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INTRODUCCION

En un campo en el que se puede dar marcha tomando en cuenta la necesidad de! ser
humano de satisfacer ciertas circunstancias, teniendo en cuenta y como referencia la oferta
y la demanda para cubrirlas, es necesario desempefiarse de una manera dinamica y objetiva.

Tal es el proposito de satisfacer esta demanda al poner en marcha un servicio que es
necesario cubrir en una zona donde potencialmente no ha sido aprovechado al maximo.

Tomando como base lo anterior se justifica la razon de poner en practica una empresa,
en la cual si se estructura de una manera definida y con la finalidad de explotar al maximo
los recursos materiales y humanos, para asi poder satisfacer la demanda y sobresalir en este
. campo.

Esto lo podemos aprovechar teniendo y tomando como referencia ciertos criterios y
pam?metros,y que con el péso del tiempo han ido evolucionando, tanto en lo tedrico como en
- los préctiéd para lléya.ré éabo lov anterior, y optimizando al méaximo los recursos tendremos

como resultadp un’ buen plan‘de "t'rabajo para poder asi satisfacer ciertas necesidades

humanas.




1. DOCUMENTACION INICIAL.

Como parte del contorno de todo estudio empezaremos con un marco teérico.

1.1 LOCALIZACION

En el mundo es esencialmente indispeknsable'sVa:ber en donde se encuentra para cualquier
ser vivo, para el hombre es de grah itﬁpoﬂéhcié;‘.en estos tiempos de gmndés cambios,
como de nuevas tecnologias, es una gran vve'ntaja‘el conocer ;donde, cuando, y cémo?
cubrir sus necesidades. h

Asi mismo para poner en marcha una empresa tomaremos o se toman en ‘cuenta
diferentes factores y criterios, contamos con una idea inicial, conocemos cual podria ser su
potencial en el mercado. Ahora es preciso tener previsto como vamos a prestar este
servicio y asi calcular los recursos materiales y humanos necesarios para ellos. Segin el
tipo de producto o de servicio y segin el sector econdmico que se trate, por esta razon
vamos a contemplar inicamente aspectos sobre nuevas empresas por igual.

_En primer lugar plantearemos los Criterios Basicos para fijar la localizacion de la nueva

empresa, siguiendo con los factores para lograr o completar una buena ubicacion.
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L1l - CRITERIOS BASICOS,

Para poder llevar cabo a buena locallzacxon que no solo es una decnsxon constltutlva

del periodo’ en el que va a lmcxar Ia empresa su actxvxdad smo que mmblen afectard en el

momento en que la emprma se plantee crecer dxverSIﬁcando su actlvxdad ya sea de forma

'honzontal o emcal :

Debemos saber que buscaremos aquella locahmcxon en la que coincidan fas exlgencxas

del lugar de emplazamlemo con lo que nos ofrece el lugar que se encuentre para tal.
,Tamblen que se nos posibilite la nacionalizacion de la actividad de la empresa en el
espacio y el tiempo, y por ultimo encontrar el lugar ideal en base o en la forma en que
. puedan cumphrse las expectativas de expansion que nos planteemos. e
Las ubicaciones vienen dadas mas o menos por la limitacién de la oferta de &spacio o
',locales y por su precio (en algunos casos), cabe mencionar que el primer mpac:o-
,kdlspomble puede no ser el apropiado y un espacio barato nos puede resultar muy caro.’
Hay que también, delimitar el area en la que nos vamos a instalar, a connnvuacnon'e'l'
local exacto, para seguir con la distribucioén interna. La localizacién optima de la gmpi‘esa’}'
es en fusién de dos mercados, el de destino (ventas) y el de abastecimiento (maiériés

primas)

Se puede distinguir entre lugares de localizacion vinculantes o lugares relativamehté,_ o

" libres. Como ya se dijo no es solo una decisién solo constitutiva del periodo en que va a”

'mxcnar la empresa su actividad, sino que afectara también en el momento de su crecnmlento .

. debemos de tomar en cuenta que el encontrar aquella localizacién en la que colnc:dan las

exu,enclas al lugar de emplazamiento con lo que ofrece este lugar para tal motlvo Y‘de :

buscar los lugares que posibiliten la racionalizacién de la actividad de: la empr»

espacio y en el tiempo por la localizacion elegida; por altimo enoontrara e lugar donde'

asentar nuestra empresa de forma que puedan cumpluse las expectanvas de expan i6n que

nos planteemos.




E! problema central de la ubicacién de una empresa recae en el costo y en el potencial de

demanda.

Aqui hay que diferenciar entre aquellos costos que degenderan de la localizacion y los
que son independientes de! lugar en que nos mstalaremos como pueden ser los costos de la
energia, la publicidad, los financieros, los saciales.  Los que podemos citar como
dependientes podrian ser: el costo de la mano de obra, los impuestos, que dependeran de

acuerdo a la situacion que se encuentre.

A la hora de escoger la localizacién estaremos tomando en cuenta la proximidad del
lugar de desplazamiento con respecto a la clientela que pretendemos dirigir nuestra nueva
empresa, cabe mencionar que la nueva empresa tenga facilidades de acceso al meréado al

que se dirige.

La proximidad con respecto a las fuentes de abastecimiento de matenas prlmas y otros'

productos necesarios para sus operaciones, esto es pamculanneme 1mponante751 tal&s

fuentes de abastecimiento son especmlmente fundamentales y concentradas en muy pocos :

proveedores clave.

El nivel de servicios de la zona o de la reglon como las vias de comunicacion, de las" oo

fuentes de energia, la presencia de actlwdad&s Iaborales la presencia de ensena.nza e,

investigacion, etc. Los suministros adecuados de los elementos necesarios como lo son el Lo

agua, gas y electricidad, que este adecuado a nuestras necesidades.

La disponibilidad de mano de obra adecuada especialmente en nuevos negbdclosquefﬁ
requieren de personal capacitado. ' =

Las disposiciones de los planes de desarrollo que aporte el gobierno.

Los planes o medidas de cultura ecologica.

Las ayudas fiscales, econdmicas, de asesoramiento en la relacion a la creacion de nuevas -
empresas. Es preciso estudiar los beneficios que pueden tener dentro de ciertos gobiernos
(municipales, estatales o bien federales) establecidos durante acuerdos de fomento
econdmico y social.

Finalmente la calidad de vida, el lugar escogido para ubicar 1a empresa determinara el

lugar donde debera vivir el nuevo empresario y sus colaboradores (en ciertos casos). Es




poder radicar.
Ademas, debemos procurar consegmr que I

posibles,

Que se pueda satlsﬁicer al maxxmo el nume

marcha de nuestro proyecto. 'Y que permnta lina mejor utlllmcxon de los recursos del

contorno.




ESTUDIQTECNICO.
112 FACTORES SOBRE LOCALIZACION.

Se plantea la localizacién” mediante un vpfoceso‘ deductivo.  Admite un espacio
homogéneo en toda su dimensién y en cuyo centro existe un nucleo de poblacion, un
mercado. Mediante circulos busca la determinacién de la actividad en funcidn de los costos
de transporte, de mano de obra y del impacto que causara en el mercado.

Destacan tres variables: el peso de las materias primas y materiales, el de la mano de
obra y los costos de transporte. La caracteristica mas significativa es la importancia sobre
el valor de lcs materiales y asi mismo considera a los materiales caros, como si los hubiera
de transportar de un lugar mas alejado.

Ahora si se toma el costo de factor de trabajo como constante, entonces la localizacion
se dara en base del indice de materiales (es decir, el peso de los materiales entre el costo del
producto terminado). Este modelo no facilita la determinacién de una localizacién dptima,
sino que es un modelo que permite calcular resultados para ciertas localizaciones.

Si suponemos que el indice de material resulta de una actividad transformadora en la
que se emplea una sola materia prima y se obtiene por deduccién un solo producto,
costando lo mismo transportar una unidad de peso de materia que un producto terminado.

En un anilisis con un modelo para la localizacién que tome en cuenta la economia y la
rentabilidad, este considera ademas de los costos medios de produccion, asi como las
ventas, y tendra, una igualdad de posibilidades de ventas sobre la localizacion. Aqui se
busca el lugar de localizacién en funcion de los ingresos y los egresos. Ademas, quedard
orientada hacia los factores de produccion tanto de las materias primas, como la
transformacion y dirigidas hacia las ventas.

Tomaremos en cuenta los factores de la problemitica desde el punto de vista comercial.
Como podemos mencionar a las areas de mercado ya que estos constituyen espacios
territoriales dentro de los cuales las empresas compiten, entendemos entonces, que un area
de mercado es una zona geogrifica en la cual sus habitantes realizan sus compras en

establecimientos comerciales ubicados en dicha zona para cubrir sus demandas.




Vemos los rangos que se centran en el campo comercial, entonces no se consideran los

factores de produccion y se toman los siguientes factores: el potencial de me;cadb, la

lugar de origen hasta el de destlno de la mercancla has '_ }el 'lugar de destmo

Podemos utilizar, si lo deswmos ‘factores. cuam.lﬁcabls o no cuanuﬁcables Valorando
los factores mas importantes que afecten a la decxsmn que sé $este consndemndo. y a partir
de ellos tener un buen planteamiento. Podemos tomar en cuenta los factores de valoracién,
donde se analizan los factores que se consideran relevantes respecto a la localizacién que se
pretende, se valora su influencia y se decide por métodos un tanto empiricos, como las

encuestas o las experiencias personales.
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Se realiza un listado con los factores de localizacion que se consideren mas importantes
y se les da una valoracion, desde muy importante, importante, normal, poco importante y
sin importancia; y de igual forma se valoran los mismos factores respecto a cada una de las
localizaciones que sean viables y que debemos tomar en cuenta, estas se ponen en relacion
con lo que se pretende, y evaluamos esta relacion desde buena, normal, regular o mala.

Los aspectos vienen siendo, mano de obra materias primas, energia, etc., como lo hemos

mencionado anteriormente.
Ahora si retomamos los rangos(stokes) podemos plantear los siguientes pasos:
El determinar el porencial de ventas de cada zona
Enmarcar la zona con ejes de coordenadas.
Medir la distancia entre coordenadas a cada centro de demanda.
Multiplicar la demanda. ' :
Sumar los momentos torales de cada eje. ~

Dividirlos con la demanda total.

El resultado sera el lugar indicado por la demanda.

Asi tendremos el lugar de ubicacion dentro del centro de gmvedad elegldo que puede
hacerse en base de las posibilidades de transporte. )

Mediante la simulacién, se disefia un modelo que recopile los datos del problema y los
factores cuantificables que incidan en el sistema de distribucion y/o en la localizacién que
se desea obtener. Para cada factor se busca una incidencia y la interrelacion con los demas
para el periodo de tiempo que simule y en situaciones concretas, mediante la pruéba y error
serin los que nos permitan hacer un analisis exhaustivo y acercamos a una simu'lacién del
problema. S

Para terminar y a modo de conclusion, ninguno de estos factores y nmguno de los

métodos busca una solucién optima, sino que suelen buscar una soluclon aceptablef

mediante la prueba y el error o como lo haria una persona oo no muc conoclmlentos

pero si con la capacidad de tener un anallsns y respecto al ob_)envo que se snga de acuerdo
con la actividad que se pretenda llevar a cabo :
La localizacién tiene un efecto condicionador sobre : la tecnologla utlhzada en' el

proyecto, tanto para las restricciones fisicas que importan como la vanabl id d de los costos




de operacion y capital de las distintas :xiltfrémiiil\;ﬁi.s tecﬁdiééirég,;s'géi'zidas a cada ubicacién

posible.

Al estudiar la locahzacxon del proyecto es poslble conclunr que hay mas de una solucion

factible adecuada. . Mas todavta cuando el anallsnsise realiza en nivel de prefactibilidad,

donde las variables relevantes no son detenmnadas en forma concluyente. De igual forma,

una localizacién que se h determl optxma en las condiciones vigentes puede no

serlo en el futuro Por tanto a sele a:‘ ubxcacxon debe considerar su caracter
definitivo o transitorio y optar por équella que permna obtener el maximo rendimiento del
proyecto. i

El estudio de la localizacion no'sera entoncesvuna evaluacién de factores tecnologicos.

Su objetivo es mas general que la ubicacién | por sn misma; es elegir aquella que permita las
mayores ganancias entre las altemativas que se consnderan factibles. Sin embargo, tampoco
el problema es puramente econémico. Los factores tecmcos, legales, tributarios, sociales,
etc., deben necesariamente tomarse en consideracion, solo que la umdad de medlda que
homologue sus efectos en el resultado del proyecto pueden reducirse, en algunos casos, a
términos monetarios. Siempre quedara la variable subjetiva no cuantiﬁcable que afectara la
decision, como, por ejemplo, las motivaciones personales del empresano

La teoria econémica de la localizacién reduce el problema a un aspecto de ganancias

maximas. Esto es, considerar el objetivo mas general del proyecto aquella Tocalizicion que

le otorgue la mayor rentablhdad Para esto, es necesano elaborar y evaluar el ﬂujo de

efectivo relevantes de cada altematxva ; : g
El analisis de la ubicacion: del proyecto puede realxzarse con dnstmtos gmdos de

profundidad, que dependen del caracter de factlbllldad prefactlblhdad o perﬁl del estudnoi k

Independientemente de ello, hay dos etapas neoesanas que realizar: la seleccion de una

ocahzac:on dcﬁmnva Muchas veces se

macrolocalizacion . dentro de dsta, de la
considera que en nivel de prefacn Y €s ‘necesario definir una macro zona. Sin
embargo, no hay una regla al respecto

La seleccion de la macm y m:crolocahzac:on esta condicionada al resultado del analisis
de lo que se denomina factor de ,locahzacnon Cada proyecto especifico tomara en
consideracion un conjunto dlstmto de estos factores. Asi también, la seleccion de la macro

zona tendra que consldera:, pam un mxsmo ‘proyecto, muchos factores de localizacion
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ESTUDIOTECNICO. .

diferentes delos que se utllxzaran en-la eleccion de la micro ubtcac:on Por ejemplo

factores como’ las’ polmcas lmposmvas ‘las mﬂuenclas chmaucas y otras que tienen

preponderancm en Ia seleccion de la macro locahzaclon. no son relevantes para elegu‘ una
" micro zona dentro de aquella, puesto que su efecto seria comin a toda ella. :

Teoricamente, las alternativas de ubicacién de un proyecto son infinitas. En términos
practicos, el ambito de eleccion no es tan amplio, pues las restricciones propias de proyecto
descartan muchas de ellas. La seleccion previa de la macrolocalizacion permitira, a través
de un andlisis preliminar, reducir é! numero de soluciones posibles, al eliminar los sectores
geograficos que no respondan a las condiciones requeridas por el proyecto. Sin embargo,
debe tenerse presente que el estudio de la microlocalizacién no corregira los errores en el
que se pudo haber incurrido en la macrolocalizacion. E! analisis de microlocalizacion solo
indicara cual es la mejor altemativa de instalacion dentro de la macro zona elegida.

La deficiente recoleccion de datos es la principal causa de los errores de la seleccion, lo
que se manifiesta generalmente en costos excesivamente altos, debidos a la seleccion del
lugar, a medios de transporte insuficientes, a dificultades para captar mano de obra
especializada en numero suficiente, a la falta de agua y a la incapacidad de deshacerse de
desechos, entre otros factores. B

Los factores que mas cominmente influyen en la decisién de la localizacion de un
proyecto, como ya se menciono son las siguientes: i '

Las alternativas de instalacion de la planta o empresa deben comparase de las fuerzas
locacionales tipicas de ios proyectos. - Se han elaborado muchas listas de esta fuerza como
los elementos de referencia para su evaluacion. “Algunas veces se han llegado a mencionar
mas de 753 de estos &ctofes., Una clasificacion mas concreta incluye los siguientes
factores globales:- ‘

" Medios y costos de uanspone

. Dlspombxlldad y costo de mano de obra.

. Cercama de las fuentes de abastecumento.
: - : Factores amb:'entales :

e Cercama del mercado ‘
.. Cosws Y dlspomblhdad de terrenos

. ‘Topograﬁa de suelos

14




ESTUDIOTECNICO

e Estructura imbrosritivary iegal. ~
s Disponibilidad de agua, energia y otros suministros.

e Comunicaciones.

o. Posibilidad de desprenderse de desechos.

La cercania de las fuentes de materias primas, por ejemplo, depende del costo de
transporte, tanto cuando el proceso redunda en una reduccidn de peso signiﬁdati)‘(a, como
cuando se elaboran o envasan articulos perecederos. La disponibi]idad de loé insixrhoé,
cualquiera que sea su naturaleza, se debe estudiar desde el punto de vista de la regulandad
de su abastecimiento, perecibilidad, calidad y costo. : :

Respecto a la mano de obra, la cercania del mercado laboral adecuado se. convnene

geueralmente en un factor predominante en la eleccion de la ublcacwn Mas aun cuando la:

tecnologia que se emplee sea intensiva en mano de obm
La tecnologia del proceso puede también en algunos caso ‘con emrs
prioritario de analisis, si requiriera algiin insumo en abundancxa y a

Existen, ademas, una serie de factores no relac:onados dlrectamen con el proceso !

producnvo pero que condicionan en algan grado la locallzacwn'del proyecto Denomman

genéricamente tres factores ambientales:
a) La dlspomblhdad y confiabilidad de los sxstemas de apoyo donde se xncluyen Ios
servicios phblicos de electricidad y agua, proteccion comm mcendlos,
- comunicacion rapida y segura u otros.
b)  Las condiciones sociales y culturales, donde se estudmn no solo las vanables
' demogmﬁcas como tamaiio, distribucion, edad y cambios migratorios, entre ouas ‘
también aspectos como actitud hacia la nueva industria, dlspomblhdad cahdad y =

confiabilidad en los trabajadores en potencia, tradiciones y costumbrw que :

: pueden interferir con las modalidades conocidas de realizar negocios, etc -
c) Las consideraciones legales y politicas, que dan marco de restnccxones y
oportunidades al analisis, tales como leyes sobre niveles de comammaclon

especificaciones de construccidn, franquicias tributarias . o’ aglhdad en Ia-

obtencién de permisos para las nuevas instalaciones.




ESTUDIQTECNICO

Otro factor importante en la decisriénﬁ ejs el cosi& del transporte, La distancia entre las
alternativas de localizacion con rlas fuentes de abastecimiento y el mercado consumidor
debe considerarse, principalmente. En funcion de los costos que implica el transporte.

No solo se deben tomar en cuanta las tarifas y las distancias al estudiar el transporte.

El acceso, en cuanto al tiempo y demoras, a la cantidad de maniobras necesarias para llegar
al destino, a la congestion del transito, al paso por calles centrales de una ciudad o la
posibilidad de detenciones no controlables originadas por las caracteristicas de cada ruta,
" condicionaran el costo del transporte. : ‘
’ Sin embargo, no siempre son tan evidentes las ventajas de una u otra localizacién,k Los
Volﬁmenes, pesos, distancias, tarifas vngent@s _caracter perecedero: - del - prodhcto
transport: do, etc., se deben evaluar en forma conjunta para medlr los efectos‘
complementarios. : : ‘ :

La disponibilidad y costo de los terrenos en las dimensiones ;ec';uyéljidaé’b‘ayrai servir las
actividades actuales y las expectativas de crecimiento futuro de la éhibfésa creada por el
proyecto, es otro factor relevante que hay que considerar. De igual forma, poéos 'proyeétos
permiten excluir consideraciones acerca de la topografia y condiciones de suelos o de la
existencia de edificaciones ttiles aprovechables o del costo de la construccion, o

Las principales técnicas subjetivas utilizadas para la ubicacion de la empresa o plan‘ta
consideran solo factores cualitativos no cuantificados, que tiene mayor validez -en la
seleccion de la macro zona que de la ubicacion especificada. - Los tres métodos‘ que se
destacan son los denominados de: antecedentes industriales, factor preferencial y factor
dominante. ‘

El método de los antecedentes industriales supone que si en una zona se instala una
planta de una industria similar, esta sera adecuada para el proyecto. S’i el lugar era el mejor
para empresas similares en el pasado, para nuestra empresa tambié'n’ ha de ser el mejor
ahora. Las limitaciones de este método son obvias, desde el momento ‘que reahza un

analisis estitico cuando es requerido uno dinamico para aprovechar las oportumdades

optativas entre las localidades posibles de elegir.

No mas objetivo es el criterio del factor preferencla que basa la seleoc:on en la

preferencia personal de quien debe decidir (ni anulera del analtsta) >A51 el d&seo de vmr

en un lugar determinado puede relegar en pnondad a los factor&s economxcos a adopmr la




decision final. Aunque no es un metodo basado en la racxonalndad economlca es adecuado
si se asigna un costo a las altemativas de locallzacnon no prefendas, evaluindose

cuantitativamente por algunos factores.

El criterio del factor dominante, mas que’uhﬂ'téycniyca es un concepto, puesto que no
otorga alternativas a la localizacion. Es el caso de la mineria o el petrdleo, donde la fuente
de los minerales condicionan a la ubicacion. La alternativa de instalarse en la fuente es no
instalarse. . ‘

Podemos decir que se ha intentado manifestar que la decision de la localizaciéon de un
proyecto es determinante en el desarrollo de su evaluacion. Aun cuando hay multiples
influencias personales en su definicién, las repercusiones econémicas de cada alternativa
hacen necesario un proceso mas profundo de su analisis en la formulacién miﬁ_madel

proyecto.
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1.2. ESTRUCT RGANIZACIONAL

Las relaciones estructurales son de conSIderacwn basnca para la organizacién y la
practica administrativa. - El ambxente es un factor determmame y de gran importancia
* dentro de la estructura, pamcularmente en los niveles estrateglcos El sistema técnico que

utilizamos tiene un considerable efecto de importancia en el tipo de estructura apropiada
para el desempeiio de la tarea.

Existen dos teorias organizacionales; /a tradicional que se basa en el sistema_cerrado
muy bien estructurado y la modema que esta orientado a darle un enfoque de sistema
abierto. *Las cualidades de esta ultima, es que su base es analitica conceptual, su
confianza en los datos, por investigacion empirica, y sobre todo por.su naturaleza

sintetizadora e integradora. Estas cualidades estin enmarcadas por una filosofia que acepta

la premisa de. que: el .sistema es la Unica manera significativa de estudiar.“las

orgamzacnones e

Se ve a una orgammclon que esta compuesta o integrada de un snstemﬂ extemo y un‘ .

e snstema mtemo de relaclons que son independientes. Existen tres elementos pnmordlales :

en un S\stema las® tareas: 'que se’ d&sarrollan las interacciones que ocurren dentro de Ias’

«ltarms, y ‘los e se desarrollan, estos elementos son mdependnentes entre

V«llh-n(x WTemldeI-OrgmwmeD Richard Irwin 1972, pég.55.
? Philip Selmick, 1 ion &l d Lo de ED. Wiley, 1957, Pég.7.

TESIS €
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ESTUDIOTECNICO .

organizacion. ~ Ademis, esta estructira es en Si misma una totalidad, un organismo'
adapiativo que relaciona a las influencias del medio externo. i . : '

En forma simple se puede considerar a la estructura como el patron establecido de
relaciones entre los componentes o partes de la organizacion.: La distincion entre estructura
y proceso en los sistemas nos ayuda a entender este coric)e’pto.y *La estructura y probeso en
los sistemas son dos significados diferentes; la estructura de un sistema es la distribucion de
sus subsisternas y componentes en un espacio en un momento’ dado.‘ El proceso es el
cambio dinamico en la materia-energia o informacion ese sxstema enel uempo"‘ 3

La estructura organizacional representa la autondad y las dlversas combmacnon&s de la

division de funciones. Se expresa en orgamgramas y se complementa con un analisis de

puestos.
Es el elemento que define las relacxones que,deben existir, entre Ias acnvndadm y los
‘de autondad formal que se fijany -

organos de decision de una empresa, asi como la lm

el derecho que por su nivel Jerarqmco tlene un ‘empleado

e exlglr el cumpllmlento
responsable de sus deberes a un colaborador dxrecto )

decisiones que por funcion haya tomado su supenor

En micro y pequedas empresas, &sta funcxon se i
duefio o gerente y dependerid de la magmtud de las operac:ones, pero snempne es

conveniente procurar su establecimiento por escrito.

Existen tres tlpos de estructuras orgammclonales basxcas : ;

a) Lineal La organizacion lmeal se. fundamenta mas* ‘en’ la autondad y la
responsabllldad que en la naturaleza de las hablhdades. y se e)erce cuando la
autondad procede dlrectamente de un mvel supenor y donde cada subordmado
es rsponsable s6lo “ante su superior Jemlqulco, es declr S|empre hay un :

r elvmando por k

supemsor que con autondad dmge a un subordmado y

escalas mmtenumpxdas Este tlpo de estructura presenta las snguxentes venta_las y

desventajas. :

3 Philip Selmick, Teoria sobre fundamentos de Organizaion, Ed.John Wiley, 1968, Piga. 25-35.
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Ventajas Desventajas

" |Es sencilla y clara, Se carece de especializacion.
Sé establece una disciplina|Es poco flexible para futuras
laboral. - expansiones.

Se facilita la rapidez delEs dificil capacitar a un jefe

accion, o : en todos los aspectos que se

debeu de coordmar

: No hay conﬂxcto de au’“'rx

m fuga de responsabxhdad

SR todo de detalles
Es mas facil y util en la micro|La organizacién descansa en|
empresa. personas y al perderse una de
éstas se producen trastornos

administrativos.

TESIS C C'J
FALLA DE Q

20




ESTUDIDO TECNICO. .

Ejemplo de estructura lineal:

Gerente o propietario

Homero de coccidn Mezclador Estibador Chofer

b) Funcxonal Se basa en la naturaleza de las acn ldades a reahzar y se orgamza

La orgamzamon funcxonal se aphca pamcularmen en pequedias, medianas y granda
. empresas, donde al ﬁ'eme de cada depanamento Std’ un Jefe que tiene & su cargo una

;f,funclon determmada y como superior de todos los Jefes esta un director o gerente que

coqrdma las tareas de aquellos conforme a Ia conqepcnon y propositos de la empresa.

'T’Tﬂ rjr ot

QoW
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Ventajas

Desvehtajas

Aumenta la. capacidad y
eficiencia de los jefes por la

especializacion,”

Permite separar las actividades
en sus elementos mas simples.

Existe la posibilidad de rapida
' adaptac_’fén de

en casos

cambios de procesos.

Dificulta definir la autoridad y
responsabilidad de cada jefe
en los aspectos que:ndson.

comunes.

Se duplica el mando y genera

la fuga de responsabxhdad“" :

Se reduce  la:ini

acciones comu:ies;

Exxsten quebrantamlentos de

dlsclplma y ; n
conﬂxctos.__: . U
TESIY CON
FALLA DX ORIGEN
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Ejemplo de estructura funcional:

"GERENCIA

EPTO.DE PRODUCCION DEPTO. CONTABIUDAD | - OEPTQ.: DE PERSONAL
Preparado y mezdacdo : S
Facuraddn Admon, Personal -
Labrado sk S
Cuel
Homeado ; S e
- Cuentas por cobrar.
Acabacdio AR T

c) .Linea y asesoria. Este tipo de orgamzacnon es llneal en cuanto que cada uno de

los trabajadores, empleados'y vendedores rinden’ cuentas a un solo supervisor en

cada caso, con la modalidad de que en la orgamzaclon "de linea y asesoria existen
esore _ de la- direccion en aspectos

especialistas’ que hacen’ las veces
concretos y determinados. Esto .no: ebe conﬁmdlrse ‘con que la autoridad se

comparta, puesto que la ﬁmcxon e los as ores es “exclusivamente aportar sus

consejos u opmlones, sm dar ordenes , ya que estas provxenen de linea.
Este tipo de organizacion trata de aprovechar las venta_las y ev:tar las desventajas de las

anteriores estructuras.

TESIS GO
FALLA DE ORIGEN




ESTUDIOTECNICO. .

Ventajas Desventajas

Puede haber confusion . en 2

funciones y posxclones de ]os S

Esta basado en la

especializacion planeada.

Proporciona a la direccion y a

los  jefes conocimientos

especializados. I apoyo en la aphcacxon{de us

recomendaclones

Mayor oportunidad de ascenso La mcapacndad de comprender e

para el personal capaz puesto los puntos de vxsta pamculares o

que hay necesidad ,,(dve ga.rgqs puede causar roces entre Jefes

de responsabilidad. de linea y asesores.

Permite la especializacion de
los cuerpos asesores y al L Ll
] ) . El diseifio de la organizacion.
mismo tiempo se mantiene el s
principio de responsabilidad.
El aumento de eficiencia en
las operaciones compensa el
costo adicional de este tipo de

organizacion,

r'!rv.l_ﬁ”n { ',-\ )
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ESTUDIOTECNICQ. .

Ejemplo de este estructura de linea y asesoria:

GERENTE
GENERAL
' AUDITORIA
'INTERNA
GERENTE DE GERENTEDE | | GERENTEDE| | GERENTE DE REL.
COMERCIALIZACION FINANZAS COMPRAS INDUSTRIALES

CAl establecer un snstema de orgamzacton, se deben observar los slgulentes aspectos:
a) Tlpo de empresa Es decxr, determmar el xamo de acnv:dad a que se: dedxca
mdusmal comercxalode servxcxo : ' L
b) Volumen de opemclones Consxste en determmar los hechos y operacxon&s de la

empresa para conocer su comple_udad :
Expansion e mﬂuencla temtonal de sus actw:dades Consnstc en determmar la magnitud

en cuanto a desconcentracnon temtonal de las opemcxones ‘dela empresa

TESE 71
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1.2.1  ORGANIGRAMA,

Una manera ‘camcteris‘tica de la estructura es el organigrama impreso, en el que se
espéciﬁcaﬁ las redes de autoridad y comunicacion formales de la organizacion. E] titulo
del puesto en el organigrama simplificado identifica de manera general sus actividades, y
_su distancia en relacion con la parte superior indica su nivel relativo. Las lineas entre los
puestos' se utilizan para indicar las interacciones formales preescritas. La mayor parte de
los_ organigramas son jerarquicos y recalcan las relaciones entre los supenor&s y sus
subordinados directos. Con frecuencia se complementen con d&scnpcnones de puestos y

manuales de la organizacion, que intentan definir las tareas de los dlsuntos puastos Y

determinar mas especificamente las relaciones entre ellos.
A menudo, el organigrama es un modelo abstracto snmphf cado'de la estructura No es

una representacion exacta de la reahdad y por lo tanto tiene hmltacnones Tan solo muestra '

mnguna de‘las orgamzacxones a

unas cuantas de las relaciones, en la orgamzacxon formal

informales. Por ejemplo, no indica el ’g 'd d

importante, n
de la organizacion.
A pesar de estas limitaciones, el o )

* Rickard M. Cyert, Teoria de Ia cmpross, odit, Prentico-Hall.. 1963,pig 289, TE SI‘ B » ON
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c) Preparar'cuadros ovplantlllas y:

vood) lersenar el orgamgrama

i Todo orgamgmma debe contener los siguientes datos: tltul,' o descnpcmn condensada de

ylas acuvxdades fecha de formulacxon nombre del responsable de elaboracxon aprobaclon

exphcaclon de lmeas y slmbolos especiales.

* ©-Los organigramas pueden ser clasificados en tres tipos, de acuerdo con su:

TESISCC . |
FALLA DE ORIGEN |




Estructurales. Tiene por objeto la representacion
de los drganos que integran el organismo social.
Funcionales. Indican en el cuerpo de la grafica,
. llademas de los érganos, las funciones principales
a) Contenido i .
que éstos realizan.

De integracion de puestos. Sefalan en cada
organo, los diferentes puestos establecidos, asi

como el numero de puestos existentes y requeridos. !

Generales, Representan sélo a los organos

. principales de la empresa y sus interrelaciones.
b) Ambito de

L Especificos. Ofrecen mayor  detalle sobre
aplicacion

determinados aspectos de la organizacion de una

unidad o area de la empresa.

Vertical. Es el que muestra la jerarquia organica en
sus diferentes niveles desde ¢! mas alto hasta él
mas mas bajo.

Horizontal. Se aprecia y se interpreta de izquierda
a derecha mas bien que de arriba hacia abajo.

Mixtos. Se representa la estructura de una empresa

B utilizando combinaciones verticales y horizontales.
c) Presentacion k o
De bloque. Tienen la particularidad de representar

un . mayor . nimero - de : “en  espacios i

reducidos.
Circular. Se sitia al ejvecu’tlvqjefn el centro de un
circulo con lineas horizontaylésydéb la grafica vertical,
formando una serie de circulos concéntricos

alrededor del ejecutivo jefe.

N  TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




1.2.2 DEI_E‘BMV 1' NAVQV jg'ﬁ VQE FUNCIONES, .

Un concepto basico en la teoria administrativa tradicional es la division del trabajo en
tareas especializadas y su organizacién en distintos departamentos. Se dice que la
departamentalizacion es una division natural del trabajo, ya que es conveniente para
determinar las actividades en una base logica para el logro de los objetivos totales de la
organizaciéon, para dividir después estas actividades por departamentos que. realizan
funciones especializadas. Podemos decir entonces, que la estructura orgémizacional es el
medio principal para lograr las ventajas tecmcas y economlcas de la especializacion y
division del trabajo. : i

La unidad menor de una organizacion en la éual se égrupan y se estructuran tareas es el
puesto, y esta separado y diferenciado unos de otros. Se dice que el empleado colocado en
este puesto debe identificarse plenamente con las tareas o actividades que se espera
desempeile como parte de los deberes y responsabilidades que se le asignen.

Se puede dar que tenga mucha carga de trabajo, entonces, se requerira mas de un
empleado para desempeiiarlo. Creando puestos separados, cada uno comprendiendo las
obligaciones y los deberes de que le sean asignados. Deberemos fijarnos bien quye antes de
la contratacion de un empleado, debe presupuestarse para el, una posicién’ que |mphque un
puesto en particular, como lo veremos mas adelante en determmacxon de perﬁ]es Se hace
mencion que en la estructura organizacional se determinara el numero de mdwxduos que

puedan ser empleados, en virtud de que cada uno de ellos debem ocupar una posncxon por

separado en la estructura. :
EI puesto sirve no solo para definir las acnvxdades dentro de la orgamzac:on que vaa

desempenar un empleado, sino también la relacion que tendra con las reahzadas por otros

Ademas nos proporc:ona los

trabajadores para el logro de los objetivos de la empres"
medios para dividir y asignar la autoridad y responsablhdad que debe tener quien ocupe el
puesto, ademas de establecer las bases para, la selecc:on y entrenamiento de los emplwdos
para evaluar el desempefio y determmar el sueldo, las exlgenclas de este son de gran
importancia ya que en la forma en que orgamoen tlene mucho que ver con la efectividad

con las que son desempeiiadas las acnwdades cuando se ejecuten y controlen,

o
TEUID o
LR PN ‘.,:\‘“,
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ESIUDIOTECNICO.

* La efectividad en el puesto, en ocasiones, puede deberse en mucho, a la orgahi"zaéi‘c"m' ;
de actividades, de estas no lo estan bien definidas y dar como resultado confusion, que
surgiria, como consecuencia, conflictos interpersonales y frustracion, ademas de un gi'én
descontento entre los empleados, repercutiendo con los planes gerenciales. e

Se observa que cualquier empleado o todo empleado posee un cierto patron de
comportamiento en relacién con los demas en la organizacion. Este patron es lo que se
llama en términos de sociologia como el rol o papel en la organizacion, y esta determinado
en parte al puesto al que es asignado.*’

Ciertos puestos determinaran el o los rangos que ocupa cada empleado dentro de la
qrganizacién. El papel esta determinado formalmente por los deberes y responsabilidades
du‘ye lgsdn asignados, tal es el caso que para quienes o de quienes se espera que de o reciba
ordenes b‘ instrucciones y de los que se espera que cooperen para poder desempefiar
eficazmente su trabajo.

 Muchas veces el papel puede ser influenciado por la forma que se espera que actie o
trabaje, como en determinadas situaciones, esto es que muchas veces el trabajador tiene
otra version de las situaciones cuando se presenta un conflicto entre los trabajadores, |

incluyendo a su jefe.

Lo anterior se evita dandole o deﬁniendo;gi' rang ,t,‘njivel de-‘pﬁesto;y jerarquias;

sefialindole, ademas, la relacion que existe entre cada puesto’ para tener’ un ' optimo

desempeiio durante el trabajo.

TESTS COF
FALLA DE ORigpy

* Jdaiberto Chisvenoto, Administracion de rocursos Humanos, Edit. MoGraw-Hill. 1983, pag.40.
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123 A E PERFILES

Sin duda, el empleado es el que determina, hasta cierto punto como debe des

empefiarse su puesto y hard que este se note. La declaracién escrita que describe los
deberes y responsabilidades de un puesto, se le nombra descripcion de puesto; las
caracteristicas personales que debe poseer un individuo para hacerse cargo de estos deberes
y responsabilidades lo determinara la especificacion de perfiles.

La especificacion de perfiles puede organizarse como un registro separado, o puede
incluirse como parte complementaria en la descripcion del puesto, la ventaja de contar con
esta especificicion es que por separada la informacion c;onieriida en ellé es USada 'pal"-a ’
diferentes propositos, como lo son la descripcién contemda del puesto, la: seleccnon de

empleados y la determinacion de salarios.

El contenido y la orgamzacnon de la especnﬁcacxon de perﬁles para unv pu&sto, varla L

un puesto y los que cubren sus demandas fisicas, cabe mencionar que entre las habllxdades 5

para el puesto pueden ser mentales, académicas, fisicas o ambas. .
Dentro de los requerimientos de habilidades asi también, tendmn que cumpllr cxenas

‘ ~cualidades y caracteristicas personales de quien va a desempeiiar el puesto y hacerlos :

'; efecuvamente A continuacion mencionaremos los siguientes.

e Requerimicntos educacionales. Estos pueden ser desde la educacnon mlmma o
escolaridad minima, cursos especiales o entrenamiento técnico, hasta la escqlandad
maéxima alcanzada, que son considerados para desempefiar el puesto. > 

e Experiencia. Esta puede variar desde la ‘minima o no necesaria, hasta la de tip'o'
requerida para que un empleado ocupe un puesto, cominmente puede sefialarse en
términos objetivos y / o cuantitativos tales como afios, meses, semanas, etc.

e Conocimientos especificos.  En muchos puestos se requiere que el candidato posea.
conocimientos especificos que no. pueden cubrirse adecuadamente por las

impartidas durante la educacion o en la experiencia. Estas pueden mencionarse
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como el conocimiento sobre ciertos tipos de factores, como lo pueden ser,

materiales, procesos, equipos, sistemas, productos u otros especificos.

La personalidad. Esta es de las partes mas dificiles que se puedén ‘d&scﬁbir S'é due

1a habilidad de un individuo para encajar en una situacion pamcu]ar v para enca_)ar

armoniosamente con otros, puede tener una mayor mﬂuencna que su. hablhdad

técnica, en su éxito. Para desempeiiar el puesto, la mforrnacno

consideracion podria cubrir asuntos como cualidades sociales, criterios; mclanvas, :

cooperacion y creatividad.

Habilidad manual. Esta puede cubrirse por los puntos que descnbe la expenencm

y entrenamiento. Para otros puestos, pueden tener deﬁmdos los_términos como de

cantidad, cal‘dad o de la naturaleza propia del trabaJo que desempeﬁa, o dentro de‘

los términos de la puntuacion que deben estar en ciertas pruebas. - Estas habilidades

pueden ser para oficina, taller, o la especifica.

Dentro de los requerimientos fisicos se pueden mclunr clertos aspectos como: el esfuerzo
fisico, las condiciones de trabajo y riesgos, estas condxcnones tienen a ser mas 1mponantes [}

a enfocarse dentro de los puestos de traba_;o en talleres que en el caso de oficina.

Esfuerzo fslco Imphca de’ c:ertas 'actlvxdadw tales como caminar, mantenerse de

pie, cargar, manejar, o hablar Incluyen no solamente la cantidad de esfuerzo f isico

'requendo para, desempenar un puesto, sino que también la duracion de txempo en

que debe mantenerse tal esfuerzo.
Las condiciones de trabajo. Aqui se refiere al medio fisico en geheré} dentro del
cual se va a desempeflar. Una lista de condiciones tanto favbrab]m como

desfavorables y de riesgos, ayudara a tomar en cuenta la elu'nmacnon, contnbuyendo

‘a la salud y seguridad del empleado. Ciertos puestos segmran siendo pehgrosos a

pesar de todas las medidas de seguridad que puedan tomarse La especificacion de
los riesgos peligrosos podran ayudar a asegurar que las personas colocadas en estos
puestos, seran los que tengan las calificaciones fi 51cas y mentales necesarias para

desempeiiar su trabajo con un minimo de accrdentes y enfermedades profesionales.

Al sefialar las especificaciones del puesto, debe hacgrsg ‘toda clase de esfuerzos para

cerciorarse de que los requerimientos mencionados seran en realidad necesarios.
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Para poder adminis’trﬁfé&r}ectamenté ‘al personal és"ﬁiﬁd;h‘iémal la iynfor"macién precisa
de las obligaciones de cada .p'ijes:t'o yde _los‘requérvimiem’bs personales que se le exigird a

cada empleado,
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2.ESTUDIOS TECNICOS.

2.1 DE MERCADO.

Uno de los mas importantes progresos logrados recientemente en el campo de la
investigacion de mercados, se refiere a la transformacion que actualmente se produce en la
evaluacion de esta actividad como funcion informativa, util en el campo de las decisiones
que adoptara la direccion de la empresa. Con la aparicion de la moderna teoria estadistica
de la decision, hoy es posible medir el valor de la investigacion de mercados dentro del
marco de la economia de la informacion. Tal enfoque implica un cambio notorio en la
planeacion y contro! de esta actividad.

En general el propdsito perseguido por la investigacion de mercados es proporcionar
informacion util para la identificacion y sulucion de los problemas de mercadotecnia, que
nos ayudaran o auxiliaran, desde como entrar en el mercado, hasta como incrementar
nuestras ventas.
Todo estudio de mercado plantea una serie de interrogantes sobre aspectos basicos, como:
{cuales son sus objetivos?, ;Qué métodos utilizar?, ;Qué informacion recopilar y como
clasificarla?, ,Qué es el analisis de la oferta y la demanda?, ;Cuales son los métodos de
proyeccion de la oferta y demanda?, {Cémo determinar el precio de un producto?, ;Cuiles
son los canales de comercializacion mas adecuados conforme al tipo de producto?, ;Como
presentar un estudio de mercado?. )

A éstas y otras interrogantes se da respuesta en este capitulo, enfocado al estudio de

mercado en la micro, pequeiia y mediana empresa.

34




- 'Ob_rireﬂtivors del estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como finalidad cuantificar el nimero de individuos,
empresas y otras entidades econdmicas generadoras de una demanda que justifique la
puesta en marcha de un determinado programa de produccion de bienes o servicios, sus
especificaciones y el precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por ellos.

Sirve de base para decidir si se lleva o no adelahté la idea inicial de inversion; pero,
ademds, proporciona informacion mdlspensable pam _investigaciones posteriores del

proyecto, como los estudios para determmar su tamaﬂo, locahzacxon e mtegracwn

econémica.

También permite identificar los elementos qué s§ débi{h tyo’ ' en cuenta no '5616 enla

evaluacion del proyecto de inversion, sino en la esh’htegia‘ de co strﬁcqn 'y opem'c'iéﬁ dela
unidad econdmica que se analiza. T '
El correcto dimensionamiento del mercado resu]ta fundamemal ‘para el proyecto, pero

cuando el estudio de mercado arroja que no hay una d

adecuada estrategia competitiva, genemlmente basada en la dlferenmacnon de productos
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TESIS CON
36 FALLA DE ORIGEN




ESTUDIQTECNICO .

La investigacion de mercado debe ;;roporcionar informacion que sirva de apoyo para la
toma de decisiones y el de cumplir las siguientes caracteristicas:
Primero. La recopilacion de la informacion debe ser sistematica.
Segundo. El método de recopilacion sera objetivo y no tendencigso.
Tercero. Lbs datos recopilados deberan contener informacién util.

: Cuarto. El resultado de la investigacion servira de base para tomar decisiones

La inyéstigacién de mercado tiene aplicaciones muy amplias, por ejemplo, en
- ]Subliéidad, ventas, precios, disefio y aceptacion de envases, segmentacion y potencialidad
del mercado, Sin embargo, cuando se trata de un producto nuevo, la investigacion se realiza
‘'sobre productos similares ya existentes, para tomarlos de referencia en las siguientes
decisiones aplicables a la"evolucion del nuevo producto. Al respecto, las interrogantes
tradicionales se refieren a:
¢Cual es el medio publicitario mas usado en productos similares al que se lanzard al
mercado? k ‘
¢Cuales son las caracteristicas generales promedio en precio y calidad?
¢ Qué tipo de envase es el preferido por el consumidor? ; :
¢ Qué problemas actuales tienen tanto el intermediario.como el consumidor con los

proveedores de articulos similares y qué caracteristicas le exigirian a un nuévo‘ productor?

37




2.1.1 ESTRATIFICACION.

El muestreo estratificado puede llevara una dnsmmucxon en el error del estxmador Por
lo tanto, el intervalo de confianza que calcu]amos sera el mas pequeno
Empezamos por el método de seleccion.: Una muestra estratificada se "seleccivona de la
siguiente manera: i R '
1°. La poblacion deﬁmda se. dwlde “en. subgrupos o ‘estratos  mutuamente
excluyentes y colectivamente exhaustivos. - Los estratos son mutuamente excluyentes si los
miembros de un estrato no pueden ser mlembros de chalquier otro estrato. Por ejemplo,
una poblacion se puede dividir en dos estratos con base en el sexo; es decir, un estrato
masculino y uno femenino. - Una persona no puede pertenecer a ambos estratos y, por lo
tanto, decimos que son mutuamente excluyentes. Los estratos son colectivamente
exhaustivos si se utilizan todas las categorias posibles de una variable para definir los
estratos. Es decir, las categorias “masculino y femenino™ definen el campo completo de la
variable “sexo”. No pueden presentarse ninguna otra categoria y, por lo tanto, los estratos
definidos son colectivamente exhaustivos de la variable sexo.
2° Se selecciona una muestra aleatoria simple e independiente en cada uno de los
- estratos;
EJEMPLO.
Con los datos de los estratos designados lo que son homogeneos con relacnon ala
variable sobre la que estamos calculando nuestras estadisticas; -~ si lo;_estratos_ son tan

heterogéneos en esta variable como toda la poblacién no estratificada, no presémaré

ninguna disminucion en el error estandar. Se ilustrara la cualidad que posee el muestreo”

estratificado de reducir el error estandar, mediante la tabla siguiente en la cual tendremos el
codigo estudiantil v la edad de los estudiantes, asi pues utilizaremos la informacion sobre

las edades para ilustrar la propiedad de reduccion del error estandar.




ESTUDIQTECNICO
()Numero ~ “7(2)Edad " (DNumero ~©° (2)Edad
del alumno X1 * del alumno *Kn
Alumnos 1 25 Alumnos no - 21 21
gruduados 2 27 Gradusdos 5} 19
3 ) '.’é 2 24
4 kl} 24 22
5 25 23 +20
6 29 2 2
7 o 27 19
8 24 28 20
9 2 29 19
10 28 30 24
n 33 ' 31 28
12 29 32 2
13 2 ] 33 20
14 28 34 ) 21
13 28 s 21
16 : 26 36 23
17 26 37 21
18 36 : 38
19 28 ) : 39 18
20 26 40 B3|
’ 41 19
42 2
43 n
B = RSN 19
43 20
‘a6 20
47 21
48 20
49 ! 19
50 - 18
[Notamo'r' que e grupo entre
poblacnon en conjunto
1ESiS CON
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ESTURDIOTECNICO .

Este factor también se presenta en el gfupo de mtudlant&s entre el 21 y el 50
Mediante la utilizacion de una variable de &stratlﬁcacnon “los graduados versus los no

graduados”, hemos identificado dos estratos que en relacxon con la vanable de interés, la

edad, son mas homogéneos que la poblacion.

Tenemos entonces la condicion necesaria para poder aprovechar Ia estrauﬁcacxon

Tomemos ahora una muestra aleatoria simple de # = 2, del estrato de los estudlantes
graduados y una muestra aleatoria simple de 7 = 3, del estrato de Ios no gmduados ‘Notese
que la relacion de nuestros tamafios de las muestras con respecto a los’ »ekstratosk es
proporcional a la relacion del numero de elementos de poblacion por esirato. . En asté caSo,
la relacion de la muestra 2/3 es proporcional a ia relacién de poblacién 20/30.  Esto recibe
el nombre de muestreo esiratificado proporcional y se presenta cuando_ todos los elementos
de la muestra estan distribuidos en estratos, en proporciéni con él numero de elementos de
poblacion en los estratos.

El investigador también tiene la opcion de distribuir e} total de la muestra en estratos
sobre una base desproporcionada en relacién con la distribucion de poblacién entre los
estratos. R

Pan facilitar el anélisisyquvg sigué,:‘i(‘:l‘en:tiﬁcgremos la siguiente notacién:

o N 1= tamano de Ia poblaclon .en el estrato 1

N 2 tamaﬁo de Ia poblacnoh‘ en el esuato 2

n 1= tamano de la muestra en el estrato 1

n 2 = tamano de Ia muestra en el estrato 2

Si tomamos una muestra aleatona SImple de n'=2 del estrato 1 y n =3 del estrato 2, la

muestm por estrato quedann

40




Numero del alumno R e ‘Edad
; Estrato l
05 25
17 : 26
.. Estrato 2 v
o e

" Para él célculo estadistico dentro de los estratos: .-
. Si por eJemplo tenemos la media, la varianza y la desvmcnon esténdar de la muestra total

“sin estratifi caclén

X=226;5 =83y s.=‘2.’88‘.’~" '

Ahora calculamos la medla, la medla, la vananm y la desvnaclén esténdar en cada uno '

de los estratos Para el estrato 1

Y“'";js VIR '()14
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ESTUDIOTECNICO ...

Para poder hallar s, utilizando nuestra féﬁnﬁl_fa',' &!ébl@bs:

T x =(25)"+ (26)? = 625 + 676 =1301
st G :

n 2

2 1301-1300.5

' Suy =710

Para e} estrato 2:

- 22+21+19
Xs.2= 252

" =207
>xi, =(2z)z+(2|)z+(|9)z

= 48444414361
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= 1286

(XX,,)2 (622
n )

3844 -

=12813

. 1286-1281.3
Sas—

Al
s

=235

5,y =153
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ESTUDNO TECNICQ. .

La siguiente tabla resume estos resultados. Podemos ver que la varianza y la desviacion

esténdar en cada uno de los estratos son mucho mds bajas que la varianza y la desviacion
estindar de la muestra total. Este resultado muestra una de las ventajas del muestreo
estratificado; es decir, podemos realizar un anélisis dentro de los estratos con un error

mucho mas pequefio que el que se encuentra disponible para toda la muestra. Nuestro

intervalo de confianza, dentro de los estratos, es, por. lo tanto, mis pequefio que el que '

logramos mediante la utilizacién de! error estandar de toda la muestra.

Desviacion

Sin estratificacién
Dentro del estrato 1 -
Dentro del estrato 2

poblacxén, -

El siguiente paso es "¢l calcular la media y el error esuindar ara: toda la muestra de

acuerdo con Ios resultados dentro de los estratos. La medla global de la mucstra, x es

slmplemente el promedro contenido de las medias dentro de Ios e tos EI contemdo de

un estrato es Ia relac|6n entre el tamaiio de la poblacién del estrato y el tamaﬂo total de la

Nst./
N

enel que Ns:,j es el tamafio de la poblacién dentro del estrato j. Por lo tanto:

, th.=i(~zj}\st/

I

enelque A=¢el m’xm¢ro de estratos.




En nuestro ejemplo, tenemos dos estratos; por lo tanto A =2 'y asf:

X,(] s (B ()
=(2 0% )25 5 + (30]150 )o 7 i »
: 574(25.5)f‘.6(20._7) B

T=1024124
=226

Estaes la misma média qUe calculamos sin la estratificacion. - La relacién #,,/¥ esel
equlhbno relatlvo para cada estrato Para una referencia posterior, llamaremos a esta

relacién WJ. ot
En nuestro e)emplo tenemOs que:

s . =4 Yy -W;=6" .
"El calculo del ermr estandar de la medla con base en la mformac:én intema de los
estratos es mas complejo Eslaraiz cuadrada de Ia combmacmn ponderada del cuadrado

- del error estdndar dentro de cada estrato El f tor de ponderac:on en este caso, es

cuadrado de la ponderacion relatlva de cada estrato. "

La férmula quedaria de la siguiente forma' o

donde:

e o I

7‘,‘ Y

D'L et

F4 %LA DE OM N [

) e St ———— . .



S
=ZW’S’

11 4 xiny

En nuestro ejemplo (utilizando los valores de 1a tabla anterior), tenemos para el estrato 1:

y para el estrato 2:

Por lo tanto:

= (.4)’(25)+(.6)’(.7s)
= (.16):25)+ (36).78) -
R S
=.32

‘si =32

=.57

Noétese que tomamos el cuadrado del factor de la ponderacién para cada uno de los
estratos y el cuadrado del error estindar,

No podemos tomar una ponderacién simple del peso de los estratos y los errores
estandar asociados.

Alternativamente, podemos calcular s2° ¥ directamente sin tener que calcular

primero los errores estandar dentro de cada estrato.

-~
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La férmula para lograrlo es:

En nuestro ejemplo, dénde A =2

32 (W,)’x,’,, +("':r-"::
L] L)

_ (4Y(5) . (6)(2.35)
3

2
=(.16) (25)+(36) (78)
=.04+.28

=.32
s =+.32=.57

El valor de s, es idéntico al que se calculé anteriormente. Dando el error

esténdar al estmut' carse757 ‘

El mtervalo de confianza del 95% que se utilizo pam la muestra estratificada es

22y ln preclsnon absoluta se redu_|o de +2.6 a = 1.1. La media de poblacnén,

ald no estratificado del 95%. El intervalo del
22.6 + 1.7=209 - 24.3. Claramente puede verse

que un pmcedxmlento de muestreo estratificado es més eficiente que uno no

TOT VR
TuLIE CON

&
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ESTUNO TECNICO

estratificado, Este hecho ayuda a justificar la utilizacién moderadamente alta del
muestreo estratificado en la prictica.

El por qué de la“ feduccién de muestreo estratificado, esta dado en la reduccién en
el error est!mdar y ‘ n la precisién asociada utilizando el procedimiento de muestreo

estram' cado, porque ‘solamente utilizamos la variable dentro de los estratos al
] erro tAndar global. La variabilidad de un estrato a otro se hace

melevan!e

El efecto que se logra con ¢l muestreo estratificado es el aumento de la precisién
i en nuestros célculos con el mismo tamafio de muestra utilizamos en el muestreo no
estra}lf icado. “Altermnativamente, podriamos obtener la misma precisién que se

obtienc con una muestra no estratificada si utilizamos una muestra mas pequefia y

en consecuencia, un costo inferior.

TESIS CON
“ FALLA DE GRIGEN




de empmsas

2.1.2  CONTEO ALEATORIO. |

El anélisis que aparece a continuacion esti basado en la estadistica clisica. Existe un

.tipo: de estadfstiéa alternativa, llamada estadistica bayesiana o clasica de la teoria de
~decision, que puede utilizarse en muestreo, este enfoque es mas complejo y se mantiene en-
! gran pane como ejercicio académico, ya que la mayoria de las organizaciones no lo utilizan

enl la préctnca.

" Para’ comenzar nuestro andlisis del muestreo aleatorio simple, definiremos algunos

! térmmos que se utilizan en la aplicacién.

Paramelro Esuna descnpclén resumida de una medlda en la poblacién definida. Este

‘es el verdadero valor que obtendriamos si se tomara un censo que no tuviera errores
'mueslrales. - Ejemplos de parémetros son de edad promedno de los alumnos de la clase

;‘ de mvesugacnon de mercados y eli mgreso promedlo de recién graduados en administracion

Estadistico.- Un estad(stlco es una descnpclén resumlda de una medida en la muestra

seleccionada.  El estadistico muestral se utlhza para estimar el pardmetro de poblacién.

Por lo tanto, la edad promedlo de los alumnos en Ia clase de investigacién de mercados o el

ingreso promedio dc los recnen graduados en admmlstracnén de empresas, también se
podria considerar como: estadisucos si se mlden por medio de una muestra.

Los tamaiios de la muestra y otros factores : Un estudio de investigacién de mercados
siempre es un compromxso entre la elegancla tecmca y las limitaciones practicas que
enfrentan mvesplgadoncs y gerentes. ) Estas lumtacnones afectan las decisiones sobre el
tamafio de la muestra,

Objetivo del estudio.- El tamafio de la muestra se ve afectado por el uso que la gerencia
quiere hacer de la informacién que se va a obtener de un estudio. Una decisién que no
necesita:una informacién muy precisa puede requerir una muestra muy pequefia. A una
empreSa le puede interesar medir el interés de un nuevo producto dentro de un 15% a un
20%. Por contraste, dna encuesta de estudio, que es predecir el resultado de la eleccién.

Por lo tanto, se requiere un tamaiio es mucho mds grande.
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Limitaciones de tiempo.- Con frecuencia los resultados de la investigacion se necesitan
para “ayer”,  Obviamente, siempre se acuerda un periodo de tiempo para presentar los
resultados. Este periodo de tiempo puede ser muy corto y se decide utilizar una muestra
muy pequefia. Mientras mayor sea el estudio, mayor seré el tiempo que se necesita.

Limitaciones de costos.- El tamafio de la muestra estaria estimado por la cantidad de
presupuesto disponible para el estudio.  Alternativamente, la existencia de una gran
cantidad de presupuesto utilizable para un estudio, no debe ser la Gnica motivacién para
escoger un tamafio de muestra grande. La cantidad de fondos disponibles puede ser la
limitacion inferior sobre un tamaiio de muestra. Nunca debe ser la razén para aumentar el
tamafio de la muestra mas all4 de lo necesario para cumplir los objetivos del estudio.

Procedimientos de andlisis de la informacion.- Los procedimientos de andlisis de la
informacién tienen su efecto sobre el tamafio de la muestra en un estudio. El tipo de
andlisis mds sencillo utiliza una variable cada vez. = Esto se denomina analisis univariado.
La relacion existente entre el tamafio de la muestra y la precisién de los estimados de una
variable es exactamente lo que hemos estado vncndo. ‘

Cuando se examina la relacion de dos va.nables al tlempo, el tema del tamafio de la

muestra se vuelve mds complejo. = Esto se denomma anahsls blvanado. Supongamos

examinar la relacién entre el uso de un producto e mgreso 51 cada var able esta compuesta
de cinco categorias (por ejemplo), por lo tanto, la tabulacnén crumda por el uso de ingreso
resulta una tabla de 25 celdas. Supongamos que tenemos una muestra de 250 personas, si
estos individuos estuvieran distribuidos uniformemente en la tabla, habria solo 10
encuestados por celda. Generalmente, no se encuentra una distribucion uniforme a lo largo
de las celdas. Sin embargo, lo que queremos decir es que algunos tamafios de celdas serdn
pequeilos y la precision de la estimacion dentro de las celdas obviamente serd menor que la
obtenida en un andlisis univariado. Por lo tanto, los tipos de andlisis bivariado que se
planean y la precision requerida dentro de las celdas, afectara la decisién del tamafio de la
muestra. Un estudio en el que solo se hace andlisis univariado puede requerir de 200
encuestados, mientras que un estudlo semejante utilizando el anélisis bivariado, puede

requerir mas de 1 000 encuestados. -
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Podriamos examinar las relaciones que existen cuando hay mas de dos variables al
mismo tiempo. Esto se denomina  andlisis vmultin‘iriado.' Las diferentes - técnicas
multivariadas requieren diferentes tamafios de: xfn.uévétrév para lograr que el investigador haga
estimaciones validas de los parametros dé'pol.)laéiéh. ‘En general, entre mds pardmetros
estemos estimando, mayor seré el tamafio de la muestra. Es dificil hacer generalizaciones
simples mas alla de Jo que acabamos de comentar Algunas técnicas multivariadas se
pueden utilizar en forma legiumas con pequeﬁos tamafios de muestra. Esto incluyen el
andlisis factorial, el anélisis de conglomerados, las escalas multidimensionales, y las
pequefias regresiones y modelos de anéhs:s de varianza. En el otro extremo, se han
disefiado algunas técnicas pam muestras muy grandes, El modelo DA! (Detector
automatico de interaccion) es un ejemplo. En resumen el investigador debe preveer el plan -

de anilisis de informacién cuando este determmando e) tamafio de la muestra.
En este punto debe ser claro que eleglr el !amaﬁo de la muestra depende de la situacién .

ecision estadlstlca, la preocupac:én por -

el tlempo dlspomble, el costo y el plan de

especifica. También de los reqmsnos de la
errores no muestrales, los objetivos del estud
andlisis de la informacion. No se tlene una respuesta correcta sobre como eleglr el tamafio
de la muestra para el estudio. ﬁ ; ; :

La mvesugaclon de mercados se enfoca Aconcretamente ala 'obtenclén de mformacnén,

mercadotecma a los consumldores, es prec SO conocerlos y pnra ello se necesita hacer un

: buen estudio de mercados:
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ESTUDIOTECNICO

2°. Disminuir los riesgos.- La tarea global y especifica del estudio de mercados consiste

en ser é| vinculo entre la sociedad y el mercado; su objetivo final es dar la informacion
necesaria para la definicion de la mejor politica de mercadotecnia posible, "Aunque este fin
no sea alcanzado por completo, la investigacién de mercados pretende predeclr ‘el futuro

mediante un analisis del pasado.

3°. Informar y analizar la informacion.- La mvesugacxon de mercados no. -es para la

creacion de ideas, no substituye a la imaginacion; sin embarg ] ropo' o aa este una base

real, la controla, la dirige, la disciplina y trata de mamehe‘rla en el camino corjn;cto. El

estudio de mercados es una fuente de informacion, significa’recoger: hecho ‘e intenta
deducir de ellos las consecuencias futuras probables,“‘a 1t

inconvenientes de estas alternativas de accion.

La importancia de la investigacién de mercados plensa que‘es’ir de casa en casa

levantando encuestas e interrogando a cada persona que consnd__ e’ necesano &sto en"un

error. Puede auxiliar a la direccidon de mercadotecnia, asi como a las demas areas de'la -

empresa en la creacion de las estrategias mas eficaces que se relacxonan con cada una de las
variables estén de mencionadas; al igual que contribuye a - decidir ‘como "deben’ ser
combinadas las actividades en la mezcla 6ptima de la mercadotecnia.™ 5

Su importancia radica fundamentalmente en ser una valiosa fuente de mformacnon acerca
del mercado. Asi permite tomar decisiones y crear ideas sobre bases reales controlando
dirigiendo y disciplinando acciones que habrin de seguirse y evaluarse mas adelante
Ademas, que proporciona la informacion en la fase de planeacion’ sobre consumldores.

distribuidores, etc., y facilita la definicion de las politicas y planes a seguxr -

El estudio ayudara a definir el mercado (concebido como segmentos‘relamonados con
los proyectos), y a determinar si estos estin cubriendo las necesndades “del ‘consumidor.

Proporciona datos sobre las expectativas del consumidor conk mxentes a los atributos del

producto, contribuyendo al desarrollo de productos mdustnaleS, ayuda a detectar que
productos constituyen la linea éptima para una empresa determma el potenclal de ventas
de los productos tanto nuevos como los ya exlstentes entre otras cosas Una funcién basica
mas es mantener informada constantemente ala dlreccnon de cualquler efecto relacionado
con los nuevos productos . lanzados al mercado poxf ,vlos compendores y de las razones

existentes para ello; ayuda a probar‘ todos loé'prototipos'ant&s de introducirios al mercado.

(%]
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Esto puede ser un mecanismo de control para predeclr el éxno'o frncuso dcl producto. .
Actualmente, en el ambiente de globalizacién que se vwe, es mdlspensable la utlllznmén de
la investigacion de mercados para poder ser competitivos en el pals y en el cxtranjero, ya

sea con productos nacionales o importados.

Dentro de factores que se toman en cuenta para realizar una investigacién de mercados
tenemos:

e La limitacion de antecedentes, tanto de empresarios como dc ejecutlvos

e La resistencia por parte de los ejecutivos de las empresas, que la'ven omo una

amenaza a su posiciéon personal porque temen quc pueda evaluarlos
negativamente. ; L

e La falta de objetivos claramente definidos.

e El aislamiento del departamento de mvesugnclén de mercados con los c_]ecuuvos

de una empresa. : .
Como consecuencia de las razones descritas, la direccion empresaﬂal espern a veces muy
poco, y otras veces demasiado. Esto es que se le da informacién que servmi de apoyo para

resolvcr los problemas. No obstante, esta informacién jamés serd completa, por que el

_empresano tendra que operar en drea’ de incertidumbre, que la mvesugaclén ‘ayudara’a

e red ucu'.

esar de estas llmnaclones, los datos obtenidos son mas confiables como fuentes de
formacnév acerca del mercado que las impresiones o conjeturas de los directivos; por
representan un apoyo invaluable en la resolucién de problemas. Se debe tomar en

cuenta que el conocimiento de las necesidades, las motivaciones y el comportamiento del

coAn'sumido'r‘es méas importante que el conocimiento exacto sobre la participacién de

B Héféados. Es mejor limitar o eliminar los estudios sobre participacion de mercados (que
‘ademéas de ser caros, absorben mucho tiempo) y favorecer los estudios sobre los
consumidores.

Los estudios repetitivos proporcionan una vision mas general y permiten comprender
mejor el comportamiento del consumidor que los estudios especiales.

La flexibilidad es importante en el estudio de mercados; es decir, tratar de resolver
cualquier problema urgente o especifico quiza inesperado. Se menciomin ‘a continuacién

tres factores que limitan la realizacién de investigacién de mercados.
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1°; El‘fac’:tdr'écdnéhibo- 'Uhariﬁrv'ést'igaciéh de m.'ercados reducira los riesgos que
implica toda decision de’ mercadotecma Sm embargo, hacerla resulta caro y se ordenara
esta solo si se estima que la inversion que representa esta al menos compensada por la
reduccion del riesgo que la realizacion de la mvesugacvxon permna Con la seguridad que se

debera tener en la informacion obtemda

2°. El factor tiempo.- Cuando la mformacnon no se obtenga en el tiempo deseado,
perderd todo o parte de su interés. La empresa decldxra realizar una investigacion solo en
caso necesario de estar segura de obtener la mformacxon con tiempo suficiente para hacer
uso de ella.
3°, Factor de capacidad técnica.- El estudio de mercados es un procedimiento muy
experimental, aunque en constante desarrollo. Por ello, todavia no es posible resolver todos
{os problemas que se le proponen. La calidad de la investigacion depende, en gran parte, de
la capacitacion técnica de quienes la realizan se dice que estos tres criterios de decision
para realizar una investigacién de mercados se aplican en todos los casos.
" El éxito en la obtencién de informacion depende de la forma en que planean: las
: recopilaciones, que por lo general son encuestas, estos cuestionarios deben de ser claros y
precisos. En el anexo se mencionan los procedimientos para la eléboracién de

cuestionarios, con todo su contorno que los rodea.

54




2.2. -ESTUDIOS DE VIABILIDAD.

El objetivo prmclpal es analizar un proyecto para detennmar la convemencna de llevarlo o

no a cabo.,
El proyecto empresanal serd viable si genera suf' cnentes benef CIOS y lxqundez,

. puede confeccnonarse para dos situaciones bésicas:

a)Creacion de una nueva empresa (A la que nos enfocaremos)

b)Empresa ya existente.

En el primer caso se parte desde cero, mlentras que en el egundo cxlsten unos

: saldos iniciales de partida asi como unas condlclones ambnentales
'de la cual se tomaran las diferentes decisiones.: ;
‘ : Los puntos que seguiremos son los sngulentes'
- A — Establecimiento de los parimetros basicos del proyecto. . :
L;‘>cmeno o criterios de evaluacion: rentabllldad ventas; empleo, hqmdez, etc.

~>horizonte temporal(penodo de tiempo que abarca el estudno)

“>limitaciones: ‘financiacién, ventas, etc. : .
: «>escenanos(caracterfshcas del entorno que se consndcren f Jas y no modlf cables por la empresa).

B- Cuanuﬁcacxén de decisiones.

- >Dec15|oncs de mvemén.

>Decisiones de fi nancnac:én. »
f'>Dec|S|ones de clrculante. :
: >Dec151ones econémlcas [) de explotacnén.
C - Obtenci6n de resultados. ;

>Balance de situacion.

>Cuenta de resultados.

>Presupuesto de tesoreria.

>Estados econémico financieros. -
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D — Evaluacion de los resultados.

>Como resultado de la evaluacién, pueden seguirse tres medidas:
-Aprobacion del proyecto. Fin del estudio. '
~Rechazo del proyecto. Fin del estudio.
-Modificacion de los parametros baslcos(regresar a A)
de las decisiones (volvera B) y remlcno del estudlo

(Fig. siguiente).

PARAMETROS BASICOS. .~ +———

CUANTIFICACION DE DECISIONES.  <—
OBTENCION DE RESULTADOS.

b

" EVALUACION.

“Para una’evaiuacién'dél proyecto.” "

Las técnicas de. orgamzar los estudlos der vnabllldad es!ﬁn basadas en. la descnpclén

cuantitativa de sistemas naturales, temendo la 5|gu|entes camcter(stlcas

a)Elementos.- Un elememo es la mpresentacnén sxmpllf cada de alguna caractcnsuca

de la realidad. e RN
b)Relaciones entre eIementos - Expresan la forma en que el camblo de un elemento
afecta a otro. T TR e
[ N
Py

UL Lﬁ Uk \

s
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ESTUMO TECNICD .

¢)Limites.- Son las fronteras del sistema, Lo que se encuen mtenor ba)o el»r
control del sujeto de estudio. Lo que esta afuera de los Ifmnes, es conocndo pero no

puede ser alterado por el que aplica el estudio.

Los elementos se denominan variables y pnrimetrbs. Las relacnones emre estos

reciben el nombre de ecuaciones de comportamuento (ejemplo, la relacxone entre rotacién

de existencias y nivel de rangos o stocks. - S :
Los limites de! modelo marcan la diferencia éhtré l ntos endégenos o internos
'(que reciben también de variables dependlentes) y.lo :{6genos o externos (variables
dependientes). o
La utilidad de los modelos reside en la faclhdad con que pueden ser modificados a fin de

probar diferentes alternativas y oblener los resultados a las que estan asociados.
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El primer paso consistira en la definicion de una serie de cuestiones basicas, como son
los objetivos altimos o estratégicos de la empresa, los criterios que se utilizaran para
evaluar la viabilidad del proyecto, las limitaciones existentes, el periodo de tiempo al que se
extendera el estudio y las caracteristicas generales del entorno con el que probablemente se
encuentre la empresa en el futuro.

Una vez confeccionado el plan de viabilidad, se desarrollan los proyectos, en los que se
especifican los objetivos, los limites y las estrategias, basandose en los proyectos, se
confeccionan los programas, en los que se detallan: el como, cuando, donde, por quién, a
qué costo y con qué beneficio?.

Se elaborara la planificacion de las actividades empezando:

Objetivos estratégicos.
Criterios de evaluacion { ENFOQUE MONOCRITERIO.

Limilaciones’
Horizonte temporal.
Escenarios.

Los objetivos estratégicos, tie,nien un caracter mas cualitativo que cuantitativo. Su
principal utilidad reside en el hecho de que permiten adoptar politicas y directrices, estas a
su vez constituyen el marco en el que se desenvolveri el estudio de viabilidad(y la
actividad de la empresa en el caso que el proyecto se convierta realidad). ’Un_a‘,v‘ez
comprendidos, se pueden definir con mayor precision los objetivos: mis cpncfétbs sobre
productos, actividades y servicios. S

Los criterios de evaluacion los utilizaremos para decidir si-el.p

viable, aqui es necesario definir unos criterios que nos ayuda

sobre la base de ese juicio la éprobacién o el rechazo del préye@:ﬁo.
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El enfoque monocmeno, en pnmer lugar, se definird cual es el criterio y en segundo
lugar la magnitud que hara que se apruebe o se rechace el proyecto. i

Podemos tomar comq ejemplo -renmblhdad g
P b “-nlvel de ventas

-rendlmlemo del actwo. .

-20% de : :
vemas anuales supernores ‘a X% ‘millones - de

Con las magnitudes siguientes

: umdades moneumas
- -empleo mcdno anual supenora “X“ personas o
" -15% de rendimiento del activo T

Para las hmltacwnes se daré fi Jando los limites de los recursos dlspomble y del sector y

mercado en el que desarrollara su actividad la empresa.
-Fmanclaclén. Aprovechar al maximo, en su doble vcmente

nd 's" propiés ;
(capital) y ﬁnanclaclén externa (prestamos, obligaciones, etc.) L

-Ventas Tomar el volumen méximo del mercado al que se quiere acceder.

Otro de los datos basicos que se han de definir al mxcno'del estudio’es el penodo de_
Existen varios factorés i ‘

tiempo (horizonte temporal) al que se extendera el estudno. v
-La credibilidad de los datos previstos. Preve

seguridad. : g
El momento en que se considera que la empresa entra en consohdacnén.

-El plazo en el que tendra una renlabllldad determmada.
Si hay un inversionista, el plazo en el que se tendré rentablhdad
Como nota e! cualquiera de Ios casos y. como casi regla general, el honzonte .
temporal ha de abarcar un minimo de 3 aﬁos, ya que no se - puede constderar consolldado

un proyecto en plazos muy cortos. el
Los escenarios los tomamos como un grupo de hnpétesls sobre la evolucxon futura del

proyecto. ; i
“ .Se basa en la esumaclén mtumva o cualltauva de determmadas vanables clavc. :
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ESTUDIOTECNICO.

Para determinar una sérier de datos sobre los que no existe la posibilidad de influir
directamente y los que tenemos con una magnitud establecida por la empresa tendremos
que tomar cierto ﬁbd de decisiones y en un momento dado prever ciertas situaciones.’

Prewsmnes de ingresos.-El presupuesto de ventas o ingresos suelen ser el punto de
: pamda en el que se basan las otras decisiones de i inversion, cnculante, etc Esta tiene en
‘.cuema las limitaciones generales definidas anteriormente. 5
: Con el proceso de aplicacion del estudio de viabilidad que es retroalxmentado puede

resultar que estas previsiones no sean compatibles con el resto de dec:snonm, por lo que

qulzas tengan que modificarse sobre la marcha.

El primer paso ser4, la definicién concreta de los ingresos, afio bdi afio.
Se seguira con la especificacion de los costos necesarios para obtener esos ingresos;
_es de decir, el costo de las ventas y los gastos generales. R
Las inversiones.- Consecuentemente, los objetivos de los ingresos. implican Ila
“disposicion de elementos materiales (terrenos, instalaciones, maquinaria, etc.) e ihtangibles
V(costos de puesta en marcha, campaiias de lanzamiento de productos, etc.).

Ambos elementos tienen un cardcter de permanencia en la empresa normalmente

superior al afio. Se determinara también el periodo de vida Gtil que tendra cada uno de los

elementos.

La financiacion se dara en las inversiones en activo fijo y en fondo de manejo, Stos'

requieren unos fondos permanentes que pueden ser:
>Cap1tal
>0bl|gac10nes
‘>Prestamos y credltos a largo p]azo
: >Pagares A
>Etcf
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ESTUDIQTECNICO.

Por otro lado la financiacion a corto plazo puede ser automatica (la otorgada por los

proveedores) o circunstancial (préstamos y créditos bancarios).

En el circulante se presentan dos aspectos principales: las decxslones sobre mversnon en

Activo circulante y en la financiacion automatica obtenida de proveedores.

En la inversion del Activo circulante tiene dos componemes prmclpalm la polmca de

los stocks y el crédito a clientes. :
Cuando las ventas de una empresa crecen, se produce una mayor necesndad de stock de
producto acabado; a su vez, las mayores ventas requieren mayor produccnon y por Io tanto
mayores stocks de producto en proceso y de materia pnma. Este es un namero en el
volumen de stocks normal, debido al aumento en la actividad. :
El otro asperto de la inversién en Activo circulante es el crédi;o a clientes. De forma
similar a lo que ocurre con los stocks, cuando aumentan las ventas, cambién aumentara el

saldo global de cuentas por cobrar. Si se da un aumento del saldo de clientes sin un

aumento en las ventas, puede ser un indicador de que se esta alargando elyplakzo de cobro

(politica de cobros blanda, aumento de morosidad, etc.).
Por altimo la financiacion obtenida de los proveedores es automatica en el sentido de
que se produce siempre por el hecho de comprar. ‘Debido a este hecho es de esperar que

aumente este tipo de financiacion si se aumentan las compras.
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2.2.3 _RESULTADOS.

Una vez tomados en cuenta las decisiones y previsiones, se calculan los valores que
presentaran las difereites magnitudes en los periodos futuros.
Lo resultados suelen consistir en los siguientes estados y datos econémico-financieros:
-Balances.
-Estado de resultados.
-Aplicacién de fondos.
-Presupuestos.

Presupuestos - Recnbe mmblén el nombre de presupuesto financiero. Este registra
todos los movimientos del dlnero de la empresa, tanto cobros como pagos. Este cumple
tres objetivos: ST
1. Registrax: Vtodos‘ los movimientos de cobros Y pagos.

2. Hacerel Balance de situacién y el Estado de Resultados.
3. Ordenar y clasificar todos los movimientos.

Estado de resuItados. Aqu( se incluyen tanto el resultado de ventas como el resto de

ingresos y gastos de la empresa. En el resultado de ventas se mcluyen tanto Ios}lngresos, :

como los egresos habituales en la actividad normal de la empresa. f i

dos fechas determmadas (por lo general anual ente)

FUENTES R EMPLEOS.

Aumentos de pasivos. Aumenms de acnvos
Disminuciones de activos, Dlsmmuclom de pnslvos
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~Los resultados obtemdos son’la base para juzgar si el proyecto tal como se definid
m:cnalmentc, es vnable

+8i nos r&sulta vnable, se puede aceptar o blen efectuar un anahsns de sensnbllldad con

: unas vanables para v i el proyecto _se p_uedga me_|orar.‘

. obtener un nuevo plan de Vlabllldad
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3. CASO PRACTICO.

3.1.1 LOCALIZACION,

La importancia de una seleccién apropiada para la localizacién del proyecto. se
manifiesta en diversas variables cuya recuperacién econémica podria hacef variar el

resultado de la evaluacién, comprometiendo a largo plazo una inversién de probablemente

grandes cantidades de capital, en un marco de caracter permanente d difi cil 'y covstosar
alteracién. ; L
Como se menciona antes, la decisién de localizacién de un proyecto es una decmén a

largo plazo, con repercusiones economlcas |mponantes que deben consnderarse con

exactitud.




3.1.1 FACTORES SOBRE LOCALIZACION.

Los factores que mas comun € nﬂuyen' en la decls:on para la locahzaclon tomando

en cuenta las altematxvas de mstalacnon dela’ empresa deben comparar e en funclon de Ios

elementos de referencia de eva]uaclo O -
La cercania de las fuentes de matenas pnmas (fabncas de dulc&s o proveedons a gran

escala). :
En nuestro caso practlco la zona en donde queremos UblCBA nuestro e 'omo, es una zona

que no ha sido explotada al méximo, ya que se encuentra en'u a, zona abnacnonal

En funcion de los costos de transporte, algunos proveedo S abastecen demm de un
rango de distancias, en los cuales con cierta cantidad o numero de pedldo nuestro envio o

traslado seria sin cargo alguno; haciendo mencién que .no todos nuestros proveedors

ofrecen ese tipo de servicio.
Un ejemplo claro seria la fabrica de dulces la “JOSEFINA" S A de C. V que a partir de

un pedido de 12 cajas de productos o con un compra supenor a los $15 mil pesos MN,, el

envio o distribucion de nuestro producto es’ gratls, snempre y cuando esté comprendido

dentro del Distrito Federal o dentro de clertos parametros del area metropolitana.

No obstante como se menciona antenormente no todos nuestros proveedores dan ese
tipo de facilidades, y nosotros tendnamos (para cubnr un poco mas de mercado) que ir a”

proveernos de nuestro producto,

Para nuestra mano de obra, no habria gran problema ya que como el gxr ‘sg'fia 'dg‘

“ventas y estando ubicada -en una zona': habltacxonal requennam S
conocimiento en ventas en mostrador yde ayudantes generales

Para la cuestion de la contablhdad tendriamos que pedir o sohcxta.r una persona con el

perfil conveniente, pudiendo ser en bufete contable )
En general para la mano de obra no seria problema llegar o trasladarse al Iugar ya que en

un momento dado podriamos ocupar personal dentro de la misma zona. .
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Dentro de los servicios, se cuentan con todos los necesarlos, la’ ublcacton del local se . )

encuentra a cincuenta metros de una avemda |mportante, n la cual no'tendr!amos problema

para darnos a conocer, asi como para que nuestro clientes, como nuestros proveedores no

tengan dificultad para llegar.
El costo de la renta del local entra den ro nuestro rango de presupuesto y dentro del

marco de impuestos no es muy elevado ya que el estado esta dando beneﬁclos fi scales para

abrir el mercado a la pequefia y medlana mdus:na. :
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32 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Para alcanzar Ios ob_|el|vos propuestos por el proyecto es precxsos canallzar los esfucrzos

y admmlstrar los recursos'dlspombles de la manera mas adecuada a dlChOS obJeuvos. La

: ,ﬂimversmmstas. La estructura orgamzatlva qt
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ESTUDIOTECNICO

32.]1 ORGANIGRAMA. R

Nuestra empresa estard integrada por seis personas que se enfocaran a los siguientes

patrones de comportamiento o de seguimiento para la optimizacion de nuestra empresa.

'DUENOO
GERENTE:
=

" EMPLEADO DE
MOSTRADOR CHOFER
EMPLEADO DE AYUDANTE
LIMPIEZA Y
ACOMODADOR

TSI Cail

FALLA DE ORIGEN
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322 FUNCIONES YPERFILES. o

Dentro de las atnbuclones o e los conJuntos de elememos para el buen funcionamiento

de nuestra empresa o _negocio procuréremos segu:r o tomar en cuenta los pardmetros que

entran en cada uno de los pt estos.

*. DUENO (O GERENTE G 'NE'RLAL ';

El que en un momento dado dard o ejecutara las ordenes, ya que es el inversionista o

representa ser o sustentar la inversién. Como sustentador de la empresa, puede y tendra las

atnbuc:ones que crea convenientes para poderlas llevar a cabo y asf obtener resultados
benéf' jcos obtemendo un buen funcionamiento. )

Tendra que tomar decisiones sobre cuestiones o sucesos que.se vallan presentando;
como _gerente tendrd la obligacién de buscar los proveedores que mds nos satisfagan
nuestras necesidades, asi también con los compradores o chentes entrar en un acuerdo para

_poder llevar una conjuncién de negocios con beneficios mutuos.
En €l a ambiente contable, tendrd que tomar en cuenta todos los movnmlemos que se

tengan; como ingresos y egresos, para poder ver si los resuhados son los esperados.

g CAJERO
Sera la persona encargada de cobrar nuestras ventas Y de llevar el control sobre el

; lnvemarlo. Para este puesto necesnaremos auna persona que tenga conocxmlentos sobre el

~mane_]o de computadoras, siendo el conocnmnento de una carrera técmca o comercnal con

practica en el manejo de dinero en efectlvo.
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EMPLEADQ DE MOSTRADOR.

"EL perﬁl de estudxos pam esta persona bastara con secundana y con la hablhdad para

S poder saber. la locahzac:on y él arreglo de nuestros productos para una buena y rapida

E locahzacnon as: oomo la vnsuahzacxon del mnsmo La expenencxa seria’ de haber laborado

en'una tlenda o cemro comerclal

_CHOFER,

Para este puesto se necesitara una persona que tenga llcencm tlpo B ademas de que debe

contar con una experiencia necesaria en la conduccnon de vehnculos yd' capacxdad comerclal

asi de saber llegar a ciertos puntos de la cxudad El grado de estudlo sena de preferencna

secundaria, con una experiencia minima de tres aﬁos es la conducclon antes menclonada

Para este tlpo de acnv:dadts necesnaremos a.un hombre (de preferencla) JOVEH con
'estudlos minimos, como podna ser pnmana La experiencia no es muy necesaria,

solamente venf'car que coordme sus mowmlentos para que no exista alguna problematlca

EMPLEADO DE LIMPIEZA Y ACOMODADOR.

- Este puesto neéesitaxa de una persona - que tenga la nocién de un &stédo del aseo, asi
como la vision de poder acomodar y agrupar en cada 1u5ar que se le mdlque 0 que se
requiera, como en los lugares de exhibicion. La experiencia seria de que preferentemente

haya trabajado en la limpieza y siendo los estudios minimos requeridos.
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3.3 - ESTUDIO TECNICO-ECONOMICO.

33.1 DE MERCADOx i

De acuerdo con el anahsls reahzado concluxmos que nuestro mercado a cubrir tendra

las sngulentes caracteristica

Coyoacan pretendemos Hegar a un estrato

esto es: de 15 a 30 Salanos Mxmmos del

) Distﬁtb Federal.

*Se pretendevc»aptar el 22.58% de la poblacion esto es si en dicha delegacion, que es el
rango de ‘edad vde 0 a 14 afios, considerando una poblacion de 640,423 habitantes, por lo
: t;m‘toviniciamos nuestro negocio con 144,619 compradores potenciales, incrementando una
‘ : :kpar’te a la”poblacién de 15 a 64 afios que representa el 69.48 % (anexo paginas 94y 95).
' *Nuestro mercado potencial abarca (nifios, adolescentes y adultos).
* *En la zona elegida no existe una competencia directa.
*Para llegar al mercado la estrategia de mercadotecnia seria:
*Por propaganda la cual sera por medio de tripticos los cuiles se distribuiran en la zona
a través de volantes, pintas de paredes y anuncios en el periédi_qo local, asi como de Ia
seccion amarilla. También ver la posibilidad de la colocacién de r‘nah’tas‘y anuncios fijos
{pequeiios en camellones). : :
: *Otro punto estratégico es la Plaza de Coyoacan enla cual estableceremos los sabados
un pabelldn de publicidad. : :
Continuando con nuestro estudio de mercados, tomaremos en cuenta:
Fuentes primarias de informacidn, se encuentran en el propio usuario o consumidor
del producto o servicio y se obtienen de tres formas:
Observar directamente la conducta del usuario, . consistente en acudir a donde esta el

usuario para observar la conducta que manifiesta al comprar,
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Meétodo de experimentacion, aqui el investigador 65tiené infoﬁhaéi_én directa del
usuario disponiendo y observando cambios de conducta. 7

Acercamiento y conversacion directa con el usuario. Si en la evaluacion de un producto
nuevo lo que interesa es detectar que le gustaria consumir al usuario y cuales son los
problemas actuales existentes en el abastecimiento de productos o servicios parecidos, no
existe mejor forma de saberlo que preguntar directamente a los interesados a través de un
cuestionario (anexo paginas 99 ~ 102).

Ademas de que podemos utilizar fuentes secundarias de informacion:

Estas son aquellas que reinen la informacion escrita existente sobre el tema;
estadisticas gubemamentales, libros, revistas, datos de la propia empresa y otros Estas
fuentes son faciles de encontrar, de bajo costo y pueden ayudar a formular dlferentes

hipdtesis y contribuir asi a planear la recopilacion de datos de fuentes pnmanas. Las

fuentes pueden ser: N
Ajenas a la empresa, como datos estadisticos e informacion que proporclo
Banco de México, BANCOMEXT vy otros.

Para cualquier giro en particular, se debe consultar la informacion qure‘

fuentes especializadas de cimaras y asociaciones de industriales.

Provenientes de la empresa, en caso de que esté operando, como es ioda la inf rmacnon

que se recibe a diario por su funcionamiento, a saber: facturas de ventas 'y otros

documentos. Esta informacion puede no sélo ser util, sino la dnic dls 'omble para el

estudio en cuestion.
Fuentes de informacién especializada para el giro: rev:stas folletos, mst:tucnon&s

especializadas, etcétera. ) '
Las cuales se muestran en los siguiéntes cuadros:
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NOMBRE DIRECCION

Dulces paso a paso Rio Churubusco 385
Col. Pedro Maria Anaya
C.P. 03340 Edit. Trillas
Tel: 688 4233 y 688 8388

Dulces y mas duices Roberto Gayol 1219
C.P. 03100 Edit. Diana
Tel: 5750711

Arnte en dulces mexicanos Rio Churubusco

: Col. Pedro . Maria  Anaya.

C.P. 03340 Edit. trillas

Camaras empresariales y asociaciones de industriales vinculadas al giro.

CAMARA: - DIRECCION

Cdmara Nacional de ComerciojPaseo de la Reforma 42
(CANACO) C.P. 06600
Tels: 566 7747

Consejo .~ coordinador de la
industria de alimentos y bebidas.JCANACINTRA

Sgccic'?n de fabricantes de dulces,[Av. San Antonio 256

chicles y chocolates.|Col. Ampliacién Napoles

Ing. Sofla Rivera Hemandez|C.P. 38499 Meéxico, D.F.

Gerente Tel: 563 3400 Ext.246

Céamara Nacional de Comercio de|Donato Guerra 17

la Ciudad de México Col. Juarez C.P. 06048
Meéxico, D.F.

Tel: 592 7480
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Analisis de la oferta

La oferta es la cantldad de blenes o servicios que un cierto nimero de productores
estan decididos a poner a dnsposmon del ‘mercado en un precm determinado.

- El propésito del anilisis de la oferta es deﬁmr y medir las cantidades y condlclones en.
que se pone a disposicién del mercado un’ blen o un servicio. La oferta, al lgual que la’:
demanda, opera en funcion de una ‘serie de factores, como el precno del producto en el

mercado y otros. La mvestlgaclon de

mpo debera tomar en cuenta todos esto factores ;

destino es un bien ﬁnal El producto es consumido por la mayor i

diferentes tipos de consumidores segtin el dulce que sea. Sus:qon res anﬂdésdg nifios .
hasta ancianos. 3 : o

Debido a la exnstencna de una gran variedad de caramelos en todo el mundo su demanda

depende tanto de la preferencla del consumidor como de su precno' La mayr r competencna

que enfrenta México en este giro es principalmente de productos de los Esmdos Umdos de
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América y Japén.

Durante los tltimos afios los precios de los caramelos han crecido.en’ la_misma

proporcién que el indice nacional de precios al consumldor

Factores que influyen en la oferta

Es necesario analizar los factores cuanntatlvos y cuahtatlvos que mﬂuyen enla

oferta. o : ; T ;
Al respecto, resulta indispénsable ‘conocer -la cantidad ‘de” 'ductdkés' [

suministradores  del producto/servicio y su tendencia'a re entarse 0

dlsmmmr, con objeto de analizar en detalle a las empresas’ comp doras que

podrlan afectar en el futuro la marcha y fortalecimiento de nuestra empresa

Fara analizar la oferta en una regién o localidad especifica, se debe glgborar un cuadro

comparativo con las siguientes variables:

Anélisis de la oferta de la region o localidad

Grado
[lde -
Lo . i s Planes 2 . .
ST | 2D Ratilizacidnl . Precio Inversién No. .de
- Productor(| -~ Localizacién]l " - de .
RIS SRSt ORI de ' . laf| producto .. fija trabajadores
D . expansion ‘
Capacidad
|finstalada

L — B .

TESIS O
FALLA DI QRIGEN
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Dentro de los principales productores a nivel nacional para el giro destacan:

Nombre Localizacion

La giralda S.A. de C.V, Calzada de  la - Viga - 1332

Tel. 633-8707

Ricolino, S.A. de C.V. Calle 4 320 - Col. Arenal

) Meéxico, D.F. Tel:355-5593,

Laposse, S.A. de C.V. Calz. México Coyoacan 375 Col. El
o Xoco, México, D.F. Tel. 688-9111

Tutsi, S.A. de C.V. Cancla 277, Col. Granjas. México

CP. 08400,  México, DIF.

o8 Tel. 657-0263; 654-7083
Dqlc;éi;ié':de celaya S.A. de]Colima 143-A y “Col. Roma
C.V. Tel.207-5858

Vero dulces S.A.de C.V., [Calle 2395 Zona Industrial
Guadalajara, Jalisco. Tel. 810-0381;
810-5757

i

A

I
FALLA D7 Onig TN
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Analisis de la demanda
Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

reclama para lograr satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado.

El propésito principal del analisis de la demanda es determinar y medir cudles son las’ :
fuerzas que afectan al mercado con respecto a un bien o servicio, asi como establecer las
posibilidades del producto proyectado en la satisfaccion de dicha demanda, la cual opera en ES

funcion de una serie de factores: el precio en términos reales, el nivel de mgresos de la 157_

poblacion y los precios de sustitutos o productos complementarios.

La demanda se precisa a través de las investigaciones estadistica y de campo, Y laf o

importancia de cada uno de los elementos arriba sefialados se determmamednante :

el analisis de regresion. .
Se entiende por demanda el denominado Consumo Nacional Aparente (CNA) o la
cantidad de determinado bien o servi,ciyo k]he el mercado requiere, y que se expresa como:
Demanda = CNA = produécién hécional + importaciones - exportaciones

Cuando existe mformacxon estadnstlca. resulta mas ficil conocer cuil es la cantidad y el

comportamiento histérico de la ‘dema da, y aqui la investigacion de campo sirve para
formarse un criterio en relacion’ ‘c‘on ‘los factores cualitativos de la demanda, esto es, para
conocer mas a fondo cuales sonlas preferencias y exigencias del consumidor. Cuando no
existen datos estadisticos, cosa comun en muchos productos, se impone la investigacion de
campo como el inico recurso para la adquirir datos y cuantificar l]a demanda.

Existen varios tipos de demanda, cuya clasificacion es la siguiente;

Tipos de demanda
Por su Por su Por su ‘v..PO!’;f“ :su
oportunidad necesidad temporalidad .- ||destino 7
- Demanda +  Demanda - - Demanda
insatisfecha ‘|l de bienes || continua B S
. de bienes finales
Demanda necesarios Demanda o :
. . + Demanda de
satisfecha +||Demanda de({estacional N
. o bienes
Saturada -+ noj|bienes no|{{Ciclica g .
. intermedios
saturada necesarios Irregular
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mientas mercadotécnicas, como la

publlcldad y’los descuentos. .
En relacxén con su necesidad, existen dos upos de demanda.
a) Demanda de blenes necesarios.- Aquellos que la sociedad requiere para su desarrollo

]y crecnmlento, relaclonados con la alxmentacnon, e} vestido, la v1v1enda, y otros rubros, y:
b) Demanda de bienes no necesarios o de gusto.- Constituyen el llamado consumo

superﬂuo, por ejemplo perfumes, ropa fina y bienes de ese tlpo. En estos casos la compra se

& reahza con la intencion de satisfacer un gusto y no una necesidad. .

En relacion con su temporalidad, se reconocen cuatro tlpOS de demanda° T

a) Demanda continua.- Aquélla que se realiza en todo momento o de manera frecuente,

" como ocurre con los ahmentos, cuyo uso es penédlco, contmuo y frecuente. :

v’ b) Demanda estacional.- Relacnonada de alguna manera con las estacnones del aﬁo, por - :

clrcunstancms chmatoléglcas o comerclales, por_ejemplo: regalos en la época navndeﬂa," :
& paraguas en la época de lluvias, ventiladores en tiempo de calor, calentadores en epocas

"~ frias, etcétera. .

i ¢) Demanda ciclica.- De cierta regularidad multianual o asociada a ciclos econémicos

" cada determinado nimero de afios; y:

) d)bDemanda irregular o esporadica.- La que ocurre en forma eventual.

De acuerdo con su destino, se reconocen tres tipos de demanda:
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a) Demanda de. bienkesv finales.- Referente a los productos d séwicioé addhiridés
directamente por el consumidor para su uso o aprovechamiento

b) Demanda de biehgs intermedios o industriales.- Llamada también de elementos que
requieren de algiin pfocesamiento para ser bienes de consumo final.

c) Demandii de bienes de capital.- Llama de los articulos utilizados para la fabricacion o
elaboracion de otros bienes (maquinaria y equipo, construcciones e instalaciones) y que no
se coﬁsﬁmen‘eh el proceso productivo.

Meétodos de proyeccion

Los cambios futuros de la demanda, la oferta y los precios se pueden anticipar con
exactitud si se emplean las técnicas estadisticas adecuadas para analizar el entono del aqui
y ahora. Para ello se usan las llamadas series de tiempo, que permiten observar como se
comporta un fendmeno en el ambito temporal.

Existen cuatro elementos basicos para explicar dicho comportamiento: 1) la tendencia
secular, que surge cuando el fenémeno tiene poca variacién durante periodos largos y que

se representa graficamente por una linea recta o una curva suave 2) la vanacnon estacional,

,eces por las condiciones

suscitada por los habitos y tradiciones de la gente ‘y, a

climatolégicas; 3) las fluctuaciones ciclicas, motlvadas prmcxpalmeme por razones de tipo

economico, y 4) los movimientos irregulares, animad por causas aleatorias o imprevistas

que afectan al fenémeno.

En los fenomenos de oferta y demanda, la kt‘endencia 'seéhlér suele ser lo mas comun.
Para calcular las tendencias de este tipo, generalmente se usan el método grafico y el
método de las medias moviles. - .

La deteccion de un lugar en el mercado para una nueva empr‘ma se produce cuando
existe una diferencia entre la demanda esperada y la oferta que proporcionan las otras-
empresas. Esta diferencia define el volumen de produccién inicial requerido, mismo que
debera ser evaluado, en términos de si es factible y rentable satisfacer dicha demanda
(anexo pagina 96).

Si el resultado entre la demanda esperada y la oferta es negativo, se recomienda buscar

otros giros, a menos que se cuente con la capacidad necesaria para diferenciar los productos

y crear un nicho de mercado especifico, que arrebate clientes a la competencia.
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El producto del proyecto y su mercado’ :

La investigacion del producto se debe considerar en estrecho vinculo con la
investigacion de la demanda y tomando en consideracion los siguientes aspectos:

El uso actual del producto y otros campos de empleo alternativo. :

La forma del empaque: en mercados altamente competitivos, un empaque que ahorra
espacio y muestra un disefio interesante podria aumentar las ventas. : i

El cumplimiento de las normas sanitarias y de calidad es mdlspensable tanto para los
productos existentes en el mercado como para los que se pretende mtroduclr enél.

Tratese de bienes o servicios, el producto es el r&sultado namral “del proceso de
fabricacion. Se distinguen tres grupos de productos: e

Los bienes de consumo final.

Los bienes intermedios.

Los bienes de capital.

Los bienes de consumo se distribuyen entre un nimero mayor de compradores 'qhe los
bienes de capital, lo que se ilustra al analizar un vestido, bien de consumo final; telas e

- hilos, bienes intermedios; y un torno o una fresadora, bienes de capital. ,

: :La planeacién del producto es primordial para abstenerse de formular una estrategia
comercial defectuosa. Un factor que estimula esta planeacion es el caricter de cbmpetenéia '
e innovacion en la mayoria de los mercados de bienes de consumo fmal Las nuevas ldeas ;
se deben adoptar de manera rdpida y transformarse en obsoletas por otras me_;ores Con

frecuencia, muchos productos rivalizan entre si para satisfacer una necesndad que antes era

satisfecha por un solo articulo; por tanto, es necesario planear e] producto pam que no se
pierda entre un sinnumero de articulos homogéneos que saturan el mercado :

Ahora bien, el hecho de que un producto sea aceptado en el mercado no qulere decnr

que se cancele la mvestlgaclon del producto, esencial para ¢ determmar su cu:lo de vnda
‘La vida de un producto consta cuatro fases o cxclos' mtroduccxon, crecxmnento

saturacion y declinacion.
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Ciclo "—’—er—yaa del p‘(pdut':go >

Saturacion’

(ntroduccion - eclinacion

m| "6l;t‘amiento variable

canales de dnstnbu xt mos con respecto a:
Su pOSlClon dentro de la cadena de ventas.

K Su tamano y area de mﬂuencxa en el mercado.

5 : Su dlsmbucxon y transporte regional.
L La va.nedad de su oferta.

Sus sxstemas de venta y su comportamiento.

Sus snstemas y su participacion en los precios de venta.

: La 1mponanc1a del sistema de distribucién se subestima muchas veces a pesar de que

lmpacta dxrecta.menlr en los volimenes de venta y de: que se reﬂeja en un’ mal
: aprovechamlento del potencial del mercado, asi como en acumulaclones excesivas de

inventarios que, entre otras consecuencias, incidiran en la rentabilidad del capital.
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Los canales de distribucién utnllzados por Ias empresas en el gxro sorxa traves de tlendas
de autoservicio, tiendas specnahzadas, nendas departamentales o proplas venta directa o

restaurantes y hoteles, entre otros.:-

Analisis de precios

E| establecimiento del precio es de suma importancia, pues, mﬂuye en la percepcnon del

consumidor final sobre el producto o servicio.-Nunca se debe olvidar a que tlpo de mercado

una diferenciacion de su producto y, por lo tanto, mgresar‘con un preclo cercano al de la~

competencia. : s .

Las ventajas y desvemajas de cualqunera de las tres opcnones se deben anahzar y cubrir
en todos los casos los gostos en que incurra la empresa, sin olv:dar los- mirgenes de
ganancia que esperan percibir los diferentes elementos del canal de distribucién.

Opciones existentes en cuanto a precios: anilisis de ventajas y desventajas

Precio: - producto . ;
o » Ventajas Desventajas
de introduccion :

Alto

Menor Vs,

Competencia

1gual vs.

Competencia
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El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con otros tres elementos
de la mezcla de mercadotecnia: plaza, publicidad y producto. e

Es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuenms por promo pago y
compras por volumen, asi como en materia de promociones, ya que éstas constituyen parte
importante de la negociacion con los clientes potenciales y/o distribuidores. Otro aspecto
relevante es considerar si la empresa pagara a sus vendedores alguna comision por el
volumen de ventas, y qué proporcion representaran éstas dél monto total de sus
percepciones.

La comercializacion permite al productor hacer llegar un bien o un servicio a}
consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. Las actividades involucradas en la
mercadotecnia generalmente se descuidan. Algunos investigadores comentan que, en la
etabé de prefactibilidad de la evaluacion de un proyecto, la empresa podra ;ye‘nder .

directamente el producto, y evitarse con esto todo el anilisis de la comercializacién. Sin

embargo, al enfrentarse a la realidad, surgen los problemas.

La comercializacion es parte esencial en el funcionamiento de una empresa Sl no se

cuenta con los medios adecuados para que llegue al cliente en forma efcaz esa empresa ll'd Eon

a la quiebra.

lugar, es decir, una buena comercializacion es la que coloca el pmducto en un smo v

momento adecuados, para dar al cliente la satisfaccion que espera con su compra
Casi ninguna empresa esta capacitada para vender todos sus productos dlrectameme al

consumldor final. Para ello existen los intermediarios, que son empresas o negoc:os :

prop iedad de terceros encargados de transferir el producto de la fabnca al consumldor ﬁnal
para darle el beneficio de tiempo y lugar. Hay dos tipos de mtermedlanos los comercnantes ‘
y los agentes. Los primeros adquieren el titulo de propietarios de la mercan |a, ‘en tanto que

los segundos solo sirven de "contacto” entre producto y vendedor."

Entre el productor y el consumidor final puede haber varios: mtermedlanos cada uno

con ganancias del 20 a 25% del precio de adquns:cmn del produclo, de manera que si

hubiese cuatro intermediarios, un producto doblaria su precio desde que sale dgla empresa




~productora hasta que llega al consumidor final. A pesar de saber que este ulnmo es el que
sostiene todas esas ganancias, ;por qué se justifica la exlstencxa de tantos 1ntermedxanos'7

Los beneficios que los intermediarios aportan a la soctedad son::

Asignan a los productos el tiempo y el lugar oportuno pam ue sean consumldos

adecuadamente.

Concentran y distribuyen grandes cantidades de 'divérsbs:prod'uctbs" ‘q_sv,colbcan en
puntos de venta lejanos. . .
Recorren grandes distancias y asumen los nesgos de la t . acercando el
mercado a cualquier tipo de consumidor. )

Al estar en contacto directo tanto con el productor como con el consumldor reconocen
los gustos de éste y piden al primero que fabrique con exncmud la canndad y el tlpo de
articulo que se va a vender.

Son quienes en realidad sostienen a la empresa al comprar grandes volumenes, lo que
no podria ocurrir si la empresa vendiera al menudeo, es decir, directamente al consumidor,
Es;o disminuye sobre todo los costos de venta de la empresa productora.

Muchos intermediarios promueven las ventas, otorgando créditos a los consumidores y
asumiendo el riesgo de cobro. Estos pueden solicitar, a su vez, créditos al productor, ya que
es mas facil que un intermediario pague sus deudas que todos los consumidores finales

paguen al intermediario.

Asumir la distribucién de los productos terminados implicaria contar con el 'transbone'r -

pesado y los equipos de carga adecuados para tales fmes, lo que representaria una mvers:on

financiera inicial elevada.

Un canal de distribucion es el éarﬁiho 'q gue un producto para’ pasar del productor a

los consumidores finales, detemendose €ste en vai os puntos ‘deesa trayectona

Se reconocen dos tlpos de circuitos o cana]es de dlstnbucxon claramente dlferencnados‘

industrial.

Los canales de distribucién de cada uno de ellos se muestran a continuacion:
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Canales de distribucion . S e
Productos de consumo popular Productos industriales

1 2

A B C D A B C

Productor ||Productor ||Productor J{Productor [JProductor|/Productor ({Productor

) i ) -Agente [|{Usuario ||Distribuidor
o Agente

Consumidor{(Minorista {[Mayorista . ol )
: Rt industrial |[industrial

Usuario

[|Consumidor||Minorista :: Distribuidor

Industrial

Usuario - -7 f
industrial” -}’

Consumidor||Minorista

Consumidor,

1.. Canales para productos de consumo pobixlar, g

1A. Productores - consumidores. Este canal es el mas corto, simple y rapido. Se

establece cuando el consumidor acude directamente a la fabrica a comprar los productos e

incluye las ventas por correo. Aunque por esta via el producto cuesta menos al consumidor,
no todos los fabricantes practican esta modalidad, ni tampoco todos los consumidores estan
dispuestos a ir directamente a comprar.

IB. Productores - minoristas - consumidores. Es el canal comun y su fuerza radica en

contactar a mas minoristas que muestren y vendan los productos.

..... preper st ot
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: - medlr sus pos:bles cons cuencxas

ESTUDIO TECNICO .

1C. Productores - mayoristas - minoristas - consumidores. El mayorista participa como
auxiliar al comercializar productos mas especializados. o -
1D. Productores - agentes - mayoristas - minoristas - consumidores. Aunque es e] canal
mas indirecto, es también el mas utilizado por empresas con menos recursos que venden
sus productos a cientos de kilémetros de su sitio de origen. R
: 2, Canales para productos industriales

2A. Productor - usuario industrial. Se usa cuando el fabricante consndem que la venta

requiere la atencion personal al consumidor.

2B. Productor - distribuidor industrial - usuario mdustrlal El'distribuidor es el
equlvalente al mayorista. La fuerza de ventas de este canal reslde en que el productor tenga
contacto - con algunos distribuidores. Se emplea para vender- productos -no muy
especnahzados pero solo de uso industrial. ‘

2C. Productor - agente - distribuidor - usuario industrial. Es la misma situacion del

“canal lD se usa para realizar ventas en lugares alejados.

Todas las .empresas utilizan regularmente mas de un canal de dxstnbucnon :

Instrucciones para la presentacién del estudio de mercado

... Quien decida realizar una investigacién de mercado, deberd seguxr los sxgu:emes pasos

: ',Def'mclon del problema. Tal vez sea la tarea mas dificil, ya que lmp ca ‘tener un

fconoclmlento complezo del problema a resolver. Si no es asi, el planteam:ento de la

: solucnon resultara mcorrecto Dado que siempre existe mas de una altematlva de solucxon y

que cada una trae unplxcacxones el investigador debe elegir el curso de accxo a seguxr y

Necesxdades y fuentes de mformacnon Existen dos tipos de fuentes de mformacnon 'las

ﬁxentes pnmanas que consnsten basxcamente en mv&stlgacnon de’ campo ‘8 través de

encuestas; y las fuentes secundanas. que se integran con toda a mformacxon escrita

existente sobre el tema ya sean en estadisticas gubr.mamentales (fuentes secundarias ajenas

a la empresa) o de'la propxa empresa (fuenta se_undanas mtemas) El investigador debe

conocer con exactitud cualres Ia mformaclon exit .teme para decidir la base de investigacion

mas adecuada. S N
Disefio de recopi‘lacién y tratamiento estadistico de los datos.
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Si se obtiene informacion pof medio de éncﬁéstas, habra que disefiarlas de acuerdo con
el procedimiento en la obtencidn de informacién de fuentes secundarias. -

Procesamiento y anilisis de los datos.- Una vez que se cuenta con toda la informacion
necesaria, proveniente de cualquier tipo de fuente, se procede a su procesamiento y andlisis.
Los datos recopilados se deben convertir en informacion util para la toma de decisiones,
por lo que un adecuado procesamiento de datos resulta vital para cumplir este objetivo.

Informe.- Una vez procesada la informacion, solo faltard al investigador rendir su
informe, que debera ser veraz, oportuno y no tendencioso (ver anexo de las paginas 97-
102). ‘ :

Pasos para la p:l,'e'sentacién del estudio de mercado °

‘ 2 A.nahsls de la demanda

2 1. sttnbuclon geogmﬁca del mercado de consumo

. ; ” 2 Comportamlemo hlstonco wde la demanda

3 Proyeccxon de la demanda ‘

2.4, Tabulacxon de datos de fuentes pnmanas
3 Anahsls de la oferta’ : :

3L Caractenstlcas de los prmcnpales productores

3.2. Proyeccion de la oferta
4, lmponaclones del producto

5. Analisis de precios

5.1. Determinacion del costo promedio

5.2. Analisis histdrico y proyeccion de precios

6. Canales de comercializacion y distribucion del producto
6.1 Descripcion de los canales de distribucion
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Parte del estudio de viabilidad econdmica se presenta smphﬁcado en el estado de flujo
de efectivo que sé esta proyectando a un afio. i

Se consideran o se estandarizan nuestros ingresos, asx como los egresos, esto lo
hacemos para tener la proyeccion en el afio, ademas de que nos proponemos una meta tanto
para nuestras ventas, asi como también para los gastos, y en un momento dado hacer un
" balance y tomar en cuenta que si nuestras ventas sobrepasaron nuestras expectativas
seguiremos con nuestro plan de trabajo, ademas de que seria un beneficio tanto para
nosotros, nuestros empleados y nuestros clientes. Estos ultimos por que si nuestros
productos se vuelven una parte importante para el consumo de ellos, podremos lanzar
promociones (precios especiales, campaiias de ofertas) y asi dar pie a que nos sigan
consumiendo. k : :

Al igual que nuestros egresos se tratara de reducirlos, esto va hacer una de nu&etras

metas que se fijen.
Los lograremos como, se menciond, en conjunto con nuestros empl .
juegan una parte importante dentro de nuestra empresa viendo la fonna_de motlvarlos los
suficiente y por consecuencia nuestros ingresos se elevan.y nuestros gastos: dlsmmuyen"
podremos recompensarlos con estimulos e incentivos. ;
El costo de la renta del local entra en nuestro presupuesto. El cual estara ubicado enla’
calle Quaunico! ‘Mz, 11 Lote 28, en la colonia Ruiz Comnez de la'Delegacm‘ Coyohcan :
- México DF, :
Cuema con un area de 400m s /en la que son hbres 300m2 los; otros .100m barcan .
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2002

CONCE FEBRE AGOST|SEPTIE(OCTUB| NOVIE | DICIEM
PTO ([ENERDO| RO _|MARZO! ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO (o] MBRE| RE | MBRE)| BRE
VENTA

100,000{100,000100,000{100,000|100,000|100,000[100,000100,000/100,000/100,000{100,000/100,000

OTROS

INGRE
SOS | 8,000 | 8,000 | 8,000 | 8,000 | 8000 | 8,000 | 8,000 | 8,000 | 8,000 | 8.000 | 8000 | 8000

TOTAL
DE

INGRE
SOS (108,000[108,000/108,000(108,000(108,000{108,000({108,000!108,000!108,000{108,000{108,000!108,000

SALARI
OS_ [45,500 145,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500 | 45,500

PREST
ACION| 5,383 | 5393 | 5393 | 5,393 | 5,393 | 5393 | 5393 | 5393 | 5393 | 5393 | 5393 }| 5393
.83 .83 .83 .83 .83 .83

ES 83 83 .83 83 .83 83
ARREN
DAMIE

NTO_|25.000 | 25,000 | 25,000 | 25,000 | 25,000 | 25,000 | 25,000 | 25,000 { 25.000 | 25,000 | 25,000 | 25,000
TELEF

ONC 800 900 800 S00 900 900 900 800 900 900 900 800

LuZ | 3,000 {3,000 | 3,000 | 3,000 ; 3,000 | 3.000 [ 3,000 | 3,000 | 3,000 | 3,000 | 3.000 | 3,000
PAPEL

ERiA | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 } 1,000 } 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000
AGUA | 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
OTROS| 6,500 | 6,500 | 6,500 | 6,500 | 6.500 | 6,500 | 6,500 | 6500 | 6,500 | 6500 | 6,500 | 6,500

INTERE 3,669 | 3,669 | 3,669 { 3,669 | 3,669 | 3,669 | 3,669 | 3,669 | 3,669 | 3,669
SES 06 .06 .06 .06 06 .06 .06 06 06 06
TOTAL

DE
EGRES| 88,093 | 88,093 | 91,762 | 91,762 81,762 | 91,762 91,762 91,762 | 91,762 {91,762 | 91,762 | 91,762
os 83 .83 .89 .89 .89 .88 89 .89 .89 .89 .89 89

SALDO 1§,906 19,906 16,237 | 16,237 | 16,237 | 16,237 16,237 16,237 } 16,237 | 16,237 | 16,237 16,237
FINAL } .17 A7 A1 11 A1 11 A A1 A1 A1 11 11

] IR
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En la tabla siguiente se presenia el estado de perd;das y géhancias;

Como se muestra, la proyeccion esta dada a seis afios, tomando en cuenta nuestras ventas,

a estas por consecuencia le restamos nuestros costos de pr oducclon gastos y los impuestos,

asi nos dara la utilidad neta anual.

La proyeccion de incrementos es del ll% anual tanto para mgr&sos como para egresos,

esto lo tomamos de los antecedentes estadxsncos

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2002 2063 2004 2008 2008 2007
VENTAS $1.266.000.00f $1.438.560 0O $1.596.801 $1.772.449.7: $1.967.419.26) $2.183.835.
ICOSTOS DE
PRODUCCION $475.402 17, $527.606 41 $585.743.02] $850.174 7! $721.693 87 $601.080 31
UTILIDAD BRUTA $820,897.83 $910,883.59) $1,011,058.58 31,122,275.03 $1,248,725.29) $1.382,755.07]
GASTOS DE )}
ADMINISTRACION $518.123 79| 3575117 41 $638.380.33 $708.602 17 $785.548 41 $873.068 74
IGASTOS DE VENTA $100,000.001 $ 111.000.00 $ 123.210.004 $ 138.783 10} $ 151.807 04] $_ 16850582
UTIUDAD DE LA
OPERACION $202.474.04 $224.746.18| $249,468.28 $276.909.76 $307.369 .84, $341.180.8 ¢,
ISR $70.885 91 $78 66118 $57.313 80| $96,918 42, $107,579 44 $119413 18]
PTY $20.247 40 347481 324 5458 82 $27.690.97) $0.736 $34.118.05)
[UTIUDAD NETA $111,380.73 $123,810.41 8137,207.54[ $152.300.37 $169,033 42 $187.649.28]
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CONCLUSIONES

El negocio es y serd rentable, siempre y cuando se tenga el empefio y lé dedicacién que

este nos plda
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ANEXO.

En este anexo se presenta las tablas, formas y herramientas que se necesitan para

poner en marcha nuestra empresa.

Aspectos sociodemograficos del Distrito
Federal

INDICADORES DE LA POBLACION,

2000
Residentes
Tasa me‘g: Menores 1?: oen o
Delegacién crecimiento 'I:otal Hombr:as de 15 64 localidades
entidad (%) anos de 2,500
anual 1990- osy Aanos
2000 (%) (%) (%) habitantes in
° y mas (%)
Entidad 0.4 8,605,239 47.8 26.1 66.6 99.8
Azcapotzaico 0.7 441,008 47.6 242 67.5 100.0
Coyoacan 0.0 640,423 46.9 226 69.5 100.0
Cuajimalpa 24 151222 475 . 206 643 99.0
de Morelos sl T s
Gustavo A. 03" 1235 542 . 482 259 667 . 1000
Madero oo B RN T
Iztacalco 4)9'7 411321‘;?.7{,? 477 - ”’_'252;-66.6 . 1000
Iztapalapa 18 1773343 487 2906 655 <1000
" La 13 222 050 ... 480 . 275 656 = 998
Magdalena ’ T L S N
Contreras . ; .
 Milpa Alta 43 96,773 49.5 327 61.9 93.8
o TT.'S“ 0
FALLA D, ORMEN

De§
anosy
as que

habla
lengua
digena
%

1.83

1.27

1.92

1.52
1.52
1.45
2.04
1.87

4.53




ESTUDIQTECNICO ..

Alvaro 07 687020 477 - 264 669 . 1000
Obregdn : e ;
Tiahuac 39 302790 316 636 99.5
Tialpan 1.9 581,781 7.3 990
Xochimilco - 32 369,787 651 . 986
 Bentto 12 360478 - 69.3 - 100.0
Juarez : e i R A
~ Cuauhtémoc 669 - 1000
- Miguel 676 1000
Hidalgo - (T
Venustiano 66.2 100.0

Carranza

FUENTE:lNEGi.TabuladosBés‘boc;NadomletﬁMéxbé."z‘mti S

SEGUN DELEGACION, 2000

Grupos de edad

Delegacion ;

Total .. 0-14
12,245,014
106,631
4,619

Entidad 8,605,239
Azcapotzalco 441,0 8

Coyoacdn - .-/ 64

Cuajimablpa
de Morelos L

iztacalco . 411,321
|1ztapalapa - -- 11,773,343
La 222,050 61,127
Magdalena ; S
Contreras
95

15 -64

5,727,870

297,603
- 445,025
97,220

274,047

1,160,516

145,637

POBLACION TOTAL POR GRANDES GRUPOS DE EDAD

65y No
mas especificado
503,357 128,998
30,115 6,659
41,711 9,068
5,404 3,902
78,333 13,478
127,745 6,023
-4 69,871 18,350
10,997 4,289
TESIS CON |

FALLA DE ORIGEN |

1.68

1.561
2.10
2.66
1.80

2.06
1.82

1.39




ESTUDIO TECNICQ
Milpa Alta 196,773 -~ 31,679 59,88 4185
Alvaro . 687,020 181,503 8,309
Obregén s
Tidhuac . 302,790 4,259
Tialpan ’  58{781, 9,159
Xochlmllco : : 6,341
Benito - 37,726 9,000
) Juarez
Cuauhtemoc : 4 3. 42,666 12,666
© Miguel 3,466 238,324 31,102 9,748
Hldalgo g T
‘ Venustlano‘ - 306,222 34,916 6,562
Carranza -

% LOS RANGOS DE PRODUCCION PARA EL GIRO SE MUESTRAN EN EL CUADRO

ADJUNTO:
Escala (rango de produccion)
Micro empresa / artesanal Hasta 6,000 Caramelos al dia
Pequeiia empresa De 6,000 a 50,000 Caramelos al
dia
Mediana empresa De 50,000 a 130,000 Caramelos al
dia
Gran empresa Mas de 130,000 al dia

Nota: Los valores consignados coresponden al primer semestre de 1998.

Considerando la informacién de los censos de manufactura del INEGI para 1988 y 1993 =~ "
se observa un proceso de concentracién en el giro a favor de las micros y medianas -
empresas a cambio de la reduccion en la participacion en el mercado de las pequefias v
grandes empresas.

Esta tendencia se matifica con informacion entre 1992 y 1995 derivada de la encuesta
nacional de empleo, salarios, tecnologia y capacitacion en el sector manufacturero.

Lo anterior ratifica la presencia de espacios en crecimiento para las microempresas.

TESIS G0N
9% | FALLA D ORIGEN




ESTUDIOTECNICO .~

PROCEDIMIENTQS’PARA:LA §LABORAC16N DE CUES'!'IONKRIOS] %

Existen puntos fundamentales que se deben usar como ase para preparar cualqmer

cuestionario.

1. Determm&se la* mformacnon que sea Antes de formular. un cuestnonano “debe

preverse ‘el analisis completo; hay que exponer las caractéristicas especxﬁcas que

se consideran importantes.

W

Determinese el contenido de las preguntas, en fom1 ndl ;

3. Determinese si es necesaria alguna- preguma superﬂua. sin _e‘mvl':z‘ugd, en
ocasxoms sé pondra una pregunta inutil para despertar el mteres del entrevnstado.
siempre y cuando ayude a los fines de la mvestngacxon

4. Determinese si es necesario para los fines del estudlo, elabomr varias preguntas
en vez de una. Este punto es esencxalmente opuesto al anterior. Por ejemplo:
¢por qué come dulces tutsi? . Esto lmphca cuando menos primero la calidad del
producto (sabor), y luego el factor que indujo a comprarlo (publicidad o preqo). '

5. Obsérvese si el entrevistado tiene la informacion solicitada y si el punto‘és'ta'

dentro de su experiencia. . Esto orilla a hacer solo preguntas que esten .

relacionadas con la informacion que tengan.

6. Toda pregunta que permita a hechos reales, debe hmnarse a obtener la,,

informacion que la persona entrevistada pueda recordar clammeme Pa

violar este punto es mdlspensable evitar el uso de preguntas qu ‘fueron la :

“contesten en un tiempo adecuado.

Existen diversos factores queayudanala memona :

recordar

e laij lmpr&slon que el esnmulo e a persona

¢ Elgrdo de asocmcxon facllm recordar algin dato, vallendose de alguna

'relacmn que ex1sta entre ese dato y otro hecho que menc:one el

entrevnstadon
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ESTUDIOTFCNICO.

La informacién que se obtendra debe evitar generalizaciones. "Para no violar
este punto se debe obtener informacion sobre un evento individual a la vez.

El significado de cada pregunta debe ser claro y tener una relacion estrecha con
las personas entrevistadas. Este punto requiere que las preguntas se formulen en
forma clara y directa. Para evitar errores se deben omitir clausulas c;bmplicadas,
términos con mas significado y palabras técnicas desconocidas fbp'r muchas

personas

- origina parcialidad en la investigacion.

10.

14,

Evitense las preguntas intimas. Si es necesario.

con mucho cuidado.

estructurado.

. Las preguntas deben prepararse en‘fotm ; ta] queifacxhten las respuestas “la

apariencia del cuestionario debe ser hmpla y atmct:va'

. Las preguntas deben facxhtan la postbxlldad de r&spu&stas condxclonal&s Esto

significa que la informacién es tan lmportante como el “uso de preguntas'
precisas. : :
Las preguntas deben acomodarse en orden progrsxvo, de modo que la persona

entrevistada pueda continuar su discusion segun el_patron psxcologlco~

establecido, con el objeto de lograr el reglstro loglco de la xnfonnacnon"que el

investigador desea obtener.

. Anotar un saludo introductorio de presentzcnon al mxclo del cu&stxonano
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TIPOS DE PREGUNTAS.

Deben emplearse distintos tipos de preguntas segin la infonﬁacién deseada, el grado

de conocimiento de los entrevistados sobre el tema objeto ‘de mvesngacnon la mayor o

- menor complejidad de la cuestion a mdagar y ﬁnalmente, la forma en que se desean tabular
‘ los resultados. Los tipos mas frecuentes son '

Preguntas introductorias.- Son las que tienen por finalidad atraer la atencion del
interrogarlo, disponiéndolo favorablemente hacia la entrevista personal o el cuestionario
enviado por correo. Se trata de preguntas agradables y sugestivas, que despiertan el interés
del entrevistado, aunque no estén en relacion directa con el tema objeto de la ingestacion.

Preguntas abiertas.- En estas, las posibilidades de respuestas por parte del entrevistado
no estan limitadas, sino que este puede elegir con absoluta libertad el sentido de la misma.

A continuacion se dan ejemplos de algunas preguntas abiertas: ‘

e /Qué opina de los productos de fabricacion nacional? ;Por qué'? (prdfuhdizar)
¢ De todas las marcas que menciond conocer ;qué opina de las tres pnmeras"
(,Por que" (Preguntar por cada una de ellas). : :
- Algunas de las ventajas de este tipo de preguntas son:

. No limita la libre eleccién dela respuesta por parte del entrevnstado

e La eleccion de las ‘palabras que: componen la pregunta no tlenen ninguna

influencia sobre las r&spuestas del entrevnstado

el entrevistado en tomo a la
cuestion sobre la‘que;se’ indag o

Algunas desventajas so

. Dxﬁculta el regxsn'o fiel de las respuestas, pues son pocos los entrevistados que

saben recoger Ias comesmcnones ‘del modo 3 ya mdncado, sin deformarlas.

e El anahsns de resul xige una/codlﬁcacnon posterior, resulta muy

Iabonoso sobr pera con muestras amplias.

s En ocaslones, el entrewstado dxvaga largamente sobre el tema, sin llegar a dar

una respuesta concreta y defm:da sobre el tema objeto de la pregunta.
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“en u texto muchas ec&s : posnbles altemanvas de respu&stas por las cuales debe,

pronuncnatse el entrewstado

Algunos ejemplos sonA

e 4, acostumbra consumlr reﬁ'esco en alguna ocasxon"

Sl 1
No 2
A veces '3

e 11.en geneml, de acuerdo con esta tarjeta (se mliestra), considera usted que los
refrescos dietéticos son ... que los que no lo son"

Mucho mejores S

Mejores 4
1guales 3
Peores 2
Mucho peores 1

Las ventajas que ofrece este tipo de preguntas son: :
e . Su sencillez, tanto desde el punto de vista del interrogatorio, como del de su
manipulacion estadistica. Requiere, en efecto, muy poco tlempo 'para su

g comprobacnon y proporcnon" una contestacion categonca que emme ﬁ lmeme

su anotacnon y posterior tabulacion.
e Porlo geneml permite obtener un alto porcenta_;e de ‘respuestzs definidas
e Casi no exlste la posxbxhdad de que el entrewstador se confunda al mterpretar

‘las respuestas

. Las desventajas son:

Un leve error en la tmns respuesta

exhaustivamente prevnstas pero de_| ab erta la poslbxlndad de que el entrevistado se refiera

a un extremo distinto de los predeterm ados Esta clase de preguntas se establece dé modo

que las respuestas mas frecuentes aparezcan cons:gnadas y codificadas en el cuestionario.
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ESTUDIOTECNICO.

Preguntas filtro.- Se caracterizan porque lasrespuestas obtehidas permiten establecer
una seleccion cualitativa o una clasiﬁca'cié'n'de las bersonas interrogadas.

Preguntas en bateria.- Constltuyen ‘una sene de preguntas encadenadas, que se
complementan entre si con el fin de proﬁ.mdlzar en una determinada cuestion. Esta serie de
preguntas pueden ir precedidas de una pregunta filtro que determinara si procede 0 no
formularlas. - : S

Preguntas de evaluacion.- En-ellas se pide al entrevistado que un juici'o de vé]or,

respecto a un determinado tema que se somete a su consndemcnon El mterrog,ado debe

proceder a una clasificacion selectiva de los elementos que se le mdxcan expresamente o

debe elegir; frente a una lista de valores, aquel o aquellos que estime p eferen es
Preguntas ‘de control.- Tienen como finalidad evaluar la exacmud y coherencna de las

respuestas ‘obtenidas. Dos preguntas que persigan la obtencion del mismo dato,’ pero que

esten redactadas de distinta forma y situadas en diferentes pa.nes del 'uesno no podran

i servu' para comprobar la veracidad de los datos suministrados por l
Preguntas ponderativas.- Se dan a escoger posibles respuestas en rden progreswo de

callﬁcaclon

“Todo cuestionario debe tener una introduccion donde se haga una breve presentacion.

En caso de ayudar en el conocimiento de marcas, lugares de comprﬁ b}oductos utilizados.

etc., se recomienda la presentacion de tarjetas ctrculares con el ob_]eto de no influir en las

respuestas ni favorecer algunas marcas por presentarlas en un hstado .
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Algunos ejemplos de taqetas cir:clilarééz

FARMACIAS

TIEDAS

MERCADOS

TIANGUIS

. SE PUEDE VARIAR EL CONTENIDO DE LAS TARJETAS DEPENDIENDO DE LAS

RESPUESTAS POR EJEMPLO: - :
. I | DIA A LA SEMANA.
e ' G :DE2A3D1ASPORSEMANA
. L . DE4AG6DIAS POR SEMANA,
« [ 'DIARIAMENTE.

NOTA: Nunca se mostraran los cuestionarioas & la persona entrevistada.
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EN LA TABLA SIGUIENTE SE MUESTRA LA INVERSION INICIAL CON LA QUE
SE PONDRA EN MARCHA NUESTRA COMERCIALIZADORA,

Concepto Monto de Ia Inversion Inicial
Remodelacion $100,000.00
1 Sala $ 10,000.00
2 Escritorios $ 5,000.00
2 Computadora $ 7,000.00
10 sillas $ 3,000.00
1 Archivero $ 1,500.00
1 Fax $ 1,500.00
5 mesas $ 4,000.00
1 Estufa $ 4,000.00
2 Sombrillas $ 400.00
20 anaqueles $ 6,000.00
Permisos (ver ancxo pags. 105 — 113) $ 10,000.00
3 meses de deposito de renta $ 75,000.00
Tapetes $ 3,000.00
Modular para oficina. $ 3,000.00
Modular para musica ambiental $ 5,000.00
GRAN TOTAL
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EN LA SIGUIENTE TABLA SE MUESTRAN LOS EGRESOS POR NOMINA

Puesto No. de Sueldo Sueldo Anual
Puesto Mensual

Director General 1 $25,000.00 $300,000.00
Cajero 1 $£10,000.00 $120,000.00
Empleado de 1 $ 3,000.00 $36.000.00
mostrador i
Chofer 1 $ 3,500.00 $42.000.00
Auxiliar de 1 $ 2,000.00 $24,00C.00
Intendencia
Ayudante 1 $2,000.00 $24,000.00 |
TOTAL 6 $45,500.00 | $546,000.00 |

LA SIGUIENTE TABLA MUESTRA NUESTRO TOTAL DE EGRESOS.

Concepto Gasto Mensual Gasto Anual
Sueldos $45,500.00 $546,000.00
Prestaciones $5°393.83 $64,725.96
Arrendamiento Inmueble $25,000.00 $300,000.00
Teléfono $ 900.00 $10,800.00
Luz $ 3,000.00 $36,000.00
Papeleria $ 1,000.00 $12,000.00
Otros $ 1,500.00 $18,000.00
Agua $ 500.00 $6,000.00

Total $82,793.83 $993,525.96
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A CONTINUACION SE DA REFERENCIA PARA LLEVAR A CABO LOS TRAMITES
Y PERMISOS PARA LA CREACION DE NUESTRA EMPRESA EN CADA
INSTANCIA. '

DESCRIPCION:

La Secretana de Desarrollo Economico del Distrito Federal, mteresada en apoyar alos
‘ 2 empresanos a enfrentar la situacion de coyuntura econémica que vive nuestra ciudad, ha
instrumentado un programa de asistencia técnica para mlcroempresanos a través del cual ofrece la
realizacion de anilisis y propuestas de mejora del proceso productivo de la empresa.
Mediante este programa se ofrecen asesorias que le permitiran reducir costos, manejar
eficientemente los inventarios, optimizar la distribucién de la planta y el manejo de materiales,
pronosticar la demanda del mercado y la produccion necesaria para satisfacerla, asi como el

incremento a la eficiencia del factor humano.

EXPEDICION DE CEDULA DE MICRO INDUSTRIA
SERVICIO
Expedicion de cédula de micro industria ;
Obiener tornme 82N Le recomendamos tomar nota de la clave del formato que desea pues el

archivo a descargar contiene varios formatos sobre el mismo tema.

DESCRIPCION
Tramite que permite a las empresas propiedad de personas fisicas o morales que cumplan con los
requisitos correspondientes, obtener una cédula (tarjeton) que los acredite como empresas de

micro industria, con lo que podran ser objeto de los beneficios que se otorguen a este sector.

HORARIO:
9:00 a 14:00 horas

COSTO
Gratuito
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DOCUMENTACION
Documentos a obtener

1 - Formulario 1 umco para cedula de mdustna mlcro pequena medlana [\ de la actlv:dad artesanal

( ongmal y cmco copnas sxmples )

2-Actade nacxmlento siel empresano es persona fisica y acta constnuuva sies persona moml

" (original para cotejo y copm snmple )

“3- Croquls de instalaciones productivas (| copla sunple ).
4- Cemfxcado de zonificacion o, en su caso, certificado de acredltacnon de uso del suelo por

derechos ndquiridos (copia simple y original o copia certificada para cotejo ) .

p EXPEDICION Y RESELLO DE LICENCIAS DE TRABAJADORES NO ASALARIADOS
SERVICIO

Expedlclon y resello de licencias de trabajadores no asalariados

Obiendt formaio TP g Le recomendamos tomar nota de la clave del formato que desea pues el

archwo a dacargar contiene varios formatos sobre el mismo tema,

DEPENDENCIA

S Dirécciéh General del Trabajo y Prevision Social

DESCRIPCION -
Tramite que reahzan los trabajadores no asalariados (fijos, semifijos y ambulantes) para obtener
su licencia de trabajo )
LUGAR

Insurgentes Sur No.11 Col.Juarez, Del. Cuahutemoc, ¢.p. 06600, -
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ESTUDIDTECNICO | ..
EXPEDICION Y RESELLO b“E' LiCE&CiAS DE TRABAJADORES NO ASALARIADOS

HORAR]O /TELEFONOS
Horario de 10 00 a 15 00 homs 5566 3220, 5566 3030

: C_dsro
. Gratito .

DOCUMENTACION

. Reqmsltos' )
1- Sollcnud debldamente requxsnada

1 l - Dos canas de buena conducta (51 nene entre l y 16 anos)

Tqu cay
FALLA DE ORIGEN |
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REGISTRO DE COMISIONES MIXTAS DE SEGURIDAD E HIGIENE EN EL
TRABAJO DE EMPRESAS DE JURISDICCION SOCIAL

SERVICIO
Reglstro de comisiones mixtas de seguridad e higiene en el traba_;o de’ empresas de Junsdlccmn

social

DEPENDENCIA P
Dlreccmn Geneml del Tmba)o y Prevxsnon Socxa] o

'DESCRIPCION

Tramxte que reahzan las empresas ‘de jurisdiccion del Distrito Federal, a efecto de mtegmr un

padron unico y hacer e hlglene en los centros de

Insurgentes Sur No. 11 Col. Juirez, Del. Cuauhtémoc, C.P. 06600
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REGISTRO DE COMISIONES MIXTAS DE SEGURIDAD E HIGIENE EN EL
TRABAJO DE EMPRESAS DE JURISDICCION SOCIAL

HORARIO / TELEFONOS
Horario de 10:00 a 15:00 horas. 5566 3220, 5566 3030

COSTO
Gratuito

' DOCUMENTACION'
Documemos a obxener

i- Copm debldamente sellada y con nimero de reglstr ‘ de la sollcmxd presentada

- Requlsnos. :
1 - Solicitud debxdamente requisitada, conforme al fonnato establecido por la NOM-OIQ-
: . : STPS-1993 - ’

2- Reglstro patronal ante el Instituto Mexncano del Seguro Socla] (copla slmple)

TEGIUS coy |
‘2.5 DE ORIGE NJ;

e v oo
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REGULARIZACION EN MATERIA DE IMPACTO AMBIENTAL PARA
ESTABLECIMIENTOS MERCANTILES, INDUSTRIALES Y DE SERVICIOS
QUE HAYAN INICIADO OPERACIONES DESPUES DE MARZO DE 1988

SERVICIO
Regularizacion en materia de impacto ambiental para establecimientos mercantiles,
industriales y de servicios que hayan iniciado operaciones después de marzo de 1988
Oivener o P27 Le recomendamos tomar nota de la clave del formato que desea
pues el archivo a descargar contiene varios formatos sobre el mismo tema.
DEPENDENCIA LA ;

Diréqcién Gehgral de Prevencion y Control de laComammacmn :

: e " DESCRIPCION 3

'Tramlte que reallzan las personas fisicas o morales que sean propletanas o representames legales de

" los establecumentos mercantlles industriales y de servicios que hayan mlclado sus actividades
"despucs de ma.rzo de 1988, con la finalidad de regularizarse en materia amblental y para comprobar
que no rebasan los hmnes establecldos en las normas aplicables vigentes; o comegir, mmlmlzar o

prevemr posibles afectaciones al medio ambiente

LUGAR
Jalapa No. 15 Col. Roma
HORARIO / TELEFONOS
Teléfonos: 55-11- 84-57,52-09-99-03
COSTO
Estipulado en el Cadigo Financiero del Distrito Federal

DOCUMENTACION
Documentos a obtener:

1 - Oficio Resolutivo,

Requisitos:
" 1 - Solicitud debidamente requisitada, original y copia simple de los siguientes documentos:
- Informe preventivo.

3 - Pago de derechos.

o TRSIS COH
| FALLA DR GE5
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CERTIFICACION DE ZONIFICACION PARA USO ESPECIF]CO
SERVICIO ;
Certificacion de zomﬁcacxon para uso especxﬁco":

e s 107003 Le recomendamos tomar nota de la clave del formato que desea pues el

archivo a descargar contxene varios formatos sobre el mxsmo tema

DEPENDENCIA

Delegaciones

: DESCRIPCION _
'I'ramne que permlte obtener el documento que hace constar s| un uso especifico esti permitido o
prohnbxdo pam determmado inmueble !
LUGAR
"En la *ent nn!l 18

_n,z .1 de tu Delegacion
uoR'Amo / TELEFONOS
o De 9:00 5 14:00 horas

COSTO
Esnpulado en el Codlgo Fmancxero del Distrito Federal

Requmtos'

o ;l‘ - Solxcxtud debidamente requisitada (original)

2-Los sigu’ie'qtes'dq_c mentos en ongmal o copia certificada de la autoridad que la expidio,
acompaﬂados de una copna stmple a fin de que esta ultima se coteje con los pnmeros los quese
: devolveran al interesado: ]
3 - Boleta predial actualizada
4 - Comprobante de pago de derechos

5 - Identificacion oficial vigente

6~ Documénto, con el que se acredita la personalidad en caso de representante legal.




AVISO DE DECLARACION DE APERTURA PARA ESTAB L‘ECIMIENTO
MERCANTIL
SERVICIO
Aviso de declaracion de apertura para establecimiento mercantil
OQbtener fonnato NU-09 Le recomendamos tomar nota de la clave del formato que desea pues el
archivo a descargar contiene varios formatos sobre el mismo tema.
DEPENDENCIA

Delegaciones

DESCRIPCION
Tramite para obtener el documento con el que deberan contar los titulares de establecimientos
merCaﬁtiles cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento para poder operar.
HORARIO / TELEFONOS
Ventanillas Unicas 9:00 a 14:00 horas

COSTO
Gratuito

DOCUMENTACION
. § Reqmsltos
: -Sollcltud debldamente requisitada conteniendo:
- Datos del documento por el 'cual ostenta la calidad juridica de propnetano o poseedor

del inmueble.

3- El mter&sado stari obligado a acompaﬁar al formato de aviso de declaraclon de L

apertum como umco ‘docu: ento' segun ‘sea el caso: constancia de zomf cacxon de uso de

suelo o Tlicencia de uso del suelo o constancia de acreditacion de uso. del suelo por :

. j derechos adqumdos a fin de acreditar el legal uso del suelo

4 Datos del documento con el que acredite su legal estancia en el pais, asn como la autonzacmn

‘ expedlda por la Secretana de Gobernacion que le permita dedicarse a la acnwdad (para

extranjeros) en su caso
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ESTUDIOTEGNICO.

5 - Tratindose de personas morales su representante deberé sefialar los datos de la escritura
constitutiva, de su inscripcion en el Registro Piblico de la Propiedad y del Comercio y del
documento que acredite su répre;gntécién (en'su caso).

[ TESIS com
ws  (_FALLA DE ORIGEN
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