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TUACION AGCTUA JETIVOS, HIPOTESIS Y PRESENTACION

Introduccion

Esta tesis pretende demostrar (como lo indica el titulo) la factibilidad y
rentabilidad de un servicio de moto transporte en la ciudad de México, que consiste
en la renta de motocicletas para las principales pizzerias del area metropolitana (con
expectativas de crecimiento en lo que se refiere al aumento de mercado en el pais)

ofreciendo un servicio integral, de calidad y responsable.

Dicha idea surge por la ya recurrente tendencia de las empresas (que hay
en el pais y en el mundo) de asociarse con otras empresas, para obtener su producto
final - OUTSOURCING - . En una asociacion de éste tipo intervienen una o varias

empresas que ofrecen su producto para otra u otras que lo necesiten.

En la siguiente seccion se presentard la situacién actual del mercado, y
posteriormente se plantearan los objetivos e hipétesis, finalizando con la

presentacion y definicion del servicio.

En los capitulos subsecuentes se muestra la investigacion desarrollada,

finalizando con su analisis y conclusiones.
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1 D 1aN TIVOS, HIPOTESIS Y PRESENTACION

Situacion actual

En el pais existen empresas que se dedican a la venta de pizzas en
México, desde las mas conocidas que pertenecen a grandes corporativos (Pizza Hut,
Benedetti's Pizza y Domino's Pizza) y aquellas que son de tipo familiar y que en
algunos casos llegan a tener méas de una sucursal. Esta tesis se enfoca a las pizzerias
pertenecientes a los corporativos, ya que cuentan con una estructura organizacional bien

definida en comparacion con las familiares.

Cada una de éstas marcas (Pizza Hut, Benedetti's Pizza y Domino's
Pizza) tiene un nimero determinado de sucursales en el pais que estin divididas en
sucursales pertenecientes a corporativo o franquicia; nuestro estudio solo abarcara el
area metropolitana y las sucursales pertenecientes al corporativo (con expectativas de
crecimiento al interior de la repiblica y posteriormente al extranjero) dado que estan
bajo una sola administracion, mientras que las franquicias tienen administraciones
ajenas entre si.

Es fundamental para la realizacion del proyecto el identificar su situacion
con respecto al parque vehicular de motocicletas, el como lo adquieren y administran.
Las empresas ya mencionadas compran su parque vehicular de motos, tanto las
sucursales de corporativo como las ajenas a éste, y lo hacen conforme sus unidades
cumplen su ciclo de vida, es decir, en el momento en que una moto ya no puede ser

usada se reemplaza.

VI
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Cada una de las sucursales (franquicia y corporativo) tienen un promedio
de 10 a 12 motocicletas, asi como dos técnicos que les dan mantenimiento correctivo.
Por otra parte es importante saber que el porcentaje de ventas a domicilio de las
pizzerias es de 60% y el 40% restante es en mostrador. Nosotros nos comprometemos a

asegurar ese porcentaje de ventas a domicilio con nuestro servicio.

El panorama presentado hasta el momento es solo para las pizzerias, pero
es importante sefialar que el uso de las motocicletas en renta puede ser también para
otros giros comerciales tales como Burguer King, Tortas Hipocampo, Mc Donal's

farmacias, supermercados, agencias de mensajeria, etc.

Asi pues, queda definido el mercado que se pretende abarcar (las
motocicletas de cada una de las sucursales de los corporativos de las marcas
mencionadas) y el panorama en el que se encuentran, pudiendo asi dar paso a los

objetivos de la tesis y la presentacion del servicio.

Vil
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INTRODUCCION, SITUACION aCTual, OBJETIVOS E HlPlflTEalE Y PRESENTACION

Objetivo
Determinar mediante un estudio técnico econdémico la rentabilidad y
aceptacion de un proyecto de inversion.
Hipadtesis
1.- El negocio de las pizzerias es que el consumidor siempre tenga su

pedido en un tiempo determinado en las condiciones requeridas y establecidas por la
empresa, luego entonces es factible que acepten un proyecto que incremente su

capacidad de servicio y reduzca sus costos.

2.- Es alta la probabilidad de introducirmos en el mercado dado que

no existe este tipo de servicio.

3.- Con el adecuado uso de herramientas Técnico Financieras se

obtendra un precio de renta atractivo para el cliente y rentable para el negocio.

VIII
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Presentacion

Giro de la empresa.

El giro esta clasificado como SERVICIO
- Dicho servicio consiste en la renta de motocicletas para las pizzerias del drea

metropolitana, ofreciendo el mantenimiento preventivo y correctivo de las unidades.

Mision, vision y objetivos de la empresa.

Misién:
- Que el cliente siempre tenga su (s) unidad (es) en 6ptimas condiciones sin otra

preocupacion mas que el pago de una renta mensual por motocicleta.

Visién:
- Ser empresa lider en el sostenimiento de transporte de entrega a domicilio en

México siendo el servicio mas econémico y eficiente del mercado.

Objetivos de la empresa:

- Offrecer un servicio integral, de calidad y responsable.
- Gestionar la empresa de tal forma que se cumpla el objetivo anterior, logrando

que sea rentable y permanente en el tiempo.

IX
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CAP[TLILD l.- EsTuDIiO DE MERCADO, TéBNICU ¥ ORGANIZACIDMAL
INTRODUCGCION

Capitulo I

Estudio de Mercado, técnico y organizacional.

Introduccion

Pues bien, ya que la situacion actual, los objetivos e hipétesis se¢ han
planteado, lo siguiente es mostrar toda la informaciéon que se consiguié en la
investigacion de campo, dicha informaciéon se ha obtenido mediante la guia del

ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO y ORGANIZACIONAL.
Mediante el estudio de mercado se ha obtenido informacion suficiente para la
realizacion del estudio técnico y el estudio organizacional, ya que arrojé los datos

suficientes para trabajar con el mercado meta.

A continuacién se presentard el marco tedrico con el que se respalda la

investigacion.

-10 -
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CaprPlTtuLo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL
MARCD TEGRICO: ESTUDIO DE MERCADD

Marco teorico

Estudio de Mercado

La investigacion del mercado es un trabajo sistematico que consiste en
disenar, indagar, recoger y analizar la informacién basica relacionada con los problemas

de ventas de un producto o servicio.

Con el término de mercado no nos estamos refiriendo a aquel lugar
tradicional donde la gente se retine a vender y comprar productos. En su expresion mas
amplia, el mercado es un lugar indefinido que utilizamos para representarnos un area
geogréfica indeterminada donde en alguna forma estdn presentes los consumidores

reales o potenciales de nuestro producto o servicio.

En funcién de un drea geografica, se puede hablar de un mercado local,
de un mercado regional, de un mercado nacional o del mercado mundial.

De acuerdo con la oferta, los mercados pueden ser de mercancias o de servicios.

Objetivos del estudio de mercado

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocién clara de la
cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa
vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué

precio estan dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar

-11 -
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BAF[TULU | ESTUuDIO DE MERCADO, TéCNIED Y ORGANIZACIOMNAL
MARCO TEGRICD: ESTuDIO DE MERCADD

si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que
desea comprar el cliente. Nos dira igualmente qué tipo de clientes son los interesados en
nuestros bienes, lo cual servird para orientar la produccién del negocio. Finalmente, el
estudio de mercado nos dara la informacién acerca del precio apropiado para colocar
nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por

alguna razoén justificada.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un
propésito de inversién, ayuda a conocer el tamafio indicado del negocio por instalar, con
las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del

crecimiento esperado de la empresa

Finalmente, el estudio de mercado deberd exponer los canales de
distribucion acostumbrados para ¢l tipo de bien o servicio que se desea colocar y cual es

su funcionamiento.

s Lo
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BAF‘TULU le= EsTUuDIO DE MERCADDO, TéENICU Y ODRGANIZACIONAL
MARCO TEARICO: ESTuDIO DE MERCADO

Principales componentes de un estudio de mercado

Como resultado de un proyecto, se debe obtener una visién clara de las
caracteristicas del bien o servicio que se piensa colocar en el mercado. El producto de
este trabajo es una de las primeras guias para seguir los pasos que lleven a cumplir con
las exigencias del consumo, en ese momento. Pero también es la primera parte de un
sistema de trabajos de actualizacion con el fin de permanecer dentro de la competencia.

Lo anterior significa el inicio del proceso de planeacion en la empresa.

Dentro de las principales funciones de un proyecto estan:

« El uso del bien o del servicio
o La presentacién
¢ El consumidor

* El precio

Métodos para el estudio de mercado

Ahora bien, la manera de integrar un estudio de mercado puede hacerse
con distintos medios documentales. Por una parte, es necesario recopilar informacién
existente sobre el tema, desde el punto de vista del mercado. A esto se le llama
informacién de fuentes secundarias y proviene, generalmente de instituciones
abocadas a recopilar documentos, datos e informacién sobre cada uno de los sectores de
su interés. Las Camaras Industriales o de Comercio de cada ramo son las que reciben

informacién directa de sus agremiados y publican informes y estadisticas sobre los

-13 -
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CariTuLOo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIOMAL

MARCO TEORICO: ESTUDIO DE MERCADO

sectores productivos de su competencia. A la par, organos oficiales como el Instituto
Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, los bancos de desarrollo como Banco
Nacional de Comercio Exterior, S.N.C., Nacional Financiera, S.N.C. y la propia banca
comercial publican regularmente informacion estadistica y estudios sobre diversos
sectores de la economia en donde se puede obtener las caracteristicas fundamentales de

las ramas de interés para el inversionista potencial.

Por otra parte, la informacién primaria es aquélla investigada
precisamente por el interesado o por personal contratado por é€l, y se obtiene mediante
entrevistas o encuestas a los clientes potenciales o existentes o bien a través de la
facturacion, para los negocios ya en operacion, con el 'ﬁn de detectar algunos rasgos de

interés para una investigacion especifica.

Con la combinacién de estos dos medios, es como se conjunta la
informacion necesaria para el procesamiento, analisis de los datos recabados y con ello

elaborar un estudio de mercado.

Adicionalmente, se debe tener presente que los productos y los servicios
atraviesan un ciclo ocasionado por la respuesta del consumidor. Este ciclo consta de

cinco partes que son las siguientes:

e Introduccién
e Crecimiento
e Madurez

o Saturaciény

¢« Abandono

= 4=
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CarltuLo |I.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL

MARCO TEARICO! EsTupnio DE MERCADO

Es evidente que cierto tipo de servicios no entra obligatoriamente en
el ciclo antes descrito, no obstante si debe tenerse en cuenta el comportamiento del

consumidor.

En la grafica siguiente se ilustra el ciclo que varia en funcién de los

productos y de su exposicion a los dictados de la moda.

Ciclo de Vida del producto

"

©

et

o

7] ’;

> 300

Introduccion Crecimiento Madurez S aturacion Abandono
Tiempo

La oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a
la disposicién del publico consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y
lugar para que, en funcién de éstos, aquél los adquiera. Asi, se habla de una oferta

individual, una de mercado o una total.

En el andlisis de mercado, lo que interesa es saber cudl es la oferta
existente del bien o servicio que se desea introducir al circuito comercial, para
determinar si los que se proponen colocar en el mercado cumplen con las caracteristicas

deseadas por el publico.

~15%




BAP[TULD b= EsTuDio DE MERCADD, TéCNIDD Y ORGANIZACIONAL
MARCO TEARICO: E MERCADO

Dada la evolucion de los mercados, existen diversas modalidades de
oferta, determinadas por factores geograficos o por cuestiones de especializacion.
Algunos pueden ser productores o prestadores de servicios tnicos, otros pueden estar
agrupados o bien, lo mas frecuente, es ofrecer un servicio o un producto como uno mas

de los muchos participantes en el mercado.

En el primer caso referido como el de especializacién, se trata de
monopolios, donde uno solo es oferente en una localidad, region o pais, lo cual le
permite imponer los precios en funcion de su exclusivo interés, sin tenmer que
preocuparse por la competencia. A ello, el publico consumidor sélo puede responder

Con un mayor 0 menor consumo, limitado por sus ingresos.

Para los casos de un cierto nimero restringido de oferentes, que se ponen
de acuerdo entre ellos para determinar el precio de mercado, se les conoce como el
oligopolio. Muy similar al caso anterior, el consumidor no afecta el mercado, pues su

participacion igualmente se ve restringida por su capacidad de compra.

El ultimo caso, el de mercado libre es aquél donde si interviene la
actuacion del publico que puede decidir si compra o no un bien o servicio por cuestion
de precio, calidad, volumen o lugar. Bajo esta presion, el conjunto de oferentes de un
mismo bien o servicio, inclusive de un producto sucedidneo o sustituto, debe estar
atento en poder vender, de conformidad con las reacciones de los clientes quienes, por
su parte, tienen la posibilidad de cambiar de producto o de canal de distribucién como
les convenga. De ese modo, los compradores influyen sobre el precio y la calidad de los

bienes o servicios.

-16 -
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El hablar de estas caracteristicas tiene por objeto que el empresario,
deseoso de poner un negocio en este giro, pueda calibrar el tipo de mercado existente en

cuanto a la oferta y asi determinar si le conviene o no aventurarse.

En lo relativo al estudio de la oferta, para este giro, se debe conocer
quiénes estan ofreciendo ese mismo bien o servicio, aun los sustitutos en la plaza donde
se desea participar, con el objeto de determinar qué tanto se entrega al mercado, qué
tanto mas puede aceptar éste, cudles son las caracteristicas de lo suministrado y el

precio de venta prevaleciente.

La demanda

La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancias o
servicios, ofrecidos a un cierto precio en una plaza determinada y que los consumidores
estan dispuestos a adquirir, en esas circunstancias. En este punto interviene la variaciéon
que se da por efecto de los volimenes consumidos. A mayor volumen de compra se
debe obtener un menor precio. Es bajo estas circunstancias como se satisfacen las

necesidades de los consumidores frente a la oferta de los vendedores.

La demanda tiene, adicionalmente, modalidades que ayudan a
ubicar al oferente de bienes y servicios, en funcién de las necesidades de los
demandantes. En primer lugar hay bienes y servicios necesarios y bienes y servicios
superfluos, de lujo o0 no necesarios. Para el caso de los bienes necesarios se trata de
productos o servicios indispensables para el cliente, con los cuales satisface sus

necesidades mas importantes. En algunos casos, en funcién de los estratos sociales,

-17-
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algunos bienes o servicios se vuelven indispensables, pero no es igual para todos los

niveles de consumo.

Los bienes y servicios de lujo no son necesarios para el cliente, pero su
demanda obedece a la satisfaccion de un gusto, lo cual generalmente los coloca en un
costo mas elevado, en este caso el beneficio que deja la produccién o comercializacion

de los mismos es proporcionalmente mucho mayor que en la produccion.

Por otra parte, en funcién del tipo de consumidor, los bienes y servicios
que se demandan pueden ser de tres tipos: los bienes de capital, los bienes intermedios y
los bienes de consumo final. Por bienes de capital se entiende las maquinarias y
equipos utilizados en la fabricacion de otros bienes o servicios: Esta es la demanda de la

industria y de otras empresas.

Los bienes intermedios o insumos son aquellos productos que todavia se

van a transformar y que han de servir para la produccion de otros bienes o servicios.

Por 1ltimo, los bienes finales son los consumidos por el cliente quien
hara uso de ellos directamente, tal como los entrega el productor o comercializador al

usuario final.

Los productos o servicios también se pueden analizar, desde el punto de
vista de la demanda, por su temporalidad. Es asi que ciertos bienes o servicios se
demandan durante todo el afio, como el caso de los alimentos basicos: pan, tortillas,
leche etc. Se dice que éstos tienen una demanda continua. Bajo este mismo ejemplo, se
tienen los productos cuya demanda es estacional y depende de cuestiones culturales,

comerciales o climéticas, como las frutas de estacion, los regalos de épocas navideiias o
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MARCO TEGRICO: ESTUDIO DE MERCADO

los impermeables en épocas de lluvia. Aunque existen otros productos cuya demanda es

irregular y no obedecen a ninguno de los factores antes descritos.

Conocer la demanda es uno de los requisitos de un estudio de mercado,
pues se debe saber cuadntos compradores estan dispuestos a adquirir los bienes o
servicios y a qué precio. La investigacion va aparejada con los ingresos de la poblacion
objetivo (ésta es la franja de la poblacién a quien se desea venderle) y con el consumo
de bienes sustitutos o complementarios, pues éstos influyen ya sea en disminuir la

demanda o en aumentarla.
Fijacion de Precios

Entre los factores que hay que considerar para fijar los precios de los
productos o servicios estan las reacciones de los clientes, lo enconado de la competencia
y el estado de la economia. Por extrafio que parezca, un precio demasiado bajo es
tan malo como un precio demasiado alto. Con frecuencia los precios bajos se asocian
con mercancia de poco valor o inferior. En cuanto a competencia, puesto que la empresa
no existe en el vacio, se debe reconocer la funcién de otras empresas como influencia en
los precios. La decision de competir paso a paso en precio, centavo a centavo o reducir
precios, es crucial para la fijacién de precios, tampoco se puede menospreciar el estado
de la economia. El desempleo, la inflacion, los intereses, las politicas gubernamentales y
los niveles de inversién afectan el poder de compra del consumidor y por tanto los

precios.

También se debe tener en cuenta otro factor: las utilidades. Si los precios

son tan bajos que no cubren los gastos, o tan altos que la venta no es suficiente, se
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pierden utilidades. La meta es cubrir la demanda de los clientes, tener en cuenta a la

competencia y la economia y asegurar utilidades satisfactorias.

El saber cuales precios cobrar, se deriva en parte de conocer a los
clientes. Lo que para un cliente puede ser muy barato para otro puede ser un lujo. Por lo
general los clientes ricos solicitan mercancia de mucha calidad, servicio personalizado y
un ambiente exclusivo y atractivo donde comprar. A cambio de estas comodidades no
solo estan dispuestos a pagar mds, sino que esperan hacerlo. Por otro lado, los
clientes con ingresos bajos se preocupan principalmente por hacer rendir su dinero,
estan dispuestos aceptar menor calidad y servicio y un medio ambiente de tienda de
departamentos sin lujos, a cambio de precios mas bajos. En cada caso, lo que cuenta es

el precio.

En un principio, el formular la estrategia de fijaciéon de precios que
satisfagan a los clientes parece como intentar decidir qué fue primero, el huevo o la
gallina.

(Qué es primero?
(Se deben fijar los precios y después esperar a que aparezcan los clientes?

. O se debe esperar a ver que tipos de clientes hay?

Ambas respuesta son validas. La estrategia de fijacion de precios
determina en gran parte el tipo de empresa, ubicacion, clientes prospectos, gastos, etc.
Pero también hay que mantener contacto con los clientes para asegurar que los precios,

calidad y servicio continian reflejando sus necesidades y deseos.
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Una vez que se cuenta con toda la informacion necesaria proveniente
de cualquier tipo de fuente, se procede a su procesamiento y anilisis. Recuérdese
que los datos recopilados deben convertirse en informacion itil que sirva como
base en la toma de decisiones, por lo que un adecuado procesamiento, de tales
datos, es vital para cumplir ese objetivo.

Una vez procesada la informacion adecuadamente, sélo faltara que
el investigador rinda su informe, el cual debera ser veraz, oportuno y no
tendencioso.

Pasos para la presentacion del estudio de mercado

1. Definicion del producto

2. Anélisis de la demanda
2.1 Distribucién geografica del mercado de consumo
2.2 Comportamiento histérico de la demanda
2.3 Proyeccion de la demanda
2.4 Tabulacién de datos de fuentes primarias

3. Andlisis de la oferta
3.1 Caracteristicas de los principales productores o prestadores del servicio
3.2 Proyeccion de la oferta

4. Importaciones del producto o servicio

5. Analisis de precios
5.1 Determinacién del costo promedio
5.2 Analisis histérico y proyeccion de precios

6. Canales de comercializacion y distribucion del producto

6.1 Descripcién de los canales de distribucién
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Estudio Técnico

Este tema nos dara los conceptos para formar los escenarios pertinentes

para la ubicacion éptima de un negocio.
Ubicacién Optima del Negocio

La ubicacién de la empresa es demasiado importante como para que se
decida casualmente o solo con base en preferencias personales. Hacerlo asi es jugar con
fuego. Las corporaciones importantes estan consientes de ello. En ocasiones les toma
varios afios evaluar los pros y contras de una ubicacién cuando quieren reubicar o
expandir sus instalaciones. En este caso invertir tanto tiempo tal vez no sea factible,
incluso no es aconsejable. Sin embargo, el mismo enfoque cientifico que les sirve a las
empresas grandes puede funcionar para las pequeifias, aunque se descubre que lo que
podria ser un local ideal para una empresa puede ser pésimo para otra. Por ejemplo, un
lugar cerca de la playa puede ser excelente para vender trajes de bafio, pero una mala

eleccion para vender muebles.

Seleccionar la comunidad donde se desea ubicar la empresa es tan solo la
mitad del trabajo de ubicacién. El segundo paso igualmente importante es seleccionar el

local dentro de la comunidad. (Macrolocalizacién)

Eleccion del Local

El local para la empresa puede estar en un area comercial del centro, en

un centro comercial, en una calle principal, en una calle secundaria o cerca del acceso

RN 1
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de una autopista. Cada uno tiene sus propias caracteristicas que se deben considerar.
Entonces, teniendo presente el tipo particular de la empresa, se puede seleccionar el

medio ambiente que mas se adapta a sus necesidades.

Forma de evaluaci6n del local
Elementos principales para la Macrolocalizacién.
1. Ubicacién central para llegar al mercado.
2. Disponibilidad de mercancia y materia prima.
3. Competencia cercana.
4. Disponibilidad del transporte y precios.
5. Estacionamiento
6. Afluencia del trafico.
7. Impuestos.
8. Servicios adecuados (drenaje, electricidad, agua, gas).
9. Calidad de la proteccion policiaca y de bomberos.
10. Factores del medio ambiente (escuelas, actividades culturales y
comunales).
11. Calidad de los empleados disponibles.
12. Niveles promedio de sueldos a empleados.
13. Disponibilidad de alojamiento para trabajadores y administradores.
14. Clima comercial local.
15. Condiciones de los edificios vecinos.

16. Ideas personales con respecto al area.

w P
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Caracteristicas fisicas que debe cumplir un Negocio (Microlocalizacion)

Hay que tener cuidado para asegurarse de que el edificio es apropiado
para una empresa especifica sin importar si se va a tener un edificio existente o se va a
construir uno nuevo. El edificio que se elija debe estar disefiado para algo més que
resguardarse de la lluvia también debe promover la empresa y ayudarla a que funcione
bien. Estos elementos se denominan vista y habitabilidad. ;Tiene el edificio una vista
que hagan que los clientes potenciales volteen y quieran entrar?. En cuanto a
habitabilidad, ;qué tan educado es el edificio para las diversas actividades comerciales:
ventas, manufactura, administraciéon, envio, recepcion, almacenaje?. Al menos que el
edificio tenga una calificacion aceptable en vista y habitabilidad, puede haber
problemas; el mas comun son ventas perdidas, problemas operacionales y costos de

remodelacion.

Distribucién

La distribucién se refiere a la disposicién fisica de muebles y
aditamentos, equipo, mercancia y articulos dentro del edificio. Mientras mejor sea la
distribucién, mas facil es para los trabajadores realizar su trabajo y los clientes tienen
menos problemas para comprar. De la misma manera una mala distribucion puede

causar ineficiencia y pérdida de ventas.

Evaluacion del Edificio

La forma de evaluacion de edificio puede ayudar a obtener una mejor
opinién de la capacidad del edificio para satisfacer las necesidades especificas de tu
empresa. Esto puede ser 1til para seleccionar el edificio donde te deseas ubicar y para

disefiar la distribucion para una eficiencia éptima.
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Marco Legal

Formas o modalidades legales para operar

Posiblemente el marco legal sea un tema que presente una situacién
especial, pues las leyes suelen interpretarse como un conjunto de restricciones al
quehacer de las empresas, en tanto su formulacion, desde los planteamientos de los
constituyentes, obedece mas a la necesidad de encauzar el delineamiento de un

proyecto, en este caso, del desarrollo econémico y social del pais.

El cédigo de comercio, la ley de impuesto sobre la renta, la ley federal
del trabajo, al igual que el resto de reglamentos ligados a las empresas prestadoras de
servicios o productivas, en sus primeros articulos nos presentan un conjunto de
preceptos que tienen por objeto ayudar a la creacion de un ente activo que es la empresa

y, a través de ella, constituir las bases del crecimiento econémico y social de la nacion.

Un negocio, para que exista como tal, realiza cotidianamente actos de
comercio, entendiendo estos, no como la simple compra-venta, sino como una gama
infinita de posibilidades, las cuales se encuentran establecidas en el Cédigo de

Comercio.

Una vez que han sido sefialados los conceptos que la legislacion
mercantil considera como actos de comercio, es conveniente conocer lo que el Cédigo
Fiscal de la Federacién establece como actividades empresariales, las cuales, como

se podra apreciar, no difieren sustancialmente del Cédigo de Comercio.
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Se entendera por actividades empresariales, las siguientes:

1. Las comerciales que son las que de conformidad con las leyes federales tienen

ese caracter,

2. Las industriales, entendidas como la extraccion, conservacion o transformacion

de materias primas, acabado de productos y la elaboracion de satisfactores.

3. Las agricolas que comprenden las actividades de siembra, cultivo, cosecha y la
primera enajenacion de los productos obtenidos, que no hayan sido objeto de

transformacion industrial.

4. Las ganaderas, que son las consistentes en la cria y engorda de ganado, aves de
corral y animales, asi como la primera enajenacién de sus productos, que no

hayan sido objeto de transformacion industrial.

5. Las de pesca, que incluyen la cria, cultivo, fomento y cuidado de la reproducciéon
de toda clase de especies marinas y de agua dulce, asi como la captura y
extraccion de las mismas y la primera enajenacién de esos productos, que no

hayan sido objeto de transformacion industrial.

6. Las silvicolas, que son cultivo de los bosques o montes; asi como la cria,
conservacion, restauracion, fomento y aprovechamiento de la vegetacion de los
mismos y la primera enajenacién de los mismos, que no hayan sido objeto de

transformacion industrial.

Se considera empresa para efectos fiscales a la persona fisica o moral

que realice las actividades antes mencionadas.
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Personas morales

Existen varias clases de personas morales: aquéllas que estan reguladas

por la Ley General de Sociedades Mercantiles, las que prevé la Ley General de

Sociedades Cooperativas y otras mas que aparecen en el Codigo Civil para el Distrito

Federal y cada uno de los codigos civiles de las entidades federativas.

Sociedades mercantiles

De las previstas en la Ley General de Sociedades Mercantiles. En el

cuadro siguiente, se presentan sus principales caracteristicas. Todas las sociedades a que

hace mencién dicho cuadro tienen como requisitos generales para su constituciéon los

siguientes puntos:

BT . Capital Obligaciones| Tipo de
| Nombre [T _.Capltal “Irepresentado los  [administracién
; Accionista.:.  social por accionistas | legal
Administrador |
inico o consejo
de i
Socieiad ‘ Unicamente el ladll“{inistracién, '
Anbnima (S.A.) Dos $50,000.00 |Acciones pago de sus pudllendo ser |
‘HCCIOHCS. SOC10S O |
personas
extrafias a la |
jsociedad.
Lk _ Los socios  [Uno o varios
Sociedad en: responden de fadministradores,
Nombre 08 {SIn minimos |, - . man pudiendo ser |
Colectlvo Egcgales ) Acq;qt_!_gs isubs?:l;?ana EOCIOSO f
(SN.C) : _,--lhmltgt!ay - [personas.
isolidariamente |extrafias a la
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de las lsociedad.
obligaciones
de la sociedad.
[gual a la
nterior y
Edicionalmente
las [os socios
: obligaciones |(comanditarios) |
Soc1edad_ e Uno o varios {Sin minimo [Partes de los no pueden
Comandita . 1 ial ditari : | ;
Simple (S.C.8 ) [FO0io8 lega sociales comanditarios ejercerla |
Sl que estan ladministracion
obligados de la sociedad.
linicamente al
pago de sus
laportaciones.
Sociedad de ORERE Uno o mas ]
ResponsabilidadNo més de $3.000.00 Partes o e G lgerentes, socios |
Limitada (S. de |50 socios R isociales ﬁpg AR o extrafios a la
R.L.) " |sociedad. |
Sociedad en [gual a Tl 6 soeieda d|
Comandita por |[Uno o varios|Sin minimo . sociedad en & . '
5 : IAcciones A en comandita
Acciones socios legal comandita tle
(S.C.A) simple. tmple. |
| Asamblea ]'
Loo?-:; 3 Procurar el eneral, consejo|
: sgcios e oreio dministracién |
Sociedad ) donativos  [Por las pocaal Y consejo de
; Minimo de 5 ; : econémicode |. . °
Cooperativa : que reciban joperaciones [~ . " |vigilancia y
S.C) lsocios ¢ e los asociados'y i
| rendimientos| =~ repartirsus | isiones de
rendimientos a |, .
de la S designe la
ociedad. Lo samblea
iS : Eeneral.

Las sociedades se constituyen ante notario y en la misma forma se hacen

constar sus modificaciones. La escritura constitutiva de una sociedad debe contener:

1.

constituyan la sociedad.

2. El objeto de la sociedad.

Los nombres, nacionalidades y domicilio de las personas fisicas o morales que
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10.

11.

12,

13.

Su razon social o denominacion.

Su duracion.

El importe del capital social.

La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y el criterio seguido para su valorizacion. Cuando el capital sea

variable, asi se expresara, indicandose el minimo que se fije.

El domicilio de la sociedad.

La manera conforme a la cual ha de administrar la sociedad y las facultades de

los administradores.

El nombramiento de los administradores y la designacién de los que han de

llevar la firma social.

La manera de ejercer la distribucion de las utilidades y pérdidas entre los

miembros de la sociedad.

El importe del fondo de reserva.

Los casos en que la sociedad ha de disolverse con anticipacion.

Las bases para practicar la liquidacion de la sociedad y el modo de proceder a la

eleccion de los liquidadores, cuando no han sido designados con anticipacién.
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Todos los requisitos anteriores y las demds reglas que se establecen en la
escritura sobre organizacion y funcionamiento de la sociedad, constituyen los estatutos

de la misma.

Sociedades cooperativas

Adicionalmente a las sociedades mencionadas, existen las que aparecen
en la Ley General de Sociedades Cooperativas que fue publicada en el Diario Oficial de
la Federacion en 1938, y que establece las reglas para la constitucion, funcionamiento y
disolucion de este tipo de sociedades, que en términos generales deben sujetarse a lo
siguiente:

Son sociedades cooperativas aquellas que retinen las siguientes condiciones:

1. Estar integradas por individuos de la clase trabajadora que aporten a la sociedad
su trabajo personal cuando se trate de cooperativas de productores; o se
aprovisionen mediante la sociedad o utilicen los servicios que ésta distribuye,

cuando se trate de cooperativas de consumidores.

2. Funcionar sobre principios de igualdad de derechos y obligaciones de sus

miembros.

3. Funcionar con un numero variable de socios nunca inferior a diez.

4. Tener capital variable y duracién indefinida.

5. Conceder a cada socio un solo voto.

6. No perseguir fines de lucro.
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7. Procurar el mejoramiento social y econdmico de sus asociados mediante la

accién conjunta de éstos en una obra colectiva.

Sélo seran sociedades cooperativas las que funcionen de acuerdo con la

ley y estén autorizadas y registradas por la Secretaria de Trabajo y Prevision Social.

Las sociedades cooperativas pueden adoptar los regimenes de
responsabilidad limitada o suplementada de sus socios, debiendo expresar en su

denominacion el régimen adoptado, asi como el nimero de su registro oficial.

La constitucién de las sociedades cooperativas debera hacerse mediante
asamblea general que celebren los interesados, en la cual, ademas de los generales de
los fundadores y los nombres de las personas que hayan resultado electas para integrar
por primera vez consejos y comisiones, se insertara el texto de las bases constitutivas.

Sociedades Civiles (S.C.)

Existe también otro tipo de sociedades que estan contempladas en el Codigo
Civil para el Distrito Federal, en materia comun, y para toda la republica en materia
federal, publicado en el Diario Oficial de la Federacién el 26 de mayo de 1928 y que

establece la posibilidad de crear sociedades civiles bajo las siguientes normas:

Por un contrato de sociedad, los socios se obligan mutuamente a
combinar sus recursos o sus esfuerzos para la realizacion de un fin comun, de caracter

econdémico, pero que no constituya una especulacion comercial.

La aportacion de los socios puede consistir en una cantidad de dinero u

otros bienes.
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El contrato de sociedad debe constar por escrito, pero basicamente en
escritura publica cuando algun socio transfiera a la sociedad bienes cuya enajenacion

deba hacerse en escritura publica.

El contrato de la sociedad debe contener:

1. Los nombres y apellidos de los otorgantes que son capaces de obligarse.
2. Larazon social.
3. El objeto de la sociedad.

4. El importe del capital social y la aportacion con que cada socio debe contribuir.

Dicho contrato de sociedad debe inscribirse en el Registro de Sociedades
Civiles para que produzca efectos contra terceros, y sin poder modificar sino por

consentimiento unianime de los socios.

Licencias y permisos para iniciar operaciones

El establecimiento o constitucién de un negocio o empresa requiere el
cumplimiento de ciertos requisitos y tramites legales ante autoridades gubernamentales,
privadas y sociales. A continuacién se enumeran algunas de las dependencias a las que

debera acudirse y los tramites que deben realizarse:

1. Secretaria de Relaciones Exteriores (en el caso de sociedades)

La Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE), por medio de la Direccion

General de Permisos, articulo 27 constitucional, autoriza la constitucién de una
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sociedad. Aqui la SRE resuelve si la denominacion o razén social no estéa registrada con

anterioridad y autoriza la determinacion del objeto social.

2. Notario Publico/Registro Piiblico de Comercio (en el caso de sociedades)

La constitucion de la sociedad se formaliza mediante un contrato social
denominado escritura constitutiva, que establece los requisitos y reglas a partir de las

cuales habra de funcionar la sociedad. Entre otras cosas contienen:
1. Datos generales de los socios.
2. Objeto social.
3. Denominacion o razdn social.
4. Duracion de la sociedad.
5. Importe del capital social.
6. Domicilio social.
7. Organo de administracion.
8. Vigilancia.

9. Bases para la liquidacion.
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3. Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

Dentro del mes siguiente a:

- Su constitucion, las sociedades (personas morales).

- Haber realizado situaciones juridicas que de hecho den lugar a presentacion de
declaraciones periddicas (apertura), las personas fisicas con actividades empresariales y
las personas morales residentes en el extranjero deben solicitar su inscripcion en el
Registro Federal de Contribuyentes de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(forma HRFC-1), donde reciben una clave que les identifica en lo subsecuente ante la

autoridad fiscal.

- También la SHCP mantiene el Padron de Proveedores de la Administracion Publica
Federal, al que deben registrarse las empresas o personas que deseen efectuar

transacciones comerciales con las diferentes dependencias de la administracion publica.

4. Instituto Mexicano del Seguro Social

El patrén (la empresa o persona fisica con actividades empresariales) y los
trabajadores deben inscribirse en el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS),
dentro de un plazo no mayor de cinco dias de iniciadas las actividades. Al patron se le
clasificara de acuerdo con el Reglamento de Clasificaciéon de Empresas y denominacion

del Grado de Riesgo del Seguro del Trabajo, base para fijar las cuotas que debera cubrir.
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5. Institucion Bancaria

En el banco seleccionado se abre la cuenta de cheques y se recurre a solicitar
financiamiento, se paga todo tipo de impuestos (al igual que servicios tales como
electricidad, teléfonos y gas entre otros) y se presentan declaraciones, aun cuando no

originen pago.

De igual manera, el patrén y los trabajadores deben inscribirse ante el
Sistema de Ahorro para el Retiro (subcuentas IMSS e Infonavit, forma SAR-01-1, SAR-
01-2, SAR-04-1). En el banco, mas adelante se depositardn en forma bimestral las

aportaciones correspondientes.
6. Sindicato

Aun cuando no existe obligacion legal de afiliar a los trabajadores ante algiin
sindicato, los trabajadores pueden constituirse en sindicato cuando se conjunten mas de
veinte trabajad9res en activo. En la practica los diferentes sindicatos, reconocidos por
las autoridades del trabajo en el ambito federal o local, buscan forzar la contratacion
colectiva de los trabajadores y su respectiva afiliacion, por lo que es conveniente
entablar platicas con alguna central obrera antes de constituirse, y asi no tener que

negociar bajo presion.

7. Secretaria de Economia
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Esta secretaria (SE) debe verificar y autorizar todos los instrumentos de
medidas y pesas que se usen como base u objeto de alguna transaccion comercial.
Reglamenta y registra las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) que son obligatorias
para ciertos productos (instrumentos de medicion y prueba, ropa y calzado, salud,
contaminantes, entre otros). También existen normas opcionales, cuya adopcién permite
la autorizacién para el uso del sello oficial de garantia, siempre y cuando se cumplan
con las especificaciones de un sistema de control de calidad. Asimismo puede emitir, a
peticion y segun previa comprobacion, un certificado oficial de calidad. La Secretaria
(SE) estipula y controla los registros de las marcas, nombres comerciales, patentes y

otras formas de propiedad industrial.

Cuando la empresa tiene accionistas o socios extranjeros se debera inscribir

en el Registro Nacional de Inversién Extranjera que se lleva en la SE.

Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

Las empresas que emitan a la atmodsfera olores, gases, o particulas solidas o
liquidas deben solicitar una licencia de funcionamiento expedida por esta secretaria
(SEMARNAP). Estas emisiones deberan sujetarse a los parametros maximos permitidos

por la ley.

8. Secretaria del Trabajo y Prevision Social

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad,

Higiene y Medio Ambiente de Trabajo y Normas Relativas.

9. Comisién Nacional del Agua
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En caso de no estar conectado a alguna red de agua potable y alcantarillado
se debe solicitar permiso ante la Comision Nacional del Agua para obtener derechos de
extraccion de agua del subsuelo, y de igual manera se deben registrar las descargas. En

ambos casos se origina el pago de derechos.

Otras autorizaciones

Como las relativas a la Comisiéon Federal de Competencia, Comisién Federal de

Electricidad, Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, entre otras.
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Marco organizacional

La estructura
Todas las personas que participan en una empresa deben tener una o
varias funciones especificas que cumplir y, en conjunto, sus actividades han de lograrse

con armonia, de lo contrario la misién de la empresa no podra alcanzarse.

Saber como esta organizada la empresa y cual es el papel a desempefiar
por cada uno de los integrantes permite llegar con éxito a las metas propuestas, por ello,
la organizacién de la estructura de la empresa, al igual que la descripcion de las
funciones de cada puesto son dos elementos indispensables para coordinar todo el

proyecto.

En los niveles de combinacién de tareas y de coordinacién de trabajo se
presentan los organigramas que, de modo grafico muestran el orden y la jerarquia dentro

de la empresa.

Visto lo anterior, la estructura organizacional busca repartir de manera
adecuada las actividades y responsabilidades de cada trabajador, empleado o
funcionario, a quienes respectivamente les corresponde un puesto, con el fin facilitar el

cumplimiento del proyecto, mediante la labor en equipo y una coordinacién entre ellos.

Normalmente una empresa consta de cuatro areas funcionales:

¢ Ventas

¢ Produccién
+ Personaly
 Finanzas
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Las ventas son el elemento motor de la empresa, pues de ahi se derivan

los ingresos que le dan la posibilidad de subsistir. En este punto se deben tener

presentes el producto, la plaza, la promocion y el precio.

En la produccion se transforman las materias primas en bienes finales, o

bien es donde se lleva a cabo las actividades que se van a ofrecer como servicios. Para

ello se deben considerar la ubicacion o localizacion de la planta, del taller o del negocio,
se define el tamafio se determinan los requerimientos de maquinaria equipo y materias
primas, se define la manera como se van a elaborar los productos o los servicios y el

lugar y modo de almacenarlos.

El 4rea de personal es la que se ocupa de coordinar la situacion de las
personas en su convivencia con la empresa y por eso se encarga de seleccionar y
reclutar a los empleados, inducirlos, esto es entrenarlos para cumplir con las labores que
se le encomienden, capacitarlos y motivarlos. Asi mismo, se encarga de las
remuneraciones y prestaciones, de los incentivos y recompensas al igual que de los

riesgos y accidentes que pudieren surgir.

Finalmente, las finanzas tiene a su cargo el manejo de los recursos
financieros del negocio. Deben por ello velar por la obtencién oportuna de los montos
requeridos por la empresa, en especial para poder alcanzar a tiempo los planes
definidos, tratar con los bancos y las entidades financieras, eventualmente con los

acreedores y deudores, asi como organizar los estados contables de la empresa.
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Existen tres tipos de estructuras organizacionales basicas que son:

Lineal. La organizacion lineal se fundamenta mas en la autoridad y la

responsabilidad que en la naturaleza de las habilidades, y se ejerce cuando la autoridad

procede directamente de un nivel superior y donde cada subordinado es responsable

s6lo ante su superior jerarquico; es decir, siempre hay un supervisor que con autoridad

dirige a un subordinado y contintiia el mando por escalas ininterrumpidas. Este tipo de

estructura presenta las siguientes ventajas y desventajas:

'Ventajas ]Desventaj as

» Es sencilla y clara

» Se logra una disciplina laboral

o Se facilita la rapidez de accioén

» No hay conflicto de autoridad ni
fuga de responsabilidad

e Es mas facil y util en la micro)
empresas.

Se carece de especializacién
Es poco flexible para futuras
expansiones
Es dificil capacitar a un jefe en
todos los aspectos que debe
coordinar
Los jefes siempre estan saturados
de trabajo, sobre todo de detalles
La organizacién descansa en
personas y al perderse una de
éstas se producen trastorno
administrativos.

Ejemplo de estructura lineal:
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Funcional. Se basa en la naturaleza de las actividades a realizar y se

organiza especificamente por departamentos o secciones, de acuerdo con los principios

de la divisién del trabajo de las labores de una empresa, y aprovecha la preparacion y

las aptitudes profesionales del personal en donde puedan lograr mayor rendimiento.

La organizaciéon funcional se aplica particularmente en pequefias,

medianas y grandes empresas, donde al frente de cada departamento estd un jefe que

tiene a su cargo una funciéon determinada y como superior de todos los jefes estd un

director o gerente que coordina las tareas de aquéllos conforme a la concepcion y

propésitos de la empresa.

Ventajas

[Desventajas

Aumenta la capacidad y eficiencia de|
los jefes por la especializacién
Permite separar las actividades en|
sus elementos més simples

Existe la posibilidad de rapidal
adaptacion en casos de cambios en|
los procesos

Dificulta definir la autoridad yj|
responsabilidad de cada jefe en los|
aspectos que no son comunes
Se duplica el mando y genera la|
fuga de responsabilidad
Se reduce la iniciativa para
acciones comunes

Existen = quebrantamientos  de|
disciplina y numerosos conflictos

Ejemplo de estructura funcional:

-4] -




capiTuLD 1.~

ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL

MARCO TEARICO: MARCO LEGAL Y ORGANIZACIONAL
MARCO ORGANIZADIONAL

Linea y asesoria. Este tipo de organizacion es lineal, 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 organizacién de linea y asesoria existen

especialistas que hacen las veces de asesores de la direccion en aspectos concretos y

determinados. Esto no debe confundirse con que la autoridad se comparta, puesto que la

funciéon de los asesores es exclusivamente aportar sus consejos u opiniones, sin dar

6rdenes, ya que éstas provienen de linea.

Este tipo de organizacion trata de aprovechar las ventajas y evitar las

desventajas de las anteriores estructuras.

Ventajas

h)esventajas

Estd basado en la especializacién] e
planeada

Proporciona conocimiento
especializados a la direccion y :l

los jefes

Permite los ascensos al personal
capaz, pues tiende a abrir espacios
a puestos de responsabilidad

Aumenta la eficiencia en las
operaciones, lo cual compensa el
incremento  de  los
ocasionados por las asesorias

costos|

Puede haber confusiéon en las
lineas de mando con relacion
la posicién de los asesores y IO:I
supervisores de linea, a menos
que los organigramas y el
manual de organizacion|
indiquen las funciones

La efectividad de los asesore
pueden no rendir frutos por fa!tj
de apoyo en la instrumentacion
de sus recomendaciones

Puede existir falta de capacidad|
para comprender los puntos de
vista de los asesores y causar
conflictos

El disefio de la organizacion
requiere de habilidad

~42=

6 0 Moto Scrvicio Fspectalizado S AL de €A



CaplTuLo I.- ESTUDIO DE MERGCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL
MARCO TEARICO: MARCO LEGAL ¥ ORGANIZACIONAL

MARCO ORGAMNIZACIONAL

Ejemplo de estructura de linea y asesoria:

La definicion de funciones
Organigramas

Un organigrama representa en forma grafica las principales funciones y
lineas de autoridad de una empresa en un momento dado. Existen diversos criterios para
fijar el nombre con que se designan las graficas en las que se representa la estructura de

un organismo social.
Pasos para elaborar un organigrama:

1. Elaborar una lista de funciones y subfunciones probables;
2. Compararla con una lista de comprobacion;
3. Preparar cuadros o plantillas, y

4. Diseiar el organigrama.
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Los organigramas pueden ser clasificados en tres tipos, de acuerdo con su:

fa) Contenido e Estructurales. Tiene por objeto Ia
representacion de los drganos que integran el
organismo social.

e Funcionales. Indican en el cuerpo de 121
grafica, ademas de los 6rganos, las funcione
principales que éstos realizan.

e De integracion de puestos. Sefialan en cada
organo, los diferentes puestos establecidos,
asi como el numero de puestos existentes Yj
requeridos.

b) Ambito de] ¢ Generales. Representan sélo a los 6rganos|
Japlicacién principales de la empresa y  sus|
interrelaciones.

o Especificos. Ofrecen mayor detalle sobre
determinados aspectos de la organizacion de
una unidad o area de la empresa.

c¢) Presentacion e Vertical. Es el que muestra la jerarquial
organica en sus diferentes niveles desde el
mas alto hasta el més bajo.

» Horizontal. Se aprecia y se interpreta de
izquierda a derecha més bien que de arribaj
hacia abajo.

+ Mixtos. Se representa la estructura de unaj
empresa utilizando combinaciones verticales
y horizontales.

« De bloque. Tienen la particularidad de
representar un mayor numero de unidades en
espacios reducidos.

» Circular. Se situa al ejecutivo en el centro de
un circulo con lineas horizontales de la|
grafica vertical, formando una serie de]
circulos concéntricos alrededor del ejecutivo
jefe.
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Marco normativo laboral

El marco normativo laboral tiene por objeto regular las relaciones de
trabajo entre patrones y trabajadores a través del contrato de trabajo, en donde se

establecen los procedimientos que son obligatorios de acuerdo a las siguientes leyes:

Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos

Con base en estos preceptos, la Ley Federal del Trabajo establece los
principios minimos por los cuales se regiran las relaciones de trabajo. Estos principios

se refieren a:

1. Relaciones individuales de trabajo

o Duracién de las relaciones de trabajo

o Suspension de los efectos de las relaciones de trabajo
o Rescisién' de las relaciones de trabajo

o Terminacion de las relaciones de trabajo

2. Condiciones de trabajo

o Jornada de trabajo
o Dias de descanso
o Vacaciones

o Salario

o Salario minimo

' Dejar sin efecto un contrato, obligacién, etc.

d 0\1- 10 Sorsicno Espeetahizado N
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o Normas protectoras y privilegios del salario

o Participacion de los trabajadores en las utilidades de la empresa

3. Derechos y obligaciones de los trabajadores y de los patrones

o Obligaciones de los patrones
o Obligaciones de los trabajadores

o De la capacitacion y adiestramiento de los trabajadores

4. Trabajo de las mujeres

5. Trabajo de los menores

6. Trabajos especiales

o Trabajadores de confianza

7. Relaciones colectivas de trabajo

o Coaliciones

o Sindicatos, federaciones y confederaciones
o Contrato colectivo de trabajo

o Contrato-ley

o Reglamento interior de trabajo

8. Huelgas

9. Riesgos de trabajo

10. Autoridades del trabajo y servicios sociales
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Esta ley presume la existencia del contrato y de la relacién de trabajo
entre la persona que presta un servicio personal y el que lo recibe, por lo que, la falta de
un contrato por escrito no priva al trabajador de los derechos que deriven de las normas
de trabajo y de los servicios prestados, puesto que la ley imputa al patrén la falta de tal
formalidad. También por disposicién expresa de la ley, los empleados de confianza no
pueden pertenecer a los sindicatos, siempre y en todo caso, debera firmarse con éstos un

contrato individual de trabajo.

El contrato de trabajo constituye una necesidad de caracter

administrativo, tanto para el trabajador como para la empresa.

Para el trabajador representa un documento que le otorga certeza respecto de:

e Sus obligaciones particulares: lugar, tiempo y modo de la prestacién del

servicio.
» La contraprestacion que recibe por su trabajo: salario, descansos, vacaciones,
retribuciones complementarias, entre otras;

» Su estabilidad relativa en el empleo.

Para la empresa:

» Porque le facilita exigir al trabajador el cumplimiento de sus obligaciones, sobre
todo si se hace parte integrante del mismo el anélisis del puesto o, cuando

menos, su descripcion.

Y
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e Porque le permite resolver con seguridad cualquier disputa sobre la manera
concreta de desarrollar el trabajo.
« Porque constituye un elemento indispensable como prueba, al estar firmado por

el trabajador, en posibles conflictos laborales.

Las relaciones individuales de trabajo pueden ser:

1. Por tiempo indeterminado. Constituye la regla general en las relaciones
laborales, donde una persona se obliga a prestar a otra un trabajo subordinado y
continuo que constituya para la empresa una necesidad permanente, mediante el
pago de un salario.

2. Por tiempo determinado. La relacién de trabajo por tiempo determinado puede

ser de dos tipos:

Eventual. Aquella relaciéon por la cual una persona se obliga a prestar a otra un
trabajo personal subordinado, que constituya, para la empresa una actividad
extraordinaria y  accidental, mediante el pago de un salario.
Temporal. Es aquella relacion por la cual una persona se obliga a prestar a otra un
trabajo personal subordinado que constituya para la empresa una necesidad
permanente, limitada por el tiempo, por la naturaleza del servicio o por la indole del
trabajo, mediante el pago de un salario. Este tipo de contratos puede adoptar a su

vez las siguientes formas:

o Contrato por obra determinada. Es el documento individual de trabajo
por tiempo determinado cuya duracién esta sujeta a la terminacion de la

obra que estipula el mismo.

-48 -

é'z% Moto Servivio Espeoialieado S Aide €0V



CapiTuLo |,- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGAMIZACIONAL

MARCO TEORICO: MARCO LEGAL ¥ ORGANIZACIONAL
MARCO ORGANIZACIONAL

o Contrato a precio alzado. Es el documento individual de trabajo por
tiempo determinado, en el que la remuneracién es global por la obra

material del mismo.

Los contratos temporales se prorrogaran a su vencimiento por todo el

tiempo que sea necesario, mientras subsistan las necesidades que le dieron origen.

En el caso de los vendedores, se puede establecer un contrato en el que se
estipule un componente salarial base que asegure la permanencia del vendedor en la
empresa, y un componente por comision que represente un incentivo adicional para que
mejore su desempefio. La divisién de porcentajes utilizados con mayor frecuencia son

los que corresponden al 60% de salario base y 40% a comisiones.

Las relaciones colectivas de trabajo estdn establecidas en el Titulo
Séptimo de la Ley Federal del Trabajo, donde se reconoce el derecho de los
trabajadores y patrones a asociarse para el mejoramiento y defensa de sus intereses, y
sefiala que: "El patréon que emplee trabajadores miembros de un sindicato tendra la
obligacion de celebrar con éste, cuando lo solicite, un contrato colectivo”". Por otra
parte, el Reglamento interior de trabajo define el conjunto de disposiciones obligatorias
para trabajadores y patrones en el desarrollo de los trabajos en una empresa, dentro de

las que destacan:

« Horas de entrada y salida.
e Lugar y momento donde se inicia la jornada.
+ Dias y horas para realizar la limpieza.

« Dias y lugares de pago.
-49 .
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« Normas para el uso de asientos y sillas.

« Normas para prevenir los riesgos de trabajo.

» Labores insalubres y peligrosas que no deben desempeiiar los menores.

« Permisos y licencias.

« Todas las disposiciones disciplinarias y su forma de aplicacion.

o Todas las normas necesarias por la naturaleza de cada empresa para conseguir la

mayor seguridad en el desarrollo del trabajo.
Ley del Seguro Social

Esta ley establece en su Titulo Segundo del Régimen Obligatorio, las
personas que son sujeto de aseguramiento del régimen obligatorio, mismo que

comprende:

» Riesgos de trabajo

o Enfermedades y maternidad

o Invalidez y vida

» Retiro, cesantia en edad avanzada y vejez

o Guarderias y prestaciones sociales

También establece las obligaciones de los patrones referentes a su
registro como tal, e inscripcion de los trabajadores al IMSS, informacion de sus altas y
bajas, modificaciones de salario y demas datos, conforme a las disposiciones de la Ley

del Seguro Social y sus reglamentos.
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Secretaria del Trabajo y Previsién Social

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de
Seguridad, Higiene y Medio Ambiente de Trabajo y Normas Relativas que se presentan
en el capitulo sobre Instalaciones: Ubicacién y Servicios Auxiliares, y en los Anexos de

este documento.

Ley del Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los Trabajadores
Establece en su articulo 29, las obligaciones de los patrones, para
inscribirse e inscribir a sus trabajadores en el instituto, a determinar el monto y efectuar
el pago de las aportaciones por el cinco por ciento sobre el salario de los
trabajadores a su servicio; asi como proporcionar la informacion relativa a cada
trabajador conforme lo senala ésta ley, y en los términos de la ley de los Sistemas de

Ahorro para el Retiro y su reglamento.

Ley de Sistemas de Ahorro para el Retiro

Con la creacion del SAR se establecio una nueva prestacion obligatoria
para los trabajadores que consiste en el 2% del salario integrado del trabajador, que
deberd aportar el patrén para complementar el fondo del IMSS dirigido al retiro de
dicho empleado. De igual forma, el patrén debera realizar la aportacion del 5% para la

vivienda de los trabajadores (INFONAVIT).

El monto de estas aportaciones se realiza cada bimestre al sistema
bancario, mediante los formatos creados especificamente para el SAR. Las aportaciones
recibidas se canalizaran en forma individual a una de las administradoras de fondos

(AFORE) que seleccione cada trabajador para su administracion.
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I.1.- Estudio de mercado.

Uno de los factores en los que se trabajard en esta seccién es la
determinacion de nuestro mercado, para definir la demanda y la oferta, y los costos e
inversiones implicitos.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacion de la oferta
y demanda o de los precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden preverse
simulando la situacién futura y especificando las politicas y procedimientos que se

utilizaran como estrategia comercial.

Definicion del servicio

Consistirda en la renta de motocicletas a las principales pizzerias
(Domino’s Pizza, Benedetti's Pizza y Pizza Hut), que se encuentran en el érea

metropolitana.

Definicion de los satisfactores del servicio

- Mantenimiento preventivo.

- Mantenimiento correctivo.

- Si la motocicleta no tienen compostura de inmediato se les cambia por otra
unidad.

- Curso de capacitacion de manejo para cada uno de los conductores (por parte de

la agencia).
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- El conjunto de gastos en los que ellos incurriran al momento de contratar nuestro
servicio (la renta) serd menor a los gastos en los que ellos incurren al momento
de comprar la motocicleta y mantenerla durante su tiempo de vida fiscal.

- Ellos solo pagaran una renta mensual, es decir, se olvidardn de gastos
administrativos (placas, tenencia, permiso de circulacidn, gastos de gestoria
interna, seguros, etc.) asi como de refacciones, aditivos y mano de obra para su

compostura.

Presentacién de la motocicleta

La motocicleta elegida para nuestro servicio es una motocicleta China de
nombre Jansen, esta unidad tiene las mismas caracteristicas de rendimiento que la
motocicleta Honda Cargo utilizada por las marcas analizadas en esta tesis, forma parte
de la oleada de productos Chinos vendidos a un precio muy accesible pero con las

caracteristicas de calidad que recientemente ha estado manejando este pais.
Sus caracteristicas son:

- Motocicleta de alto rendimiento

- Optima para la distribucién diaria

- Gran ahorro de combustible

- 55 kilémetros por litro

- Motor monocilindrico de cuatro tiempos

- Bajo costo de refacciones
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Esta motocicleta es denominada como Motocicleta de Trabajo, y como lo
dice su nombre, es una motocicleta que ofrece alto rendimiento de gasolina y sus costos
en refacciones son los menores en el mercado, dando asi las caracteristicas precisas para

Su uso en nuestro negocio.

Anilisis de la demanda

Ya que se ha descrito el servicio asi como sus satisfactores y habiendo
presentado la motocicleta, procederemos al siguiente paso en lo que respecta al estudio
de mercado —Andlisis de la demanda- en donde se describird la situacion actual
geogréfica del mercado de consumo asi como su comportamiento historico y tabulacion

de los datos obtenidos de las diversas fuentes.

Distribucion geografica del mercado de consumo.

Cada una de las sucursales de las marcas ya mencionadas estan divididas en

tiendas de franquicia y en tiendas de corporativo, que segtn la Asociacion Mexicana de

Aasomcuw
s MEXICANA DE

s, FRANQUICIAS

Franquicias

tienen el siguiente numero de sucursales en el Estado de México y

Distrito Federal correspondientes a cada una de las marcas.

Domino’s Pizza Benedetti’s Pizza | Pizza Hut
Total en México 371 (sucursales) 100 (sucursales) 140 (sucursales)
En el DF. 60 (sucursales) 29 (sucursales) 30 (sucursales)
En el Edo. De Méx. 19 (sucursales) 10 (sucursales) 10 (sucursales)

Tabla No. 1- Numero de sucursales localizadas en las distintas areas geograficas.
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CapriTuLo |.- ESTuDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1 M CA

Como ya se habia dicho antes nuestro estudio se dirigira a las sucursales

que pertenecen a cada uno de los corporativos de cada una de las tres marcas en estudio

y con la misma fuente de la Asociacién Mexicana de Franquicias se ha determinado la

situacion geografica de cada una de las sucursales.

Domino’s Pizza

Benedetti’s Pizza

Pizza Hut

No. de sucursales de
corporativo

31

6

13

Tabla No. 2 - Numero de sucursales pertenecientes a cada uno de los corporativos.

Que hacen un total de 50 sucursales pertenecientes a un corporativo entre
las tres marcas seleccionadas.

La cuales tienen las siguientes direcciones mostradas en las siguientes tablas:

[DOMINOS |
| BENEDETTIS |
Av 535 No. 118, Col. San Juan de Aragén |72 6-D
A: \élspg:a;izosr; gg:blléz_?at?;{?n?én :; :g Av Guerrero No. 106, Col. Nonoalco Tiatelolco 842-A
Ay, Hel'll'Y Ford SN, Col Industrial 71 6-D Av. Coyoacén 2UUD,C0|, Xoco 03330. DF. 109 1E
Calz. Camarones 155, Col. Nueva Sta. Maria |83 1-D Félix Cuevas 326, Col. Del Valle 96 6-0
Cuttlahuac 8, Col. El Porvenir 71 6-A Av. Independencia No. 130, Co. Independencia 97 5-A
Plaza Enrique Rebsame, Cd. Satelte 96 |56 6-B Popocstepeti 120, Col. Portales 109 1-F
Georgia 120, Col. Népoles 96 4-C Av. Rio Churubusco 322, Col. Prado Churubusco C
Guerrero No. 385, Col. Guerrero Tlatelolco |84 2-A
Hamburgo 113, Col. Judrez 83 5-E
Insurgentes Centro 34 83 4-E —
Insurgentes Sur 388, Col Roma 965-C | | PIZZA HUT
Marina Nacional 330, Col. Anahuac 832-B
Tamaungas_ 103, Col Hipc’:drom_arg_glla 96 1-D Circuito Misicos 58, Cd. Satélite 961D
16 De_: Septiembre 61 ,'Col Ampliacion 136 1-B Comercial de Bosques de Aragon 72 6.F
b 00 SE AT ] b 5E Av. Fuerttes Col. Cd. Satéiite 691.D
Calz. Las Aguilas 707 107 4-F . —
Carretera Picacho Ajusco 714, Co. Colinas  [147 1-E Insurgentes 279, Col. Roma 96 5-C
Olivar de los Padres 1086, Col. Olivas de los |108 4-C Hamburgo 98 Col. Judrez 835-E
Periférico Sur 4132, Col. Pedregal de San  |122 2-A Canal de miramontes 2785, Col Jardines de Coyoacén 1232-D
Pino 38, Col. Barrio del Rosario 1361-F Mier y Pesado 138, esquina con Xola 96 3-F
Sta. Lucia 1043, Col Colinas del sur 95 6-C Av Hank Gonzélez 129 72 5-E
Ciruelos 2, Col. Los Cipreces 110 6-E Av. De las Fuentes Col. Lomas de Tecamachalco 825-C
Av. 220, Col. Ampliacion 20 de Noviembre (84 3-D Pedregal 54, Col. Lomas de Chaputepec 82 B-F
Av. Canal de Tezontle 520, Col. Alfonso Ortiz |98 4-C Horacio esquina Taine, Col. Polanco 82 4-F
Fii”;;‘t::gs ']IEI:r‘e‘lsla C;; ;E:rss;mecil ;116-5? Av. Lépez Mateos 181, /Bucareli y Flamingo, Col. Metropoalitana |99 3-C
e Av. Stim 1277, Col. Chamizal 95 3-F

Playa Erizo No. 4, Col. Reforma Iztaccihuatl {97 4-C

Ernesto J. Piper 9, Col Paseo de las Lomas |94 6-E

Homero 1418, Col. Polanco

82 4F

Horacio 308, Col. Polanco

824F

Tabla No. 3 - Direcciones de cada
sucursal y sus ubicaciones en el
plano.
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Capitulo I.- Estudio de Mercado, técnico y organizacional.
I.1.- Estudio de mercado

La columna del extremo derecho de cada una de las tablas indica su
posicion en un plano llave que a continuacion se muestra.
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Capitulo I.- Estudio de Mercado, técnico y organizacional.
I.1.- Estudio de mercado

Por ejemplo, 95-3F indica que la pizzeria esta ubicada en el plano 95 y
cada plano esta dividido en 36 secciones, en forma horizontal ( de derecha a izquierda)
se numera con las letras del abecedario de la A a la F y de forma vertical (de arriba

hacia abajo) con numero del 1 al 6.

La siguiente tabla muestra que marca pertenece a cada color, con los que

fueron representados en el plano. .
DoMINDOS

. Fizza Hut

. BENEDETTI S

En algunos casos hay cuadros en los que hay dos colores diferentes, esto

quiere decir que en ese lugar hay dos sucursales de dos diferentes marcas.

En este lugar hay dos sucursales de Domino's y una de

Pizza Hut.

=




CariTuLD I.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
| 51 R 1 M A

Comportamiento historico de la demanda.

Ya habiendo localizado a cada una de las sucursales geograficamente,
pararemos a determinar su comportamiento en cuanto a ventas de su producto y como lo

venden.

Mediante una investigaciéon de campo, se recopilaron los siguientes datos:

Un consumo en sucursales (numero de pedidos):

Domino’s Pizza Benedetti’s Pizza Pizza Hut
Consumo en las 36 mil 18 mil 28 mil
sucursales DF.
Consumo en las 12 mil 6 mil 16 mil
sucursales Edo. Méx.

Tabla No. 4 - Numero de pedidos en sucursales en las dreas geograficas sefialadas.

Un consumo via pedido (numero de pedidos):

Domino’s Pizza Benedetti’s Pizza Pizza Hut
Pedidos en el DF. 75 mil 36 mil 47 mil
Pedidos en el Edo. 20 mil 9 mil 22 mil

De Méx.

Tabla No. 5 - Numero de pedidos via telefonica en las dreas geograficas sefialadas.

Nota: Datos obtenidos de la Asociacién Mexicana de Franquicias.

Como se puede observar el nimero de pizzas consumidas via pedido son
casi el doble de las pizzas consumidas en las sucursales. Se puede asegurar que el

mercado que ellos tienen sustentado con su parque vehicular de motocicletas es mucho
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carfruLo I.-

EsTupDio DE MERCADO, TECHNICO Y ORGANIZACIONAL.
1.1.- ESTUDIO DE MERCADO

muy importante, y por supuesto es también importante mantenerlo y expandirlo, ya que

al solo atender clientes via telefénica sus costos fijos se reduciran de manera importante.

También se investigd el nimero de motocicletas por cada una de las

sucursales de interés, asi como también su uso de cada una en un dia pico, es decir en un

dia en el que sus ventas son mayores que en un dia comun, a este uso se le denominé

frecuencia de uso.

La siguiente tabla fue obtenida preguntando a cada una de las sucursales.

[DOMINGS

Frecuencia|# de motos| Frecuencia total
Av 535 No. 116, Col. San Juan de Aragon |72 6-D 30 10 300
Ay IPN 1925, Cal. Linda Vista 715-B 20 14 280
Av. Escuadrdn 201, Col. Ticoman 58 6-C 40 11 440
Av. Henry Ford SN, Col Industrial 716-D 20 10 200
Calz. Camarones 155, Col. Nueva Sta. |83 1-D 20 11 220
Cuitlahuac 8, Col, El Porvenir 716-A 17 10 170
Plaza Enrique Rebsame, Cd. Satelite 95 |56 6-B 25 15 375
Georgia 120, Col. Napoles 96 4.C 35 13 455
Guerrero No. 395, Col. Guerrero Tlatelolco |84 2-A 15 10 150
Hamburgo 113, Col. Juarez 83 5-E 15 10 150
Insurgentes Centro 34 834.E 25 13 325
Insurgentes Sur 388, Col Roma 96 5.C 20 11 220
Marina Nacional 330, Col. Anahuac 832.B 15 10 150
Tamaulipas 103, Col Hipédroma de la |96 1-D 20 12 240
16 De Septiembre 61, Col Ampliacién  |136 1-B 25 11 275
Actipan 64, Col. Actipan del Valle 96 6-E 17 1 187
Calz. Las Aguilas 707 107 4-F 30 10 300
Carretera Picacho Ajusco 714, Co. 147 1.E 40 10 400
Olivar de los Padres 1086, Col. Olivas de |108 4.C 25 12 300
Periférico Sur 4132, Col. Pedregal de San [122 2.A 40 14 560
Pino 38, Col. Barrio del Rosario 136 1-F 20 10 200
Sta. Lucia 1043, Col Colinas del sur  [956-C 30 10 300
Ciruelos 2, Col. Los Cipreces 110 6-E 20 11 220
Av. 220, Col. Ampliacién 20 de Noviembre (84 3-D 35 8 280
Av. Canal de Tezontle 520, Col. Alfonso |98 4-C 20 9 180
Benito Juarez No. 1, Col. Presidentes  [111 5-A 25 10 250
Fray Servando Teresa de Mier 921, Col. [84 6.-E 20 12 240
Playa Erizo No. 4, Col. Reforma 97 4.C 30 10 300
Ernesto J. Piper 9, Col Paseo de las |94 6-E 30 12 360
Homero 1416, Col. Polanco 82 4-F 30 10 300
Horacio 308, Col. Polanco 82 4-F 30 10 300
SUMA 340 8627
-59-
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it T

[{=] MERCADDO

[k RITZA HU TR S s a 2n Memaaina| 'Fracuarlt}_ia
por moto. | # de motos |Frecuencia total
Circuito Mdsicos 58, Cd. Satélite 96 1-D 30 14 420
Comercial de Bosques de Aragén 72 b-F 30 B 240
Av. Fuentes Col. Cd. Satélite 69 1-D 20 9 180
Insurgentes 279, Col. Roma 96 5-C 30 16 480
Hamburgo 98 Col. Judrez 83 5-E 36 10 360
Canal de miramontes 2785, Col Jardines de Coyoacén 123 2-D 30 10 300
Mier y Pesado 138, esquina con Xola 96 3-E 45 9 405
Av Hank Gonzélez 129 725-E 30 4 120
Av. De lag Fuentes Col. Lomas de Tecamachalco 825-C 37 16 532
Pedregal 54, Col. Lomas de Chaputepec B2 B-F 20 9 180
Horacio esquina Taine, Col. Polanco 82 4-F 27 10 270
Av. Lopez Mateos 181, / Bucareli y Flamingo, Col. Metropolitana {99 3-C 35 1 385
Av. Stim 1277, Col. Chamizal 95 3-F 30 10 300
SUMA 400 136 4232
I _BENEDETTIS | Frecuencia
__pormoto. | # de motos | Frecuencia total

Av.Guerrero No. 106, Col. Nonoalco Tlatelolco 84 2.A 20 9 180

Av. Coyoacén 2000,Col. Xoco 03330, D.F. 109 1E 30 12 360

Félix Cuevas 326, Col. Del Valle 96 6-D 25 10 250

Av. Independencia No. 130, Co. Independencia 97 5.A 30 10 300

Popocatepet! 120, Col. Portales 109 1-F 30 5 150

Av. Rio Churubusco 322, Col. Prado Churubusco  |110 2.C 11 9 99
SUMA 146 55 1339

Tabla No. 6 - Frecuencia de uso de cada una de las motos en cada una de las

sucursales.

La frecuencia total resulta de multiplicar el nimero de motos por sucursal

por la frecuencia unitaria (frecuencia por moto), e indica que Domino's Pizza vende en

un dia pico (un dia de muchas ventas) 8627 pedidos entre todas sus tiendas

pertenecientes al corporativo con su parque vehicular, asi como 4232 pedidos para Pizza

Hut y 1339 pedidos para Benedetti's Pizza.
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Mercado Actual y Previsible.

Ya que nuestro estudio se basa en que nuestros posibles clientes
deprecian sus motocicletas en un periodo de cinco afios y solo usan éstas dos afios mas,
decidimos preguntarles, ademas de lo que ya se menciond, la edad de uso de cada una
de las motocicletas, para poder definir el mercado actual y previsible, resultando las

siguientes tablas.

IDOMNOS ( f # de motos ...
. |lcon'7 afios| con 6 afios| con 5 afios| con 4 afios| con 3 afios| con 2 afios
Av 535 No. 118, Col. San Juan de Aragén 10 4 2 1 3
2 Av IPN 1925, Col. Linda Vista 14 6 1
Av. Esmmm Ticoman [0l 4 3 | 2 1
4 Ay, Henry Ford SN, Col Industrial 10 4 2 1
5 | Calz. Camarones 155, Col. Nueva Sta. Maria 1 3 1 1 2
3 Cultlahuac 8, Col. E[ Porvenir 10 4 1 1 2 2
£ Plaza Enrique Rebsame, Cd. Satelite 36 15 4 F 1 2
8 Georgia 120, Col. Népoles 13 4 2 2 2
8| Guerrero No. 395, Col. Guerrero Tlatelolco 10 4 2 2 2
10 Hamburgo 113, Col. Judrez 10 5 1 2
il Insurgentes Centro 34 13 3 1 2 2 1 1
12 insurgentes Sur 388, Col Roma il 4 1 1
13 Marina Nacional 330, Col. Anahuac 10 3 1 1 2 3
14 | Tamaulipas 103, Col Hipédroma de la Condesa 12 3 1 2 1
15| 16 De Septiembre 61, ol Ampliacion Tepepan M 3 i 2 2 1
16 Actipan 64, Col. Actipan del Valle i 4 1 1 2 2
17 Calz. Las Aguilas 707 10 3 2 2
18| Carretera Ploacho Ajusco 714, Co. Colinas del 10 3 2 1 1 ] 1
18 | Olivar de los Padres 1088, Col. Olivas de los 12 4 2 1 1
20 | Periférico Sur 4132, Col. Pedreqgal de San el 14 3 1 3 2 2
El Pino 38, Col. Barmio aei hsan’o 10 3 2 1 ] 3
22 Sta. Lucia 1043, Col Colinas del sur 10 3 2 1
23 Ciruelos 2, Col. Los Cipreces i1l 4 3 1 1 2
24| Av. 220, Col. Ampliacion 20 de Noviembre 8 3 1 1
(25| Av.Canalde Tezontle 520, Col. Alfonso Ortiz 9 3 1 2 2 1
26 Benito Jubrez No. 1. Col. Presidentes 10 3 3 1 2
(27| Fray Servando Teresa de Mier 921, Col. Jardin 12 4 F: 2 1
28| Playa Erizo No. 4, Col. Reforma lztaccihuatl 10 3 2 1 2 2
23| Ermesto J. Piper 9, Col Paseo de las Lomas 12 4 1
(30 Homero 1416, Col. Polanco 10 4 1 1 1
31 Horacio 308, Col. Polanco 10 3
340 112 24 32 32 26 34
-61 -

d 0 Maoto Servicie Espectabizado S v de G0y



CaplTtuLo |I.- ESTUDIO DE MERCADO, TECHNICO ¥ ORGANIZACIONAL,
[ B T 1 MERCADO

—

: Pl2ZA HUT # de motos . . .

& de motos| con 7 afios | con § afios | oon B afios | con 4 afios| con 3 afios | eon 2 afios

Cirouito Misicos 58, Cd. Satélite 1

Comercial de Bosques de Aragdn 1

Av. Fuentes Col. Cd. Satélite

1 L B

Insurgentes 273, Col. Roma

s
= ra e foa

Hamburgo 98 Col. Juirez

Canal de miramontes 2785, Col Jardines de Cogoacin

Mier § Pesado 138, esquina con Xola

Av Hank Gonzblez 129

Ay, De las Fuentes Col. Lomas de Tecamachaloo

Pedregal 54, Col. Lomas de Chaputepec

Horacio esquina Taine, Col. Polanco

Av. Lépez Mateos 181, ) Bucareli y Flamingo, Col. Metropolitana

sls|zlslelelle|=a]s e |-
e je oo [ro e [on fod [t [ho fem
Lt ]

Av. Stim 1277, Col. Chamizal

Blzl= [Ble|a|e|e =z |=|=

-~
@

SUMaA 10 13 13 10 13

| BENEDETTIS # de motos . ..

# de motos | con 7 afios| con B afios| con § afios| con 4 afios| con 3 afios| con 2 afios
3 2 2 1

Ay Guerrero No. 106, Cal. Nonoalco Tlateloleo

Av. Coyoacn 2000,Col. Xoco 03330, O.F. 1 1 1

Félix Cuevas 326, Col. Del Valle

1
1
1
1 1 1 !

Popocatepet! 120, Col. Portales

1
2
3
4 Aw. Independencia No. 130, Co. Independencia
5
[

Av. Rio Chutubusco 322, Col. Prado Churubusco
SUMA

Flelalz|z|m|e
LR LB L5 B

Analizando la informacion se puede encontrar que 176 motocicletas
tienen 7 afios 0 mas que ya estan por cambiarse, lo que quiere decir que éste sera
nuestro criterio de expansion de mercado ya que el primer ano de actividades
tomaremos esas 176 motocicletas para poder trabajar; el siguiente afio tomaremos las
motocicletas que el afo pasado tenian 6 afios 38 motocicletas y asi sucesivamente con
cada uno de los seis afios de actividades de nuestra empresa que seran suficientes para

nuestro analisis financiero.

La siguiente tabla muestra la expansion de mercado en los seis afios.

§ de motos C“Illﬁ"‘ltllli por cada wnn de las marcas es cada wno de los a_‘_ot

# de motos total ¥ de motos en el [ # de motos en el ¥ de motos en el # de motos en el # de motos en ¢l —]_iuernotos enel ]
por marca. afio § ano 2 afio 3 afiod afio 5 aho B

DOMINOS 340 1z 24 32 32 26 34

PRRZAHUT 136 45 10 12 13 ] 5]

' BENEDETTIS 55 13 4 5 5 4 &

Incremento de
mercado
en cada afio 176 38 50 50 40 53 I
Total
en los 6 afios 407
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CapiTULO |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.
1.1.- ESTUDIO DE MERCADO

Analisis de la oferta

Caracteristicas de los principales productores o prestadores del servicio.

- Definicion e identificacion de la competencia.

- Directa: - Identificacion del mercado que satisface y su participacién de
mercado.

Inexistente, ya que el servicio es nuevo y no existe en el mercado
actual.
- Indirecta: - Identificacion del mercado que satisface y su participacion de

mercado.

- Agencias como Honda.
-satisface al mercado actual en un 100% en Venta.

- Arrendadoras
- No usado por las pizzerias.
Analisis de precios

Determinacion de costos

La motocicleta que ellos usan tiene los siguientes costos:

Costo de compra ( mas de 40 unidades) $20,900.0
Tarjeta de circulacién. y placas $ 271.0

Seguro $ 2,457.0

Tenencia $ 5434
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CapriTuLo |.- ESTUDIO DE MERCADDO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL,

(1 TUD! MERCADO
Con los siguientes costos en refacciones:
Refacciones comunes para la motocicleta CG-125 CARGO 2004
DESCRIPCION Cantidad $

1 .- |balatas delanteras 1 $ 1658

2 .- |balatas traseras 1 $ 165.8

3 .- |buje de maza ] $§ 655

4 .- |cadena de traccion 1 $ 6783

5 .- |llantas 1 $ 595.0

6 .- |sprocket delantero 1 $ 251.6

7 .- |sprocket trasero 1 $ 5729

8 .- |tornillos de maza 1 $§ 51.0

9 .- [tuercas sprocket 1 $ 8.5
10 .- [campana cluch 1 $ 1,228.3
11 .- [centro cluch 1 $ 3443
12 .- |discos de cluch 1 $ 442
13 .- [junta tapa ccluch 1 $§ 978
14 .- |junta tapa magneto 1 $ 63.8
15 .- [pastas de cluch 1 $§ 995
16 .- |plato opresor 1 $ 1573
17 .- [resorte de arranque 1 $§ 425
18 .- [tapon de dren 1 $ 213
19 .- |balero rueda delantera 1 $ 114.8
20 .- |balero ruedas traseras 1 $ 1318
21 .- |filtro aire 1 $ 187.0
22 .- |junta tapa punterias 1 $ 298
23 .- |pipetas 1 $ 2771
24 .- |barra posa pie 1 $ 358.7
25 .- |espejo derecho 1 $ 131.8
26 .- |espejo izquierdo 1 $ 131.8
27 .- |faro redondo 1 $ 670.7
28 .- |gomas posa pie 1 $ 510
29 .- |mica direccional 1 $ 34.0
30 .- |mica stop 1 $ 2142
31 .- |palanca cliuch 1 $§ 510
32 .- |palanca freno 1 $ 1105
33 .- |puiio acelerador 1 $ 46.8
34 .- |salpicadera delantera 1 $ 2873
35 .- |salpicadera trasera 1 $ 1709
36 .- |tubo suspension 1 $ 4437
37 .- |yugo inferior 1 $ 529.6
38 .- |yugo superior 1 $ 234.6
39 .- |buje horquilla 1 $ 1258
40 .- [chicote acelerador 1 $ 2083
41 .- |chicote cluch 1 $ 663
42 .- |chicote freno del 1 $ 131.8
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CapiTuLo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.

| TUDIO R D
43 .- |chicote velocimetro 1 $§ 1454
44 .- |junta cabeza 1 § 842
45 .- |junta cilindro 1 $§ 723
46 .- |micro switch freno 1 $ 1318
piston, anillos, perno,
47 .- |seg. 1 $ 7140
48 .- |sellos de valvula 1 $ 697
49 valvula admision 1 $ 414.8
50 valvula escape 1 $ 9155
51 varilla de empuje 1 $ 1955
52 .- |CDI 1 $ 2,180.3
53 .- |regulador 1 $ 845.8
54 .- |bujias 1 $ 298
55 .- | Aceite 230 Its. 1 $ 408

Todos los precios son hasta el 13 de Marzo de 2004

Los precios en las refacciones son de aquellas de descompostura comiin

en el uso de la motocicleta.

Cabe seifialar que el comportamiento historico de los precios tanto de la

motocicleta como de las refacciones ha variado de entre un 3.0% y un 3.5% en aumento

anual, ademas de que han pasado periodos en los que no aumentan.

Para nuestro analisis financiero — Capitulo II — se tomara en cuenta la

tasa maxima — 3.5%- que muy aproximada a la inflacion histérica de los tltimos tres

anos.
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CapPlTuULO |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
1.1.- ESTUDI MERCADDO

Canales de comercializacion

Descripcion de los canales de comercializacion

Nuestros canales de comercializacion son sencillos, a continuacion se

muestra un diagrama que ilustra dichos canales.

Moto distribuidor

MoTo Servicio EsPeclaLizapo S.A. DE C.V

A2
Pl

Con un porcentaje de mercado para cada una de las marcas de:

Benedetti's Domino’s Pizza Hut
# de motos 55 340 136
% de mercado ocupado 64% 25.6% 10.4%

Porcentaje basado en el nimero de motocicletas que posee cada marca

con respecto a las 531 motocicletas.

é'z%\l--:x Ner
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CapPiTuULO |.- EsSTuDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

I.3- EsTupig TEcNica

1.2.- Estudio técnico.

Este estudio técnico tiene por objeto proveer informacion para cuantificar
el monto de las inversiones y los costos de operacion pertinentes para cada una de las
areas.

En particular, determinaremos los requerimientos de equipos de fabrica
para la operacion y el monto de la inversién correspondiente. Del analisis de las
caracteristicas y especificaciones técnicas de las maquinas se precisara su disposicion en
planta, la que a su vez permitira dimensionar las necesidades de espacio fisico para su
operaciéon normal, en consideracion a las normas y principios de la administracion de la

operacion.

El andlisis de estos mismos antecedentes hard posible cuantificar las
necesidades de mano de obra por especializacion y asignarles un nivel de remuneracién

para el calculo de los costos de operacion.

Anilisis del proceso y Definicion de areas fisicas de la empresa.

Para poder definir las 4reas de la empresa es necesario primero definir el

proceso de comercializacién y operaciéon con el que se trabajara, es decir, todas

aquellas etapas por las que se pasara nuestro producto desde nuestro proveedor hasta

nuestro cliente.

s




CariTuLo I.-

ESTUDIO DE MERCADDO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECHNICO

A continuacion se enlistan en orden de actividad todas las etapas:

Es importante sefialar que el siguiente flujo es ya considerando que el

proyecto fue aceptado por los corporativos de las marcas analizadas y sefala las

actividades de distribucion de las motocicletas desde su compra al proveedor hasta la

llegada al cliente (corporativo)

Actividad

Descripcién

Departamento o lugar

1.- Venta al cliente

El cliente se comunica a
las oficinas para adquirir
una o varias unidades
previa comercializacion

del producto.

Gerencia

2.- Firma de contrato y

notificacion a la

Ir al corporativo para la

firma de contrato.

Ayudante general.

gerencia.
3.- Compra al proveedor Notificacion de compra a Gerencia
la agencia. Un lapso de 3
dias para la entrega.
4.- Recibir y revisar la El proveedor manda las | En el corporativo de
mercancia unidades al lugar que la pizzeria. Recibe el

nosotros le indiquemos.

ayudante general

5.- | Registro de mercancia

Dar de alta en nuestro
parque vehicular las

unidades.

Gerencia

Tabla No. 1- Ilustra el orden de actividades de comercializacién para sucursales

pertenecientes a los corporativos.
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cariTuLo I.-

EsTuDio DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNICO

Para el caso de venta a las sucursales de franquicia de cada una de las marcas.

Actividad

Descripcion

Departamento o lugar

1.- Comercializacion

Entrada a la sucursal de
franquicia por

recomendaciéon

2.- Venta al cliente

El cliente se comunica a
las oficinas para adquirir
una o varias unidades
previa comercializaciéon

del producto.

Gerencia

3.- Firma de contrato y

notificacion a la

Ir a la sucursal para la

firma de contrato.

Ayudante general.

Notificacion de compra a
la agencia. Un lapso de 3

dias para la entrega.

Gerencia

El proveedor manda las
unidades al lugar que

nosotros le indiquemos.

En la sucursal de
franquicia. Recibe el

ayudante general

gerencia.
4.- | Compra al proveedor
5.- Recibir y revisar la
mercancia
6.- | Registro de mercancia

Dar de alta en nuestro
parque vehicular las

unidades.

Gerencia

Tabla No. 2 - Ilustra el orden de actividades de comercializacién para sucursales bajo

franquicia de las marcas analizadas.
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ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECHICO

El diagrama anterior es analizando la venta para las marcas analizadas,

pero como se menciond al principio de la tesis, se pretendera abarcar el mercado

perteneciente a pizzerias de tipo familiar que también tienen un parque vehicular de

motos. La siguiente tabla ilustra el flujo de ventas para estas pizzerias.

Actividad

Descripcion

Departamento o lugar

1.- Comercializacion

El agente de ventas ofrece
el producto al las

pizzerias familiares

Ventas

2.- Venta al cliente

El cliente se comunica a
las oficinas para adquirir
una o varias unidades
previa comercializacion
del producto en el caso de
no cerrar el contrato con
el vendedor. Si el
vendedor cerro el
contrato, en esta etapa se

notifica a la gerencia.

Gerencia

3.- Firma de contrato y
notificacién a la

gerencia.

Ir a la sucursal para la

firma de contrato.

Ayudante general.

4.- Compra al proveedor

Notificacion de compra a

Gerencia

<)

L)
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caelruLa I.-

ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNICO

la agencia. Un lapso de 3

dias para la entrega.

parque vehicular las

unidades.

5.- Recibir y revisar la El proveedor manda las | En el corporativo de
mercancia unidades al lugar que la pizzeria. Recibe el
nosotros le indiquemos. ayudante general
6.- | Registro de mercancia Dar de alta en nuestro Gerencia

Tabla No. 3 - Ilustra el orden de actividades de comercializacion para sucursales de tipo

familiar.

Diagrama de bloques para la comercializacion (Ver apéndice de Estudio Técnico)

LNO firma de contrato ]

©

Pasa la
inspeccién

El agente de ventas

Recibir y revisar
la(s) motos(s).

va a ofrecer el
producto.

[ Si firma de contrato ]

{

Se notifica a Gerencia

<:| Compra al proveedor

Se
regresa

< 9=
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CapltuLo |.- EsSTuDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNIGCO

Parte del diagrama que ilustra la situacion de una venta a una franquicia o a una Pizzeria

de tipo familiar.

©)

Se comunica
posteriormente

Firma de contrato y
notificacion

Se registra y se Queda el

la sucursal. <::| Compra al proveedor

Pasa la Recibir y revisar
inspeccion la(s) motos(s). 'No pasa ’Ia =
inspeccién
regresa
S0

é % Moto Serevieig |
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ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNICO

Hasta el momento se han descrito las etapas de comercializacion en los

tres casos (venta a sucursales de corporativo, a sucursales de franquicia y a pizzerias

familiares) pero, hace falta describir las etapas para el caso en que una unidad de

descomponga. A continuacion se describe de igual forma que como se hizo en las etapas

de comercializacion.

Actividad o situacion

Descripeion

Departamento o lugar

1.- | Descompostura de una La unida tiene una
unidad irregularidad en su
funcionamiento.
2.- Nos notifican, o es En caso de no ser Gerencia
identificaciéon por identificaciéon por
Mantenimiento Mantenimiento
Preventivo. Preventivo nos llaman
para recoger la unidad
3.- Revision de la unidad Se verifica si se pude Técnico
componer
inmediatamente o si se les
cambia la unidad.
4.- Llevarla al Taller En caso de cambio de Taller
unidad, y se repara la
unidad.
5.- | Se pone en Inventario Motos disponibles para Almacén

cambio.

Tabla No. 4 - Ilustra ¢l orden de actividades de operacion de Mantenimiento preventivo
y Correctivo.

i
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CaPiTuLD I.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZAGCIONAL.
1.3- ESTUDIO TECHNICO

Diagrama de bloques para la situacion de mantenimiento preventivo y correctivo.

Irregularidades
en la umdad

Identificacion por
mantenimiento
preventivo

El cliente se comunico

U

Ir a revisar la unidad

Es necesario
llevarla a taller.

Se repara en ese mismo lugar Se les cambia la unidad

!

> Se traslada al taller

!

Se repara en el taller
Se manda a almacén. <:] £
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CaprituLo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y DRGANIZACIONAL.

1.3- EsTuDIO TECNICO

Al haber definido ya los procesos de Comercializacién y de Operacion
(proceso en el cual nosotros damos mantenimiento preventivo y correctivo a las

unidades) es facil identificar las 4reas fisicas que estructuraran a nuestra empresa.

Administrativas: En donde se concentraran Gerencia y Comercializacion.

Y de Proceso: Taller y Almacén de motocicletas.

Determinacion de inventarios

Inventario: Una cantidad de bienes bajo el control de una empresa, guardados durante
algin tiempo para satisfacer una demanda futura (refacciones y

materiales de consumo).

El inventario es un amortiguador entre el abastecimiento y la demanda.
El proceso de abastecimiento contribuye con bienes al inventario, mientras que la

demanda consume el mismo Inventario.

El inventario definido en esta tesis es solo el de las motocicletas que
tienen que estar disponibles para el caso de que se tenga que cambiar una o varias
unidades en caso de descompostura no reparable en el lugar — revisar cuadro No. 4 y

diagrama de bloques correspondiente- .

s e

"

m\!a.!..\ rvieter Expeeiaf e 5 A [



CariTuLo |.- ESTUDID DE MERCADD, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECNICO

Es claro que el nivel de inventario tiene que estar definido por nuestro
numero de motocicletas rentadas y la una probabilidad de que se descomponga de forma
no reparable, esta probabilidad se obtuvo sondeando a los repartidores de pizza y
preguntandoles cada cuando pasa la situacion de descompostura antes descrita, y la
probabilidad de que se descompongan las motocicletas en renta durante un mes oscila
entre P = 7 y 10 %, ya que como se habia mencionado anteriormente el tipo de

motocicletas elegidas son bastante confiables.

Por lo tanto nuestro nivel de inventarios sera de un 10% del nivel de
motocicletas en renta al mes. Nivel de inventario determinado por el método EOQ de

nivel de inventarios. (Consultar apéndice de la seccion Estudio Técnico)

Ubicacién 6ptima del negocio a partir de la demanda.

El método de ubicacion del centro de gravedad (revisar apéndice del
capitulo) fue utilizado para la ubicacién Optima de el local, en el que se considerd el
numero de motocicletas por sucursal y la frecuencia de uso de cada una de éstas en un
dia pico de ventas (ver subcapitulo Estudio de Mercado péginas 44 y 45) ya que la
distribucion de motocicletas para rentarse y para su mantenimiento correctivo y
preventivo esta directamente relacionado con dichos aspectos.

Para lograrlo, en el plano graduado se eligié un eje de referencia y se
asignaron coordenadas a cada una de las sucursales (plano localizado en los anexos de

la tesis).
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GAPITIJLI:I I.- EsTuDIio DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECNICO

A continuacién mostramos tablas que muestran las coordenadas y sus

correspondientes nimeros de motocicletas asi como frecuencia total y unitaria para cada

una de las sucursales de corporativo pertenecientes a cada una de las marcas.

6 E Moto Servicio Especalizado S0 A do

IDOM]HOS:_\{'v"'?-s?i_:V‘vf:' ]
Frecuencia | # de motos| Frecuenciatotal | X | ¥
1:| Av 535 No. 116, Col. San Juan de Aragén 30 10 300 34 | 37
23 Av IPN 1925, Col. Linda Vista 20 14 280 26 | 38
30 Av. Escuadron 201, Col. Ticoman 40 11 440 27 | 43
4% Av. Henry Ford SN, Col Industrial 20 10 200 28 | 37
‘5| Calz. Camarones 155, Col. Nueva Sta. Maria 20 11 220 22 | 36
6  Cutlahuac 8, Col. EI Porvenir 17 10 170 25 | 37
7'| Plaza Enrique Rebsame, Cd. Satelite 96 25 15 375 14 | 43
8 Georgia 120, Col. Népoles 35 13 455 21 | 27
9| Guerrero No. , Col. Guerrero Tlatelolco 15 10 150 25| 35
10 Hamburgo 113, Col. Juérez 15 10 150 23 | 32
11 Insurgertes Centro 34 25 13 325 23 | 33
12 Insurgentes Sur 388, Col Roma 20 11 220 21 | 26
13 Marina Nacional 330, Col. Anghuac 15 10 150 20 | 35
14 Tamaulipas 103, Col Hipédroma de la 20 12 240 22130
16 De Septiembre 61, Col Ampliacion 25 11 275 26 | 12
16 Actipan 64, Col. Actipan del Valle 17 11 187 23|25
17 Calz. Las Aguilas 707 30 10 300 12 | 21
Carretera Picacho Ajusco 714, Co. Colinas 40 10 400 17| 6
19| Olivar de los Padres 1088, Col. Olivas de los 25 12 300 15| 21
20| Periférico Sur 4132, Col. Pedregal de San 40 14 560 19 | 17
21 Pino 38, Col. Barrio del Rosario 20 10 200 30 |12
22 Sta. Lucia 1043, Col Colinas del sur 30 10 300 12 | 25
23 Ciruelos 2, Col. Los Cipreces 20 11 220 28 [ 19
24| Av. 220, Col. Ampliacion 20 de Noviembre 35 8 280 28 | 34
25 |Av. Canal de Tezontle 520, Col. Alfonso Ortiz 20 8 180 33|27
26 Benito Juérez No. 1, Col. Presidentes 25 10 250 31120
27| Fray Servando Teresa de Mier 921, Col. 20 12 240 29| 3
28| Playa Erizo No. 4, Col. Reforma Iztaccihuat! 30 10 300 27 | 27
29| Ernesto J. Piper 9, Col Paseo de las Lomas 30 12 360 11 | 25
30|  Homero 1416, Gol. Polanco 30 10 300 18 | 33
31 Horacio 308, Col. Polanco 30 10 300 18 | 33
340 8627
[ e s PIIA HOT  iomie - e o [Frecuencia
por moto |#de motos|Frecuencia total] X | Y
1 Circutto Misicos 58, Cd. Satélte 30 14 420 22|30
i Comercial de Bosques de Aragon 30 8 240 36|37
B Av. Fuentes Col. Cd. Satélite 20 g 180 16|42
4 Insurgentes 278, Col. Roma 30 186 480 21(26
B Hamburgo 98 Col. Judrez 36 10 360 23|32
B Canal de miramontes 2785, Col Jardines de Coyoacén 30 10 300 28[17
T Mier y Pesado 138, esquina con Xola 45 g 405 23|28
8 Av Hank Gonzalez 129 30 4 120 35|38
9_=_ Av. De las Fuentes Col. Lomas de Tecamachalco 37 16 592 15[32
10. Pedregal 54, Col. Lomas de Chaputepec 20 8 180 18] 31
11 Horacio esquina Taine, Col. Polanco 27 10 270 18[33
12| Av. Lépez Mateos 181, / Bucareli y Flamingo, Col. Metropoltana 35 11 385 39(28
13 Av. Stim 1277, Col. Chamizal 30 10 300 18[28
SUMA 400 136 4232
i




CapriTuLD |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECHNICO ¥ ORGANIZAGCIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNICO
| HENEDETTIS Frecuencia
_ pormoto | #de motos | Frecuenciatotal| X | ¥
1 Av.Guerrero No. 106, Col. Nonoalco Tlatelolco 20 9 180 25|35
2 Av. Coyoacén 2000,Col. Xoco 03330, DF. 30 12 360 23 124
3 Félix Cuevas 326, Col. De! Valle 25 10 250 22|25
4 Av. Independencia No. 130, Co. Independencia 30 10 300 25 |26
5 Popocatepetl 120, Col. Portales 30 5 150 24 124
6| Av.Rio Churubusco 322, Col. Prado Churubusco 11 9 99 27 | 23
SUMA 148 55 1339
Y para la aplicacion del método:
o= 2 Eke) o, -2 ke,)
AR, " LF
donde
J, =ala frecuencia total de cada una de las pizzerias.
¢, = la coordenada X de cada una de las pizzerias i.
C.y =2 lacoordenada Y e cada una de las pizzerias i.
(C , =Coordenada 6ptima en X.
(C, =Coordenada éptima en Y
Sustituyendo los valores en las férmulas, resulté: (7, =226 = 23y

C,=282=128.

La localizacién se muestra en el mapa de la pagina 55 con el siguiente

cuadr.
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CaprpituLo |.- ESTuDID DE MERCADDO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
|.3- ESTUDIO TECNICO

Eleccion del local.

Al buscar el cuadrante en donde caen las coordenadas resulta que es:
Cuadrante: 96 3-E

que pertenece a la Colonia Del Valle.

Imagen 1 — Muestra el cuadrante 96 3-E. En donde se encuentra la colonia Del Valle

Al momento de buscar un local en ¢l lugar en donde las coordenadas no
indicaron ir, no encontramos que no habia edificios en renta o en venta que se adecuaran
a nuestras necesidades de espacio y de transito, asi que se buscé por las cercanias y se

encontro un local ubicado en:

- Calzada de Tlalpan No. 726 — E entre Juana De Arco y Eje 4 SUR, Colonia

La Moderna, Distrito Federal, Delegacion Benito Juarez.

-79 -

d 0 Moto Servicio Especihizado N AL e ¢, )



CariTuLOo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TgBNICD

Que ubicandola en el Plano:

Con las siguientes caracteristicas:
- Bodega ubicada para ser un centro de almacenamiento y distribucion.
- Altura libre de 8 (m) y no tiene columnas intermedias.
- Cuenta para entrada para camion
- Transporte multimodal
- 240.2 (m®) de construccién.
- 45.6 (m?) de oficinas: drea comtin, 2 oficinas y un baiio.
- 194.6 de area de bodega.

- Renta mensual: § 15,925 pesos.

- 80 -
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CapftuLo l.- EsSTuDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ DRGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECNICO

Localizaciéon proveedores
Nuestros proveedores son principalmente las agencias distribuidoras
tanto para motocicletas como para refacciones. Sus direcciones y teléfonos estan

contenidas en la siguiente tabla.

2L SUCURSAL ‘Localizacién
RSAL | Distribuidora de motos _en el plano.
77 | SUMOTO ERMITA
CALZADA ERMITA
IZTAPALAPA # 846
1 BARRIO STA. BARBARA DEL.| 112-3C
IZTAPALAPA
C.P.: 09810

TEL. 56-86-69-58
U ':_QTOCICLETAS T
EFICIENTES ot
AV. REVOLUCION # 572
SAN PREDOR DE LOS PINOS
2 C.P.: 3800 109- 1B
TEL. 52-71-50-41
| MOTO CENTRO TLALPAN
PERIFERICO SUR # 5561
CANTERA PUENTE DE PIEDRA
3 C.P.: 14040 122-3E
TEL. 56-66-76-22
DAYTONA SATELITE
BLVD. MANUEL AVILA
CAMACHO # 1824
4 SATELITE 82-5F
C.P.: 53100
TEL. 53-93-27-87
MOTO PRODUCTOS LETRAN
VALLE
EMPERADORES # 85
COL. PORTALES
3 C.P.: 3300 97 -3 A
TEL.: 55-39-74-54
DAYTONA MOTOS
FUENTE DE PIRAMIDES # 13
LOMAS DE TECAMACJALCO
6 C.P.: 53970 95-1A
TEL. 52-94-64-72

8] -




CaprituLo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECHICO ¥ ORGANIZACIOMNAL.
o

1.3~

10 TE

servicio, nosotros al momento de asegurar la venta de la renta canalizaremos la compra

de la motocicleta a la agencia que se encuentre mas cerca de la sucursal, quedando

Cada vez que una sucursal se comunique con nuestra agencia para nuestro

distribuidas las sucursales con cada una de las agencias de la siguiente forma.

| poMINOS
1 Aw 535 No. 116, Col. San Juan de Aragdn 72 6-D
2 AvIPN 1925, Col. Linda Vista 715-B
3 Ay, Escuadron 201, Col. Ticoman 58 6-C
4 Av. Henry Ford SN, Col Industrial 716-D
4] Calz. Camarones 155, Col. Nueva Sta. Maria 831-D
-] Cuitlahuac 8, Col. ETForvenit T16-A
T Plaza Enrique Rebsame, Cd. Satelite 96 56 6-B
8 Georgia 120, Col. Napoles 96 4-C
3 Guerrero No. 395, Col. Guerrero Tlatelolco 84 2-A
10 Hamburgo 113, Col. Juirez 83 5-E
i) Insurgentes Centro 34 83 4-E
2 Insurgentes Sur 388, Col Roma 96 5-C
13 Marina Nacional 330, Col. Anahuac 83 2-B
14 Tamaulipas 103, Col Hipédroma de la Condesa 96 1-D
(5| 16 0e Septiembre 61, Col Amphiacion Tepepan 136 1-B
16 Actipan 64, Col. Actipan del Valle 96 6-E
17 Calz. Las Aguilas 707 107 4-F
18 LCarretera Ficacho Ajusco /14, Co. Lolinas del Ajusco 147 1-E
19 Olivar de los Padrss 1086, Col. Olivas de los padres 108 4-C
20 Periférico Sur 4132, Col. Pedregal de San Angel 122 2-A
21 Fino 38, Col. Barno del Rosario 136 1-F
22 Sta. Lucia 1043, Col Colinas del sur 95 6-C
23 Ciruelos 2, Col. Los Cipreces 110 6-E
24 AW, 220, Col. Ampliacion 20 de Noviembre 84 3-D
25 Av. Canal de Tezontle 520, Col. Alfonso Ortiz Tirado 98 4-C
26 Benito Juarez No. 1, Col. Presidentes 111 5-A
27 Fray Servando Teresa de IMiier 921, Col. Jardin Balbuena 84 6-E |
28 Playa Erizo No. 4, Col. Reforma lztaccihuatl 97 4-C
29 Ernesto J. Piper 9, Col Paseo de las Lomas 94 6-E
30 Homero 118, Col. Folanco 8Z 4-F
31 Horacio 308, Col. Folanco 82 4-F

SUCURSAL correspondiente

Distribuidora de motos

[T T
DU RO N e N e Oy = Oyl O s Oy e e

a
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CapPfTuLo |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO TECNICO

H R PIZZA BT, 1 e
1 Circuito Musicos 58, Cd. Satélite 96 1-D |
E’ Comercial de Bosques de Aragdn 72 6-F
8 Av. Fuentes Col. Cd. Satélite 69 1-D
4 Insurgentes 279, Col. Roma 96 5-C
50 Hamburgo 98 Col. Juirez 83 5-E
Eﬁ?‘ Canal de miramontes 2785, Col Jardines de Coyoacin 123 2-Di
[ Mier y Pesado 138, esquina con Xola 96 3-E
8 Ay Hank Gonzilez 129 72 5-E
9 Av. De las Fuentes Col. Lomas de Tecamachalco 825-C
1]!'.l_ Pedregal 54, Col. Lomas de Chaputepec 82 6-F
il Horacio esquina Taine, Col. Polanco 82 4-F
1?2 Av. Lépez Mateos 181, { Bucareliy Flamingo, Col. Metropolitana |99 3-C
13 Av. Stim 1277, Col. Chamizal 95 3-F
R AN BENEDETIIS ¥ o i s

1 Av.Guerrero No. 106, Col. Nonoalco Tlatelolco 84 2-A
2 Ay, Coyoacan 2000,Col. Xoco 03330, DF. 109 1E
31 Félix Cuevas 326, Col. Del Valle 96 6-D
4 Ay, Independencia No, 130, Co. Independencia 37 5-A
B! Popocatepet| 120, Col. Portales 108 1-F

[ Av. Rio Churubusco 322, Col. Prado Churubusco 110 2-C|

En el caso de no ser atendidos se acudira a cualquier otra sucursal, ya que el fin de

acudir a la més cercana es disminuir su tiempo de entrega.

s D W e e O

N G AN
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CAPiTULD |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECHNICO

Distribucion de la empresa y adecuaciones al local elegido.

a) Proceso: Zona de Taller, Zona de preparacion y Zona de Almacén de motocicletas.
Los requerimiento de espacio para estas areas estd determinado por el tamafio de la motocicleta que tiene las siguientes

dimensiones:

- longitud total: 1.995 (m)
- Anchura total: 73.6 (cm)

Y segin el almacén que se rentard queda: (las dimensiones mostradas estan en (m) en una escala de 1 a 10.

=

0,89

-_l
1=

JUUOOUOUB0000- L= |5

£,31

Area de almacén

2,6

0,2

=1

Zona de
Lie preparacion

000000000 =71

-_)

9.635
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capriTuLo I.-

ESTUDIO DE MERCADDO, TECNICO ¥ ORGANIZACIDNAL.
1.3- ESTuDIO TECHNICO

En el que se muestra en los cuadros rojos los espacios destinados para las motocicletas asi como el area de taller y la zona de

preparacion de las motos.

4

0.1

11

La
4

ém

e

10

2.4

=4,
]

15

4,4

Las lineas mostradas en el dibujo anterior son las que dividen las dreas especificas para cada motocicleta. El ancho de cada linea

es de 10 (cm) y el cajon para cada moto tiene dimensiones de 80 (cm) y de 2 (m) de largo. Asi como también las medidas de las areas de taller,

de preparacion y estacionamiento.
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CariTULO |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO Y ORGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECNICO

b) Oficinas administrativas

En el siguiente dibujo se muestra la distribucion del area administrativa y sus medidas.

3,4
1
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cariTuLo 1.- ESTuDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGAMIZACIONAL.
1.3- EsTuDIiO _TEcNICO

Adecuaciones del edificio
El edificio no requiere de ninguna adecuacion o no requiere de instalaciones especiales, y que cuenta con los servicios necesarios

para empezar actividades.

Flujo de proceso en planta
El flujo de proceso de la planta es solo para el caso en que llegue una moto para ser reparada y es el siguiente:

1.- Se identifica una moto que tiene que ser reparada en el taller (identificacién por inspeccién del mantenimiento preventivo o

por recibir una llamada).
2.- Sale una moto para remplazar a la que va al taller.
3.- Se trae la moto al taller en donde se repara.
4.- Pasa a Zona de preparacion (en donde se limpia y verifica su funcionamiento).
5.- Se manda a la zona de almacén de motocicletas (ocupa el lugar de la moto con la que se remplazo).

sal LT
O )y

Una moto que

2

LI O NN o | -
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CAPITULD |I.- ESTUDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ ORGANIZACIONAL.
1.3- ESTUDIO TECNICO

Eleccién de equipo y mobiliario e identificacion de servicios.

Como ya se describid en la teoria, en ésta seccion se seleccionaran todos
aquellos muebles necesarios y se identificaran los servicios necesarios, asi como sus
precios (que se muestran en el presupuesto de inversion) de compra y transporte.

La siguiente tabla muestra los equipos y servicios necesarios.

Depésito del
1 .- éreaarentar
2 .- Acondicionamiento del drea administrativa (pinturas,muebles,etc.)

3 sillas
1 archiveros

2 computadoras

| impresora / fax /
scanner
I No breaks
3 escritorios

3 .- Acondicionamiento del drea del taller (pinturas, herramientas, herrerias, etc.)
Herramientas para motos
Harramienta para
camioneta
Muebles de trabajo
Contenedores de
herramientas
Pintura

4 .- Acondicionamiento del almacén de refacciones (pinturas, herreria, etc.)

5 .- Acondicionamiento del area de lavado de las motos (pinturas,herramientas, etc.)
Equipo de lavado a
presion

6 Contrato de luz, tel. y Nextel

Concepto de transportacion de

7 .- maquinaria

8 .- Motocicletas (USQ)

9 .- Placas, tenencia y Tarj. De circulacion
10 .- Seguro de motos
11 .- Perm. permanente de circulacion
12 .- Camioneta
13 .- _seguro
14 .- contrato
15 .- Verificacion de
Tenencia
16 .- camioneta
Placas

17 .- camioneta
18 .- Extintores, botiquin, sefialamientos, etc.
Los muebles y servicios se eligieron en funcion de su utilidad y féacil uso
dentro de la planta.
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CapiTuLo |.- ESTuDIO DE MERCADO, TECNICO ¥ DRGANIZACIONAL.
1.3~ EST

I1.3.- Estudio organizacional. '

Uno de los aspectos que menos se tienen en cuenta en el estudio de proyectos es
aquel que se refiere a los factores propios de la actividad ejecutiva de su administracion:
organizacion, procedimientos y aspectos legales. Conocer esta estructura es
fundamental para definir las necesidades de personal calificado para la gestién y, por lo

tanto, estimar con mayor precision los costos indirectos de la mano de obra ejecutiva.

Definicién y descripcion de areas (organigrama) y puestos.

MoTto Servicio EspPeciaLizapo S.A. DE C.V.

Asambles d= accionistas ]

!

[Cons-e}o ds sdministracidn J

Gerent= geners|

—[ Admdn.. Y finsnzas ]
—[Venlasy mercadotscia }
—[ Re=cursos humancs ]

Personal requerido y salarios:

Chofer $2,500.0
Mecéanico $5,000.0
Gerente $6,000.0
Ayudante General $4,000.0

Nota: Sueldos bajos dado que es una empresa que empieza actividades.

é'z%\i.s:.-\.- 1w kspeeiah 2l
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CapriTuLa |.- ESTUDIO DE MERCADO, TECHNICO Y ORGANIZACIONAL.

1.3- ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Diagrama de constitucion de una empresa comercializadora.

Condiciones juridicas, fiscales y financieras.

Etapa de Constitucion

Constitucign de la sociedad | —| Constitucién ante S. R.E.

; ) Acta constitutiva }——
[ Notaria Publica J
—1 Aviso de uso de servicios I'—-‘

‘—I Registro piblico de servicios

Cédula Fiscal Persona moral

Etapa de constitucion de actividades

I Licencia de uso de suelo |

Y
| Registro IMSS, INFONAVIT, SAR |

;

- Marco normativo laboral.

:

E Contrato de trabajo)

- por tiempo indeterminado o indefinido
- por obra determinada
- por tiempo determinado o fijo.

h 4
- Condiciones de trabajo.

- jornada de trabajo.

- salario.

- Descansos legales.

- remungracion por descansos legales.

- Obligaciones laborales de la empresa.

- Participacion de los trabajadores en las utilidades de la empresa.
- Aportaciones al INFONAVIT.

- Prima de antigiiedad.

- Cotizacién del Seguro Social.

Este diagrama especifica los pasos a seguir para dar de alta una sociedad
e iniciar actividades. La teoria basica y formatos para los tramites se encuentran en el

marco teodrico del capitulo.
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CariTuLo Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERO
INTRODUCCION

Capitulo II

Presupuesto y estudio financiero

Introduccion

Hasta el momento hemos realizado el estudio de mercado, técnico y
organizacional de la empresa. En este capitulo se definen y elaboran los presupuestos de
inversion, operacion y financiero con el objetivo de identificar de manera precisa todos
y cada uno de los requerimientos del proyecto. El presupuesto es la herramienta que nos
dird cuanto es lo que necesitamos invertir, ya sea con la compra de los activos que
necesitamos (en este caso las motocicletas), el equipo de transporte, el mobiliario de
oficina, etc. De igual forma el presupuesto nos mostrara cuales seran los gastos que
tendremos en un determinado periodo de tiempo. En €l quedara plasmado el pago de

nomina, renta del local, pago de servicios, etc.

Por otra parte, fijaremos el precio de renta de las motocicletas
(argumento de venta) en base a los costos diarios de mantenimiento en los que incurre la
empresa, asi como también, en los que incurre el cliente. Posteriormente obtendremos el
punto de equilibrio operativo para determinar en qué momento las ventas son iguales a
nuestros costos totales, precisando que el punto de equilibrio, trata sélo de la porcién
superior del estado de resultados, es decir, la porcion que va desde la ventas hasta el
ingreso operativo neto. Cabe mencionar que el precio de renta de la motocicleta se obtuvo
a partir del estado de resultados en donde se encuentra registrado lo que nos cuesta

proporcionar el servicio (costo de lo vendido).

d 0‘}I'll1 Servieio Fspoeet
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CAPITULD Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERO
INTRODUCCIAON

Para finalizar con este capitulo, realizaremos el estudio financiero del
proyecto, que involucra la elaboracién de los estados financieros pro forma tales como el
balance general, flujo de efectivo, estado de pérdidas y ganancias, y el estado de origen y
aplicacion de recursos.

El objetivo principal de este capitulo es definir los requerimientos del
proyecto, fijar un precio de renta atractivo para la empresa y el cliente, calcular la
cantidad (punto de equilibrio) de motocicletas que se deberan rentar para cubrir nuestros
costos totales y elaborar los estados financieros para determinar la posicion financiera de

la empresa.
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caeftuLo 1l.- PRESUPUESTO ¥ ESTUDIO FINANCIERD
MARCO TEAQRICO: PRESUPUESTD

Marco tedrico

Presupuesto

Los presupuestos son planes formales escritos en términos monetarios.
Determinan la trayectoria futura que se piensa seguir o lograr para algin aspecto del
proyecto, como pueden ser las ventas, los costos de produccion, los gastos de
administracion y ventas, los costos financieros, etc.

Otra forma de definir los presupuestos en el contexto del proyecto de
inversion es: cuantificacion monetaria de las operaciones a futuro, tendiendo como
marco de referencia las premisas establecidas en el estudio de mercado y en el estudio
técnico. Persigue el propdsito de mostrar una vision objetiva del os movimientos de
Ingresos y egresos que se generan al realizar la ejecucion, puesta en marcha y operacion
del proyecto.

Presupuestos para la elaboracién de un estudio financiero.

Presupuestos

De inversion: Fija
Diferida
Circulante o Capital de Trabajo
De ingresos de operaciéon:  Productos(s) principal(es)

Subproducto(s)
Otros

De egresos de operacién:  Costos de produccion
Gastos de administracion
Gastos de venta
Gastos financieros

De impuestos y PTU

-03 .-
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CariTuLo Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERD
MARCO TEARICO: PRESUPUESTO

Presupuestos de inversién

Este presupuesto esta integrado por el conjunto de erogaciones que es
necesario realizar parea conformar la infraestructura fisica (maquinaria, terreno,
instalaciones, etc.) e intangible (impuesto que deben ser pagados por la compra o la
importacion de maquinaria, transporte hasta el sitio donde se ubicara la planta, etc.) que
le permitira al proyecto transformar un conjunto de insumos en un producto

determinado.

Desde el punto de vista de la técnica contable, estas erogaciones se
Ilaman activos totales del proyecto, las cuales se clasifican en activos fijos, diferidos y
circulantes o capital de trabajo. La clasificacién contable conduce a elaborar trSes
presupuestos, el de inversién fija, el de inversion diferida y el de capital de trabajo o
inversion circulante, que agrupa al activo de acuerdo con su permanencia en la empresa.

Inversion fija.

Este presupuesto esta formado por todos aquellos bienes tangibles que es

necesario adquirir inicialmente y durante la vida 1til del proyecto, para cumplir con las

funciones de produccion, comercializacion y distribucién de los productos a obtener.
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capPlTuLO Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERO
MarcO TEORICO: PRESUPUESTO

Inversion diferida
La inversion diferida se integra con todas las erogaciones para llevar a
cabo la inversién del proyecto, desde el surgimiento de la idea hasta su ejecucion y

puesta en marcha.

Capital de Trabajo

El capital de trabajo se refiere a los recursos requeridos por 1 empresa
para operar en condiciones normales, es decir, pagar nominas, cOmpromisos con
proveedores, la comercializacion, etc. y por el tiempo que resulte necesario tanto los

ingresos son suficientes para sufragar los gastos totales.

Bajo este concepto se consideran todos los bienes del activo circulante
inicial del proyecto, como son efectivo en caja y bancos, inventarios de materias primas,
insumos auxiliares, etc. asi como el efectivo suficiente para sufragar la produccién que
se vendera a crédito; ademas se integraran las cuentas por cobrar hasta que se conviertan

otra vez en efectivo.

Cronograma de inversiones

Con base en el calendario de ejecucion y puesta en marcha del proyecto y
en los presupuestos estimados de inversion fija, diferida y capital de trabajo, se realiza
el cronograma de inversiones que debe incluir las fechas estimadas parea la realizacion
del proceso de inversion del proyecto a fin de identificar la interrelacion y coordinacion
entre las diversas fases para lograr una éptima planeacion de inversiones y su vez una

asignacion de recursos oportunos y suficientes.
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CariTuLD Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERO
MARCO TEORICO: PRESUPUESTO

Presupuestos de operacion

El presupuesto de operacion del proyecto se forma a partir de los
ingresos y egresos de operacion y tiene como objeto pronosticar un estimado en las
entradas y salidas monetarias de la empresa, durante uno o varios periodos, mismos que

estan en relacion directa con la vida 1til del proyecto.

La elaboracion del presupuesto debe estar fundamentada en los
resultados y/o conclusiones obtenidos en el estudio de mercado y el estudio técnico. La
confiabilidad y utilidad del presupuesto de ingresos y egresos del proyecto, depende de
la veracidad de la informacién utilizada en su elaboraciéon y de la cuantificacion

detallada, de cada uno de los conceptos que lo integran.

Presupuestos de ingresos de operacion
Para estructurar la estimacién del presupuesto de ingresos es

recomendable efectuar las siguientes secuencias:
-Analizar la estrategia de comercializacién establecida en el estudio de mercado, para
obtener los niveles estimados de venta propuestos, sin omitir los aspectos técnicos

referentes a la capacidad instalada y utilizada.

-Hacer el prondstico de ventas, fundamentado en el conocimiento de la estabilidad y

comportamiento del mercado, considerando el estimado de demanda para el proyecto

-06 -
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CAPITULDO Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERD
MarcO TEORICO: PRESUPUESTO

para el proyecto, el mecanismo de ventas y cobranzas, asi como los diversos detalles

que se observen en el comportamiento del mercado.

-Una vez analizada la informacién referida, se conforma el presupuesto de ingresos de
que debe contener el volumen. Precio y valor de las ventas, tanto para el producto

principal como para los subproductos obtenidos.

Presupuestos de egresos de operacion
Los presupuestos de egresos estan integrados fundamentalmente por los
siguientes rubros: costos de produccién, costos de operacion, gastos de administracion y

venta, y gastos financieros.

Estructura financiera

La totalidad de recursos requerida por la inversién del proyecto se
clasifica contablemente como el activo total inicial. Puede ser financiado integramente
con recursos propios provenientes de los promotores, que habran de constituirse en
accionistas; alternativamente, puede ser financiado en parte con recursos propios y en

parte con recursos financieros provenientes de créditos del sistema bancario.

Las aportaciones de los socios o accionistas se computan contablemente
como ‘“capital” del proyecto o empresas, en tanto que los recursos crediticios se
clasifican como “pasivos”, de ahi que la igualdad fundamental del balance se defina
como:

ACTIVO = PASIVO + CAPITAL
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CapPiTuLDo Il.- PRESUPUESTO ¥ ESTUDIO FINANGIERD
MARCO TEORICD: ESTADOS FINANCIEROS

Estados Financieros

El anélisis de estados financieros se utiliza para determinar la posicion
financiera de la empresa con el objeto de identificar sus puntos fuertes y débiles
actuales, y sugerir acciones para que la empresa aproveche los primeros y corrija las

areas problematicas en el futuro.

El analisis de estados financieros no solo es importante para los
administradores de la empresa, sino para los inversionistas y acreedores. Desde el punto
de vista interno, los administradores financieros utilizan la informacién proporcionada
por el analisis de tal modo que las decisiones de financiamiento e inversidn maximicen
el valor de la compaiiia. Desde el punto de vista externo, los accionistas y acreedores lo
emplean para evaluar la rentabilidad de la empresa como una inversion; para tal
proposito, analizan su capacidad para satisfacer sus obligaciones financieras actuales y

las obligaciones financieras futuras.
Estados financieros basicos

Los principales estados financieros que ayudan a conocer la situacion financiera de una

empresa son los siguientes:

1. Balance general
2. Estado de resultados
3. Estado de cambios en la situacion financiera

4. Estado de cambios en el capital contable

é O\Iurn\cr'-:uui--\;-n. o S Ao Gy
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CapriTuLo Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERD
MaRCcO TEARICO: BALANCE GENERAL

Balance general

El balance general muestra la posicion financiera de una empresa en un
punto especifico en el tiempo. Indica las inversiones realizadas por una compaiiia bajo
la forma de activos y los medios a través de los cuales se financiaron los activos, ya sea
que los fondos se hubieran obtenido mediante la solicitud de fondos en préstamo

(pasivos) o mediante la venta de acciones de capital (capital contable).

Conceptos que se incluyen en el Balance general

Activo

Son todos los bienes y derechos que posee una empresa. Por ejemplo, los
activos de una escuela pueden ser bancas, pizarrones, escritorios, terrenos donde esta la

escuela, el edificio, etcétera.

El activo se divide en los siguientes tres grupos:

a) Activo circulante: Se encuentra representado por el dinero en efectivo todas aquellas
partidas que se pueden convertir en efectivo en un plazo menor a un afo.
Algunos ejemplos de activo circularte son los siguientes: efectivo, bancos, inversiones

en valores, cuentas por cobrar, pagos anticipados e inventarios.

b) Activo fijo: Son los bienes necesarios para realizar los objetivos de la empresa y por

tal motivo tienen caracter de permanencia dentro de la empresa.
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CapiTULD Il.,- PRESUPUESTD Y ESTUDIO FINANCIERD
MaARCO TEARICO: BALANCE GENERAL

Dentro del activo fijo podemos encontrar los siguientes rubros: terreno, edificios,

maquinaria y equipo, mobiliario y equipo de oficina, etcétera.

¢) Activos intangibles o activo diferido: Son erogaciones que se traducirdn en
beneficios o servicios futuros, como los gastos de organizacién, y de instalacion,
patentes, marcas etcétera.

Como por ejemplo, gastos notariales que se llevan a cabo al constituir una empresa.

Gracias a éstos, tu empresa puede estar legalmente constituida hasta por 99 afios.

Pasivo

Son todas las obligaciones que tiene una empresa.

El pasivo se encuentra dividido en dos grupos:

a) Pasivo a corto plazo. Son aquellas cuyo vencimiento serd en un plazo igual o menor
a un afio como, por ejemplo, proveedores, acreedores, documentos por pagar, impuestos
por pagar, etc.

b) Pasivo a largo plazo. Son aquellas deudas cuyo vencimiento se dara en un plazo
mayor a un afio como, por ejemplo: documentos por pagar, créditos hipotecarios,

intereses por pagar, etc.

Capital contable

Se integra con el capital social, sumando, o restando con los resultados de ejercicios

anteriores (ya sean utilidades o pérdidas), asi como los resultados del ejercicio.
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CariTuLO Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERDO
MARCO TEGRICO: BALANCE GENERAL

Asi pues, el capital contable se divide en dos grupos:

a) Capital contribuido: Como su nombre lo indica, es el dinero que ha sido
contribuido o aportado para la realizacion de las operaciones de la empresa; tal es el

caso del capital social, las donaciones y la prima en venta de acciones.

b) Capital ganado: Es la parte del capital contable que proviene de los resultados

obtenidos por la empresa.

Los elementos anteriores permiten formular una igualdad que se da en las empresas, a
saber que los recursos disponibles son iguales a las obligaciones mas el patrimonio, o

dicho de otra manera: el activo (A) es igual al pasivo (P) mas el capital (C).

A=P+C
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CaPITULD Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERDO
MarcO TEORICO: ESTADO DE RESULTADOS

Estado de Resultados

El estado de resultados frecuentemente denominado estado de pérdidas y
ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas durante un
periodo especifico (un trimestre o un afio). Este documento resume los ingresos
generados y los gastos en los que haya incurrido la empresa durante el periodo contable

en cuestion.

Conceptos que se incluyen en el estado de resultados.

Ingresos. Los principales conceptos por los que una empresa puede tener ingresos son

los siguientes:

Ventas de bienes y servicios que constituyen la actividad preponderante

de la empresa.

Ingresos por el cobro de intereses o ventas de activo fijo, es decir,
aquellos ingresos que, aunque no se derivan de la actividad preponderante de la

empresa, deben considerarse en el estado de resultado.

Egresos. Las erogaciones que tiene una empresa se pueden clasificar como costos o

gastos, los cuales se mencionan a continuacion:

Costo de ventas. Es el costo de la materia prima, mas la mano de obra necesaria para

producir los bienes y servicios que vende una empresa.
-102 -
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CaPlTuLO Il.- PRESUPUESTO Y ESTUDIO FINANCIERD
MaARCO TEORICO: ESTADO DE RESULTADOS

Gastos. Los gastos de una empresa se pueden clasificar en tres grupos:

Gastos de venta. Son todas las erogaciones necesarias para poder realizar la venta de los
bienes o servicios de una empresa como, por ejemplo, gastos de publicidad, fletes,

comisiones a los agentes de ventas, etc.

Gasto de administracion. Son todas las erogaciones necesarias para la administracion de
una empresa. Por ejemplo, el sueldo del director de la compaiiia su secretaria, renta, luz

y teléfono de las oficinas administrativas, etcétera.

Gastos financieros. Son todas las erogaciones de una empresa relacionadas con el pago

de intereses.

Existe una relacion entre Balance general y el Estado de resultados; dicha
relacion consiste en que del estado de resultados se obtiene la utilidad o pérdida del

ejercicio que forma parte del Balance general y especificamente del Capital contable.

Estructura del Estado de Resultados
A los ingresos se les resta el importe de todas las operaciones (materiales,
mano de obra, etc.) que se relacionan directamente con la produccién y que se llaman

costo de ventas para obtener la utilidad bruta.

Ingresos - Costo de lo Vendido = Utilidad Bruta
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CapiTuLD |l,- PRESUPUESTO ¥ ESTUDIO FINANCIERD
MarcO TEARICO: ESTADD DE RESULTADOS

En seguida, se le resta a este resultado todos los gastos que no estin
relacionados con la produccion, pero si con la operacion de la empresa, como los
ocasionados por la promocion de ventas, la administracion, la publicidad, la renta, etc.
Y que globalmente se conocen con el nombre de gastos de operacion. Asi se obtiene la

utilidad de operacién.

Utilidad Bruta — Gastos de Operacién

Cuando la empresa ha incurrido en un préstamo bancario o de otro tipo
(que es una actividad normal, si las condiciones son las indicadas para saldar sin
dificultad las amortizaciones) debe pagar los intereses que éstos causan y se conoce
como gastos financieros. En consecuencia, restar estos ultimos al renglon anterior

arroja la utilidad antes de impuestos.

Utilidad de Operacién — Gastos Financieros

Al aplicar los impuestos se llega entonces a la Utilidad neta que es la

verdadera ganancia del negocio.

Utilidad antes de Impuestos — Impuestos = Utilidad Neta

Estado de cambios en la situacion financiera con base en el efectivo

Este estado financiero muestra los cambios de una empresa en cuanto a la
distribucion de sus recursos economicos, asi como en sus obligaciones y su capital.
Al igual que el estado de resultados, es un estado financiero dinamico, ya

que muestra los cambios sufridos en un periodo determinado.
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Estado de cambios en el capital contable.

Como su nombre lo indica, el estado de cambios en el capital contable
muestra los cambios existentes en la integracion del capital contable, tal es el caso de

incrementos en el capital social, utilidades acumuladas, dividendos pagados, etcétera.

Al igual que el estado de resultados y el estado de cambios en la

situacion financiera, es un estado financiero dinamico, es decir, muestra los cambios

sufridos en un periodo determinado.
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Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

El estado de origen y aplicacion de recursos muestra de qué fuente se
obtienen (origen) los recursos que la empresa necesita, y en donde son aplicados
(aplicacién) dichos recursos.

Los origenes de recursos se refieren basicamente a la obtencion de
financiamientos, aumentos de capital e inversiones que se encuentran representados por

aumentos de capital contable y aumentos de pasivos.

1. Aumentos de capital contable
a) Por utilidades: recursos internos
b) Por aumento de capital social: recursos externos

2. Aumentos de pasivos: al recibir créditos de proveedores o bien préstamos de
instituciones financieras la empresa capta recursos externos.

3. Disminucion de activos no circulantes: la depreciacion y la amortizacion son
fuentes de recursos autofinanciados. También lo son las ventas de activos fijos

que deberan tomarse a su valor neto, es decir, a su valor de inversiéon menos la
depreciacion acumulada de dicho activo.

La aplicacion de recursos se refiere basicamente a inversiones, pago de
deuda, pago de dividendos y reduccion de capital que se encuentran representados por

disminuciones de capital contable, disminuciones de pasivos y aumentos de activos.
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Flujo de efectivo

En este documento se registran las entradas y salidas de efectivo. En una
empresa el flujo de efectivo tiene una gran importancia puesto que el efectivo es
necesario para continuar con sus operaciones normales tales como el pago de
obligaciones financieras, la compra de activos y el pago de dividendos. Este documento
tiene como propdsito mostrar de qué manera las operaciones de la empresa han afectado
su posicion de efectivo mediante el examen de las inversiones realizadas (aplicaciones
de efectivo) y las decisiones de financiamiento que se hayan tomado (fuentes de
efectivo). La informacién que se encuentra en el documento de flujo de efectivo puede
ayudar a responder preguntas tales como: jgenera la empresa el efectivo que necesita
para comprar activos fijos adicionales para el crecimiento?, ;tiene un exceso de flujos

de efectivo que pueda usarse para rembolsar las deudas o invertir en nuevos productos?

Punto de Equilibrio

La relacién que existe entre el volumen en ventas y la rentabilidad
operativa se explora en la planeacién de la relacion costo-volumen-utilidad y en el
analisis del punto de equilibrio operativo. El analisis del punto de equilibrio en
operacién (u operativo) es un método utilizado para determinar el punto en que las
ventas son exactamente iguales a los costos operativos, es decir, el punto en que las
operaciones de la empresa alcanzardn su punto de equilibrio. También muestra la
magnitud de las utilidades o las pérdidas operativas de la empresa si las ventas
aumentan o disminuyen por debajo de ese punto. El analisis del punto de equilibrio es

importante en el proceso de planeacion y control por que la relacion costo-volumen-
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utilidad puede ser influida en forma importante por la proporcion de las inversiones de
la empresa en activos fijos. Se debe anticipar y lograr un volumen de ventas suficiente si
desean cubrirse los costos fijos y variables, pues de otro modo la empresa incurrird en
pérdidas provenientes de las operaciones. En otras palabras, si una empresa desea evitar
pérdidas, .Isus ventas deberdn cubrir la totalidad de los costos, no solo aquellos que
varian en forma directa con la produccion, si no aquellos que permanecen constantes
atin cuando cambien los niveles de produccion. Los costos que varian en forma directa
con el nivel de produccién incluyen la mano de obra y los materiales necesarios para
producir y vender el producto (costo de lo vendido), mientras que los costos fijos
operativos incluyen, costos tales como la depreciacion, gastos generales de
administracion, es decir, en los que se incurre independientemente del nivel de

produccién de la empresa.

El analisis del punto de equilibrio operativo trata solo de la porcion
superior del estado de resultados, es decir, la porcién que va desde las ventas hasta el
ingreso operativo neto, la cual recibe también el nombre de utilidades antes de intereses
e impuestos. Por lo general, esta parte del estado de resultados recibe el nombre de
seccion operativa, puesto que contiene inicamente los ingresos y gastos relacionados

con la produccion normal y las operaciones de venta de la empresa.
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Calculo del Punto de equilibrio

El punto de equilibrio operativo puede encontrarse si se igualan los
ingresos totales con los costos totales, de tal modo que el ingreso operativo neto sea

igual a cero. En forma de ecuacion, el ingreso neto es igual a cero si:

Ingresos Netos = Costos Totales = Costos Variables Totales + Costos Fijos Totales

(PxQ) =CT = (VxQ)+ F

Donde:

P = Precio de venta

Q = Cantidad de motocicletas a rentar
CT = Costos Totales

V = Costos Variables por unidad

F = Costos Fijos Totales

Despejando Q tenemos:

F

P

Donde Q es el nimero de unidades que necesitamos vender para que nuestros ingresos

sean igual a nuestros costos totales.
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II. 1.- PRESUPUESTO

Presupuesto de Inversion.

Para elaborar el presupuesto de inversiéon, se hizo una lista de los
requerimientos en el estudio técnico (capitulo I) del negocio, posteriormente se
realizaron diferentes cotizaciones con el objetivo de comparar los diferentes precios de
activos que previamente se habian determinado. El presupuesto de inversion se muestra

a continuacion:

[T Presupuesto de inversian $
I Pr P to de i si6n fija Total de Inv. Fija 1.643.666,50
estas erogaciones son los activos totales del proyecto
[ activos fijos, diferidos y circulantes o capital de trabajo)
$
1 .- Depdsito del drea arentar 15.925,00
2 .- Acondicionamiento del rea administrativa (pinturas,muebles. Total 16.569,50
E sillas 744 00
2 archivero 999,50
3 computadoras 85.000,00
limpresora f fax { scanner 3.399,00
3 Mo breaks 2227 00
3 escritorios 1.200,00
3 .- Acondicionamiento del drea del taller (pinturas, herramientas, herreri as, ete.) 20.122,00
Herramientas para motos 9.000,00
Harramienta para camioneta 2.500,00
MMuebles de trabajo 6.000,00
Contenedores de herramienta 2.500,00
Pintura 122,00
4 .- Acondicionamiento del irea de lavado de las motos (pinturas,herramientas, etc.) 850,00
Equipo de lavado a presidn 850,00
5 .- Morocicletas ([USO) 1.470.000,00
7 .- Camioneta 120.200,00
+Presupuesto de inversidn $
Presupuesto de inversion diferida Total de Inv. Diferida 94.702,00
$
8 .- Constitucidn de la sociedad 8.052,00
9 .- Contrato de luz, tel. y Nextel 1.600,00
10 .- Permiso permanente de circulacidn 41 .055,00
11 .- Placas camioneta 364,00
12 .- Placas ytarjeta de circulacidn de las motocicletas 43 631
& $
-
- Presupuesto de inversidn circulante o capital de trabajo 181.764,00
$
13 .- Capital sirculante inicial delproyecto 165.240,00
a) Caja 3.000,00
b) Inventario de motocicletas 140.000,00
©] Aceite barril 230 ltrs. 38 $/e. 8.740,00
f) pago de némina atrabajadores 13.500,00
14 .- Contingencias 103 del capital de trabajo 16524
iGastos preoperativos $
Total de Gastos Preoperativos 351.606,65
$
15 .- Camioneta: seguro 9.566,00
16 .- Camioneta: cOntrato 710,00
17 .- Verificacidn de $ | 565,00
18 .- Tenencia camioneta 2875
19 .- Tenencia motocicletas 74.720
20 .- Extintores, botiquin, sefialamiertos, etc. =aaguridud indudketa) 1.500,00
gazolina de reserva para
motas 150 .00
21 - Seguro de motos 336.240 .45
Donde la inversion inicial total es: $2, 346, 459.3
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Presupuesto de Operacion.

De la misma forma se elaboro el presupuesto de operacion, dicho

presupuesto se presenta a continuacién (cada uno de los conceptos son mensuales):

dPresupuesto de operacion

a) Costos de operacion I'-'tZ*I.SlIT.S
i $16.400.0
Inmusbls 315‘?500
Hextel (renta) 31500
Telbfana (rents) $500.0
= remisirtrar ds mparacidn *?o_o
Recarga extinguidor $70.0
Susldm de porranal $7.500.0
chofer $2,500.0
Mecsnico $5,000.0
Prestaciones de ley $4875
IMSS $1125
Infonavit $375.0
intrumar para ol mantenimisnta do $150.0
Zona de Taller $50.0
Zona de Almacenaje [refac.) $50.0
Zona de estancia de motos $50.0

b) Gastos de Admon. I $9.306.7 |

=Suslda do parranal adminirtrative $7.300.0
Encargado $6,000.0
Prestaciones de ley $330.0
IMSS $30.0
Infonavit $300.0
Garta Personal de limpieza 1 $1.300.0
- <nntabilided 500 trimestral $166.7
insumar 4o mantenimients de $50.0
Zona Administrativa $50.0
~papeleria $1,000.0
rerviciar ‘.‘oo_o
Luz| 500 bimestral $250.0
Agua| 300 bimestra $150.0
c) Gastos de venta. I $483.3
- gastos de distribucion $483.3
Gasolina de camioneta $300.0
servicio de camioneta) 800 semestrales $133.3
[prep.de salida ) Motocicletas | $50.0

Donde el presupuesto total de operacion es: $34, 397.50 mensuales.
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II. 2.- ARGUMENTO DE VENTA

En base al presupuesto anterior, y al estudio de mercado presentado en el
primer capitulo, se establecerd el argumento de venta; dicho argumento compara los
gastos en los que incurre el cliente si decide comprar la motocicleta contra los gastos al
momento de rentar dicho activo.

En la siguiente tabla se muestran los gastos en los que incurre nuestra
empresa y en los que incurre el cliente por mantener una motocicleta en cinco afios (se
trabajo con 5 afios dado que es el periodo fiscal de depreciacion permitido por SHCP)

LA EMPRESA

EL CLIENTE

Por wsa moto aso 1 Por ssa moto ako 1
Costo decompra] $ 10,000.0 Costo de compra| $20,900.0
Tarjeta de cire, y placas| $ 271.0 Tarjetadecire.yplacas| $ 2710
Gastos semestrales| $ 578.0 Gastos semestrales| $ 7225
Gastos cystrimestrales| $ 97.9 Gastos custrimestrales| $ 122.4
Gasto anuales Gasto anuales
Llantas| $ 952.0 Lisntaz| $ 1,190.0
Sequrol §  1,965.6 Sequo| $ 2.457.0
Tenencia| $ 434.7 Tenencia| $ 5434
Permiso de circulacion| $ 240.0 Permizo de circulacidn| $  300.0
Adminictrativoz| € 14741 Administrativoz| $ 1,842.6
Por wea moto ako 2 $ - Por wna moto ako 2
Gastos semestrales| $ 578.0 Gagtos semestralez| $  722.5
Gastos cuatrimestralez| § 97.3 Gastos cuatrimestrales| $ 122.4
Gasto anusles Gasto anuales
Liantaz| $ 952.0 Llantss| $ 1,190.0
Seguro| $ 1,965.6 Sequro| $ 2.457.0
Tenencia[| $ 399.9 | Tenencia| $ 4999
Permiso de circulacién| 4 240.0 Permizo de circulacion]| $  300.0
Administratives| $  1474.1 Administrativoz| $ 1,842.6
Por ss3 moto ako 3 $ - Por wna moto ako 3
Gastos camestrales| § 578.0 Gastos semestralez| $ 7225
Gaztos cuatrimestrales| $ 97.9 Gastos custrimestrales| $  122.4
Gasto anuales Gasto anuales
Llantaz| $ 952.0 Llantaz| $ 1,190.0
Seguro| $  1,965.6 Sequro| $ 2,457.0
Tenencia| § 367.9 Tenencia| $  459.9
Permizo de circulacién| $ 240.0 Permiso de circulacién| $  300.0
Administrativez| $  1.474.1 Adminiztrativoz| $ 1,842.6
Por wsa moto aio 4 $ - Por usa moto ako 4
Gastos semestrales| $ 578.0 Gastos semastrales| $ 7225
Gastos cuatrimestrales| $ 97.9 Gastos cuatrimestrales| $ 122.4
Gasto anuales Gasto anuales
Llantaz| $ 952.0 Llsntaz| $ 1,190.0
Sequiol $ 1,965.6 Sequro| § 2.457.0
Tenencial $ 338.5 Tenencia)| $  423.1
Permiso de circulacién| $ 240.0 Permizo de circulacién] $  300.0
Administrativoz]| $  1.474.1 Administrativos] $ 1,842.6
Por wa3 moto ako § $ - Por wsa moto ako §
Gastos semestrales| § 578.0 Gastos semestrales| $ 7225
Gaztos cuatrimestrales| § 97.9 Gastos custrimestrales| $ 122.4
Gasto anuales Gasto anuales
Liantaz| $ 952.0 Llsntsz| $ 1,190.0
Segquro| $  1,965.6 Sequro| $ 2.457.0
Tenencial § 34 Tenencia]| $  389.3
Permizo de circulacién| $ 240.0 Permizo de circulacién| $  300.0
Administrativos| $  1,474.1 Administrativos| $ 1,842.6

Tabla 1 — Gastos anuales durante 5 afios (vida fiscal de la motocicleta)
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El concepto Gastos Administrativos se refiere a : Pago al gestor para que

realice tramites de emplazamiento, pago de tenencia, tarjeta de circulacién y permiso

permanente de circulacién ( exenta del hoy no circula); asi como de papeleria de

administracion interna.

Debido a que estamos considerando una tasa inflacionaria del 3.7% que

es el promedio inflacionario para los préoximos cinco afios y un premio al riesgo de

4.2%, la tasa de descuento que se utilizara para el calculo del VPN es de 8%.

Después de haber fijado la tasa de descuento, aplicamos la técnica del

VPN para llevar todos los gastos al afio cero de nuestro periodo de analisis (el periodo

de analisis es de cinco afos).

La formula se indica a continuacion:

FNE, FNE,

FNE, FNE,

FNE,

= + + s +
A4 QA+ (Q+H* QG+ (4

La siguiente tabla muestra los gastos anuales del la empresa por mantener

una motocicleta y el valor presente neto de dichos gastos:

VPN Gastos de la Empresa
32.961.1 57423 57076 5b675.6 5646.1 56191
afio cero afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5

Tabla 2 - Nuestros gastos anuales Causados por unidad ( obtenidos de la tabla 1).
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una motocicleta y el valor presente neto de dichos gastos:

VPN

Gastos del cliente

La siguiente tabla muestra los gastos anuales del cliente por mantener

49,533.6

71779

7,1345

7.094.5

7 057.7

7023.8

afio cero

ano 1

afo 2

ario 3

afio 4

afio 5

Tabla 3 — Sus Gastos anuales Causados por unidad ( obtenidos de la tabla 1).

Con base a las dos tablas anteriores, se obtuvieron los siguientes resultados:

Los gastos diarios de la empresa por mantener una motocicleta son de

$18.1, mientras los gastos diarios del cliente por el mismo concepto son de $27.7. De

los resultados anteriores se obtuvo la siguiente tabla:

Rango de incremento 9.1

Renta propuesta 25.7

Ahorro diario del cliente 1.5
Ahorro total {en 5 aiios) 2158.1

Como se puede observar en la tabla anterior, tenemos $9.1 para

incrementar nuestro precio de renta antes que la empresa sobrepase los gastos del

cliente. Por otra parte, la renta que se propone es de $25.7 diarios por motocicleta, que

le permitira al cliente un ahorro de $1.5 diarios, traducidos a un ahorro total de $2158.1

(en cinco afios por unidad). Cabe mencionar que el andlisis se realizé con valores

presentes netos, por lo tanto, si el cliente decide rentar el dia de hoy la motocicleta, se

ahorrara $2158.1 por unidad.
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IL. 3.- DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Después de haber fijado el precio de renta de las motocicletas
determinaremos el punto de equilibrio. Para calcular dicho punto, igualamos nuestros
egresos (gastos fijos + gastos variables) a los ingresos generados (ventas):

PxQ=(FVxQ)+F
en donde:
P x Q = Ingresos por ventas
V x Q = Costos variables totales
F = Costos fijos totales

Despejando Q se obtiene:

Para el calculo del punto de equilibrio presentamos en la siguiente tabla los costos fijos,

los costos variables y el precio de renta:

$
Costos fijos anuales 398640
Costos variables anuales por unidad 6610.27
Precio de renta anual por unidad 9391.87

Sustituyendo en la férmula de punto de equilibrio tenemos:

398640

= =143 Motocicletas rentadas
9391.87 -6610.27

0

Por lo tanto, tendremos que rentar 143 motocicletas para que nuestros
ingresos cubran los costos totales operativos, como es evidente, la utilidad generada por

la renta de este volumen de motocicletas es nula.
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IL. 4.- ESTUDIO FINANCIERO

l

Después de fijar el precio de renta de la motocicleta y haber calculado el
punto de equilibrio, se elaboraran los estados proforma (balance general, flujo de
efectivo, estado de pérdidas y ganancias y el estado de origen y aplicacién de recursos)

del proyecto.

Para comenzar se elabor6 el balance general, en donde estan registrados
los bienes que la empresa posee (ACTIVOS), asi como también las deudas y
obligaciones (PASIVOS Y CAPITAL) de la misma.
Todos los estados financieros son analizados en un periodo de 6 afios,
dado que como se vera mas adelante el periodo de recuperacion de la inversion es de 5.2

afnos.
Ene-01-2005 | Dic-31-2005 M Dic-31-2006 § Dic-31-2007 | Dic-31-2008 § Dic-31-2009 N Ene-01-2010
% $ $ $ $ 3 $
ACTIVOS 23464533 2.669,596.2 2872,7617 32238285 3713373 44325514 5.568.0214
Active Circulantes - 57,683.0 470667.2 760,684.0 - 1026,038.5 16589439 2.738.9438 3800127 |
Cajay Bascor . : 33.024.0 340,814.7 445.268.4 494,352.9 873.441.3 1,640,130.3 | 2.370.528.4
Refocclonss ik 8,740.0 139275 2994906 515,760.6 770.577.6 | 1.082,888.4 1,426,559.4
Anicpor | - : -
Depésito del renta del inmucbis| 165,925.0 15,926.0 15.925.0 15,925.0 15.925.0 15.925.0 15,925.0
| Actives Fifos:? WMGHENS < WH |1 5017676195 | 17065776 - 1e664889 [ - 1785207.0 - 16708917 13485764 L1145
Motos : = 16100000 1330,000.0 2.350.000.0 2.900,000.0 3450,000.0 3,830,000.0 4.470,0000
Musbles'ds oficina @, 16,5635 16,569.5 165695 16,5695 18,5635 16,5695
0 de trassporte ; 120,200.0 120,200.0 120,200.0 240,400.0 2404000 240,400.0 240,400.0
Dispositivos y herramental - 20,850.0 20,850.0 20,850.0 20,850.0 20,850.0 20,8500
Depreciacios acomulada™ /- 380,382.0 8411308 1392,8125 2.056,9278 2,819.2431 3,306,685.0
Actives Diferidas 0 0 0] I 145,568, - ; ; I
Gastos pl«mnlos' 531.317.7 5436412 5596619 576,606.8 530,162.7 608,038
Amortizacids scumalada 43,026.3 $8,052.5 147,078.8 196.105.1 2451313 294,167 8
Ene-01-2005 | Dic-31-2005 [ Dic-31-2006 N Dic-31-2007 | Dic-31-2008 [ Dic-31-2009 N Ene-01-2010
$ $ $ 3 3 $
PASIVOS y CAPITAL) -\ = 0| [ 23464593 | 26595962 | 28727617 32208285 S AIANA 44325514 5,560,021.4
ST T i B e Gy [ e L e a R e sl C T T P W A gt
244593 | - 2es9ses2 - zevaveir o azzasees | aTinasra L 44325514 55680214
23464593 23464593 2.346,959.3 2346959.3 2.345,9593 23459593 2.346,959.3
313,370 5258024 8768693 1,364,378 2,085,592.1
$ s s 2268544 351066.9 487508.7 7212141 11354701
DIFERENCIA §| DIFERENCIA §| DIFERENCIA DIFERENCIA § DIFERENCIA | DIFERENCIA
Inicio| $ - $ 000[ s 4 $ o.00|| s - $ 0.00
Fin| 8 00l s - $ 00|l s - $ o.00]| ¢ -
Tabla 4 — Balance general.
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El cuadro anterior muestra los balances del afio 2005 hasta el afio 2010.

Se puede observar que en el primer afio los activos totales son iguales a
la inversién inicial (capital social), y en los afios subsecuentes, se esta incrementando el
nimero de motocicletas por lo tanto también se incrementa el monto a depreciar. De
igual forma, al aumentar la cantidad de unidades, los gastos diferidos (placas, taricta de
circulacién y seguro de motos) sufren un aumento ademas que en el tercer afio se
comprd una camioneta mas y se rentd una bodega extra dado el volumen de ventas y el

crecimiento proporcional del inventario de motocicletas.

Posterior al balance general, se elabora el flujo de efectivo para cada uno
de los seis afios de estudio, en este documento registramos la entrada y salida de
efectivo en el transcurso de cada afio proyectado. A continuacion se presentan los flujos

obtenidos:

ST RR TP, tw—w 1 ARo 2006 | Afio 2007 Afio2008 ' |  Afio 2009 Afio 2010
TOTAL ' | TOTAL | TOTAL |  TOTAL
Y o (RS0, = o T R e (LSRR "
; 941,836.9 1, 691' 253 1 2,016,843.3 2,183,38%.4 2,152,302.9 2,458,693.2
REI01 435,3544 595,426.5 863,697.1 760,754.8 666,312.6 823,692.6
- 320,000.0 420,000.0 670,200.0 550,000.0 440.000.0 580,000.0
105,187.5 185,563.1 216,270.0 254,817.0 312,310.3 343,671.0
10,166.9 12,323.6 16,020.6 16,944.9 13,555.9 17,869.2
104,467.5 609,811.6 751,131.2 873,019.6 936,375.3 1,085,385.5
85,221.5 586,261.6 722,601.2 8$38,189.6 896,195.3 1,039,815.5
19,240.0 23,550.0 28,530.0 34,830.0 40,180.0 45,570.0
402,015.0 402,015.0 402,015.0 549,615.0 549,615.0 549,615.0
165,375.0 165,375.0 165,375.0 165,375.0 165,375.0 165,375.0
236,640.0 236,640.0 236,640.0 384,240.0 384,240.0 384,240.0
INTERESES - - - - - 2
PAGO DIVIDENDOS . = - » » » - =
INGRESOQS ¢ 1.505,830.6 1,908,165.9 2,391,951.8 3,022,355.7 3,608,630.2 4,235,959.8
VENTAS 1,505,830.6 1,907,665.9 2,391,957.3 3,022,355.7 3.608,630.2 4,235,959.8
CcREDITOS - - " - = -
CAPITAL i - 500.0 - - - -
ntrmnumwr i 563,993.7 300,912.8 3751146 838,966.3 1,456,327.3 1,771,266.6
ACUMULADO o

Tabla 5 — Flujos de efectivo.
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Debido a que afio con afio se estd incrementando el numero de
motocicletas, se elaboraron tablas anuales con el fin de identificar la cantidad de

unidades que la empresa adquiere, asi como también, el monto a depreciar para cada

afio. Dichas tablas se presentan a continuacion:

hiio 2005
Enero  Febieto  Mano Abil Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Ootubre  Noviembre  Diciembre  Total
# de motos en uso W #3 Ll ] 155 3] B4 11 m mn 1%
# de motos en inventario 4 | " B ] B ] 1) 13 % n 1
¥ del incremento de motos 0 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2|
Precio de venta ($1dia) &1 %7 Bl a1 %7 &7 Al %7 &7 &7 %1 i1
Depreciacion wenn| amest| asoo| o] x| msan| smm| oo sweo| wooo| nesssr| wsser| sunn|
Total demotos alfinde a0 1%
Precio de compia de la motocicleta  $10,000 Incremento de motocicletas enuso afio 2005 ]
Incremento de motocicletas en iventatio afo 2005 3
Incrementototal ds matocicletas afio 2008 R
hiio 2006
Enero Febtero  Mazo Abeil Mago Junio Juio Agosto  Sepliembre  Octubre  Noviembre  Dicembre  Total
# de motos en uso 176 180 164 168 132 1% 183 202 205 208 m M
# de motos en inventario l n B B i i i N il b 0 2
# del incremento demotos | 0 [ [ [ ¢ 4 3 3 3 3 3 3 Q|
Precio de venta [$1dia) %5 %8 %8 %8 %8 %8 %8 %8 %8 %6 %8 %8
Depreciacion J206667 | J283333) J066RET| INI| 67| 50| I63033) 3700000| 3750000| 3800000 | 3850000| 33667 l?ﬂﬁﬂﬂﬂﬂ]
Total de motos 2l fin de aho ]
Precio de compra de la motocicleta  §¥0,000 Ingremento de motocicletas en uso afo 2005 B
Incremento de matocicletas en inventario afo 2005 {
heremento total de motocicletas afio 2005 2
Riio 2007
Eneto  Febrero  Mao Al Mago Junio Wiio Agosto  Sepliembie  Octubre  Noviembre Dicembre  Total
# de motos en uso M o € i) &0 o4 i) W U pill ) il
# de motos en inventario 2 2 2 Q &2 4] 14 U U 5 ] %
¥ delincrementodemotos | 0 { { E { 4 § § § 5 5 5 % |
Precio de venta ($/dia) 203 a5 a5 a5 a5 a5 205 25 a5 a5 as 15
Depreciacion JMSET | BI0IT|  A0GBSET| ALINII| 4200000 4283333 | 4366667 | 4LGEET | 4530000 | 4650000 | A7ANM| 4BINA| SMBNN ]
| Total de metos afinde aho e
Precio de compra de la motocicleta  $10,000 {ictemento de motosicletas enuso o 2005 50
{ Incremento de motocicletas en nvemario afo 2005 5
[ ierementototal de motocidetas o 2006 3
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1.4 EsTUuDIO FINANCIERD

Hio 2008
Eneto  Febrero  Mano Abrl Mago Junio Juio  Agosto  Septiembre  Octubre  Mowiembte Diciembte  Total
# de motos en uso 24 i Pl m b} o pil] 28 M 3% m M
# de motos en inventario ] % a a # ) 4] A i % ] 3
# delincremento de motos | ¢ ; 5 § § 5 ; { [ [ { { 5|
Precio de venta [$1dia) %5 285 %5 %5 85 %5 %85 %8 25 285 25 %5
Depreciacion B0 4906667 | S0UBBST| 500000 | 5200000 52&3333| 538133D| SA50000( SEINNII| BE00000| BEEEEET| 5750000( 63733333 ]
| Totalde motos afinde aho U5
Piecio de compra de la motocicleta  $10,000  reremento de motosicletas enuso aio 2005 5
| nsemento de motociletas en inventaio aho 2005 5
| incremento totalde motosichtas i 2005 5
Ailo 2009
Eto  Feo  Mao Al Mwo  dmo B Agsto  Septembre  Octibe  Noviembre Dicembe  Total
§ de motos en uso M i1} w ] n 3 k6] W W W B0 W
# de motos en inventario kil k| R k4 R K n K] K] A K] k]
# delincremento demotos | 0 [l [ 4 { [ [l 3 ] 3 3 [ W |
Precio de venta ($1dia) 284 234 294 294 24 24 294 294 24 84 234 24
Depreciacion 5000 | semest| sooonoo| semsesr| eoxnx| sueesr| swam| sexem| edooco| easonce| seommon| essme] meanu)
| Totalde motos alfin de afio 8
Precio de compra de la motocicleta  $10,000 |l‘¢rmodtmo¢idmmusoim2w§ L]
Incemento de motocicletas eninventario afio 2005 4
| Inceemento total e motocicletas afo 2005 1
hiio 2010
Enero  Febreo  Mano Abil Miso Wrio Jio Agosto  Septiembre  Octubre  Nowiembre  Diciembe  Total
# de motos en uso 3 358 b 7 n i pi i 392 ksl 2 L
§ de motos en inventario % k] % % n 7 K] » ) Kt {0 L]
# delincremento de motos | 0 ¢ [ 5 5 5 § 5 5 5 5 5 % |
Precio de venta [$1dia) KIL 05 05 305 05 305 05 05 KL 305 05 05
Depreciacion BO0OD0| B3N] JEEET| WINIM| WANW| 0INI| 0833 | 400000 | H50000| AEEEET| 42II|  42BEERT| 48450000 |
Total de motos alfin de a0 W
Precio de compra de la motocicleta  $10,000 Incaemento de motosicletas en uso o 2005 3]
Incremento de motockletas &n inventario afio 2005 5
ncremento total de motocicletas ao 2005 5

En las tablas anteriores podemos observar el total de motocicletas al final
de cada afio, el incremento de unidades tanto en uso como en inventario, asi como
también el monto anual a depreciar en cuanto a motocicletas se refiere (a esta

depreciacion habra que sumarle la depreciacion del resto de los activos fijos).
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Il.4 EsSTUDIO FINANCIERO

De los flujos de efectivo anteriores llevamos al estado de resultados los
ingresos por ventas, los costos de operacion y los gastos generales de administracion.
En el estado de pérdidas y ganancias podemos observar el resultado de la operacion en

un periodo determinado. Los estados de resultados se muestran a continuacion:

* | Ened a Dic312005| Ene-1 a Dic31-2006 | Ene-f a Dic31-2007 | Ene-1 a Dic312008 | Ene-1 a Dic31.2009 ) Ene-f a Dic 312010
e o § $ $ $
§ 15058308|$ 19078658($ 23918578|§ 30203657)§ 36085302|§ 42353598
058308 | §° 4078659 [ § 20019678 (§ 30203857 § 360863026 42359598
|$ 104467519  609B16|§  7511312$  6730136({§  9363753|$ 1,085,.3855
$o o tataent [ $ A28 | §TUASA08268 | S 2986 (8 2RTagN8 |8 31802
§ 420150|$  4020150(8  4000150|§  5498150)§ 540815008 54048150
f§ 430008208 5091748(§  B0050B2)§  7I3416|§  B11M16[$ 5364682
8 e0R0 s | 7 a6 6604 | §17 6o 0084 | $ T eaaT8B [ §7 1aT12984 [ 87 20644810
§ 0 D600 18 366644 [8  633034[S BATI5[S  AIMNBA[S 20644910
14 56,9340 $ 386664 [ § 638303 $ §86380[8  1311208[§ 2064434
S BM24059( 8 ATeB0 |8 BTAATAA(S  TSTTAIB[S  1180.4685(8 18580419
CfS 199269008  135326(%  234062(%  3M02028[8 45895448 T22MM9
§  3AT0f$ 2126654 (8 - 3610669(8 . 4eTS087[§ TA2MA[S 11354704

Tabla 6 — Estado de pérdidas y ganancias.

Con el estado de resultado anterior, solo resta elaborar el estado de origen
y aplicacion de recursos. En estado de origen y aplicacion registramos la utilidad neta y
la depreciacion (amortizacion de activos diferidos y depreciacion de activos fijos), asi
como también, el incremento del capital de trabajo, activo fijo, activo diferido y capital

social durante cada afio.
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Ene-1 a Dic-31-2005 | Ene-1 a Dic-31-2006 | Ene-1 a Dic-31-2007 | Ene-1 a Dic-31-2008 | Ene-1 a Dic-31-2009 | Ene-1 a Die-31-2010
$ $ $ $ ) )
CI's  raates2|s 72234038 95157548  1200850.3['§ 153255678  1,671,9383
P ;g‘ FRLERE e S 00.0 [ SR i L E g N S d
§ - |$ 5000 [ § 3 $ 3
Ol raatesals o 7a1403)8 9515754 § 12008503 |8 1532555708  1,671,9383

! $ 3131370 | § 212,6654 | § 351.066.9 | § 487,508.7 | 4 72,2141 | § 1.135470.1
$ 43000824 509174904  600508.2[4 71334163 8113416 )4  536.468.2
© 4353544|§ 6178867 |§  9024906|§  821,7619|§ - 76586678 41,5402
4353544 s 6178867 [§ 79024806 |¢  @21761.9|8 765866708 9415402
s 10518758  1855631[s  2162700]$ 25481705  3123108[§ 3436710
$ 32000008  4200000[8 67020004 5500000 |§ 44000004  580.0000
10,166.9] § 123236] § 16,0206] § 169449] § 135559 $ 17,869.2
T e T T e e e ] R ) IS y
AT | - | - | ] | &
P_agu”_ﬂ_s__p}_'l______mdus I
ORIGEN-APLICACIC)N—ms $  a077007)s o 1044537 |s - 4g0845)s 37908848 1 730,398.1
i “‘%uma?-ls 104453718 A90845|S 3730884 |8 o|s 7303984

Tabla 7 — Estado de origen y aplicacion de los recursos.

Para finalizar con el estudio técnico-financiero de este proyecto solo

restaria realizar la evaluacidn financiera del mismo. Dicha evaluacion se llevara a cabo

en base a los estados financieros presentados.
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CapituLa Ill.- EVALUACION FINANCIERA
INTRODUCCION

Capitulo III

Evaluacion Financiera

Introduccion

En el capitulo anterior se realiz6 el presupuesto de inversion, operacion y
financiero para determinar los requerimientos del proyecto, asi como también, se realizo
el analisis para argumentar la renta de las motocicletas. Ya establecido el precio de renta
se calculd el punto de equilibrio para conocer el momento en que nuestros ingresos
netos alcanzan a cubrir la totalidad de nuestros costos (costos fijos y variables). Para
finalizar el estudio financiero se elaboraron los estados pro forma para un periodo de

seis afios.

Para este ultimo capitulo llevaremos a cabo la evaluacion financiera del
proyecto. En este capitulo se calculara el valor presente neto (VPN) y la tasa interna de
retorno (TIR) del proyecto. Para realizar el calculo del VPN, fijaremos una tasa minima
atractiva de rendimiento (TMAR 6 TIMA), y esta misma tasa de descuento sera util
para compararla con la TIR que también se calculara en este capitulo. Por otra parte,
plantearemos VPN, con diferentes TMAR, con el fin de determinar para qué tasas de

descuento el proyecto es todavia rentable. Ya realizado el calculo del VPN y TIR,
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INTRODUCCION

determinaremos el periodo de recuperacion de la inversion, con base a nuestra inversion

inicial y las utilidades obtenidas durante el periodo de analisis.

Para finalizar con la evaluacion econdmica, realizaremos el analisis de la

informacién generada utilizando razones financieras, tales como razones de

productividad, rentabilidad, estabilidad y utilizacion de activos.

El objetivo principal de este capitulo es determinar la posicion financiera,

asi como también, la rentabilidad del proyecto.
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CaprlituLo Il.- EvALUACION FINAMCIERA
MarcO TEGRICOD

Marco tedrico

Los métodos basicos que utilizan las empresas para evaluar los proyectos
y decidir si deben aceptarlos son: el metodo del periodo de recuperacion de la inversion,
el valor presente neto (VPN) y la tasa interna de rendimiento (TIR). Para determinar la
aceptabilidad de un proyecto mediante cualquiera de estas técnicas, es necesario
determinar sus flujos de efectivo esperados. Sin embargo a diferencia de los otros dos,
el método del periodo de recuperaciéon no considera el valor del dinero a través del
tiempo, por lo tanto, nos referimos al mismo como una técnica no sujeta a descuentos,
mientras que al del valor presente neto y la tasa interna de rendimiento las consideramos

técnicas sujetas a descuento.

Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacién es el numero esperado de afios que se

requieren para recuperar la inversion inicial. Para calcular el periodo de recuperacion de

un proyecto, solo se deberan anadir los flujos de efectivo esperados de cada afio hasta

que se recupere el monto inicial invertido en el proyecto.

El empleo del periodo de recuperacion se basa en la idea de que siempre

serd mejor recuperar la inversion inicial de un proyecto lo mas rapido posible.
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Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR o TIMA)

La TMAR es la tasa minima que la empresa espera obtener si decide

llevar a cabo un proyecto o negocio. La TMAR se de calcular sumando dos factores: la

inflacion y el premio al riesgo.

Inflacion: es la pérdida adquisitiva del dinero a través del tiempo

Premio al riesgo: premio por arriesgar el dinero en una inversion

La TMAR de define como:

TMAR=i +f+if |

Donde;

1= premio al riesgo

f = inflacién

Valor presente neto (VPN)

El método del valor presente neto se basa en las técnicas del flujo de
efectivo descontado. Para aplicar este enfoque, solo debemos determinar el valor
presente neto de los flujos futuros de efectivo que se espera que genere un proyecto, y
luego sustraer la inversion inicial para precisar el beneficio neto que la empresa
obtendra del hecho de invertir en el proyecto. Si el beneficio neto que se ha calculado
sobre la base de un valor presente (es decir, el VPN) es positivo, el proyecto se

considera aceptable.

éz%".h.:l.x.-. P DY
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Fundamento del método del valor presente neto (VPN)

Un valor presente de cero significa que los flujos de efectivo del proyecto
son suficientes para recuperar el capital invertido y proporcionar la tasa requerida de
rendimiento sobre ese capital. Si un proyecto tiene un VPN positivo, generara un
rendimiento mayor que lo que necesita para rembolsar los fondos proporcionados por
los inversionistas, y este rendimiento excesivo se acumularéa solo para los accionistas de
la empresa. Por consiguiente, si una empresa asume un proyecto con un VPN positivo,

la posicion de los accionistas mejorara, debido a que el valor de la empresa serda mayor.

Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es la tasa de rendimiento que ofrece un proyecto o negocio; por
lo tanto, se define como la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de

efectivo esperados de un proyecto con el desembolso de la inversion inicial.

En tanto la tasa interna de rendimiento (TIR) sea mayor que la tasa minima aceptable

(TMAR) requerida por la empresa, el proyecto sera aceptado.

Razones financieras

Los estados financieros proporcionan informaciéon sobre la posicion
financiera de una empresa en un determinado momento, asi como de sus operaciones a

lo largo de algin periodo anterior. Sin embargo, el valor real de los estados financieros
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radica en el hecho de que pueden utilizarse para ayudar a predecir la posicion financiera
de una empresa en el futuro y determinar las utilidades y los dividendos esperados.

El primer paso de un analisis de estados financieros es el de razones
financieras, éstas tienen como propésito mostrar las relaciones que existen entre las
cuentas de los estados financieros dentro de las empresas y entre ellas. La conversion de
las cifras contables en valores relativos, o razones, nos permite comparar la posicion
financiera de una empresa con otra, aun si sus tamafios son significativamente

diferentes.

Interpretacion de razones financieras

Razones de Rentabilidad

Las razones de rentabilidad evaluan la cantidad de utilidades obtenidas

con respecto a la inversioén que las origind, ya sea a través de activo o de capital.

Margen de utilidad: mide el porcentaje de las ventas que logran convertirse en utilidad
disponible para los accionistas. El margen de utilidad se obtiene como se muestra a

continuacién:

Margen de utilidad = Utilidad Neta / Ventas

Rendimiento sobre la Inversion: indica la productividad de los activos con respecto de
la utilidad generada. El rendimiento sobre la inversién se obtiene como se muestra a

continuacion:
=127 -

o~

é'z?o!i O SOrv e



CapriTuLO I1l.- EVALUACION FINANCIERA
MaRrRcO TEORICD

Rendimiento sobre la Inversion = Utilidad Neta / Total de Activos

Rendimiento sobre el Capital Contable: determina el rendimiento con respecto a cada

peso invertido en la empresa. Este rendimiento se obtiene como se muestra a

continuacion:

Rendimiento sobre el Capital Contable = Utilidad Neta / Capital Contable

Rendimiento sobre la Inversion Inicial: determina el rendimiento con respecto a la

Inversion Inicial. Es te rendimiento se obtiene como se muestra a continuacion:

Rendimiento sobre la Inversion Inicial = Utilidad Neta / Inversion Inicial

Razones de estabilidad

Estas razones miden el grado en que una empresa ha sido financiada mediante deudas.

Inversion del Capital: determina cuanto tienes invertido en activo fijo por cada peso

invertido en la empresa. La inversion del capital se calcula como se muestra a

continuacién:

Inversién del Capital = Activo Fijo / Capital Contable
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Valor del Capital: indica cuantos pesos ha ganado la empresa por cada peso que se ha

invertido. Esta razon se calcula de la siguiente forma:

Valor del Capital = Capital Contable / Capital Social

Razones de productividad

Mide la productividad de los recursos de una empresa. Una razén alta de productividad

significa una utilizacion eficiente de los recursos de una empresa.

Nivel de Ventas-Capital Contable: indica cuantos pesos de ventas son generados por

cada peso invertido en la empresa. Esta razon se obtiene como se indica a continuacion:

Nivel de Ventas- Capital Contable = Ventas Netas / Capita Contable

Nivel de Ventas-Capital de Trabajo: indica cuantos pesos de ventas son generados

por cada peso invertido en capital de trabajo. Esta razén se obtiene como se indica a

continuacion:

Nivel de Ventas-Capital de Trabajo = Ventas Netas / Capital de Trabajo
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Razones de utilizacion de activos

Indican las veces que los activos son utilizados para generar las ventas.

Rotacion de activos fijos: Indican las veces que se utilizan los activos fijos para

generar las ventas. La rotacion de activos fijos se calcula como se indica a continuacion:

Rotacién de Activos Fijos: Ventas / Activos Fijos

Rotacion de activos totales: Indican las veces que se utiliza el total de activos para

generar las ventas. La rotacion de activos totales se calcula como se indica a

continuacion;

Rotacion de Activos Totales = Ventas / Activos Totales
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IIL 1.- Valor presente neto (VPN) y Tasa interna de retorno (TIR)

Valor Presente Neto (VPN)

Con base a los estados financieros elaborados en el capitulo anterior, se

calculara el valor presente neto del proyecto.

Como punto de partida fijaremos una tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR o TIMA) que sera nuestra tasa de descuento. La TMAR sera
calculada con base al indice inflacionario y un premio por arriesgar el dinero en este

proyecto. La férmula se muestra a continuacion:

TMAR=i +f+if |

Donde:

1 = premio al riesgo

f = inflacion

Entonces la TMAR para el proyecto es:

TMAR =i+ f+if=0.037 +0.045 + (0.037*0.045) = 0.0833 = 8%
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Nota: para el calculo de la TMAR se ha considerado que el riesgo al invertir en el
proyecto es moderado, por lo tanto se ha decidido que la tasa por el riesgo de inversion
sera del 4.5%. Lo anterior se determind con base al estudio de mercado realizado, en
donde se puede constatar que existe una demanda considerable, y que el negocio de
renta de motocicletas planteado en el proyecto es inexistente.  Por otra parte, la
inflacion del 3.7% es el promedio del indice inflacionario para los proximos 5 afos.

(Datos obtenidos de BANXICO, Secretaria de Economia y Nacional Financiera)

La inversion inicial y los flujos netos del proyecto se muestran a continuacion:

Inversion inicial (-P) $-2,346,459.3
Flujo neto ano 1 (FNE ) $313,137
Flujo neto afio 2 (FNE ,) $212,665.4
Flujo neto ano 3 (FNE 3) $ 351,066.9
Flujo neto afio 4 (FNE 4) $ 487,508.7
Flujo neto afio 5 (FNE 5) $721,214.1
Flujo neto afio 6 (FNE ¢) $2,449,237.86

Sustituyendo los valores de la tabla tenemos:

FNE, FNE, FNE, FNE, FNE, FNE,+VS
1 * .2 + 3 & 4 + 5 + 6
A+0' A+ Q+i)}  A+0)* A+i)°  (1+0)

é‘ffo\i'.:..\_. o s & A i

VPN =-P+
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1.1 VPN ¥ TIR

313137 2126654 3510669 4875087 7212141 2,449237.86
+ - - + +

VPN =-23464593+
5 (1+0.08)  (1+0.08)?° (1+0.08° (1+0.08)° (1+0.08)°  (1+0.08)°

VPN = $738,066.59 con TMAR de 8%

El valor de salvamento resulta de obtener las depreciaciones faltantes de
las motocicletas que no cumplieron con la totalidad de su vida fiscal en el afio 6, asi
como también los cuatro afos faltantes de los activos fijos. Este estd incluido en el flujo

neto del afio 6.

A continuacion se presentan VPN ¢ para distintos valores de TMAR con

el objetivo de observar el comportamiento del misme en el proyecto:

TMAR =6%

313137 " 2126654 - 3510669 - 4875087 7212141  2,449237386

+ +
(1+0.06)" (1+0.06° (1+0.06)° (1+0.06)* (1+0.060° (1+0.06)°
VPN = $1, 023, 291.27

VPN=-23464593+

TMAR =10%

313137 " 2126654 i 3510669 = 4875087 5 7212141 244923786

+
A+0.1)'  A+01)% (14017 (1+0.)* d+0.1)°  (1+0.1)°
VPN = §$ 491, 865. 62

VPN=-2,346459.3 +
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1.1 VPN ¥ TIR

TMAR =12%

313137 2126654 3510669 4875087 7212141 244923786

VPN =-23464593 + i —~+ z ; s A
(1+0.12)'  (1+0.12* (1+0.12° (1+0.12* (@1+0.12° (1+0.12)

VPN = § 278, 984.26

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el calculo de la TIR se utiliza la misma féormula del VPN, la unica
variante es que para este calculo el VPN es igual a cero y la incognita sera la tasa de

interés (TIR). La formula queda de siguiente forma:

FNE, FNE, FNE, FNE, FNE, FNE,+VS
+ + + + +
A+ A+ 1+ QA+ A+i)°  (Q+0)°

313137 2126654 3510669 4875087 7212141 2,449237.86
+ - + - +

=-2,346459.
¢ ’36’93+(1+f)1 a+® A+ Q+)* Q+d) (1+0)°

resolviendo la ecuacion:

TIR = 15. 15%
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111.2 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

IT1.2.- Periodo de Recuperacion (PR)

Después de calcular el VPN y la TIR del proyecto, ahora calcularemos el periodo de

recuperacion de la inversion. La férmula para calcular el periodo de recuperacion es:

Costo no recuperadoal

, = inicio dela recuperacion
Numero de aiios antes
total del ario

PR =| delarecuperaciontotal |+ : _
. S Flujos totales de efectivo
delainversion original iy
durantela recuperacion

total del ario

Para el calculo del periodo de recuperacion necesitamos los flujos netos

antes de impuestos y la inversion inicial:

Inversién inicial (-P) $-2,346,459.3
Flujo neto afio 1 (FNE ) $313,137
Flujo neto afo 2 (FNE ,) $212,665.4
Flujo neto afio 3 (FNE 3) $ 351,066.9
Flujo neto afio 4 (FNE 4) $ 487,508.7
Flujo neto afio 5 (FNE s) $721,214.1
Flujo neto afio 6 (FNE ) $2,449,237.86

Por lo tanto el periodo de recuperacion para el proyecto es:

$260,867.2

PR =Sarfios + ———
$1,135,470.1

= 5.2 anos
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I111.3 CALGULO DE RAZONES FINANGIERAS

II1.3.- Calculo de razones financieras

Razones de Rentabilidad

A continuacion se muestran los resultados arrojados por las razones de rentabilidad:

Razones de rentabilidad | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio 5 | Afio 6
Margen de utilidad =Utilidad neta/Ventas

0.2 0.1 0.1 0.2 0.2 0.3
Rendimiento sobre la inversion =Utilidad neta/ Total de activos

0.1 0.1 0.1 0.1 0.2 0.2
Rendimiento sobre el capital contable =Utilidad neta/ capital
contable

0.1 0.1 0.1 0.1 0.2 0.2
Rendimiento sobre el capital social =Utilidad neta/ Capital social

0.1 0.1 0.1 0.2 0.3 0.5
Rendimiento sobre la inversion inicial = Utilidad neta/ Inversién
inicial

0.1 0.1 0.1 0.2 0.3 0.5

Margen de utilidad: nos indica que por cada peso que vende la empresa se obtienen
“x" pesos de utilidad. El promedio del margen de utilidad es de 0.18, por lo tanto en
promedio, la empresa gana $0.18 por cada peso vendido. Para el afio seis el negocio

registra el margen mas alto siendo este de $ 0.3 de utilidad (30%).

Rendimiento sobre la inversién: nos indica que cada peso invertido en activos arroja
[0

x” pesos de utilidad. El promedio es de 13%, por lo tanto, cada peso invertido en

activos significan $0.13 de utilidad.

Rendimiento sobre el capital contable: el promedio de este rendimiento es de 13%, es

decir, cada peso invertido en la empresa genera $0.13 de utilidad.
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111.3 CALCULD DE RAZONES FINANCIERAS

Rendimiento sobre el capital social: el promedio es de 22%, por lo tanto, cada peso

invertido por los accionistas arroja una utilidad de $0.22.

Rendimiento sobre la inversion inicial: el promedio del rendimiento sobre la
inversion inicial, es de 22%, es decir, cada peso de inversioén inicial genera $0.22 de
utilidad. Como se puede observar, en el afio seis, el rendimiento sobre el capital social y
la inversion inicial es del 50%, esto se debe a que las utilidades se incrementan

considerablemente, y es el aiio en que se recupera en su totalidad la inversion inicial.

Razones de estabilidad

A continuacion se muestran los resultados arrojados por las razones de estabilidad:

Razones de estabilidad Afio1 | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afo5 | A6
Inversion del Capital = Activo Fijo / Capital Contable 0.6 0.6 0.6 0.5 0.3 0.3
Valor del Capital = Capital Contable / Capital Social 1.1 1.2 1.4 1.6 1.9 2.4

Inversion del capital: nos indica cuanto se tiene invertido en activo fijo por cada peso
que se ha invertido en la empresa. El promedio de la inversion del capital es de 48%, y

se observa un decremento durante el periodo de analisis, hasta llegar a un 30%.

Valor del capital: nos indica cuanto ha ganado la empresa por cada peso que se ha
invertido. El incremento promedio durante los seis afios es de 26%, por lo tanto, la

empresa gana $0.26 por cada peso que se ha invertido.
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EVALUAGCION FINANCIERA
111.3 CALCULDO DE RAZOMNES FINANGIERAS

Razones de productividad

A continuacion se muestran los resultados arrojados por las razones de productividad:

Razones de productividad Afio 1 | Afio2 | Afio 3 | Afio4 | Afio 5 | Afio 6
Nivel de Ventas- Capital Contable = Ventas Netas / Capita
Contable 0.6 0.7 0.7 0.8 0.8 0.8
Nivel de Ventas-Capital de Trabajo = Ventas Netas / Capital de
Trabajo 32 2.5 2.3 1.8 1.3 1.1
Nivel de ventas-Capital contable: indica cuantos pesos de ventas son generados por
cada peso invertido. Observamos que un peso invertido de capital contable genera en
promedio $0.73 de ventas.
Nivel Ventas-Capital de trabajo: indica cuantos pesos de ventas son generados por
cada peso invertido en capital de trabajo.
Razones de utilizacion de activos
A continuacidn se muestran los resultados arrojados por las razones de productividad:
Razones de utilizacién de activos Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | AfioS | Afio6
Rotacion de activos fijos =Ventas/Activos fijos 0.9 1.1 1.3 1.8 2.7 29
Rotacién de activos totales =Ventas/Activos totales 0.6 0.7 0.7 0.8 0.8 0.8

Rotacion de activos fijos: indica las veces que se utilizan los activos fijos para generar

las ventas. El promedio de la rotacién de activos fijos es de 1.8 veces.

Rotacién de activos totales: Indican las veces que se utiliza el total de activos para

generar las ventas. El promedio de la rotacién de activos fijos es de 0.7 veces.
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CoNCLUSIONES

1.- El estudio de mercado nos permitio determinar que en la actualidad la renta de
motocicletas a pizzerias, farmacias, negocios de mensajeria, etc. es inexistente, por lo
tanto se identificé un mercado potencial el cual no se ha explotado. De igual forma el
analisis de mercado fue la base para establecer nuestra politica de crecimiento, politica
que se sustenta a partir de la cantidad de motocicletas que tiene cada sucursal

perteneciente a los corporativos, asi como también el tiempo de uso de las unidades.

Un aspecto importante que arrojé el estudio de mercado es que se identificé el
comportamiento histérico de la forma en que las pizzerias venden su producto, el cual
consiste en que dos terceras partes de sus ventas son a domicilio. Lo anterior nos hace
observar que el sostenimiento de estas ventas son importantes para ellos lo cual nos

ayudara a introducirnos en el mercado.

En cuanto a la localizacién de la empresa, se establecié conforme al método de
centro de gravedad, en el cual se involucra la frecuencia de uso de las motocicletas asi
como también la distancia que existe entre las sucursales, esto nos permitira ubicar
nuestra unidades en un menor tiempo y a un menor costo cumpliendo asi con el objetivo

principal del negocio.
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De igual forma el estudio de mercado fue un punto de partida para identificar
todos los aspectos técnicos, juridicos, laborales y fiscales para iniciar actividades y dar

permanencia al negocio.

2.- El argumento de venta arrojo la factibilidad de vender nuestro producto dado
que se encontré un precio de renta que minimiza los costos del cliente y genera
utilidades para la empresa, encontrando un punto de equilibrio con el cual podemos
empezar a trabajar, ademas de que éste se encuentra dentro del numero de motocicletas
que se encuentran en el mercado con el que se inicia el primer afio (# de motocicletas

con siete afios 0 mas).

El cliente ahorrara $1.5 pesos diarios por motocicleta, lo que arroja un ahorro

de $2,158.1 en cinco anos por unidad.

Al estimar una TMAR del 8% obtenemos una TIR del 15.15 % lo que quiere
decir que después de cubrir nuestras expectativas obtenemos 7.5 puntos porcentuales
por arriba de lo estimado con un periodo de recuperacién de la inversién de 5.2 afios,

ademés de obtener un VPN de $738, 066.6 pesos después de recuperar la inversion.

3.- Como se puede observar no se han presentado razones de solvencia debido a
que la empresa no tiene pasivos, dicho de otra forma es totalmente solvente; con
respecto a las razones de rentabilidad podemos decir que la empresa esta generando

utilidades por arriba de las expectativas del negocio.
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Estudio técnico

Técnica del centro de gravedad

La técnica del centro de gravedad o del centro ponderado es un método
cuantitativo para localizar instalaciones del tipo almacén, en el centro de movimientos
de un area geografica, que tiene en cuenta el peso a transportar o la frecuencia de los
envios y la distancia. Identifica un par de coordenadas, que establecen una localizacion
concreta de modo que se optimizan las rutas, para que las distancias a recorres con
grandes cargas sean minimas. Se asume que al optimizar el peso transportarlos se

minimizan los costos de transporte.

El punto de partida de la técnica es un mapa en el que se identifican las
diversas instalaciones por las coordenadas del lugar en que se ubican y el peso o niimero
de envios que deben recibir periédicamente. El resultado son las coordenadas de una
localizacion central que minimiza el costo de transporte. Para determinar las

coordenadas se utilizan las siguientes formulas:

_);x,-W; Y—Z*:y‘W"
W, W,

X

Donde X e Y son las coordenadas del centro de gravedad, x;e y; son de

las coordenadas de los distintos destinos, y W; es el peso que se transporta a cada uno de

ellos.
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Diagrama de bloques

La utilidad de éste analisis es basicamente que cumpla con dos objetivos
que son: facilitar la distribucion (layout) aprovechando los recursos disponibles en
forma optima, lo cual a su vez optimiza las operaciones mejorando los tiempos y

movimientos del hombre y maquinas.

Para su andlisis y representacion del proceso, existen varios métodos, el
empleo de los mismos dependera de los objetivos del proyecto. Cualquier proceso por

complicado que parezca, puede ser representado por un diagrama para su anélisis.

El diagrama de bloques es el método mas sencillo para representar un
proceso. Consiste en que cada operacién unitaria ejercida se encierra en un bloque
(rectangulo) y se colocan en forma continua uniéndose el anterior con el posterior con el

uso de flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones como la direccion.

Teoria de Inventarios

Inventario: Una cantidad de bienes bajo el control de una empresa, guardados durante
algin tiempo para satisfacer una demanda futura (refacciones y
materiales de consumo).

El inventario es un amortiguador entre el abastecimiento y la demanda. El

proceso de abastecimiento contribuye con bienes al inventario, mientras que la demanda

consume el mismo Inventario.
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Costos de inventario

-  Costo de compra

Es el costo por articulo que se paga a un proveedor.

Sea ¢ (8$) el costo unitario

y Q el nimero de unidades compradas (tamaiio de lote)

el Costo Total de Compra es entonces: ¢Q

- Costo de ordenar (de preparacion)

Esta denominado por el costo de preparaciéon: A

Entonces, el Costo Total de Comprar y producires: A + ¢Q

- Costo de almacenaje

- Costo de oportunidad

- Costos de almacenaje y manejo

- Impuestos y seguros

- Robos, dafios, caducidad, obsolescencia, etc.

- Dinero comprometido (¢Q)
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entonces el Costo Total de Mantener el inventario es: los costos se calculan como un
porcentaje de la inversion en inventario y se suman al costo de oportunidad, esto genera
el Costo Total de Mantener el inventario. Entonces, si el costo de capital es 25%
anual y los otros tipos de costo suman 10% adicional, el costo total de almacenaje
sera 35%.

Es decir, por cada peso invertido en inventario, durante

una unidad de tiempo, se pagan 35 centavos.

i = costo total de mantener inventario (%)
éste es el costo de mantener $1 de inventario durante una unidad de tiempo.

- Costo de mantener una unidad cn inv. durante una unidad de tiempo (h)

h=ic

- Costo de faltante por unidad ()

- Costo de faltante por unidad que falta (IT)

Medidas de efectividad

Meses de abastecimiento = Inversion en inventario total / Demanda promedio

pronosticada ($/mes)

Indica cudnto tiempo se podra satisfacer la demanda futura con el inventario

disponible.

Rotacién del inventario anual = 12(demanda promedio pronosticada ($/mes)) /

Inversion en inventario total

Indica la rapidez de rotacién del inventario.

Rotacién de inventario (balance) = Valor de las ventas / valor del inventario.
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Politicas de inventario

Politica de reinversion continua

En ésta politica el nivel de inventario se controla continuamente. Cuando el nivel
llega al punto de reorden R (decision de tiempo), se ordena una cantidad fija Q

(decision de cantidad). Esta es una politica continua (Q,R), o politica de cantidad fija de

reorden.
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