6 100.00

¢, Como estan distribuidas las ventas durante el afio?

1er, Trimestre (Ene-Mzo) Emplezan a crecer

20, Trimestre (Abril-Jun)  Crecen

3er. Trimestre (Jul-Sep)  Se mantienen
40, Trimestre (Oct-Dic)  Disminuyen

¢Como calcula los gastos fijos y variables?

% s/cto. Fijo 4 66.67
X personal adicional 1 16.67
Experiencia 1 16.67
Tolal 6 100.00

— !
Precio de un plan i
mercadolégico

'u::" al 25;:ﬂ )

vers| 1!

9 i
17% 3% .m)adas g
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fijos y variables '
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Cantidad  Porcentaje
Cree que este tipo de asesorfa es rentable

Si 6 100.00

Total 6 100.00

Este tipo de negocio genera empleo

. 8 6 100.00
Total 6 100.00
¢Cuanto?

Promedio 7

LLos proyectos que usted realiza cuanto empleo generan.?

400 1 16.67
45 1 16.67
Depende 4 66.67.
Total 6 100.00

Este tipo de asesoria es
rentable
@ =
100%

Este tipo de negocio genera
empleo

& -

100%

Los proyectos cuanto
empleo generan

17% ‘W45
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CAPITULO Vi. PLAN DE NEGOCIOS APLICADO
6.1. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS DEL DESPACHO

6.1.1. RESUMEN EJECUTIVO

Proyectos financieros y mercadoldgicos S. A. de C. V. (PROFIME) es un
despacho de asesoria financiera y mercadologica que tiene como mision ofrecer un
servicio completo que garantice que los proyectos seran exitosos, logrando con ello
la satisfaccion de nuestros clientes y la generacion de empleo, mediante la creacion
de fuentes de trabajo. Para lograr lo anterior, PROFIME ha pensado ofrecer planes
financiero-mercadoldgicos que encierran el estudio financiero y de comercializacion
de los productos que ofrezca cada empresa.

Se realizd una investigacion de mercado a fin de identificar la demanda
potencial de un despacho de asesoria que realice planes financiero-mercadol6gicos
y la cantidad de empleos que éste podra generar. .

El incremento de ventas sera respaldado por el pocisionamiento del despacho
y del producto. El precio del plan financiero-mercadolégico sera de $ 100,000.00 y se
realizara en 2 meses promedio; dicho plan estara orientado a la pequefia y mediana
empresa e inversiones superiores a $ 1,000,000.00.

La oficina requerira un area de 86.43 m?. En esta area se contempla realizar
las funciones administrativas, de produccion y de ventas.

El proceso consiste en que cada especialista realizara toda la investigacion y
todas las actividades que requiera su area, por lo cual se podra trabajar
simultaneamente y el trabajo se realizara con mayor rapidez, calidad y eficiencia.

En PROFIME laboran 6 personas, se contratara temporalimente un
especialista y 3 encuestadores por proyecto. El organigrama es el siguiente:
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| Direccién General

Asesoria Externa
Especializada

f 1
Mercadotecnia Finanzas y Contabilidad Ingenieria

El despacho se constituyd legalmente como sociedad andnima de capital
variable.

El mercado cuenta con un nimero de clientes potenciales que asciende a
339,033 y la demanda potencial es de 8, 360 proyectos al afio.

En cuanto al area financiera la empresa requerira invertir $ 420,000.00 para
iniciar las operaciones que seran aportados por 6 socios. Acorde con el nivel de
ventas antes expuesto, asi como con los costos y el precio de venta indicados, se
generara un flujo de efectivo constante que podra ser reinvertido.

El punto de equilibrio acorde con los costos y gastos de operacion estimados,
asi como de acuerdo con el nivel de ventas se espera que sea de $ 390,708.75 para
el 2002 y de $ 391,210.60 para 2011.

Al finalizar los 10 afios, se proyecta una utilidad de $2,925,931.06. Por otra
parte, la razon de liquidez es del 6.35%, con io cual se refleja que el despacho tendra
una alta capacidad para pagar los pasivos a corto plazo, asimismo, se observa que
la prueba del acido es también de 6.35%, debido a que no se manejan inventarios.

Acorde con las razones de endeudamiento, se tiene que el 85% de los activos
pertenecen a los socios de la empresa. Finalmente, en cuanto a la rentabilidad del
despacho, se obtendra un 696.65%, 12.88% y 43.27% sobre capital contable, activo
total y ventas netas respectivamente.

La tasa de rendimiento interna es de 118.68% y el VAN, con un costo de
capital del 17%, es de § 6,718,696.80.
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Con la creacion de este despacho se generaran 6 empleos directos, 44
empleos temporales y 1650 empleos indirectos solamente en el primer afo de
operacion.

Se muestra a continuacion un resumen de los estados financieros de la
empresa del afio 2011. -

PROYECTOS FINANCIEROS Y MERCADOLOGICOS, S.A. DE C.V.
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

Activos Pasivo
Circulante $21,643,429.42 Corto plazo $ 3,408,204.46
Fijo $ 47.00 Total de pasivo $ 3,408,204.46
Direrido $ 1,079,580.99 Capital
Capital social $ 420,000.00
Utitidad de ejercicios ant. $15,968,921.89
Utilidades del ejercicio $ 2,925,931.06
Capital total $19,314,852.95

Total de activos $22,723,057.41 Total de pasivo mas capital $22,723,057.41

PROYECTOS FINANCIEROS Y MERCADOLOGICOS, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 1°. DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011.

Ventas $6,761,739.13

Costo de Ventas -$1,072,221.62

Utilidad Bruta $5,689,517.51
Gastos de Venta -$123,190.95
Gastos de Administracion -$246,451.91
ISR -$1,861,956.13
PTU -$531,987.47
Utilidad después de impuestos $2,925,931.05

——— e e S o viemn e v ke et L mm e T e I

92



Capt’luﬂz Il/J P/}uz c[a negocios alo/icacL:

6.1.2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1 INTRODUCCION

Justificacion de la empresa

La creacidon del despacho de asesoria en proyectos de inversion, pretende
brindar apoyo a los inversionistas para lograr la mejor aplicacion de sus recursos
monetarios, ofreciéndoles proyectos viables que una vez aplicados contribuiran a la
creacion de fuentes de empleo, reduciendo el indice de desempleo.

2 NOMBRE DE LA EMPRESA
Proyectos financieros y mercadoldgicos S. A. de C. V. (PROFIME)
3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA
3.1 TIPO DE EMPRESA
De Servicios
3.2 UBICACION Y TAMANO DE LA EMPRESA
Ubicacion
Se ubicara en la Ciudad de México, en una colonia de facil acceso para el
personal, con buenas vias de comunicacion, para facilitar la localizacion del
despacho. La direccién sera la siguiente: Calle Av. Insurgentes Sur No. 1216, Col.
Tlacoquemecat! del Valle, Del. Benito Juarez, México, D.F., C.P. 03200

Tamarfio

La empresa va a ser una empresa pequeria, ya que a pesar de no tener mas
de dieciséis empleados, se pretenden obtener ingresos superiores a $900, 000.00
anuales e inferiores a 9,000,000.00.

4 MISION DE LA EMPRESA

Ofrecer un servicio completo que garantice que los proyectos seran exitosos,
logrando con ello la satisfaccion de nuestros clientes y la generacion de empleo,
mediante la creacion de fuentes de trabajo.

e e
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5 VISION DE LA EMPRESA

Llegar a ser la empresa mas reconocida de su categoria, por la calidad (en) de
su servicio, logrando la completa satisfaccion de nuestros clientes y el beneficio
mutuo.

6 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

El éxito es la satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes;
involucrandonos en su negocio, valorando la capacidad de cada persona que
conforma esta empresa, trabajando en equipo, con integridad, comunicacion efectiva,
apertura al cambio, objetividad y seriedad, en un ambiente de armonia y respeto.

7 VALORES DE LA EMPRESA

* Iniciativa y proactividad en la satisfaccion del cliente
* Responsabilidad

* Honestidad

* Creatividad

* Confianza

* Constancia

* Empatia

* Trabajo ético y profesional

* Oportunidad

8 POLITICA DE CALIDAD DE LA EMPRESA
Nuestra politica de calidad es trabajar con los mas altos estandares de
calidad, eficiencia y rapidez, obteniendo de dicho trabajo el beneficio justo en
relacion con la satisfaccion proporcionada a nuestros clientes.
Por lo tanto cada colaborador de la empresa se compromete a asegurar la calidad de
su trabajo, a través de un proceso de mejora continua.
9 OBJETIVOS DE LA EMPRESA
A corto plazo

Comprende un lapso de 6 meses, en los cuales el despacho se dara a
conocer en el D. F., mediante una campana publicitaria.

A mediano plazo

Comprende un lapso de 1 a 5 aiio, en los cuales se ampliara el mercado a las
ciudades mas cercanas al D.F.
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A largo plazo

Comprende un iapso de 10 afios, en los cuales el despacho se extendera,
mediante oficinas, en toda la Repulblica Mexicana y se ampliara la gama de servicios
que ofrezca la empresa.

10 VENTAJAS Y DISTINGOS COMPETITIVOS
Ventajas

Garantizar una mayor probabilidad de éxito del negocio, mediante un estudio
profundo, tanto financiero como mercadoldgico.

Distingos

Servicio de alta calidad
Personal calificado y especializado
Rapidez y eficiencia en el servicio

11 ANALISIS DE LA INDUSTRIA
Servicio:

La prestacion del servicio de asesoria en proyectos de inversion no habia sido
considerada muy importante en la creacion de nuevas empresas, sin embargo, al
pasar de los afios se ha visto la necesidad de hacer una adecuada planeacion y
proyeccion de los negocios para garantizar una mayor probabilidad de éxito de los
mismos.

Actualmente, con la nueva mentalidad empresarial y con la situacion
economica que vive nuestro pails, y en especial la Ciudad de México, podemos
darnos cuenta que la Unica manera de salir adelante y mejorar nuestra situacion
familiar es creando nuevas empresas o negocios, que tendran mayores posibilidades
de éxito si cuentan con un fundamento adecuado como lo es un estudio de negocios.

Mercado:

Anteriormente el mercado de asesoria en proyectos de inversion estaba mas
limitado a empresas grandes, quienes ademas de conocer la importancia de este tipo
de estudios, son las que tienen los recursos suficientes para realizar una inversion de
esta naturaleza. '
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Sin embargo, como el plan presidencial es ofrecer apoyos para la creacion de
empresa (micro y changarros), y los requerimientos bancarios para otorgar
préstamos son cada dia mas exigentes, existe la necesidad de empresas que
realicen dichos proyectos para garantizar que éstos sean rentables, lo que nos hace
visualizar un crecimiento del mercado.

Competencia:

Al no ser reconocida la importancia del servicio de asesoria en proyectos de
inversion y al no tener un mercado muy amplio, eran pocas las empresas que
ofrecian este tipo de servicio.

Actualmente, es ampliamente reconocida la importancia de un estudio
financiero-mercadologico y cada vez son mas las personas que desean ofrecer este
tipo de servicio. Si estos estudios no son realizados por personal capacitado y con
profesionalismo, los negocios pueden fracasar con gran facilidad, en cambio, si se
realizan adecuadamente pueden ofrecer grandes beneficios, no sélo personales, sino
también sociales y economicos al pais.

12 SERVICIOS DE tA EMPRESA

Plan Financiero-Mercadolégico:

13 CALIFICACIONES PARA ENTRAR AL AREA

Se cuenta con personal calificado y especializado en su area. El personal
tiene estudios de licenciatura y/o maestria es su respectiva area, y experiencia
profesional minima de 3 afios en la actividad que desempefia, lo cual garantiza que
el trabajo se realizara en forma profesional y con eficiencia.

14 APOYOS
En la realizacion de estudios para empresas con caracteristicas muy

especificas, se contratara personal especializado en el area respectiva y con
experiencia profesional en la misma.
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6.1.3. ANALISIS DEL MERCADO
1 OBJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA
Objetivos a corto plazo:

En 3 meses crear la imagen de despacho de asesoria para dar a conocer
nuestra empresa e ingresar al mercado.

Objetivos a mediano plazo:

En 1 afo lograr que nuestro despacho y nuestros servicios sean conocidos en
todo el D.F. y con ello obtener participacion en el mercado.

Objetivos a largo plazo:

En 5 arios lograr que nuestro despacho sea altamente reconocido por nuestra
calidad y servicios, obteniendo una amplia participacién del mercado y un alto grado
de posicionamiento en el mismo.

2 MERCADO
" 2.1 TAMARO DEL MERCADO
Segmento del mercado:

En el corto y mediano plazo el segmento de mercado elegido es la persona
fisica o rmoral, que radica en el Distrito Federal, que desee y tenga posibilidades de
invertir.

Caracteristicas del segmento de mercado:

1. Persona fisica o moral que desee invertir en la creacion de nuevas empresas
o en la expansion de su empresa actual.

2. Que decida realizar estudios antes de invertir.

3. Que pueda realizar una inversion minima de $1,000,000.00 o que pueda
realizar una inversién minima de $100,000.00 por el plan financiero-
mercadoloégico.

2.2 CONSUMO APARENTE
El nimero de clientes potenciales es de 339,033 unidades econémicas.' (Anexo 1)

El consumo anual aparente del mercado es del 49.32% de los clientes potenciales,
quienes estan dispuestos a realizar un plan financiero-mercadoldgico asesorados por

! www.inegi.gob.mx
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un despacho nacional, y quienes utilizarian este tipo de servicio cada 20 arfios, lo
cual equivale a 8,360 proyectos por aiio.

2.3 DEMANDA POTENCIAL

Con base al incremento de empresas que requieren realizar un estudio antes
de invertir, a las exigencias de garantia de rentabilidad, y a la disposicion de las
empresas en recurrir a la utilizacion del servicio de asesoria financiero-
mercadologica, se establecera que nuestra empresa contara con una demanda
potencial de 8,360 proyectos al afio. Lo cual refleja la necesidad de empresas que
proporcionen este tipo de servicio para cubrir esta parte del mercado potencial.

La otra parte del mercado potencial son las personas que cuentan con los
recursos economicos para invertir, pero que desconocen los beneficios de una
asesoria finaciero-mercadologica adecuada, por 1o que la demanda potencial se
incrementara.

2.4 PARTICIPACION DE LA COMPETENCIA

La asesoria financiero-mercadologica no se ha desarroliado ampliamente, es
decir, existen muy pocos despachos que ofrecen este servicio; sin embargo existen
otros despachos que ofrecen un servicio parcial, pero que no cumple con las
expectativas de la demanda, por lo cual no representan una gran competencia, ya
que ellos tienen sus mayores ingresos en asesoria fiscal y contable. (Anexo 2)

3 DISTRIBUCION Y PUNTOS DE VENTA

Distribucion directa al cliente

Prestador del servicio Consumidor final

El servicio de asesoria se proporciona al cliente que es nuestro consumidor final, ya
que el trato es directo con el interesado.

El responsable de dar a conocer y explicar nuestro servicio al cliente es el jefe de
mercadotecnia.

4 PUBLICIDAD Y PROMOCION
4.1 PUBLICIDAD
Creacion de una pagina en Internet en la siguiente direccion:
www.proyectosfinancierosymercadolégicos.com
La cual tiene ia opcion de accesar en idiomas espafiol, inglés y francés.

Dicha pagina muestra todos los servicios que se proparcionan.
Cuenta con una seccion para solicitar informacion, mediante mail.

P e U — - e i £ S0 e R o
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Con un costo total de $ 28,000.00

4.2 PROMOCION

Folletos que se envian a las empresas para ofrecer nuestros servicios. (ponernos a

sus ordenes)

Tarjetas de presentacion.

Papeleria membretada

Con un costo total de $ 1,070,400.00

5 FIJACION Y POLITICAS DE PRECIOS

Fijacion de precios:

El costo por la prestacion de nuestro servicio de asesoria financiero-
mercadoldégica sera de aproximadamente $100,000.00 incluyendo costos fijos y

variables.

t.a informacion es la siguiente:

CONCEPTO COSTOS FIJOS
MENSUALES

Renta $ 16,200.00

IServicios publicos:

Luz $ 869.57

Teléfono $ 869.57

lAgua $ 173.91

limpieza $ 869.57

Vigilancia $ 1565.22

Renta de Internet 3 260.87

ISueldos y salario 3 31,397.26

Prestaciones:

IMSS $ 356.29

ISAR $ 1,593.41

Vales de despensa $ 1,170.00

2% Nomina $ 627.95

Papeleria $ 869.57

Total $ 56,562.32

MENSUAL
Costos fijos $ 56,562.32
Costos variables $ 2,173.91
Sueldos y salario variable $ 7,000.90
Costos variables totales $ 9,173.91
Costo total $ 65,736.23
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30% de utilidad $ 0.30
Utilidad $ 19,720.87
Costo total + utilidad 3 85,457.10
IVA $ 0.15

$ 12,818.57
Precio al cliente 3 98,275.67

La ganancia deseada es del 30%, por lo que el precio de venta del producto es de
$98,275.67.

Politicas de precios:

El precio por un proyecto de inversion sera de aproximadamente $100,000.00,
dependiendo de la inversion total, del tipo de empresa y del tamario del mismo, el
cual sera modificado en funcion de la competencia, el mercado, la economia nacional
y necesidades del despacho.

Se consideraran tres tipos de asesoria para la asignacion det precio del
proyecto, de los cuales el despacho manejara el tipo “A” y “B" principalmente. (Anexo
3)

6 PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO
Crear una pagina en internet, que mostrard los servicios que ofrece nuestro
despacho, asi como todas las promociones que se realicen mes con mes y se
visitara a las empresas de mayor prestigio para ofrecer nuestro servicio.

7 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO
Analisis FODA

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Personal capacitado y especializado. |1. Ser una empresa de nueva creacion.
2. Realizacion de un estudio completo |2. Poco personal.
financiero-mercadolégico.

3. Se cuenta con capital propio.

4.Uso de Outsoursing.

5. Trabajo computarizado.

6. Imagen del negocio.

7. Campafia publicitaria y promocional.
8. Ubicacién del negocio.

A N N AT A A A O il s A
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Crecimiento y desarrollo de este
servicio.

2. Mercado en vias de desarrollo.

3. La necesidad de seguridad en
inversiones hace necesaria la
realizacion de los estudios que se
ofrecen.

4. Poco posicionamiento de la
competencia.

1. Situacibn econdmica inestable del
pais.

2. Situacidbn econdmica inestable del
mundo.

3. Poca inversidon nacional por
desconfianza en la situacion econdémica
del pais.

9. Penetracion de empresas
trasnacionales, quienes elaboraron su
plan financiero-mercadologico en el
extranjero.

5. Desconocimiento de los pequefios
inversionistas acerca de los beneficios
de un plan financiero-mercadologico.

8 SISTEMA Y PLAN DE VENTAS

Las ventas se realizaran cara a cara, el encargado de ir a ofrecer nuestro
servicio es el jefe de mercadotecnia, él sera quien explique a los posibles clientes, en
qué consiste el estudio solicitado, como se realizara (en forma global), cuanto tiempo
se llevara, cuanto costara, cdmo se pagara, y todas las especificaciones de compra-
venta y aclarara todas sus dudas; en caso de no poder, sera el director general quien

se encargue de desempefiar dicha funcién.
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6.1.4. CUERPO DIRECTIVO
1 OBJETIVOS DEL AREA DE ORGANIZACION

Contratar al personal debidamente capacitado y necesario para cubrir las

actividades cotidianas del despacho.
Mantener un ambiente de trabajo armonioso y tranquilo.
2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Areas funcionales
Direccion General
Mercadotecnia
Finanzas y Contabilidad

Ingenieria
Asesoria externa especializada

Organigrama

Direccion General J

Asesoria Externa
Especializada

—

Mercadotecnia Finanzas y Contabilidad

Ingenieria

Descripcion de puestos:

Director General

Objetivos del puesto:

Buscar el liderazgo de nuestro servicio en el mercado.

Buscar el reconocimiento de nuestra empresa.
Obtener la eficiencia en nuestra administracion. )
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integrar al personal a la empresa.
Funciones generales:

Definir los objetivos del personal a corto y mediano plazo.

Definir las estrategias globales para el logro de los objetivos.

Proporcionar los recursos humanos y materiales para el correcto funcionamiento de
la entidad.

Funciones Especificas:
a) Permanentes

Llevar una adecuada administracion de los recursos con los que cuenta el despacho.
Coordinar y dirigir al personal para el logro de los objetivos organizacionales.
Supervisar el buen funcionamiento del negocio, y la correcta realizacion de las
actividades empresariales.

Lievar las relaciones publicas del despacho.

Realizar las actividades administrativas del despacho.

b) Periddicas

Fomentar la lealtad y el cuidado de la empresa.

Motivar al personal.

Atencidon a clientes.

Llevar a cabo el proceso de reclutamiento y seleccion del personal.
Realizar el proceso de induccion, adiestramiento y capacitacion.
Evaluar el desempefio del personal.

c) Eventuales

Asistir a invitaciones de los clientes y proveedores.
Asistir a reuniones, inauguraciones, etc.
Revisar los procesos productivos.

Jefe de mercadotecnia '
Objetivos del puesto:

Buscar el posicionamiento de nuestra empresa y nuestros servicios.

Buscar la aceptacién de nuestro servicio en el mercado.

Elaborar estrategias integrales de ventas, con planes agresivos y bajo el concepto de
"Guerra Total * contra la competencia.

Realizar adecuadamente el estudio de mercado para los proyectos.

Funciones generales:
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Mantener y renovar la imagen del despacho.

Elaborar planes integrales de mercadotecnia.

Elaborar estrategias de publicidad y promocion del despacho.
Disefiar las estrategias de ventas.

Obtener cartera de clientes.

Funciones Especificas:
a) Permanentes

Proteger y cuidar las relaciones con los clientes para apegamos a la mision del
despacho.

Realizar el estudio de mercado de los proyectos.

Manejar la imagen de las empresas en los proyectos.

Realizar las campafias publicitarias para los proyectos.

Realizar los planes de mercadotecnia para los proyectos.

Buscar la sobrevivencia en el mercado a través de la innovacién y disefio de
estrategias.

b) Periodicas

Evaluar el mercado potencial y definir el mercado meta.
Determinar las politicas de precios.
Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la empresa.

c) Eventuales

Elaborar formatos para reconocimiento por el desempeiio.
Contador

Objetivos del puesto:

Cumplir y cubrir oportunamente todas las obligaciones fiscales del despacho.
Proporcionar la mejor opcidon de sociedad y su estructura legal para los proyectos.
Asegurar que el despacho cuenta con los materiales. necesarios para prestar sus
servicios adecuadamente.

Funciones generales:

Cuidar la economia del negocio.

Llevar la contabilidad del despacho.

Cumplir con las obligaciones fiscales del despacho.
Realizar las compras del despacho.

Pago a proveedores.
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Cobro a clientes.
Manejo de las cuentas bancarias.

Funciones Especificas:

a) Permanentes

Llevar adecuada y oportunamente los registros de: diario, mayor, inventarios,
cuentas de bancos y estados financieros.

Realizar todos los pagos de impuestos fiscales y tramites legales.
Establecer la estructura legal de las empresas para los proyectos.
Determinar cual es el proveedor mas adecuado para abastecer al despacho.
b) Periddicas

Llevar la ndmina del despacho.

Definir el software y el sistema de contabilidad para los proyectos.

Realizar el pago de los servicios publicos que se prestan al despacho.

Jefe de finanzas

Objetivos del puesto:

Realizar adecuadamente los proyectos de inversion.
Hacer proyecciones para eficientar y optimizar los recursos del despacho.

Funciones generales:

Vigilar la economia del negocio.

Obtener los recursos financieros necesarios para el adecuado funcionamiento del
despacho.

Planear la mejor utilizacion de los recursos obtenidos.

Funciones Especificas:

a) Permanentes

Realizar las proyecciones financieras.

Presentar los registros del flujo de efectivo y los indicadores financieros.

Realizar el estudio de factibilidad econémica de los proyectos (Estudio econémico y
evaluacion econdmica).

b) Periodicas

Planear reinversiones y relaciones con instituciones financieras.
Planear las nuevas adquisiciones e inversiones.
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Supervisar el manejo financiero de los recursos.

c) Eventuales

Buscar financiamientos.

Jefe de Ingenieria

Objetivos del puesto:

Realizar todos los estudios necesarios para obtener una excelente localizacion de las
empresas, y su mas eficiente distribucién, para facilitar su funcionamiento y mejorar
su productividad.

Elaborar estrategias integrales que permitan reducir los costos fijos a través de la
simplificacion.

Funciones generales:

Realizar el estudio técnico de los proyectos.

Definir las estrategias globales de produccién para los proyectos.

Optimizar los tiempos.

Funciones Especificas:

a) Permanentes

Revisar los procesos productivos en los proyectos.

Solicitar cotizaciones y presupuestos de tecnologia, equipo y maquinaria.
Investigacion de proveedores (en especial para los proyectos).

b) Periddicas

Disefio y distribucion de nuestras oficinas.

Realizacion de los proyectos de inversion.

Supervisar algunas compras.

c) Eventuales

Atencion a clientes.

Asistente Ejecutiva

Objetivos del puesto:

Contribuir al mejoramiento de la organizacion, mediante las aportaciones de orden; '
apoyo, vigilancia, limpieza y respeto en todos los lugares y areas de la organizacion.
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Funciones generales:

Atencion a los clientes.

Actividades de oficina (archivo, teléfono, recepcion, agenda, etc.)
Apoyo a la direccion y a los jefes de cada area.

Vigilar que se realice el aseo de oficinas y barios.

Vigilar el cumplimiento de la misién de la organizacion.

Perfil del puesto:
DIRECTOR GENERAL

Sexo: Indistinto

Edad: 30 — 45 afios

Estado Civil: Soltero o casado
Puestos bajo su mando: Cinco

HABILIDADES:

a) Intelectuales:

Liderazgo

Lider de proyectos

Integracion y desarrollo del personal
Capacidad de motivacion

Amplio criterio

Toma de decisiones

Manejo de estrategias de ventas
Capacidad para delegar responsabilidad
Facilidad de patabra

Trato amable

Dinamico

b) Fisicas:

Médicamente saludable
Sin problemas de presion
Sin problemas familiares

c) Manuales:

Manejo de Laptop

Manejo de paqueteria Windows, Office, Internet

Conocimiento de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL

3/6 anos en la gerencia o direccion
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ESCOLARIDAD:

Licenciatura, maestria o doctorado en administraciéon, en negocios o afin
Inglés 90%

HORARIO:
Disponibilidad de tiempo completo
JEFE DE MERCADOTECNIA

Sexo: Indistinto

Edad: 25 — 40 afios

Estado Civil: Soltero o casado
Jefe inmediato: Director General

HABILIDADES:

a) Intelectuales:

Liderazgo

Lider en lanzamiento de proyectos
Amplio criterio

Toma de decisiones

Manejo de estrategias de ventas
Facilidad de palabra

Trato amable

Creatividad

innovador

Iniciativa

Dinamico

b) Fisicas:

Médicamente saludable
Buena condicion fisica
Sin problemas de presién
Sin problemas familiares

c) Manuales:

Manejo de Laptop

Manejo de paqueteria Windows, Office, internet

Conocimiento de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL

Minimo 3 afios en puesto similar
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Experiencia en estudios de mercados
Campaiias publicitarias

Planeacion estratégica y de mercadotecnia
Trato directo con clientes

ESCOLARIDAD:

Licenciatura, maestria o doctorado en mercadotecnia, en administracion,
relaciones comerciales o afin
Inglés 90%

HORARIO:
Disponibilidad de tiempo completo
CONTADOR

Sexo: Indistinto

Edad: 25 — 50 arios

Estado Civil: Soltero o casado
Jefe inmediato: Director General

HABILIDADES:

a) Intelectuales:

Organizado

Amplio sentido de la responsabilidad
Compromiso de actualizacion

b) Fisicas:

Médicamente saludable
Sin problemas de presion
Sin problemas familiares

c) Manuales:
Manejo de PC
Manejo de paqueteria Windows, Office, Iinternet y COIl

Conocimiento de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL
Minimo 3 afios en puesto similar

Experiencia en aspectos fiscales y contables
Aspectos legales de las empresas
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ESCOLARIDAD:

Contador publico
HORARIO:

9:00 a.m. a 14:00 p.m. y 15:00 a 18:00 p.m.
JEFE DE FINANZAS

Sexo: Indistinto

Edad: 25 — 50 afios

Estado Civil: Soltero o casado
Jefe inmediato: Director General

HABILIDADES:

a) Intelectuales:

Liderazgo

Lider en lanzamiento de proyectos
Amplio criterio

Toma de decisiones
Responsabilidad

Iniciativa

b) Fisicas:

Médicamente saludable
Sin problemas de presion
Sin problemas familiares

c) Manuales:

Manejo de PC

Manejo de paqueteria Windows, Office, Internet

Conocimiento de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL

Minimo 3 afios en puesto similar
Experiencia en proyectos de inversion

ESCOLARIDAD:

Licenciatura, maestria o doctorado en finanzas, en administracién, en economia o

afin

e
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HORARIO:
9:00 a.m. a 14:00 p.m. y 15:00 a 18:00 p.m.
JEFE DE INGENIERIA

Sexo: indistinto

Edad: 25 — 50 afios

Estado Civil: Soltero o casado
Jefe inmediato: Director General

HABILIDADES:

a) Intelectuales:

Liderazgo

Conocimiento de procesos
Conocimiento de maquinaria y equipo
Sentido de las dimensiones
Innovador

Iniciativa

b) Fisicas:

Meédicamente saludable
Sin problemas de presion
Sin problemas familiares

c) Manuales:
Manejo de PC
Manejo de paqueteria Windows, Office, Internet
Conocimiento de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL
Minimo 3 afios en puesto similar
Experiencia en proyectos productivos
Estudio técnico de los proyectos de inversion
ESCOLARIDAD:
Ingeniero Mecanico
HORARIO:

9:00 a.m. a 14:00 p.m. y 15:00 a 18:00 p.m.
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ASISTENTE EJECUTIVA

Sexo: Femenino

Edad: 20 — 35 afios

Estado Civil: Soltero

Jefe inmediato: Director General

HABILIDADES:
a) Intelectuales:
Organizado
Disposicion para colaborar
Participacion dinamica
Facilidad de palabra
Trato amable
Trato con clientes
Alto compromiso
Sentido de la responsabilidad

b) Fisicas:
Médicamente saludable

c) Manuales:
Manejo de PC
Manejo de paqueteria Windows, Office, Internet
Manejo de equipo de oficina
EXPERIENCIA LABORAL

1 - 3 aflos en puesto similar
Atencion a clientes

ESCOLARIDAD:
Minimo carrera técnica, comercial o licenciatura
HORARIO:

9:00 a.m. a 14:00 p.m. y 15:00 a 18:00 p.m.

3 CAPTACION DE PERSONAL
3.1 RECLUTAMIENTO

El periodico Excelsior.
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Se eligid este medio por ser el mas adecuado en cuanto al mercado y precio.
Redaccion del anuncio:

“ Despacho de asesoria financiera y mercadolégica PROFIME solicita una
asistente ejecutiva, de 20 — 35 afios, soltera, excelente presentacidn y con carrera
comercial o licenciatura. Interesada presentarse con solicitud de trabajo en la Calle
Av. Insurgentes Sur No. 1216, Col. Tlacoquemecati del Valle, Del. Benito Juarez,
Meéxico, D.F., C.P. 03200 de 9:00 a.m. a 14:00 p.m. yde 15:00 a 18:00 p.m.”

El costo total sera de $2,376,000.0 diarios, el cual apareceré por 4 dias. Presupuesto
total 9,504,000.00 + 1,425,600.00 IVA = $10,929,600.002.

3.2 SELECCION

Se hara por medio de la solicitud de empleo, se aplicara un examen de
conocimientos y posteriormente se realizara una entrevista para corroborar la
informacion proporcionada y para ahondar en aspectos que el propio examen no
hubiera revelado. Se verificarA la validez de los certificados presentados.
Posteriormente, se seleccionara al personal requerido.

El director general sera quien aplique el examen y lleve a cabo la entrevista.
No hay ningtin costo asociado al examen o a la entrevista.

3.3 CONTRATACION
Tipo de contrato:

El contrato que se empleara en esta empresa es el contrato por tiempo
determinado, se utiliza para poner a prueba a los nuevos empleados, durara 28 dias
y, si la empresa se convence de que la persona contratada es un buen elemento y
desea manteneria en su némina, el contrato sera renovado a un afio, ya que no
requerimos de mucho personal y nuestro personal debe ser profesional, por lo cual
no requiere capacitacion ni adiestramiento.

Aspectos laborales a considerar:

Los empleados deberan trabajar tiempo completo, es decir, de 9:00 a.m. a
14:00 p.m. y de 15:00 a 18:00 p.m. Recibiran su salario mensualmente. El empleado
tendra derecho a faltar un maximo de una vez al mes y por causas de fuerza mayor.
Tendra derecho a vacaciones por Ley.

2 nttp:/iwww.excelsior.com.mx/
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3.4 INDUCCION

El director general sera quien realizara la induccion.
Proceso de induccién:
1. Presentacion del caracter del despacho.
2. Presentacion de la misién y valores del despacho.
3. Caracter del puesto que va a desempeifiar la persona.
4. Dar a conocer las politicas y los codigos escritos que el despacho posee.
El proceso de induccion se realizara mediante una proyeccién en equipo de cdmputo
seguida de un recorrido por las oficinas.
4 DESARROLLO DEL PERSONAL
No existe un desarrollo jerarquico, ya que se cuenta con poco personal, el cual
esta especializado en su area y es el Unico que realiza esas funciones.
Adiestramiento y capacitaciéon del personal:
No se requiere, ya que el personal que sera contratado debera ser profesional,

razén por la cual debe cumplir con e! perfil especificado y con los conocimientos
necesarios para realizar eficientemente sus funciones.

5 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Salario Integrado®:

Sal. Diario Sal. Mensual
Puesto Calculo Integrado Integrado
1.0G Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $313.9726 $9,419.1781
2.JM  Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $174.4292 $5,232.8767
3.C Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $174.4292 $5,232.8767
4.JF Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $156.9863 $4,709.5890
5.J1 Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $139.5434 $4,186.3014
6.AE Sdo.diario+Aguinaldo+P.Vacac.= $122.1005 $3,663.0137

3 Ley Federal del Trabajo art. 84
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IMSS Y SAR™:

IMSS:

Enfermedades y o, Sal. Diario Integrado
maternidad 0.70%

Guarderia 1% Sal. Mensual Integrado
Gastos médicos 1.05% Sal. Diario Integrado
Invalidez y vida 1.75% Sal. Diario Integrado
Grado de riesgo 0.54355% Sal. Diario Integrado
Total Mensual

SAR:

INFONAVIT 5% Sal. Mensual integrado
Cesantia y vejez 3.15% Sal. Mensual Integrado
Retiro 2% Sal. Mensual Integrado
Total 10.15% Bimestral

Total de sueldos y salarios mensual integrado: $31,397.26

Anexo 4

6 EVALUACION DEL DESEMPENO

Como se cuenta con poco personal, la forma de evaluacion del desempeiio,
sera mediante los resultados obtenidos en cuanto a calidad, eficiencia y rapidez en
su trabajo. (Anexo 5)

7 RELACIONES DE TRABAJO

Para que las relaciones de trabajo se logren de manera efectiva dentro de la
empresa, es indispensable tener una excelente comunicacién, es decir, que se
proporcionen la informacion oportunamente, ya que es parte del servicio que se
proporcionara y lo cual ayudara a que exista una buena interrelacibn entre los
miembros de la misma.

Es importante que dentro de la empresa la comunicacién sea fluida y
constante, para lograr entre todos la armonia necesaria para que el negocio se
encamine al éxito.

* Ley del seguro social Capitulo 4, 5,6, 7
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8 MARCO LEGAL
Régimen:

La constitucion de la empresa va a ser como sociedad andnima, ya que
existira bajo una denominacion y estard compuesta por 6 socios que aportaran una
cantidad igual de capital inicial y se repartiran las utilidades en partes iguales; para
los socios su obligacion se limita al pago de sus acciones. La denominaciéon se
formara libremente, pero sera distinta de la de cualquiera otra sociedad y al
emplearse ira4 siempre seguida de ias palabras “"Sociedad Anénima” o de su
abreviatura "S.A.".

La Sociedad Anonima se constituira:
e Con un capital inicial de $420,000.00 MN (Cuatrocientos veinte mil pesos,
Moneda Nacional).
e Con la suscripcion de 6 acciones, una por cada socio, con una aportacion
igual de capital por cada socio de $70,000.

Anexo 6
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6.1.5. OPERACION
1 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO

Nuestro servicio consiste en realizar un estudio financiero que respalde la
viabilidad y rentabiidad del! proyecto y que complementado con un plan
mercadoldgico y de comercializacion, demuestre que existe el mercado adecuado
para el desarrollo de una determinada empresa y, ademas, ofrezca al inversionista la
mejor estrategia de penetracion al mismo.

2 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICO

ACTIVIDADES TIEMPOS

1. Contactar con el cliente o inversionista
2. Obtener la mayor informacion acerca de lo que quiere el

cliente, de su producto y/o empresa. 2 hrs.
3. Determinar las necesidades de informacion, de material, de

personal, etc. Y realizar un presupuesto. 2 hrs.
4. Acordar con el cliente el precio del pian, forma de pago, tiempo

de entrega y demas condiciones acerca del trabajo a realizar y

firmar el contrato. 1.5 hrs.
5. EIl Jefe de mercadotecnia elaborara el plan a seguir en su area. 3 hrs.
6. Realizacion de la investigacién de mercado 3 dias
7. Tabulacion y obtencion de resultados 5 hrs.
8. Proporcionar a las diferentes areas la informacién necesaria

para éstas que haya sido obtenida de la investigacion de

mercados. 4 hrs.
9. Elaboracion del plan (campaiia publicitaria y comercializacion) 1.5 dias
10. El contador obtendra la informacion. 2 dias
11. Elaboracion del trabajo 3 dias

12.El Jefe de finanzas realizard el estudio econdmico y la
evaluacién econdémica de los proyectos, y proyecciones

financieras. 5 dias
13. El jefe de ingenieria realizara el estudio técnico del proyecto. 5 dias
14.El asesor externo realizara el trabajo especializado de su area. 5 dias
Tiempo total del proceso de elaboracion 5 dias
15. Se integrara la informacion y se sacaran conclusiones. 1 dia
16.Se entregara el plan financiero-mercadoldgico debidamente

elaborado. 1 tr.
17.De ser necesario se expondra el trabajo terminado al cliente. 1 hr.

Nota : El trabajo realizado por las diferentes areas se realizara simultaneamente.

- - Sz
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3 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO

Cada area realiza
la investigaciéon
que requiere para
su trabajo.

1y

Cada area realiza
su trabajo, analiza y
obtiene resultados.

0

Se revisa el
trabajo

concluido por
cada area y
se sacan
conclusiones.

a

Se aceptan
resultados o
se rehace el
trabajo.

1y

Se junta, concluye e
imprime el trabajo.

Se entrega al
cliente.
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4 MATERIALES
Papeleria
4.1 Identificacion de proveedores y cotizaciones
Los proveedores para cada producto se seleccionaran en base a:

Al precio del material

A la calidad del material

Al minimo y maximo de venta

A la forma de pago (contado)

Al tiempo de entrega (inmediata)

A los descuentos proporcionados

A la ubicacioén y cercania del proveedor

NOGRWN =

4.2 Compras

Las compras se realizaran cada mes de acuerdo a las proyecciones de venta;
sin embargo, de ser necesario se realizaran compras cuando se requieran.

5 UBICACION DE LA EMPRESA

Existen cuatro elementos muy importantes a considerar, para determinar la
ubicacion ideal de la empresa, éstos son:

a) Distancia al cliente

b) Distancia de los proveedores

c) Distancia de los trabajadores

d) Requerimientos y limitaciones legales

Tomando en cuenta estos elementos, se determind que el despacho se
ubicara en: Calle Av. Insurgentes Sur No. 1216, Col. Tlacoquemecat! del Valle, Del.
Benito Juarez, México, D.F., C.P. 03200. (Anexo 7)

6 DISENO Y DISTRIBUCION DE LA OFICINA

La distribucion de la oficina se realizé con la intencion de obtener mayor
comodidad, mejor comunicacién, mayor facilidad de trastado y flujo de produccién, y
una mejor presentacion de la oficina. (Anexo 8)

7 MANO DE OBRA REQUERIDA

Se requerira de un asesor externo en caso de realizarse proyectos en que el
mismo ramo o giro de |la empresa lo haga necesario.
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Se contrataran 3 encuestadores por proyecto para mayor facilidad y rapidez
de la investigacion de mercado.

8 PROCEDIMIENTO DE MEJORA CONTINUA
Se realizardan encuestas cada tres meses para conocer la opiniéon de los
inversionistas acerca de nuestro servicio y de los requerimientos o necesidades del
mismo, y ademas la forma en que se puede mejorar, para poder ofrecer un servicio
que cumpla con las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Otro aspecto a considerar es el proceso de elaboracion, el cual sera evaluado
segun la eficiencia y capacitacion del personal.

N ar
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6.1.6. PROYECCIONES FINANCIERAS

1 SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA
1.1 CONTABILIDAD DE LA EMPRESA

El proceso contable de la empresa se llevarA a cabo en el area de
contabilidad, es decir, el Contador sera responsable de llevar la contabilidad y
recibira un sueldo mensual de $ 5,000.00.

1.2 CATALOGO DE CUENTAS

Cataiogo de cuentas de la empresa:

1000 Activo
1010 Activo circulante
1011 Caja y bancos
1012 VA Acreditable
1020 Activo fijo
1021 Mobiliario
1022 Depreciacion acumulada de mobiliario
1023 Equipo de computo
1024 Depreciacion acumulada de equipo de computo
1030 Activo diferido
1031 Renta
1032 Servicios publicos
1033 Renta de Internet
1034 Sueldos y salarios
1035 Prestaciones
1036 Papeleria
1037 Publicidad pagada por anticipado
2000 Pasivo
2010 Pasivo a corto plazo
2011 IVA por pagar )
2012 Impuestos por pagar
3000 Capital
3010 Capital social
3011 Utilidad del ejercicio
3012 Utilidad de ejercicios anteriores
4000 De resultados
4010 Ventas
4011 Costo de venta
4012 Gastos preoperativos
4013 Gastos de adaptacion

121
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4014 Gastos de administracion
4015 Gastos de venta

1.3 SOFTWARE A UTILIZAR

Para llevar la contabilidad se utilizara COIl, el cual sera utilizado por el
Contador, mismo que ya estara capacitado para el uso de este paquete, por lo cual
no se incurrird en gastos de capacitacion.

La contabilidad del despacho se llevara acabo diariamente dentro del despacho.

2 REQUERIMIENTOS DE CAPITAL PARA LA INVERSION

El capital que requerimos para Iniciar la operacién del despacho es de
$420,000.00, de los cuales $ 196,003.01 se invertirAn en activo fijo, gastos
preoperativos y de adaptacion de ia oficina. Mientras que $ 223,996.99 de capital de
trabajo, se destinaran a la compra de los materiales que se requieren para iniciar la
operacion, el pago de servicios de los tres primeros meses, y los sueldos y
prestaciones del personal por el mismo periodo. (Anexo 9)

3 ANALISIS Y PROYECCIONES FINANCIERAS
3.1 PROYECCIONES DE COSTOS Y GASTOS

Para realizar las proyecciones se tienen tres conceptos: Gastos, costos fijos y costos
variables.

Aiflo Cantidad
Gastos:
Gastos de administracion 2002 $258,203.92
2011 $246,451.91
Gastos de venta 2002 $133,951.66
2011 $123,190.95
Costos fijos:
Costo de ventas 2002 - 2011 $349,488.99
Costos variables:
Costo de ventas 2002 -2011 $9,173.91

Anexo 12y 13
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3.2 PROYECCIONES DE VENTAS

Afio Unidades Importe
Ventas: 2002 11 $956,521.74
2011 72 $6,761,739.13

Anexo 10
4 PUNTO DE EQUILIBRIO

E! punto de equilibrio para el afio 2002 se lograra vendiendo $390,708.75, es
decir, que se cubre con el 40.85% de la venta de 11 proyectos.

El punto de equilibrio para el afio 2011 se lograra vendiendo $391,210.60, es
decir, que se cubre con el 5.79% de la venta de 72 proyectos.

Anexo 11
5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
4.1 BALANCE GENERAL

El balance general para el afio 2002 muestra activos por $ 639,316.88;
pasivos por S 177,604.64 y un capital de $ 461,711.24.

El balance general para el afio 2011 muestra activos por $ 22,723,057.41;
pasivos por $ 3,408,204.46 y un capital de $ 19,314,852.94.

Anexo 12
4.2 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados proyectado para el afio 2002 muestra que la utilidad
neta sera de $ 41,711.24, considerando un total de ingresos de $ 956,521.74 menos
un costo de venta de $ 488,527.53, un total de gastos por $ 392,155.59, impuestos
por $ 26,543.52 y PTU de S 7,583.86.

El estado de resultados proyectado para el afio 2011 muestra que la utilidad
neta sera de $ 2,925,931.06, considerando un total de ingresos de $ 6.761,739.13
menos un costo de venta de $ 1,072,221.62, un total de gastos por $ 369,642.86,
impuestos por $ 1,861,956.13 y PTU de $ 531,987 .47.

Anexo 13
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6 INDICADORES FINANCIEROS
5.1 RAZONES FINANCIERAS

Como resultado de los estados financieros proyectados para el afio 2011, se
pueden determinar algunas razones financieras como: Razones de liquidez, razones
de endeudamiento, razones de eficiencia administrativa, razones de rentabilidad y
solvencia. (Anexo 14)

5.2 EVALUACION FINANCIERA

< EIl valor actual neto VAN de la inversion para los proximos 10 afios sera de
$ 6,718,696.80. (Anexo 15)

El criterio dice que si la VAN es mayor que la inversion inicial, el proyecto se acepta.

< La tasa Interna de retorno TIR es de 118.68%. (Anexo 16)
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6.2. LOS BENEFICIOS SOCIALES DE LA CREACION DEL DESPACHO,
REFLEJADOS EN FUENTES DE TRABAJO.

6.2.1. Empleos fijos directos del despacho

De acuerdo a las necesidades de la empresa se determiné que la cantidad de
personal requerido para el buen funcionamiento del despacho es de 6 personas,
todas ellas deben ser profesionales y contar con experiencia en su area.

6.2.2. Empleos temporales directos del despacho

De acuerdo a la proyeccion de venta que se realizo, se requerird de 1 persona
adicional por proyecto, la cual debera estar especializada en el ramo al que se dirige
el proyecto y solo sera contratada para proyectos similares. Ademas, se contrataran
a 3 encuestadores por cada proyecto.

Como resultado tendremos que para el primer afio se contrataran 11
asesores externos y 33 encuestadores. Lo que nos genera un total de 44 empleos
temporales en funcion de los proyectos a realizarse.

6.2.3. Empleos indirectos basados en los proyectos de inversion

Si nuestro despacho habla de ofrecer calidad y competitividad internacional, el
despacho estara ofreciendo que por cada proyecto realizado para una pequefia o
mediana empresa, se generaran 150 nuevas fuentes de empleo real permanentes,
dando un beneficio a la comunidad, equivalente a 600 personas.

Si en el primer afo se considera una produccion de tan solo 11 estudios para
pequenas empresas, entonces se considera que se estaran creando 1650 empleos
con una derrama econdmica para 6600 personas.

Para dentro de 10 afios se estaran creando 72 empresas anualmente, lo que
equivale a 10,800 empleos que beneficiaran a la comunidad e impactaran en 43,200
personas.

De acuerdo a la investigacion de mercado, el despacho de asesoria
financiero-mercadologica creara o expandira 498 empr las cuales requeriran un
promedio de 150 empleados cada una, lo que nos genera un total de 74,700 empleos
directos para las empresas.

En base a los resuitados obtenidos podemos concluir que la creacidn de un
despacho de asesoria en proyectos de inversion trae consigo la creacion de nuevos
empleos impactando en un beneficio social.
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CONCLUSIONES

Este trabajo tiene como fin primordial en la vida de México, crear empresas
productivas desde su inicio, que generen a su vez empleos permanentes y que
contribuyan a disminuir el desempleo real.

La falta de empleo es palpable dia a dia, pero también es real que los empleos
permanentes se pueden lograr mediante la estrategia de un plan financiero-
mercadolégico bien elaborado, el cual ofrezca al inversionista la seguridad de que su
producto es de excelente calidad, competitivo en mercados internacionales, que la
empresa tiene la capacidad de producirlo para satisfacer el segmento de mercado
que desea y que a su tiempo tendra la oportunidad de expandirse, creando asi
empleos dignos y un desarrollo sano de la empresa.

El proyecto de inversion muestra su potencial, ya que mediante él se obtendra la
informacién necesaria que garantice que la empresa tendra larga vida y sera
rentable, éste se complementa con el estudio mercadolégico que garantiza la
comercializacion del producto, mediante una excelente presentacion del producto,
imagen corporativa, campaiias publicitarias y la investigacion de mercado, esto
significa que estos dos grandes estudios cierran el circulo de garantia que requieren
los inversionistas para estar dispuestos a crear o expandir su empresa, a esto se
llama “Plan financiero-mercadolégico”.

Si este tipo de despachos prospera y se extiende para satisfacer las necesidades del
mercado potencial, se lograra tener un México mejor.

Cabe mencionar que el despacho crearA 6 empleos permanentes y minimo 4
empleos adicionales por cada proyecto que se realice. Las ventas totales
proyectadas para los 10 afios, seran de 498 proyectos, es decir, que el total de
empleo permanente ser4 de 6, mientras que el total de empleos temporales
generados por el despacho sera de 1,992,

La mayor generacion de empleos se obtendra de los proyectos realizados, puesto
que cada uno de ellos generara un promedio de 150 empleos permanentes. Lo que
da un total de 74,700 empleos en 10 aflos.

En cuqnto a la factibilidad comercial se puede decir que existe un gran mercado
potencial formado por 8,360 empresas que estarian dispuesta a invertir en un
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proyecto anual, del cual s6lo se cubrira el .58%, es decir, que se requieren mas
despachos como el que se presenta en este trabajo.

En cuanto a lo econémico, el despacho es totalmente rentable, ya que para el afio
2011 se obtendra una utilidad neta de $ 2,925,931.06.

Después de observar los resultados obtenidos de esta investigacion, se pude afirmar
que es factible y rentable lanzar un despacho de asesoria en proyectos de inversion
mediante una adecuada estrategia de negocios, y que con ello al mismo tiempo
podra ser una alternativa para la generacion de empleos.
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R Anexo 1
UNIDADES ECONOMICAS Y PERSONAL OCUPADO POR SECTOR, 1993 Y 1998
Unidades econdmicas Personsl ocupado
Sector 1993 1998 1993 1998
NG % i NG % Numero % Numero %
Total 308.172 || t100.0(] 339,033 || 100.0}} 1.817.879 )] 100.0 || 1,977,430 || 100.0
Manufacturas 29,203 9.5 31,088 92 528,570 29.1 498.055 25.2
Comercto 169,514 55.0 179,909 53.1 590,487 2s 589,873 208
Servicios privados no financieros 109,455 35.5 127.966 377 698,822 38.4 889,502 45.0
FOENTE. INEGT Dire e de México, 2001,

INSTITUTO NRCIONARL DE ESTROISTICA. GEDGRAFIA € INFORMATICA, NEXKO

. Mosirar Barras

lmp:.".’\v\\’\\'.inc-_".goh.m.\'/'csladislica-’cspanul/cs(udos/df/cconomin/agrcgada/ﬂgr 05.htmi
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Competencia

Nombre

Domicilio

Servicio

CORPORATIVO G.E. SOHNOS S.C.
LAE. PARIS B. SOSA CEDENO
(ADMINISTRATIVO CONTABLE)
VICEPRESIDENTE EJECUTIVO

San Francisco 656-102 Col. Del Valle,
Benito Juarez, México D.F., C.P. 03100
TEL: 56 69 0820 TELFAX: 56 69 0816

Andlisis de estudio de riesgo v
reingenieria, factibilidad de mercado y
de negocios, estudios administrativos,
administraciéon de  negocios e
inmuebles y  reestructuraciones
administrativas, Contabilidad general
para personas fisicas y morales, cargo
de cuentas, asesoria en auditoria,
proyectos de inversion y andlisis
integrales de funcionamiento.

CONSULTORIA Y  ASESORIA

Miguel Laurente 1114-1D, Col. det

Asesoria financiera y asesoria integral

INTERGAL PARA  EMPRESAS|Valle, C.P. 03100, México, D.F., Tel.:|administrativas.

(CAIPE). 56 01 10 70, 56 05 40 85, fax: 55 90 66
80 E-mail: consultores@caipe.com.mx

CONSULTORIA DIRECTIVA Montes Urales 635, 4° Piso Col. Lomas | Estrategias de negocios:
de Chapultepec, 11000, México, D.F.Mercadotecnia, Ventas, Distribucion,
Tels (525)520-83-34, (525)520-86-10}Produccién,  Abastecimientos,
Fax: (625)520-82-28 | Tecnologfa, Finanzas.
E-mail: cdirectiva@cdirectiva.com Estrategias Corporativas:

Consolidacion  de  Negocios,

Reestructuracion del Portafolio de
Negocios, Diversificacion en Nuevos
Negocios, Planeacion y Valuacién de

roxa ,V
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Proyectos y Empresas.

DESPACHO CONTABLE C/P.JUAN

CARLOS ALCANTARA BARRERA

Calle H Manzana X Num.18, Col.
Educacién, Coyoacan, México, D.F.
C.P. 04400, Tel. 55445185, Fax:
55496339, E-mail;
greece@servidor.unam.mx

Asesorla  estratégica  financiera,
Asesoria contable y fiscal y Asesoria
econdmica.

HUICOCHEA GRUPO DE
CONSULTORES, S.C.

Homero 229-102, Polanco México D.F.,
11560,
tel. y fax: 5531-5336 (con 3 lineas)

Andlisis de los Estados Financieros,
Formulacion de Estados Financieros
Proforma, Evaluacion de Proyectos,
Planes de Negocios

[CONSULTORA Y
‘|INTEGRAL EMPRESARIAL SA. DE
Hew.

ASESORIA

insurgentes  Sur  1677-804, Col.
Guadalupe Inn, México 01030, D.F.,
TellFax: +52 (5)662 77 59

Manufactura, Administracion, Asesoria
de negocios, Ecologla y medio
ambiente, Sistemas e informatica,
Planeacion y estrategia financiera,
Contaduria e impuestos, Comercio
exterior, Outsourcing, Control de
proyectos y Representacion nacional y
extranjera.

Fuentes:

CORPORATIVO G.E. SOHNOS S.C. hitp:/fwww.adnet.com.mw/a/1478 htm

CONSULTORIA Y ASESORIA INTEGRAL PARA EMPRESAS (CAIPE) htp:/fwww.caipe.com.mr/asesoriafinanciera.him
CONSULTORIA DIRECTIVA www.cdirectiva.com
DESPACHO CONTABLE C.P.JUAN CARLOS ALCANTARA BARRERA hiip:/fwww.adnet.com.mx/a/2978 him
HUICOCHEA GRUPO DE CONSULTORES, S.C. www.huicocheagrupo.com
CONSULTORIA Y ASESORIA INTEGRAL EMPRESARIAL S.A. DE C.V. (CAIESA) hitp:/iwww.dobleu.convbin/ir.du?|D=3800
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ASESORIAS:

Tipo "A™: Esta asesoria es proporcionada Unicamente por el personal del despacho.
Tipo "B": Esta asesoria es proporcionada por el personal del despacho, apoyandose
con 4 personas externas.

Tipo “C": Esta asesoria es ofrecida por personal externo al despacho.

COSTO POR HORA DE ASESORIA

Costo de asesoria tipo "A” (Unicamente personal del despacho)
Cto. x afio Cto x mes Cto x dia Cto x hora

$ 349,488.99 S 29,124.08 S 970.80 $121.36

Costo de asesoria tipo "B" (Unicamente personai del despacho)
Cto. x afio Cto x mes Cto x dia Cto x hora

$450,402.00 §37,533.50 S 1,251.12 $ 156.39

Costo de asesoria tipo "C" (inicamente personat del despacho)

Se cobrara el 2% sobre el monto de la inversion

[ - [N ey . A e Bt e TR BT G, A
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CALCULO ANUAL

Puesto Sueldo x afio Aguinaldo Prima Vales de
Vacacional Despensa
Direcctor General $108,000.00 $4,438.36 $591.78 $2,340.00
Jefe de Mercadotecnia $60,000.00 $2,465.75 $328.77 $2,340.00
Contador $60,000.00 $2.465.75 $328.77 $2,340.00
Jefe de Finanzas $48,000.00 $1,972.60 $263.01 $2,340.00
Jefe de Ingenieria $48,000.00 $1,972.60 $263.01 $2,340.00
Asistente Ejecutiva $36,000.00 $1,479.45 $197.26 $2,340.00
Total $360,000.00 $14,794.52 $1.972.60 $14,040.00
IMSS 2% NoOmina . SAR Cto. x Aflo Cuota x hr
$1,282.65 $2,260.60 $5,736.28 $124,649.67 $63.08
$712.58 $1,255.89 $3,186.82 $70,289.82 $35.57
$712.58 $1,255.89 $3,186.82 $70,289.82 $35.57
$570.07 $1,004.71 $2,549.46 $56,699.85 $28.69
$570.07 $1.004.71 $2,549.46 $56.699.85 $28.69
$427.55 $753.53 $1,912.09 $43,109.89 $21.82
$4,275.50 $7,535.34 $19,120.93 $421,738.89 $213.43
Sal. Anual Integr. Cto. x Mes Cto. x Dia
{Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $113,030.1370 $10,387 .47 $504.65
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $62,794.5205 $5,857.48 $284.57
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $62,794.5205 $5,857.48 $284.57
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $50,235.6164 $4,724.99 $229.58
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $50,235.6164 $4,724.99 $229.55
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.) $37,676.7123 $3,592.49 $174.53
$376,767.1233 $35,144.91 $1,707.44
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CALCULO MENSUAL

Puesto

Direcctor General

Jefe de Mercadotecnia
Contador

Jefe de Finanzas

Jefe de Ingenieria
Asistente Ejecutiva

Total

IMSS

$106.89
$59.38
$59.38
$47.51
$47.51
$35.63

$356.29

Sueldo x mes

$9,000.00
$5,000.00
$5,000.00
$4,000.00
$4,000.00
$3,000.00

2% Noémina

$188.38

$104.66

$104.66
$83.73
$83.73
$62.79

$627.95

(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)
(Sueldo diario+Aguinaldo+Prima Vacac.)

Aguinaldo

$369.86
$205.48
$205.48
$164.38
$164.38
$123.29

$1,232.88

SAR

$478.02
$265.57
$265.57
$212.45
$212.45
$159.34

$1,593.41

Salario Mensual
Integrado

$9,419.1781
$5,232.8767
$5,232.8767
$4,186.3014
$4,186.3014
$3,139.7260

$31,397.2603

Prima
Vacacional

$49.32
$27.40
$27.40
$21.92
$21.92
S$16.44

5164.38

Cto. x Mes

$10,387.47
$5,857.48
$5,857.48
$4,724.99
$4,724 .99
$3,592.49

$35,144 .91

Cto. X Afio

$124.649.67
$70.289.82
$70,289.82
$56,699.85
$56,699.85
$43.109.89

$421,738.89

o PR

Vales de
Despensa

$195.00
$195.00
$195.00
$195.00
$195.00
$195.00

$1,170.00

Cuota x hr

$63.08
$35.57
$35.57
$28.69
$28.69
$21.82

$213.43

Cto. x Dia

$504.65
$284.€7
$284.57
$229.55
$229.55
$174.53

$1,707.44
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CALCULO DEL IMSS Y EL SAR

IMSS:

Enfermedades y maternidad

Guarderia
Gastos médicos
Invalidez y vida
Grado de riesgo

Total a pagar mensual
Total a pagar anualmente

Suma total anual a pagar

SAR:
INFONAVIT
Cesantia y vejez
Retiro

Total a pagar bimestral
Total a pagar mensual

Total a pagar anualmente
Suma total anual a pagar

Porcentaje
0.70%
1%
1.05%
1.75%
0.54%

Porcentaje
5%
3.15%
2%

10.15%

i . s

R e R

Su aplicaciéon es a:
Salario Diarlo Integrado
Salario Mensual Integrado
Salario Diario Integrado
Salario Diario Integrado
Salario Diario Integrado

$356.29
$4,275.50

$4,275.50

Su aplicacion es a:

Salario Mensual Integrado
Salario Mensual Integrado
Salario Mensual Integrado

$3,186.82

$19,120.93
$19,120.93

Director General
S2.20
$94.19
$3.30
$5.49
S1.71

$106.89

$1,282.65

Director General
$470.86
$296.70
$188.38
$956.05
$478.02

$5,736.28,

e Pt TR
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Jefe ce Mercadotecnia
S$1.22
$52.33
$1.83
S3.05
$0.95

$59.38

$712.58

Jefe ce Mercadotecnia
5261.64
5164.84
$5104.66
5531.14
$265.57

53.186.82

Contador
$1.22 $0.98
$52.33 $41.86
$1.83 $1.47
$3.05 $2.44
$0.95 $0.76
$59.38 $47.51
$712.58 $570.07

$0.98
$41.86
$1.47
$2.44
$0.76

$47.51

$570.07

Jefe de finanzas Jefe de Ingenieria Asistente Ejecutiva

S$0.73
$31.40
$1.10
S$1.83
$0.57

$35.63

$5427.55

Contador Jefe de finanzas Jefe de Ingenieria Asistente Ejecutive

$261.64 $209.32
$164.84 $131.87
$104.66 $83.73
$531.14 $424.91
$265.57 $212.45
$3,186.82 $2,549.46

Salario Diario
integrado

$313.97
$174.43
$174.43
$139.54
$139.54
$104.66

$1,046.58

et © e

$209.32
$131.87
$83.73

$424.91

$212.45

$2,549.46

Salario Mensual
Integrado

$9,419.18
$5,232.88
$5,232.88
$4,186.30
$4,186.30
$3,139.73

$31,397.26

$156.99
$98.90
$62.79

$318.68
$159.34

$1,912.09

Salario Anual
Integrado

$113,030.14
$62,794.52
$62,794.52
$50,235.62
$50.235.62
$37.676.71

$376,767.12
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Proyectos Financieros y
Mercadolégicos S. A.de C. V.

EVALUACION DEL DESEMPENO DEL DIRECTOR

:M“E’ Fecha de Evaluacién: Firma del Subordinado:
rea:
Evaluador:
1.E! Director es puntual a las juntas del Area Slo NO
2.Lleva preparada la Orden del Dia Sio NO

3.En su opinién esta llevando a cabo la planeacion del area ST o NO 4 Por que?

4.Sientes que esta preparado para desempeiar dicho puesto Sl o NO ¢Por que?

5.El Director lleva buena y constante comunicacion con usted

6.Es claro al exponer, explicar, asesorar y retroalimentar las actividades a emprender y les da seguimiento
Sl o NO ;Por que?

7.Muestra interés por el aprendizaje y comprensién de los integrantes del equipo

8.Respeta las ideas de los demas

9. Es abierto al dialogo

10. ;Cudles son en su opinion los logros del director en los 1ltimos tres meses?

11. ¢ Cuales han sido las dificultades que ha tenido el director para realizar su trabajo en los ultimos tres
meses?

12. ; Qué es lo que mas admira del Director?

13.Nivel de Inglés: HABLA ESCRITURA LECTURA
% 3
14. Domina otro idioma ¢ Cual? HABLA ESCRITURA LECTURA |}
% 8

Sugerencias o0 Comentarios para que mejore e! director:

e o ar e T Tams e a st o et v e P
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DESEMPENO EN EL PUESTO

TERMINOS

INSATISFACTORIO CON ADECUADO SUPERIOR
RESERVAS
1. Conocimientos
2.Habilidades
3.Calidad y Productividad
4.Trabajo en equipo

5.Puntualidad y Asistencia

Proyectos Financieros y Mercadolégicos S. A.de C. V.

6n del D

EVALUACION DE SUS ACTITUDES |

peiio del Direct

ACTITUD

INSATISFACTORIO | CON

RESERVAS

ADECUADO

SUPERIOR

1. Relaciones Interpersonales

2.Liderazgo

3.Tolerancia a la presion

4.Madurez emocional

5.Actitud de Servicio

6.Seguridad en si mismo

7.Apegado a Normas y Lineamientos

8.Comunicador

9.Iniciativa

10.Toma de Decisiones

11.Colaborador

12.Persistente

13.0Orientado a logros

14.Compromiso

15.Creativo

16.Interés y Disposicion en
Aprendizaje

Resultados y Observaciones del Evaluador:

T 77439
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Proyectos Financieros y Mercadolégicos S. A. de C. V.

Definicién de téminos.
Evaluacion de Desempeiio de los Directores:

*Conocimientos:
Cuenta con los conocimientos que el puesto exige.

*Habilidades:
Domina las técnicas y herramientas que el puesto requiere, actuando con destreza en el logro de objetivos.

*Calidad y Productividad:
Es capaz de lograr resultados con oportunidades y sin error, haciendo buen uso tanto de los recursos
humanos como del tiempo.

*Trabajo en Equipo:
Se muestra dispuesto a colaborar con otras personas en el logro de objetivos.

*Puntualidad y Asistencia:
Respeta los horarios establecidos y organiza regularmente sus juntas.

*Relaciones Interpersonales:
Capacidad para establecer y mantener relaciones armoniosas con la gente que lo rodea.

*Liderazgo:
Capacidad para influir positivamente sobre sus compaiieros.

*Tolerancia a la presion:
Capacidad para responder efectivamente ante situaciones no cotidianas que demandan resultados.

*Madurez Emocional:
Capacidad para mostrar prudencia, equilibrio como adaptabilidad y flexibilidad en una situacioén dada.

*Actitud de servicio:
Disponibitidad para atender en forma cordial, oportuna y positiva a los demas.

*Seguridad en si mismo:
Actitud de autoestima con respecto a sus capacidades.

*Apegado a Normas y Lineamientos:
Respeto por las normas de trabajo y lineamientos establecidos por la Empresa.

*Comunicador:
Habilidad para trasmitir ideas y pensamientos en forma clara y precisa tanto verbal como escrita.

*Iniciativa:
Es capaz de anticiparse a enfrentar determinada situacion antes de que se indique.

. . - A me T e . Ceesl t eme s ot - e
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*Toma de Decisiones:
Usa un juicio maduro al tomar riesgos, sabe elegir la mejor opcion oportunamente.

*Colaboracion:

Dispuesto a compartir con otros sus ideas, habilidades y conocimientos en beneficio de los demas o de la
Empresa.

*Persistente:
Dispuesto a utilizar su tiempo en lograr los objetivos deseados y obtener los resultados esperados dentro
de su trabajo, en caso de no lograrlo, insiste y trabaja fuertemente hasta conseguirlo.

*Orientado a Logros:
Es capaz de no desviarse del camino o trayectoria, hasta lograr la meta fijada.

*Compromiso:
Cumple con las tareas asignadas, respondiendo a la confianza depositada en él.

*Creativo:
Es capaz de dar soluciones originales e implementar nuevos métodos en la realizacion de sus actividades.

*Interés y Disposicién en Aprendizaje:
Muestra ganas e interés en aprender sobre su &rea y en general sobre la Empresa.

e e . . - - - 444




Proyectos Financieros y
Mercadoldgicos S. A.de C. V.

EVALUACION DEL DESEMPENO DEL TRABAJADOR

NOMBRE:,

Fecha de Evaluacion: Firma del Director:
Area:,

Evaluador:

1.Asiste regularmente a su trabajo: Sl o No

2EsPuntual: Sl o No

3.Tiene interés tiene en realizar comrectamente su trabajo: ST o No

4.Su nivel de participacion es bueno: Sl o No

5.Su nivel de compromiso en el trabajo es bueno: Sl o No

6.Conoce : Sl NO
*Sus funciones
*E! uso del mobiliario y el equipo del que dispone
*Reglamento intemo
*Politicas y procedimientos de su area:
*Los estandares de calidad para sus actividades

7.Como evaluarias su trabajo: Malo ___ Regular___ Bueno Excelente

8.Cuél ha sido su Ultimo logro dentro del area:

9. Qué planes de carrera tiene dentro de la empresa:

10. Menciona tres de sus Cualidades: 1. Defectos: 1.
2. 3
3. 3.
11.Qué cambios has notado en el trabajador en cuanto a su desempeiio dentro de su area:
12.Domina algin idioma: HABLA ESCRITURA LECTURA
%

EVALUACION DE SUS ACTITUDES -

ACTITUD INSATISFACTORIO CON ADECUADO SUPERIOR
RESERVAS

1. Relaciones Interpersonales

2. Tolerancia a la presion

3. Seguridad en si mismo

4. Iniciativa

5. Apegado a Normas y
Lineamientos

O I e S e R A e R
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6. Aclitud de servicio

7. Persistente

8.Cumplidor

9. Trabajador

10. Orientado a logros
11. Interés y Disposicion en
Aprendizaje

Proyectos Financieros y Mercadolégicos S. A.de C. V.

Definicion de términos.
Evaluacion de Desempefio de los Trabajadores.

*Relaciones Interpersonales:
Capacidad para establecer y mantener refaciones armoniosas con la gente que lo rodea.

*Tolerancia a la presién:
Capacidad para responder efectivamente ante situaciones no cotidianas que demandan resultados.

*Seguridad en si mismo:
Actitud de autoestima con respecto a sus capacidades.

*Iniciativa:
Es capaz de anticiparse a enfrentar determinada situacién antes de que se le indique.

*Apegado a Normas y Lineamientos:
Respeto por las normas de trabajo y lineamientos establecidos por la Empresa.

*Actitud de servicio:
Disponibilidad para atender en forma cordial, oportuna y positiva a los demas.

*Persistente :
No descansa hasta lograr su objetivo.

*Cumplidor:
Realiza todo el trabajo que se le encomienda y lo entrega en el tiempo estipulado.

*Trabajador:
Inicia su trabajo en el tiempo indicado y es capaz de trabajar hasta terminar su actividad.

*Orientado a Logros:
Es capaz de no desviarse del camino o trayectoria, hasta lograr la meta fijada.

*Interés y Disposicion en Aprendizaje:
Muestra ganas e interés en aprender sobre su drea y en general sobre Empresa.
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Tramites para dar de alta el negocio

LR ATTs ¥ 1.
AeL.15 de L Ley de brversiin

SIC WO
Fermisopara 1, Orignal y dos copias con frmas autégralas del
constiur persond RELACONES | formato SA-1. Btnnen y 13 de|fias o mores que | Eteriores
mod EXTERIORES | 2. Reatizar ¢f pago de $ 500.00 por recepeién, examen y Regamenlode laLeyde | deseen consitu A Loma Redonda 2702 Esq. San Frandisco,
expecicibn del permiso. Iversidn Exranjera, wa  socedsd 0 Col. San Francisco Monterrey, NL CP. 647108
asocacén, T 474355 y
3324
Protoccizacon del | NOTARIAS PUBLICAS | 1. Original del permiso de fa Searetaria de Relaciones A5 de 1a Ley General de | Todas las persona fiica Enta Hotaria de su eleccidn, indebinida
ata consbivtig Exteriores. Sociedades Mercarties. o moral que descen
2. lnformacién relaconada al domicio fiscal, monto del constitur
capital socal y distrbudidn de  acdiones, objeto socid, wa sodedsd o
dliusuda de admisidn o exdusitn de extranjeros, tipo de X
administracén de la sodedad (sdministrador dnico o
consefo de administracn), duracdn de a sodedad
entre olra informacn marcada ¢n e Ley Genenal de
Sociedades Mercanties.
3, Datos generaes de cada tno de los socs adl como
identicacin con
Inscrpcinend SECRETARIADE | PARA PERSONAS MORMLES: W 27 dd (3igo Fiscal de | Las Persoras Fsias y | I en 2 Advinsracin Local  de | Indefivida
Registro Federal de HAGENDAY | 1, 2 Originales del formato R-1 debidamente recuisitado, la Federacidn, Morales que cbtengan | Recaudacién que le comeaponde de scuerdo &
Contriduyentes CREDTO POBUCO | 2. Copia certikcada del acta constitutiva. ningress. s domiciio fiscal y en d domicio
3. Copia de conprobarte de domic. fscl del contrboyerte conde la SHCP,
4. (opia de contralo de amendamierto. entrega a cédula de entiacén scal.
5, Copta de b credencial de dlecor por ambos ladcs del
represrtante legal.
PARA PERGONAS FHSKAS:
1.2 Orgiales de formato R-1 debidamente requistado
2.Original del acta de nacimiento,
3, Copla de comprobarte de domicii.
4. Copia de contrato de amendanento.
. Copa de a credendal de elector por ambos fados.
6. Orgnal y copia de fa sobciud de cddida de
Wertikadin fscal con dave nica de regisio de
poblacidn,
sopdin delaca | DRECUONDE | 1.Ongealy copia cenfcada il acta constti. 70 2 e 1 Ly General de | Lzs evpresis que se | Enla ohca de a cirecén G regitr plbkco | Indelrida
consthutha REGISTRO PUBLKO Socedades Mercarties, | constityan  como [ dela
DELA personas morakes. Progiedad y del comerco que le comesponda
PROPIEDAD Y DEL de acverdo
(OMERCD N domiciio social de b empresa.

;omuV‘
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[scpoineiRegeo] INSTIUTO | 1. Originaly 2 ccpias del Aviso g= nscrpden Patronal, | 1 Gahabi | A, 15 de la ley ded Sequro [ Todas las empresas [Incia en la Subdelegacibn del IMSS que Te | Indenida
* | Patronad MEXCANO DEL | 2. Oniginal y 2 copias del aviso de lnscripddn de las Social que conlraten | comesponda de
SEGURO SOCIAL | Empresas en of Sequro de Riesgos de Trabajo. vrabajadores, Acuerdo al domiciio fiscal del patrdn y concluye
3. Original y 2 copias del dso de lnscrpdén del en ¢l domicio
trabajador {por cada uno de ellos). el mismo con la entrega del Registro Patronal.
4. Copia def alta en Hacienda y céduda fscal.
5. Comprobante de domicio.
6. Copia del acta constittia en caso de ser sodiedad,
7. Copia de credencial de elector por ambas lados del
1 []
| [nscpdnerd SECRETARADE | 1. Copia oel ata en Hadenda. Toambi |t 159 de b Ley de|Todss s empresas | En las ohcnas de @ Secretaria de Finzas | Indefrida
| impuesto sobre FINNZASY | 2. Comprobante de domicBio fiscal, Hadenda del Estado de|que tengan | Tesoreria
nominas TESORERA | 3, Copia de ciuia de entcacién fscal Huevo Ledn. trabajadores. General del Estado 0 en ua delegacdn de
GENERALDEL | 4.- Copia del acta constittiva en caso de ser sociedad. dsta de acverdo al domicho fscal de b
ESTADO 5. Declaraciones de impuesto vencdis en caso de empresa.
inscripcones extemporineas
amamadmwmma
| inscrpoign enef CAMARAS IOrmnlycnpuddlumm *Registro y achualzacén | 1dia habd Ley de Chmaras [ Todas las empresas. | En 1 chmara empresarial que le comesponda | - Anwa)
Sistema de EMPRESARIALES | de datos a0 2000°, Empresariales y de acuerdo
Inbrmacin Confederaciones publicada asugio 0 actiidad.
Empresaridl ¢ 20 de Diciembre de 19%.
Thoencia 6 wo o8 WGP | 1. Sobchd debidamente requistads. 15 Gashibies | AL 251 de W Ly 0c) Jodushas Empresas. | En o Muricpio donde se va 4 establecer 2| Indefida
sueb Z.Aaﬂrhprnpndadupowdnddmd*(cnm Orderamiesiio Terrktorial de empresa.
simphe de la esitura) y en caso de 1o ser ¢l propietario, Tos Asentamientas Humanos
presentar arta poder simple otorgada por W y de Desarrolo
Dependancia. Urbano del Estado de Nuevo
3. Indiar b uticacin del prec, Lebn
4, Freatila deogiedd plaw ded poyecto aogls,
b (opia o phin wtaizade de b comlinen
eistente.
6. Presantar formato con firmas de vecinos propietarios
de los predios vmediatos.
7. Copias de denticaciones con fotograta y brma del
et y o ke,
Aok SECRETARIADE [ 1. Aviso de haxionamiento. Tdahibd | M 198, 200Bisy 212 de b | Todos aguedos que se | Direccion de Regubacidn Sadara tndelinida
haninsot AL Ly Gt e Sk, dedpen 4 b | Matanowos Na. 520 ote, enlre [tcbedds y
dabotacion de{ Luspra
Nimentos, Te: 3433129,
Bebidas no akohdicas,
Bebidas  akoohdas,
Tbao, Aoy
fmpieza,
Peshumesia y bedeza,
Matesiaz  primas y
Adiivos.
hsapadnend SUCURSAL DEL | 1. RFC dela empresa 1 hibl Todss lis empresas | En el banco de su preferencia Indeinida
Sistoma de Ahoro BANCODESU ] 2 No. De afiacién al IMSS de cada trabajador que fengan

Fﬂxallp/‘



Y [paadRetiv PREFERENCIA | 3, Datos personales de cada trabajador trabajadores.
' 4. Original del formulaio SAR04-1 pana ¢ registro o
actuakizadtn de datos del trabajador
S, Y d formdado SAROS-1 paa @ registro o
PRSI A skl
Fegitrodel mombre | SECRETARADE | 1, Uenar sokcRis de pesiso para uso e Genomminacdn | 2 Gas hbles Todas s personas | Enla Delegace oela Secreara de Relacones
de b empresa RELACIONES | o razdn social. fisicas 0 morles que | Exteriores Av. Loma Redonda 2702 Esq. San
! EXTERORES | 2 Reakizar el pago de $ 175.00 por ¢l registro. deseen constitur una | Franciscn, Col. San Frandisco Monterrey, NL.
socedad 0 asocacién. | CP, 647108 Tel 3474355 y 34832 4.

e AT T AN R R S

R

5 Fuente: http://members.es.tripod.delemprendedores2000/tramites.htm y complementado.
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Consultas 782-41-44 Ext. 4068
Di i6n G al de A Juridicos

LUGAR Y FECHA:

SOLICITUD DE PERMISO DE CONSTITUC%N DE SOCIEDAD
(ARTICULO 15 DE LA LEY DE INVERSION EXTRANJERA)

NOMBRE DEL PROMOVENTE

DOMICILIO PARA OIR Y

RECIBIR NOTIFICACIONES

PERSONAS AUTORIZADAS
PARA RECIBIR
LA RESOLUCION.

DENOMINACION

SOLICITADA EN ORDEN

DE PREFERENCIA

REGIMEN JURIDICO DE LA

PERSONA MORAL.

FIRMA AUTOGRAFA DEL PROMOVENTE
Toda icitud A ser ita dentro de Ioo S dias habiles siguientes a la fecha de su presentacion, en caso contrario, sl
permiso lich se A 9 3 lo por el Articulo 18-A de |a Ley de Inversién
Extranjera.
La ida a esta v serk ) al pt oalas autorizadas.
Para cualquier aclaracién, duda y/o con P a este trk sirvase llamar al de A Telef
{SACTEL) a los teléfonos: 5480-2000 en @l D.F. y &re. del rior de la sin costo para el usuario al
01800-0014800 o desde Unidos y C. dé al 13!-5“3372

Nota: este formato podrh ser reproducido
libremente, debiendo ser dicha reproducclién en
hojas biancas de pape) bond,

Llonar' a maquin

Ofici ¥ una copi
Delsgaciones Estatales: Oﬂglml y dos copi

Anexar: Original y copia de pago derecho:

= Uitima fecha de autorizacién del formato por parte de Oficialia * Uitima fecha do autorizacién del formato por pam de ia Unida
Mayor: 28 de junio de 1999, de D E 28 de junic de 1999,

Piginat1de2 . . ... e - - - -t 147 SA-
Fuente: http:/) bmxla rca/nuevaleysem/ u




./4'18:05 Anexo 7

Localizacion del despacho

México, Distrito Federal




__All exos

Localizacion especifica del despacho

Insurgentes Sur No. 1216, Col. Tlacoquemecat! del Valie, Deleg. Benito Juarez,
Meéxico, D.F. C.P. 03200

Fuente: www.quiaroji.com.mx, Plano 096 Cuadrante 5-C
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_/411010.‘ Anexo 8 ™. -
REQUERIMIENTOS DE CAPITAL
CONCEPTO GASTO TOTAL PARA
MENSUAL CAPITAL

Caja $ 16,206.99
Renta 18,630.00 55,890.00
Servicios Publicos 5,000.00 15,000.00
Renta de Internet 300.00 900.00
Sueldos y salario 30,000.00 90,000.00
Papeleria 1,000.00 3,000.00
Publicidad 40,000.00
Contratacion de linea tel. 3,000.00
Mobiliario y equipo 146,300.00}
Gastos preoperativos 35, (50.01
Gastos de adaptacion 14,553.00
TOTAL $ 54,930.00 $ 420,000.00
e - - o o s 154
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MOBILIARIO Y EQUIPO
CONCEPTO CANTIDAD | PRECIO IMPORTE IVA TOTAL
' UNITARIO
Sala de espera 2 sillones y 2 mesas 1 $ 43730 4371.30[%  65570]8 5027.00
Escritorio espatula c/archivero GCM 1 345043 3,450.43 517.57 3,968.00
Escritorio en arco maple 5 1,129.57 5,647.83 847.17 6,495.00
' |Archivero Easy File 2 gavetas
con chapa 6 317.39 1,904.35 285.65 2,190.00
. [Sillén de piel Boss 1 1,216.52 1,216.52 182.48 1,399.00
* [Silla secretarial neumatica 5 346.96 1,734.78 260.22 1.996.00
+ |Silla secretarial manual 10 260.00 2,600.00 390.00 2,990.00
¢ [Teléfono Sony IT-B1 4 260.87 1,043.48 156.52 1,200.00
Teléfono Astra c/iD caller 2 346.96 693.91 104.09 798.00
Celular 2 434.78 869.57 130.43 1,000.00
Totai $12,134.78 § 2353217 § 3529.83 $ 27,062.00
Computadora HP 4 11,739,13]  46,956.52 7,043.48{  54,000.00
Computadora toshiba (Laptop) 2 21,739.13]  43478.26 6,521.74]  50,000.00
Multifuncional HP Officejet G85 1 5,129.57 5,120.57 769.43 5,809.00
Impresora HP deskjet 840 C 1 1,390.43 1,390.43 208.57 1,599.00
Paqueteria adtiva, contable 2 2,608.70 5,217.39 782.61 6,000.00
Total $42,606.96 § 10217217 § 15,325.83 §$ 117,498.00
Articulos de papeleria 1,304.35 1,304.35 195.65 1,500.00
Bote de basura 6 34.78 208.70 31.30 240.00
TOTAL $ 12721739 § 1908261 $ 146,300.00
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3 GASTOS PREOPERATIVOS

Estudio de Mercado

CONCEPTO CANTIDAD COSTO IMPORTE VA TOTAL
Sueldo de Mercaddlogo 1 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Agencia Urban y Cla. SC ncussnsoes) 3 2,000.00 5,217.39 782.61 6,000.00
Papeleria 1,000.00' 1,000.00 150.00 1,150.00
SUBTOTAL 11.217.39 932.61 12,150.00
Estudio Técnico

CONCEPTO CANTIDAD COSTO IMPORTE VA TOTAL
Sueldo del Ingeniero 1 4,000.00! 4,000.00 4,000.00
SUBTOTAL 4,000.00 4,000.00
Estudio Administrativo

CONCEPTO CANTIDAD COSTO IMPORTE IVA TOTAL
Sueldo de! Contador 1 5.000.00 5,000.00 5,000.00
Honorarios del Notario 1 6,086.96 6,086.96 913.04 7.000.00
Gastos por alta del negocio 3,000.00 2,608.70] 391.31 3,000.01
SUBTOTAL 13,695.66 1,304.35 15,000.01

. Estudio Financiero

CONCEPTO CANTIDAD COSTO IMPORTE IVA TOTAL
Sueldo de Asesor Financiero 1 4,000.00 4,000.00 4,000.00
SUBTOTAL 4,000.00 4,000.00
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS $ 3291305 § 2,23696 $ 35,150.01
Total de gastos preoperativos para amortizacién $ 8,695.66

€S}
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CONCEPTO CANTIDAD PRECIO IMPORTE VA TOTAL
UNITARIO
Mano de obra $ 5000.00 | $ 5,000.00 $ 5,000.00
Puertas 2 217.39 434.78 65.22 500.00
Panel W (PS-3000D) 4 180.00 720.00 108.00 828.00
Muros Plycem 7 304.35 2,130.43 319.57 2,450.00
Vidrios 5 830.43 4,152.17 622.83 4,775.00
[Masetas 5 173.91 869.57 130.43 1,000.00
. TOTAL GASTOS DE ADAPTACION $ 670609 § 13,30696 $ 1,246.04 $ 14,553.00

e b e
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GASTOS DE ADAPTACION DE LA OFICINA
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SUMA DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION §

DEPRECIACION Y AMORTIZACION S
Depreciacion $
)
Mobiliario *
DESCRIPCION MOl Tasa de depr [Depr. anual  |Depr.mensual
* |1 Sala de espera 2 sillones y 2 mesas § 43130 10% 713 (3 3643
- 11 Escritorio espatula c/archivero GCM 3,450.43 10% 345.04 28.75
5 Escnitorio en arco maple 5,047.83 10% 564.78 47.07
6 Archivero Easy File 2 gavetas con chapa 1,904.35 10% 190.43 15.87
1 Sillén de piel Boss 1,216.52 10% 121.65 10.14
5 Silla secretarial neumatica 1,734.78 10% 173.48 14.46
10 Silla secretarial manual 2,600.00 10% 260.00 21.67
|4 Teléfono Sony 1T-B1 1,043.48 10% 104.35 8.70|
2 Teléfono Astra ¢/ID caller 693.91 10% 69.39 5.78
2 Celular 869.57 10% 86.96 7.25
" SUBTOTAL § 2353217 § 235322 § 196.10
Equipo de computo
: DESCRIPCION MO} Tasa de depr |Depr. anual _|Depr.mensual
4 Computadora HP $  46,956.52 30% $ 1408696 1% 117391
2 Computadora toshiba (Laptop) 43,478.26 30% 13,043.48 1,086.96
1 Multifuncional HP Officejet G85 5,129.57 30% 1,538.87 128.24 |
" 11 Impresora HP deskiet 840 C 1,390.43 30% 41713 34.76
Paqueteria Administrativa Contable 5,217.39 30% 1,565.22 130.43
SUBTOTAL , § 10217247 5 30,651.65 $ 2,554.30
TOTAL DE DEPRECIACION _$ 125,704.35 $ 33,004.87 § 2,750.41
Amortizacion
Adaptacion e instalacion de la oficina
DESCRIPCION MOl Tasa de depr [Depr. anual _{Depr.mensual
Gastos de adaptacion de la oficina $  13,306.96 10% $ 1330708 110‘8§+
, [Gastos preoperativos 8,695.66 5% 434.78 36.23
TOTAL DE AMORTIZACION b 22,002.61 $ 176548 § 14712
5 147,706.96_ ) 3477035 $ 2.897.53




* Periodo del 10. de Enero de 2002 al 31 de Diciembre de 2011

‘ Presupuesto Sumario de Ventas en Unidades

9k, ...

Concepto
D.F.
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M

Afo

Suma en unidades

Ene Feb Mzo Abr May Jun Jul Agto Sep Oct Nov Dic

Total de
unidades
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Periodo del 10. de Enero de 2002 al 31 de Diciembre de 2011

Presupuesto Sumario de Ventas en Valores

Concepto  Aflo

DF.
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M
PF-M

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011

Suma en valores

251

Precio x
unidad
$86,956.52
$86,956.52
$86,956.52
$86,356.52
$86,956.52
$86,956.52
$86,956.52
$86,956.52
$86,956.52
$86,956.52

Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio
$0.00 $0.00 586,956.52  $173,913.04  $260,869.57  $86,956.52
$86,956.52  $173,913.04  §260,869.57  $260,869.57  $260,869.57  $173,913.04
$86,956.52  $173913.04  $260869.57  §347,826.09  $260,869.57  $173,913.04
$260,860.57  $347,826.09  $347,826.09  $347,82609  $347,826.09  $260,869.57
$347,826.00  $434,78261  $434,782.61  $43478261  $434,78261  $434,782.61
$434,76261  $434,78261  $43478261  $43476261 943478261  $434,78261
$521,739.13  §521,739.43  $521,739.43  $521,739.43  §$521,739.13  §$521,730.43
§521,739.13  $521,739.13  $521,739.13  $521,739.13  §521,739.13  $521,739.13
§521,739.13  $521,73943  $621,739.43  §521,739.13  §521,739.13  §521.730.13
$521,739.13  §$524,730.13  §521,739.13  $521,739.13  §621,739.13  $521,739.13
$3,304,347.83 $3,652,173.91 $3,913,04348 $4,086,956.52 $4,086,956.52 $3,652,173.91
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Julio Agosto Septiembre QOctubre Noviembre Diciembre Total de
valores
$86,956.52 $86,956.52 $86,956.52 $86,956.52 $0.00 $0.00 $956,521.74

$173,913.04 $173,913.04 $173,913.04 $86,956.52 $86,956.52 $86,956.52 $2,000,000.00
$173,913.04 $260,869.57 $173,913.04 $173.913.04 $86,956.52 $86,956.52 $2,260,869.57
$173,913.04 $347,826.09 $260,869.57 $173.913.04 $173,913.04 $173,913.04 $3,217,391.30
$434,782.61 $434,782.61 $434,782.61 $260,869.57 $260,869.57 $260,869.57 $4,608,695.65
$434,782.61 $434,782.61 $434,762.61 $434,782.61 $434,782.61 $434,782.61 $5,217,391.30
§521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $6,260,869.57
§521,739.13 §521,739.13 $521,739.13 $§521,739.13 $521,739.13 §521,739.13 $6,260,869.57
$521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $6,260,869.57
$521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 $521,739.13 §$521,739.13 $6,260,869.57
$3565217.39  $3.826086.96  $3,652,173.91  $3304,347.83  §$3,130434.78  §$3,130,434.78 §43.304,347.83
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Periodo del 10. de Enero de 2002 al 31 de Diciembre de 2011
Presupuesto de IVA por Pagar
GLOBAL:
Producto Plan financiero-mercadologico
Ventas $43,304,347.83
IVA (15%) $6.495,652.17
Totales $49,800,000.00
SUMARIA: Total x Cobrar
Plan financiero-mercadologico
Anos Ventas + 8% de IVA (15%)
aumento anual
2002 $956,521.74 $143,478.26
2003 $2,160,000.00 $324,000.00
2004 $2,441,739.13 $366,260.87
2005 $3,474,782.61 $521,217.39
2006 $4,977,391.30 $746,608.70
2007 $5.634,782.61 $845,217.39
2008 $6,761,739.13 $1,014,260.87
2009 $6,761,739.13 $1,014,260.87
2010 $6,761,739.13 $1,014,260.87
2011 $6,761,739.13 $1,014,260.87
Total $46,692,173.91 $7,003,826.09
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Periodo del 10. de Enero al 31 de Diclembre de 2002

. Punto de Equilibrio

O

Plan financiero-Mercadoldgico

Ventas

Cto, variable

Costo Fijo $349,488.99
Costo Variable ~ $100,913.01
 Ventas $956,521.74
$1,000,000.00
P:E=_a = Cto.ﬁjo
1-b 1-ctovarable  $500,000.00
ventas
P.E.=  $390,708.75

09t

Porcentaje = (P. E./ ventas) x 100

P.E.= 40.85%

40 60 80 100
Porcentaje

Cto. fijo
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Y1 R

Punto de Equilibrio

Plan financiero-Mercadoldgico

5.79%

Periodo del 10. de Enero de 2011 al 31 de Diciembre de 2011

Costo Fijo $349,488.99
Costo Variable ~ $721,122.15 Ventas
Ventas $6,761,739.13  $6,000,000.00
5
{P.E=_a Cto. fijo
I Y 1-clovariable  $3,000,000.00
{ “ventas
E P.E.=  $391,210.60 Cto. variable
PE,
 Porcentaje = (P. E./ ventas) x 100 Cto. fijo
20 40 60 80 100

Porcentaje
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ACTIVO
Clrculante:
Cajay Bancos
IVA Acreditable
Suma de activo circulante
Fijo:
Mobifiario y Equipo

Dep. Acum. de Mobiliario y Equipo

Equipo de Computo

Dep. Acum. de Equipo de Compulo

Suma de active fijo
Diferido:
Gastos de Adaptacion

Amor. Acum. de Gastos Adaptacion

Gastos Preoperativos
Amort. Acum. de Gastos P

PROYECTOS FINACIEROS Y MERCADOLOGICOS, S.A. DE CV.

503,814.66
22,565.61

253247
23832
102.472.17
3085165

13,306.96
<1,330.70
8,695.66

434.78

Suma de activo diferido
TOTAL ACTIVO

P

BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2002.

626,380.27

9269348

20237.13

639,316.88
ot r—"

PASO
Circulante:
(VA por pagar 143,478.26
Impuestos por pagar 34,127.38
Suma de pasivo circulante 177.605.64
TOTAL PASIVO
CAPITAL
Capital contable:
Capltal Social 420,000.00
Utilidad dei Ejercicio 41.711.24
Suma de capital conlable 461,711.24
TOTAL CAPITAL
TOTAL PASIVO+CAPITAL 639,316.88
- ]
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ACTIVO
Circulante;
Bancos
VA Acreditable
Suma de activo circulante
Fijo:

Mobifiario y Equipo
Dsp. Acum. de Mobiliario y Equipo
Equipo de Cémpulo

Dep. Acunt. de Equipo de Computo
Suma de activo fijo

Diferido:

Pagos Anticipados (PP ISR)

Gaslos de Adaplacion

Amont, Acum, de Gastos Adaptacién
Gaslos Precperativos
Amort. Acum. de Gastos P

PROYECTOS FINACIEROS Y MERCADOLOGICOS, S.A. DECV.

BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011,

21.575,712.93
o
2164342042

2353247

2349517

10217217

-102,162.17
47.00 *

1,075,233.16
13,306.96
-13,306.96
8,695.66
-4,347.83

Suma de activo diferido
TOTAL ACTIVO

1,079,580.99
22,723,057.41
————

* Se fundamenta en el art. 41, parafo 6lo. de la Ley del Impuesto sobre la Renta.

PASIVO
Clrculante:
IVA por pagar 1,014,260.87
Impuestos por pagar 2,393,943.59
Suma de pasivo dirculante
TOTAL PASIVO

CAPITAL
Capital contable:
Capital Social 420,000.00
Utilidad Ejer. Anteriores 15,968,921.89
Ulilidad del Ejercicio M

Suma de capital contable

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO+CAPITAL

340820445

19,314,852.94

22,723,087 41
EneEeas————
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MENOS:

MENOS:

MAS:

ESTADO DE RESULTADOS

DEL to. DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2002.

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta
Depreciacion
Amonrtizacién

Gastos de Operacién:
Gastos de Venta

Gastos de Administracion
Utilidad de la Operacion
Utilidad del Ejercicio
ISR (35%)

PTU (10%)

Utilidad Neta
Depreciacién
Amortizacion

FLUJO NETO DE EFECTIVO

Anexo 13
$ 956,521.74
$ 488,527.53
$ 467,994 .20
$ 33.004.87
$ 1,765.48 $ 34,770.35
$ 133,951.66
$ 258,203.92 $ 392,155.59
$ 75,838.62 .
S 75,838.62
$ 26,543.52
$ 7,583.86 $ 34,127.38
S 41,711.24
$ 33,004.87
3 1,765.48 $ 34,770.35
$ 76,481.59
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MENOS:

MENOS:

MENOS:

MAS:

ESTADO DE RESULTADOS
DEL 1o. DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011.

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta
Depreciacion
Amortizacion

Gastos de Operacion:
Gastos de Venta

Gastos de Administracion
Utilidad del Ejercicio
ISR (35%)

PTU (10%)

Utilidad Neta
Depreciacion
Amortizacion

FLUJO NETO DE EFECTIVO

$ 6,761,739.13
$ 1,072,221.62
$ 5,689,5617.51
$ 125,657.34
$ 17,654.78 $ 143,312.13
$ 123,190.95
$ 246,451.91 $ 369,642.86
S 5,319,874.65
$ 1,861,956.13
$ 531,987.47 $ 2,393,943.59
$ 2,925,931.06
$ 125,657.34 .
$ 17,654.78  $ 143.312.13
$ 3,069,243.19
e el e —— o es
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RAZONES FINANCIERAS
Razones de Liquidez:
Razdn Circulante:

RC= _Activo circulanle = 21,643.429.42

Pasivo circulante 3,408,204.46

Prueba del acido:

PA= _AC-lnventarios = 21,643.429.42

Pasivo circulante 3,408,204.46

Prugba rapida:

PR= _Efeclivoy valores =_21.575,712.83

Pasivo circulante 3,408,204.46
Razones de Endeudamiento:
Endeudamiento total:

ET= Pasivototal = _3,408,204.46

Activo total 22,723,057 41

Capital lotal _ =_19,314,852.94

Activo total 22,723,057.41

Grado de apalancamiento financiero:

GAF =_Uillidad de la op. =_5,319,874.65

Util, antes de imp 5319,874.65
Razones de Eficiencia Adminisirativa:
Rotacidn de activo total:

RAT = Ventas =_6,761,730.13

Activo total 22,723,057.41

Margen de ulilidad bruta:

MUB Utilidad bruta

5,689.517.51

Ventas netas

Gastos de operacion a ventas:

Gov Glos. de op.

6,761,739.13

369,642.86

Ventas netas
Razones de rentabilidad:
Margen de utilidad neta:

MUN Utilidad neta

"~ Ventasnetas

Utilidad de la Op. =

246,451.91

6,761,739.13

6,319,874.65

Ventas netas
Rentabilidad de! activo:

RA= Utilidad neta

6,761,739.13

2,925,931.06

Activo total

22,723,057.41

Rentabilidad del capital contable:

RCC Utilidad neta

Cap. Cont. Inic
Capital de trahajo:

CT= 2164342942
Activo circulante

420,000.00

3,408,204.46

Pasivo circulante

84.14%

149.99%

43.27%

78.68%

12.88%

696.65%

= 18,235,224.96
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VALOR ACTUAL Y VALOR ACTUAL NETO

foxvu, V—

DATOS SUSTITUCION

QQ= § 42000000 VA= § 76,481.50 1 3 7648159 1 $ 7648159 08547 $  65368.88

FS1= § 7648159 (1+.47) 117

FS2= § 709,707.56 S 709,707.56 1 § 709,707.56 1 $ 709,707.56 07305 S 518,450.99

F§3= § 89755432 (1+.17) 1.3689

F34= $1418301.24 $ 897,554.32 1 $ 897.554.32 1 § 89755432 06244 § 560,406.49 '
' F§5= §2,168,894.45 (1+.17) 1.6016

FS6= $2497,139.64 $1418,301.24 1 $1418,301.24 1 $1418301.24 05337 § 756,876.52

F§7= $3,056,903.75 (1+.47) 1.8739
. F8$8= §$3,061,022.44 $2,168,894.45 1 $2,168,894.45 1 $2,168,89445 04561 § 989,256.95 :

F§9= $30865141.14 (1+.17) 2.1924 f
; F$10= $3,089,243.19 $2,497,139.64 1 $2,497,139.64 1 $2,497,13964 03898 § 973481.40 :

K= 7% {+7) 2.5652

VA= ? $3,056,903.75 i $3,056,903.75 1 $3,056903.75 03332 § 1,018.546.20 :
(1+.a7) 30012 |
‘ $3,061,022.44 1 $3,061,02244 1 $3,061,02244 02848 § 871,725.24
FORMULA {t+.a7) 35115
‘ $3,065,141.14 1 $3,065,441.44 1 $3,065141.14 02434 $ 746,066.81
. VASFS 1 : REXG] 4.1084
(1+K) $3,069,243.19 q $3.060,243.19 1 $3,06924319 02080 $ 638517.32
(t+.47) 48068
Criterio de decision:” $ 7,138,696.80

VA= §7,138,696.80 VA>VAQQ: $7,138,696.80 > $420,000.00, por lo tanto el proyecto se ACEPTA.

© VAN= VA-VAQQ VAN = §7,138,696.80 - $420,000.00 = $6,718,696.80
Criterio de decisién:
VAN > 0: $ 6,718,696.80 > 0, por lo tanto el proyecto se ACEPTA.

* El costo de capital se determind mediante la siguiente formula: TMAR = i+ +if = .06 + .10 + .006 = 166 = 16.60% = 17%; donde i = inflacién y
f = premio por riesgo. La inflacién que se utilizd fue la de 2001, ya que se espera una disminucion paulatina y constante en los siguientes afios.
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TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

DATOS

QQ= $ 420,000.00
F81= § 76481.59
F$2= § 709,707.56
F§3= § 897,554.32
F$4= $1,418301.24
F$5= $2,168,804.45
F$6= $2,497,139.64
F$7=§3,056,903.75
F88= $3,061,02244
F$9=$3,065,141.14
F$10= $3,069,243.19
r= 118.68%

TR= ?

FORMULA

TIR=FS§ 1

{1+1)

Criterio de desicion:

TIR > K: 118.68% > 17%, por lo tanto el proyecto se ACEPTA.

SUSTITUCION
TR § 7648159
$ 709,707.56
$ 89755432
$1.418,301.24
© $2,168,894.45
$2,497,130.64
$3,056,903.75
$3,061,022.44
$3,065,141.14

$3,069,243.19

1

{1+1.1868)

1

{1+1.1868)

1

{1 +1.1868)

1

(1+1.1868)

1

(1+1.1868)

1

(1+1.1868)

1

(1+1.1868)

1

(T+1.1868)

1

(1+1.1868)

1

(1+1.1868)

S 7648159
$ 709,707.56
§ 897,554.32
$1,418,301.24
$2,168,894.45
$2,497,139.64
$3,056,903.75
$3,061,022.44
$3,085,141.14

$3,069,243.19

1

21868

1

4.7821

1

10.4575

1

22,8664

1

50.0087

1

109.3580

1

239.1462

1

522.9649

1

1143.6196

1

2500.8673

S 7648159
$ 709,707.56
§ 897,554.32
$1418,301.24
$2,168,894.45
$2,497,139.64
$3,056,903.75
$3,061,022.44
$3,065,141.14

$3,069,243.19

0.4573

0.2091

0.0956

0.0437

0.0200

0.0091

0.0042

0.0019

0.0009

0.0004

§ 3497420
$148,409.36
$ 85,828.90
$ 62,020.07
$ 43,370.37
$ 22,834.34
$ 12,782.57
$ 5853.21
$ 2,660.21

§ 122127

$419,880.50
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