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INTRODUCCION

La creacion de un proyecto de inversion, nace con el proposito de mejorar, la
calidad, los recursos, la productividad de nuevas empresas y mejorar el
desarrollo de las organizaciones ya existentes. El siguiente proyecto trata de
analizar la situacion de la empresa ARROCEROS DEL VALLE DEL
MARQUEZ, S.P.R DE R.L. situada en el municipio de Gabriel Zamora, en
donde la mayoria de los socios, son los productores de la region, permitiendo
asi una nueva vision de exportar un producto Michoacano de calidad, no sin
antes analizar las situaciones tanto financieras, el sistema FODA entre otras a
las que se enfrenta. Este pequefio disefio de proyecto, pretende apoyar a la
empresa como PYME, a la sociedad, productores, socios entre otros.
Esperando una respuesta positiva, por parte de la organizacion y por cada una
de las personas interesadas en el proyecto.

Debido a que el desarrollo creciente de las exportaciones no esta pasando por
las pymes; se pretende implementar un sistema que permita la exportacion del
producto. Por lo cual éstas requieren informacion que les permita superar la
falta de experiencia exportadora y obtener herramientas para lograr
capacidades orientadas al comercio exterior en un tema especifico como son
los agro- negocios y poder explotar un producto nacional.

El inicio de una actividad exportadora, implica realizar una investigacion seria
que permita identificar mercados potenciales y la forma de acceder a ellos.
Durante la investigacion, se analizan aspectos relativos a esos mercados,
precios, competidores en el pais de destino, legislacion, oportunidades de

negocios.






CAPITULO I.
“ADMINISTRACION”

En el presente capitulo hablaremos acerca de los conceptos basicos que engloban
a la administracién por lo que no solo se busca explicar el comportamiento de las
organizaciones, sino que comprende un conjunto de reglas, normas, recursos y
procedimientos para operar y transformar las empresas.

Hoy en dia, la administracion ha sido una necesidad natural, obvia y latente, desde
siempre, las organizaciones han requerido de control de actividades contables,
financieras, de marketing y de toma de decisiones acertadas para alcanzar sus
objetivos de manera efectiva, es por esto que han creado estrategias y métodos
que permitan aplicarse mediante el proceso administrativo (planear, organizar,

dirigir y controlar).

1.1 CONCEPTO DE ADMINISTRACION

La administracién es una disciplina que tiene por finalidad el logro de objetivos
mediante el proceso administrativo que ayudan a desarrollar la eficacia y la
eficiencia para aplicarla en sus recursos y asi dar una explicacion acerca del
comportamiento de las organizaciones.

Asi como el autor George R. Terry: "La administracion es un proceso muy
particular consistente en las actividades de planeacién, organizacién, ejecuciéon y
control, desempefiadas para determinar y alcanzar los objetivos sefialados con el
uso de seres humanos y otros recursos."

(http://www.qgestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/admcalpcs.htm)
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http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Marketing/
http://www.monografias.com/trabajos12/decis/decis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/comportamiento-humano/comportamiento-humano.shtml
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/admcalpcs.htm

1.2 CARACTERISTICAS

La administracion posee ciertas caracteristicas segun Reyes Ponce, Hugo Rojas y

Aguilar y estas varian de otras disciplinas las cuales se mencionan a continuacion:

Universalidad: Esta caracteristica explica que la administracion existe en
cualquier grupo social y es susceptible de aplicarse en una empresa
industrial, en el ejército, un hospital, una escuela, etc.

Valor Instrumental: Dado que su finalidad es ser un medio para lograr un
fin y obtener un resultado.

Unidad Temporal: En esta, las fases y etapas en el proceso administrativo,
se pueden ejecutar simultaneamente.

Amplitud de ejercicio: Se aplica en todos los niveles o subsistemas de
una organizaciéon formal.

Especificidad: Aunque la administracion se auxilie de otras ciencias y
técnicas, tiene caracteristicas propias que le proporcionan su caracter
especifico, es decir, existen procesos que la hacen Unica.
Interdisciplinariedad: También la administracion puede ser aplicada a
toda aquella ciencia y técnica relacionada con la eficacia para el logro de
objetivos.

Flexibilidad: Dicha caracteristica auxilia a que los principios administrativos
se adapten a las necesidades propias de cada grupo social en donde se
aplican.

Unidad Jerarquica: Siempre se respetan los niveles de jerarquia.

(http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/admcalpcs.htm)
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http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/proadm/proadm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/concient/concient.shtml

1.3 IMPORTANCIA DE LA ADMINISTRACION

Es innegable la trascendencia que tiene la administracion por lo que es necesario
mencionar argumentos mas relevantes que fundamenta la importancia de ésta
disciplina:

e Universalidad: Con la universalidad de la administracion se demuestra que
es imprescindible para el adecuado funcionamiento de cualquier organismo
social.

e Simplificacién del Trabajo: Simplifica el trabajo al establecer principios,
métodos y procedimientos, para lograr mayor efectividad.

e Productividad y Eficiencia: Las empresas se encuentran en relacion
directa con la aplicacién de una buena administracion en tiempo y forma.

e Bien comun: A través de los principios administrativos se contribuye al
bienestar de la comunidad, optimizar los recursos y generar empleos.

(http://www.mitecnologico.com/Main/ImportanciaAdministracion)

Por lo tanto se deduce que la administracion es importante para lograr el
desarrollo de actividades que se pueden dar en cualquier organizacion y el éxito
depende de la buena administracién que posea. La administracion ayuda a tener
una mejor coordinacién de recursos humanos, financieros, técnicos, materiales y
tecnolégicos. Cabe sefalar que ésta contribuye al incremento de las
organizaciones en vias de desarrollo, el principal elemento para desarrollar su
competitividad es mejorar la calidad en su administracion y descubrir la

importancia de una excelente aplicacion.
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1.4 PROCESO ADMINISTRATIVO:
Chiavenato, organiza el Proceso Administrativo de la siguiente manera en su libro
fundamentos de la administracion.

e PLANEACION

e ORGANIZACION

e DIRECCION

e CONTROL
Hace referencia al ciclo administrativo, como al incremento del desempefio y hace
énfasis en que el proceso debe darse como un ciclo de retroalimentacion ademas
de que las etapas se pueden dar simultdneamente sin llevar un orden de manera
dindmica e interactiva, cuando se consideran estos cuatro elementos (Planificar,
Organizar, Dirigir y Controlar) en un enfoque global de interaccion para alcanzar
objetivos, forman el Proceso Administrativo como se muestra en el siguiente
cuadro:

Cuadro No. 1: PROCESO ADMINISTRATIVO

PLANEACION

FUENTE: Elaboracién propia 2009.
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Cada una de las fases o0 etapas considera los siguientes lineamientos como lo
son:

1.4.1 PLANEACION:

Dentro de esta etapa se determinan objetivos, se definen los planes para
alcanzarlos y se programan las actividades.

1.4.2 ORGANIZACION:

La siguiente etapa clasifica los recursos y actividades para alcanzar dichos
objetivos, agrupa los 6rganos y cargos que tendran dentro de la organizacién para
definir autoridad y responsabilidad.

1.4.3 DIRECCION:

Mediante esta etapa se guia y asignan los cargos que realizara cada persona, se
engloban los temas de liderazgo, motivacién de personal y se toma la direccién
para el logro de objetivos.

1.4.4 CONTROL:

Por medio del control evaluamos los resultados, mediante la definicion de
estandares para medir el desempefio, corregir y garantizar que se realice lo
planeado.

(http://lwww.promonegocios.net/administracion/procesoadministrativo.html)

1.5 CONCEPTO DE EMPRESA
Es la “unidad de organizacién dedicada a actividades industriales, mercantiles o
de presentacién de servicios con fines lucrativos”, asi como el “lugar en el que se

realizan estas actividades”. (http://gestionpyme.com/concepto-de-empresa/).

14
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Una empresa es un sistema que interacciona con el entorno, de forma planificada,
dando satisfaccion a las demandas y deseos de clientes, cuyo objetivo es obtener
un beneficio, a través de complacer las necesidad del Mercado.
Las organizaciones por medio de la unificacibn de esfuerzos, métodos y
herramientas, recursos, busca un fin comdn, que se traduce en utilidades,
beneficios lucrativos o sin fin de lucro.
1.6 ELEMENTOS QUE FORMAN LA EMPRESA
La empresa, para cumplir sus objetivos y desarrollar el conjunto de sus
actividades, ha de disponer de elementos que contribuyan con los objetivos:
1.6.1 RECURSOS HUMANOS.
Dentro del grupo humano podemos sefialar la existencia de grupos diferenciados
por sus intereses y relaciones con los grupos restantes, estos son:

e Los propietarios del capital o socios.

e Los administradores o directivos.

e Los trabajadores o empleados.
Entre los dos primeros grupos, y basicamente en el segundo, surge la figura del
empresario tal y como hoy se le concibe.
1.6.2 RECURSOS ECONOMICOS.
Los bienes econdémicos se suelen clasificar en inversiones o duraderos y en
corrientes o no duraderos, segun su vinculacion al ciclo productivo de la
explotacion, ya que si los mismos no se consumen o transforman en el mismo

estaremos ante el primer caso.
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1.6.3 MEDIO AMBIENTE.

Es el conjunto de relaciones de autoridad, de coordinacion y de comunicacion que
forman la actividad del grupo humano entre si y que son los que intervienen en el
medio ambiente interno y el exterior.

1.6.4. RECURSOS TECNOLOGICOS.

Es todo aquel instrumento que se utiliza para desarrollar las actividades de la
organizacibn, como son maquinaria, herramientas de trabajo, equipo de
transporte, equipo de computo, etc. (http://www.uhu.es/eyda.com)

1.7 CLASIFICACION DE EMPRESAS

Las diversas clasificaciones de las empresas atienden, normalmente a variados
criterios (productivos, funcionales, organizativos, etc.), en los cuales podemos
agrupar y conceptualizar los siguientes:

1.7.1 SEGUN SU CAPITAL.

e Privadas: Son creadas por inversionistas o de capitales particulares, las
cuales no son gubernamentales.

e Publicas: Es cuando el capital pertenece al Estado, comunidades
autbnomas, diputaciones, ayuntamientos o algunos de los organismos
dependientes de estas instituciones.

e Mixtas: Las siguientes comparten la titularidad de su capital entre

organismos publicos y particulares.

16



1.7.2. SEGUN CRITERIOS SOCIOECONOMICOS.
Atendiendo a su tamafio, se acepta generalmente una division de la empresa que
distingue entre microempresa, pequefia, mediana y gran empresa. Los criterios
limitadores entre cada una de estas categorias son:

Clasificacion Numero de trabajadores

Giro de la INDUSTRIAL COMERCIAL SERVICIOS

organizacion

MICRO 1-30 1-10 1-10
PEQUENA 11-50 11-30 11-50
MEDIANA 51-250 31-100 51-100
GRANDE 251 101 101

FUENTE: (PYMES VII, 2008)
1.7.3. SEGUN EL SECTOR PRODUCTIVO.

¢ De bienes: Son aquellas que ofrecen un producto tangible.

e De servicios: Por lo tanto en este sector se subdivision en empresas
comerciales, de transporte, de seguros, financieras, cultura, de ensefianza,
de comunicaciones, etc., es decir No tangibles.

1.7.4. SEGUN LA ORGANIZACION JURIDICA.

e Mercantiles: En este aspecto una actividad empresarial, se Caracteriza
con la consecuencia fundamental de quedar sometido a todo lo que afecta
a sus relaciones empresariales con terceros.

e Individuales y sociales: Segun que la titularidad de las mismas

corresponda a una persona fisica o moral respectivamente.
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e Grupos de sociedades: “Se considera que existe grupo a partir de la
constatacion de relaciones de dominio, evidentes, via porcentaje de
participacion mayoritaria en el capital de unas sociedades por otras, Si
alguna sociedad domina de “facto” el 6rgano de administracién de otra, aun
no poseyendo la mayoria del capital”.

(http://www.uhu.es/eyda.marin/)

1.8 CONCEPTO DE EMPRESARIO

Es la persona fisica 0 moral emprendedora que, ejercita en nombre propio una
actividad productiva dirigida al mercado, es decir, aquél que realiza una actividad
empresarial aprovechando las oportunidades y una vision de emprendedor a
cambio de una retribucion econémica.

(http://www.mipymes.qgov.co/pyme/Verlmp.asp)

En este capitulo hemos analizado todos y cada uno de los conceptos, que forman
a la administracion, relacionado con la manera de operar de una organizacion, asi
como cada uno de los elementos necesarios para su crecimiento y desarrollo,
dichos conceptos nos ayudaran a entender el mecanismo de cualquier logro de
objetivos. Es por eso que se considera conveniente las conceptualizaciones
anteriores para en el siguiente capitulo abordar los conceptos mencionados a la
aplicacién de un proyecto de inversion y aterrizarlos con un enfoque general que

deben contener cada uno de ellos.
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CAPITULO Il

“ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION”
En el capitulo anterior conceptualizamos los temas mas relevantes de la
administracion y que son de gran importancia para la aplicacién en cualquier
situaciéon. Como sabemos un proyecto de inversion es bastante laborioso, de gran
importancia, ademas necesita contener los elementos necesarios para proyectar y
lograr los objetivos requeridos, por lo cual considero importante contemplar en el
siguiente capitulo cada uno de los elementos que debe contener un proyecto de
inversibn y que se deben de integrar en cuatro etapas, la primera Estudio de
mercado, la segunda Estudio técnico, la tercera Estudio financiero y la cuarta
Evaluacion econémica, asi como cada uno de los elementos que se tratan en cada
punto y que se abordaran en este capitulo, el clasificar el proyecto en estas cuatro
etapas nos ayuda a mejorar la eficacia del proyecto e incrementar las
posibilidades de lograr los objetivos previstos.
2.1. QUE ES UN PROYECTO
Una de las preguntas mas acertadas dentro de un plan de inversién es precisar el
concepto de un proyecto, por lo cual se especificara a continuacion su definicién.
2.1.1. DEFINICION DE PROYECTO
Es un conjunto de actividades interrelacionadas, efectuando cuatro etapas; estudio
de mercado, estudio técnico, estudio financiero, y evaluacidon econdémica que
utiliza recursos limitados para lograr un objetivo deseado y proyectar dichos
elementos de cada estudio.
Considero que un aspecto fundamental en todo proyecto es el orden en el cual se

realizan las actividades. Y para determinar la secuencia logica de las actividades
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de un proyecto se debe establecer el método, el tiempo y el costo de cada
operacion. (http://www.mailxmail.com/curso-gestion-proyectos-ong-s/que-es-
proyecto).
2.1.2 EVALUACION DE PROYECTOS Y SUS PARTES
Mediante la evaluacion de un proyecto se pretende comparar los costos vy
beneficios, determinando si es 0 no rentable el proyecto, o si es conveniente
postergar su inicio, de acuerdo a la informacion obtenida por estudios de
mercados, técnicos y econdmicos que ayudan a estimar los flujos de beneficios y
costos reales al proyecto, no deben tomarse en cuenta los flujos pasados ni las
inversiones existentes. Por lo cual las etapas de la evaluacion son:

e Comparar las alternativas propuestas con cada alternativa.

¢ Identificar beneficios y costos.

e Evaluacion basada en indicadores de rentabilidad.
(http://www.eco-finanzas.com/economia/evaluacion_de_proyectos.htm)
2.1.3 LAS FINANZAS EN LOS PROYECTOS DE INVERSION
Al hablar de finanzas dentro de un proyecto de inversion debemos de considerar
tres aspectos indispensables que son:
2.1.3.1 EVALUAR EL NEGOCIO
Es importante conocer lo que vamos a hacer, porque de lo contrario estamos en
desventaja con los competidores y considerar los siguientes elementos:

e Conocer la situacién general y caracteristicas de la actividad econdmica.

e Saber sobre la experiencia de los involucrados.

e Mantener a la vanguardia la tecnologia de la organizacion.
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e Mejorar nuestro producto con beneficios adicionales.
2.1.3.2 SITUACION FINANCIERA
De acuerdo a la Situacion Financiera es importante tomar en cuenta que siempre
es mejor no tener deudas y menos al comenzar un negocio, pero si tenemos clara
nuestra situacion financiera, podemos planear cuando y cémo invertir, aprovechar
oportunidades y tener una mejor vision de largo plazo que pueda fortalecernos
como organizacion y enfrentarnos a un mercado con una estabilidad financiera
competente.
2.1.3.3 ASPECTOS LEGALES
Al hablar del entorno legal nos referimos a todas las leyes y reglamentos que
regulan las actividades de una compariia o de un producto en el mercado. Asi, por
ejemplo los permisos, el registro de marcas, la ley de invenciones, de derechos de
autor, las patentes, el derecho mercantil, la ley general de proteccion al
consumidor, la ley general de sociedades cooperativas, leyes de comercio
exterior, etc. Todas estas son elementales para evitar demandas y de alguna
manera la pirateria. Ademas, muchas veces es importante todo esto, por ejemplo
a los fabricantes de bebidas alcohdlicas o de cigarros, la ley les exige poner
leyendas en su publicidad para cuidar la salud. Incluso hay una normatividad para
el disefio de una etiqueta, el codigo de barras debe tener un tamafio determinado,
el contenido neto es con "g" mindscula y sin punto, los ingredientes, datos de
fabricante, etc. (http://www.contactopyme.gob.mx/)
2.1.4 FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Un financiamiento es reunir el capital de forma que otra organizacion te la

capitalice, este préstamo brinda la oportunidad a las empresas, de mantener una
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economia estable, iniciar un negocio o expandirlo y seguir sus actividades una
empresa debe buscar el financiamiento adecuado para sus necesidades.
Es necesario que la empresa tenga en claro sus objetivos de inversion y esto le
ayude a obtener el financiamiento adecuado y no calcule mal el financiamiento
necesario.
2.1.5 CONSIDERACIONES ANTES DE OBTENER UN FINANCIAMIENTO
Antes de obtener el crédito debe analizar los elementos que le convengan o se le
faciliten mas a la organizacion, entre los cuales debe tomar en cuenta:

e Plazos de pago.

e Tipos de financiamiento.

¢ Requisitos y Documentacion requerida.

e Tipo de tasa.

e Interés.

e Tipo de pago.

e Monto del financiamiento.
Antes de buscar un financiamiento debe preguntarse lo siguiente:
¢Necesita mas capital o puede administrar el flujo de dinero en efectivo de una
manera mas efectiva?
¢Necesita méas dinero para crecer o como proteccibn contra riesgos?
¢, Qué tan urgentes son sus necesidades? porque debe tomar en cuenta que
puede obtener los mejores términos cuando anticipa sus necesidades en vez de

buscar dinero bajo presion.
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¢, Qué tan grande es su riesgo? todos los negocios tienen riesgos, y el grado de
riesgo afectara el costo y disponibilidad de financiamiento alternativo.

¢En qué etapa de desarrollo estd su negocio? las necesidades son mas criticas
durante las etapas de transicion.

¢Para qué se usard el capital? cualquier prestamista requiere que el capital que
solicite sea para necesidades muy especificas.

¢En qué estado se encuentra su industria? deprimida, estable, o su crecimiento
esta condicionado a las necesidades de dinero y de recursos. Los negocios que
prosperan cuando otros estan en baja con frecuencia reciben mejores términos de
financiamiento.

¢Su negocio temporal o ciclico? los negocios por temporada generalmente
necesitan financiamiento a corto plazo. Los préstamos por adelantado para
industrias ciclicas, tales como la construccion, estan disefiados para apoyar a los
negocios en periodos de depresion.

¢Qué tan fuerte es su equipo gerencial? la gerencia es el elemento mas
importante que las diferentes fuentes de financiamiento evaltan.

¢ Como encajan sus necesidades de financiamiento con su plan de negocios? si
no tiene un plan de negocio, establézcase la prioridad de hacerlo, ya que todas las
fuentes de capital quieren ver su plan de negocios para el comienzo o el
crecimiento de su negocio.

Se sefala en el proyecto si el financiamiento se presenta por endeudamiento con
algun ente financiero y la situacion actual del mismo, de igual manera se indica el
ente financiero al que solicitara el crédito actual.

(http://www.trabajo.com.mx/que es y como saber si es necesesario.htm
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2.1.6 ETAPAS DE UN PROYECTO DE INVERSION

2.1.6.1 IDENTIFICACION DE LA IDEA

Perfil: Se agrega el sentido comun a la misma experiencia.

Estudio de pre-factibilidad (Anteproyecto): En este se proyecta el Estudio de
mercado, técnico, administrativo y financiero.

Estudio de factibilidad (proyecto): Este resume lo mas importante del
anteproyecto al grado de poder tomar una decision.

2.1.6.2 ESTUDIO DE PREINVERSION

En este estudio se debe de planear los elementos necesarios anticipAndose a la
inversién pero tomando en cuenta todos los factores que afecten el proyecto.
2.1.6.3 DECISION DE INVERSION

Con base al estudio financiero que considera la informacion de los estudios de
mercado y técnico determina el monto para la operacion, la forma de
financiamiento y la evaluacién para estar al tanto de la utilidad y la calidad de la
inversién del proyecto.

2.1.6.4 ADMINISTRACION DE LA INVERSION

Dentro de esta etapa se considera conveniente gestionar los recursos con los que
ya cuenta y hacer uso conveniente de los ya existentes, es necesario limitarse a lo
planeado y aplicar lo convenido sin pasar los lineamientos.

2.1.6.5 EVALUACION DE RESULTADOS

Mediante la evaluacion podemos estimar los resultados que se obtuvieron con la

toma de decisiones y medir el logro de los objetivos planeados.
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2.2. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y analisis de
informacion enfocado a la oferta y demanda de un producto o servicio, determinar
el segmento de compradores al que se desea llegar y lograr expandirse a nuevos
mercados.(http://www.blog-emprendedor.info/que-es-el-estudio-de-mercado/)
Considero que el concepto de mercado pretende recolectar e interpretar
informacion comercial: por una parte se trata de un lugar fisico especializado en
las actividades de vender-comprar productos y servicios, por otra parte es en
funcion de un area geografica, se puede hablar de un mercado local, de un
mercado regional, de un mercado nacional o del mercado mundial.

Mediante el estudio de mercado se pretende analizar datos de manera que los
empresarios no pierdan esfuerzos ni recursos en la aplicacion del proyecto.

2.2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Por lo tanto el objetivo primordial se orienta a realizar un analisis en la oferta y la
demanda de bienes o servicios, permitiendo saber cual es su futuro mercado.

Por otra parte, cuando el estudio se hace con un propdésito de inversion, ayuda a
conocer el tamafo indicado del proyecto, anteponiendo previsiones posteriores y
consecuentes del crecimiento esperado de la empresa.

Finalmente, el estudio de mercado pretende presentar los canales de distribucion
para el tipo de bien o servicio que se desea colocar y especificar cual es su
funcionamiento.

(http://www.mitecnologico.com/Main/DefinicionObjetivoDelEstudioDeMercado).
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2.2.2 IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DE MERCADO
Como en todo proyecto de inversién se debe de analizar el futuro, en base a la
informacion que se tiene, para que nos pueda dar una vision de lo que sera la
demanda del bien o servicio y considerar qué participacion en el mercado va a
tener nuestro proyecto y sirva de apoyo para la toma de decisiones. En lo que
podemos simplificar 3 puntos que son los siguientes:

e Explicar el comportamiento del mercado vinculado con un proyecto de

inversion.

e Evaluar el proyecto en equilibrio de los mercados que afecta.

¢ Facilitar la valoracion de los beneficios y costos del proyecto.
(http://preparacionyevaluacionproyectos.blogspot.com/2009/01/estudio-de-
mercado-parte-iii.htmla).
Visto lo anterior, cualquier proyecto, debe tener un estudio de mercado que le
permita saber en qué medio habra de moverse, las posibilidades de venta, los
bienes o servicios que podran colocarse en las unidades pensadas, de modo que
los propdésitos del empresario se cumplan.
Un estudio de mercado sirve para tener un conocimiento claro de la cantidad de
consumidores que disfrutardn de los bienes o servicios que se piensa vender,
dentro de un espacio definido y cual es el precio que estan dispuestos a pagar
para obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que

desea comprar el cliente también nos dira de igual manera qué tipo de clientes son
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los interesados en nuestros bienes, lo cual servird para orientar la produccion del
negocio.

Finalmente, el estudio de mercado nos dara la informacion acerca del importe
apropiado para colocar nuestro producto o servicio y competir en el mercado, o
imponer un nuevo precio por alguna razon justificada.

2.2.3 ELEMENTOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Como en todo proyecto de inversion se debe analizar el futuro en base a la
informacioén que se tiene, para crear un ambiente en que se pueda dar una imagen
de lo que serd la demanda futura del bien o servicio. Se debe considerar que
participacion en el mercado tendré el proyecto, en base a la oferta y demanda y
asimismo, estructurar el programa de marketing a utilizar.

La investigacion debe proporcionar la informacién necesaria y suficiente, para la
toma de decisiones del o los inversores.

2.2.3.1 MERCADO

Area en que influyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las
transacciones de bienes y servicios a un precio determinado.

Se pretende mediante este estudio generar una idea del mercado en el que se va
a colocar el producto o brindar el servicio.

2.2.3.2 PRODUCTO

Conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluye entre otras cosas:
empaque, color, formato, precio, calidad y marca. Un producto puede ser un bien,
un servicio, un lugar, una persona o una idea.

Es importante identificar cual sera el producto y cual o cuales sus subproductos,

sefalar la existencia y caracteristicas de los productos que sustituyan a los del
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proyecto en desarrollo, de acuerdo con las caracteristicas de los productos del
proyecto, precisar si su uso esta condicionado a la existencia de otro producto en
el mercado.

2.2.3.3 DEMANDA

Cantidad del bien o del servicio que es solicitado por el cliente.

Depende de la demanda la cantidad de bien o servicio a producir o brindar.

Es uno de los apartados méas importantes debido a que se debe hacer un analisis
cuantitativo y cualitativo de la demanda potencia y real del mercado.

2.2.3.4 CONSUMO

Conjunto de acciones realizadas por la empresa para hacer llegar un producto a
los consumidores. Por lo tanto, se estableceran los objetivos e instrumentos
necesarios para alcanzar este objetivo. Para esto, se requiere las funciones fisicas
y auxiliares.

Constituye uno de los apartados mas importantes. Habr4 que estudiar: La
organizacion del sistema de distribucién del pais y las distintas categorias de
intermediarios. Descripcion de cada categoria segun la gama de productos
ofrecidos. Principales importadores y distribuidores regionales. Exigencias y
practicas en materia de exclusividad. Principales sistemas de promocion y
comunicacién con el mercado (catalogos, publicidad, participacion en ferias) y su
costo. Presentacion del producto: embalaje, material y tamafio del envase.

2.2.3.5 OFERTA

Capacidad que se tenga para satisfacer la demanda. Cuando se habla de

capacidad se refiere al manejo de los recursos y a la capacidad instalada de la
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competencia. Es importante conocer la competencia que se encuentra en el

mercado para poder.

2.2.3.6 PRECIO

Cantidad de dinero o de otros objetos con utilidad necesaria para satisfacer una

necesidad que se requiere para adquirir un producto o servicio.

El precio variar4 de acuerdo al juego de oferta y demanda, o si éste es regulado

por el organismo que lo controla. Es por esto que se deben tomar en cuenta los

siguientes factores:

Precios de venta de la competencia

Poder adquisitivos de los consumidores

Reaccion esperada de la competencia con la introduccion del producto
Que el producto sea nuevo en el mercado

Que el producto exista en el mercado pero sea nuevo para la empresa
La promocién

La manufactura

Los canales de distribucion que se utilicen

Versatilidad del producto

Servicios complementarios del producto.

Es importante conocer el proceso de formacion de precios desde que el producto

sale de la fabrica hasta llegar al precio final para ser competitivo en el mercado en

el que se comercializa el producto o servicio.
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2.2.4 METODOLOGIA DEL ESTUDIO DE MERCADO

La metodologia de la investigacion se puede aplicar mediante los siguientes 7
elementos:

1. Datos, 2. Muestra, 3. Experimento, 4. Andlisis, 5. Regresion, 6. Prediccion o
informe, 7. Simulacion.

2.2.4.1 CAPTACION DE DATOS:

El primer paso sera siempre la recoleccion de informacion primaria que pueda
servir como base de andlisis.

Existen diferentes tipos de fuentes: Encuestas propias, estudios historicos,
registros de empresas, camaras de comercio, investigaciones de campos, datos
internos de la empresa, historiales de venta etc., el tipo de informacién a recolectar
dependera de los objetivos que persigue la investigacion.

2.2.4.2 MUESTREO:

Es la parte que se encarga de capturar los datos relevantes provenientes de
fuentes primarias para luego analizarlos y generalizar los resultados a la poblacion
de la cual se extrajeron.

La idea generalmente consistirA en obtener muestras suficientemente
representativas para generar conclusiones que se aplique a toda la poblacion
objetivo.

2.2.4.3 EXPERIMENTACION:

Consiste en manejar uno o varios elementos de mercado (precio, cantidad,
calidad, publicidad) con el fin de generar datos del mercado. Busca identificar el

impacto de cada variable sobre el comportamiento del mercado.
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Un ejemplo se da cuando se hacen promociones especiales en algunas zonas (2
por 1), para saber si el impacto es positivo 0 negativo para el mercado y la
empresa y dados los resultados aplicar dichas promociones o no hacerlas.

2.2.4.4 ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR:

Investiga el porqué, las personas varian sus preferencias, aceptan o rechazan
determinados productos o algunas marcas. Generalmente estas investigaciones
se basan en factores de conducta y psicolégicos.

2.2.4.5 ANALISIS DE REGRESION:

Es aplicar técnicas matematicas para estimar las relaciones existentes, con base
en datos preliminares o variables aisladas.

2.2.4.6 PREDICCION O INFORME:

Consiste en estimar o predecir valores, que seran los resultados de la
investigacion y la base para obtener conclusiones.

2.2.4.7 SIMULACION:

Esta radica en modelar los resultados de mercado para producir datos artificiales y
evaluar diversas alternativas. Las nuevas tecnologias han llegado incluso a
simular mercados por medios virtuales.

Sin importar el tipo de investigacion, es importante mantener siempre criterios de
calidad en la recoleccion de datos y tener cuidado en su tabulacion y analisis.
(http://www.gestiopolis.com/canales/demarketing/articulos/24/7metinv.htm).

2.2.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

Una vez delimitado, tal y como detalla el apartado anterior, el ambito de mercado
donde se concentraria su iniciativa empresarial se debera conocer cual es la

demanda prevista en ese mercado. Se entiende por Analisis de la demanda la
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identificacion cuantitativa, a partir de analisis historicos y previsiones de evolucion,
del tamafio de mercado que requiera el producto o servicio objeto de su idea. En
definitiva, hay que entender cual es el tamafio y volumen de la demanda, la
capacidad de compra de nuestros clientes, el consumo medio por cliente, las
pautas de comportamiento de la demanda, etc.

El andlisis de la demanda debe considerar también escenarios posibles de
evolucion de tres afios y contemplar las siguientes:

2.2.5.1 DEMANDA POTENCIAL Y REAL DE MERCADO

En este sub-apartado hay que establecer la demanda actual en el mercado, asi
como realizar las estimaciones de demanda potencial. En otras palabras, la
demanda potencial es el volumen maximo que podria conseguir un producto o
servicio. Esta demanda se calcula mediante la estimacién de compradores
potenciales a los que se determina una tasa de consumo individual.

Para estimar la demanda real se debera partir de datos histéricos efectivos, es
decir la informacién para ambitos geograficos debera ser ajustada en funcién de
datos demogréficos y de datos de comportamiento para niveles nacionales o
regionales.

2.2.5.2 DEMANDA FUTURA/PREVISTA DEL MERCADO

Para realizar las proyecciones financieras y comerciales es necesario realizar una
estimacion de la demanda prevista del mercado objetivo. La estimacion de la
demanda estara limitada por el grado de madurez del mercado y de la propia
iniciativa de negocio.

La estimacion de la demanda futura debe realizarse para el area geografica y

mercado seleccionado. Para ello, habitualmente no se dispondran de datos
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especificos, por lo que serd necesario partir de datos globales y ajustarlos en
funcién de los objetos, bien sea del sector, la economia, etc., en esa zona
geografica para realizar las estimaciones de la demanda.

2.2.5.3 PARTICIPACION PREVISTA EN EL MERCADO

En este sub-apartado el andlisis se debe basar en estudios de campo, que
permitan identificar el posicionamiento de nuestra iniciativa frente a los
competidores.

Légicamente, para estimar la participacién en el mercado hay que analizar la
competencia, deducir como se fragmentan el mercado e identificar como se podria
ingresar a operar en él. En este sentido, hay que identificar si el producto o
servicio va a expandirse en el mercado o si debe captar parte del mercado de la
competencia.(http://www.camaramadrid.es/dnnviveroempresas/Creaci%C3%B3nd
eempresas/Plandeempresa/An%C3%AllisisdelMercado/An%C3%AllisisdelaDem

anda/tabid/181/language/es-ES/Default.aspx).

2.2.6 ANALISIS DE LA OFERTA

Mediante el analisis de la oferta se pretende conocer el volumen de produccién y
venta de un producto o servicio, asi como saber, el mayor numero de
caracteristicas que ofrecen las empresas que los generan. Durante el proceso de
recoleccion de datos, las organizaciones evitan dar informacion, por lo que hay
que prever técnicas para obtener la informacion necesaria. Por ello, lo primero que
se debe hacer, es determinar el nUmero de nuestra competencia.

Si existe sOlo un productor, se trata de una especie de monopolio que

posiblemente tenga asegurada su venta, pero si hay muchas empresas que
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compiten, entonces los datos a obtener seran los costos de produccién, niveles de
calidad y servicios que se agregan al producto.
Si son pocos los oferentes, se debe buscar informacion, como la capacidad
instalada, produccion real y potencial, programas de expansion, posicionamiento,
prestigio de la marca, politicas de expansion, costos de produccion, niveles de
competencia, distancia con los centros de consumo, tipos y costos de trasporte,
motivos por los que se eleva o baja la produccion, etc.
2.2.7 TECNICAS DE FIJACION DE PRECIOS
La importancia de la fijacion de precios no puede ser subestimada a menudo
pueden resultar como el fracaso de un negocio, por lo tanto el precio es una parte
clave de la comercializacion, se deben fijar los precios de acuerdo a los costos y
por los cuales existen algunas sugerencias para fijar los precios de mercado:

e Compare precios con sus competidores.

e Jerarquice los precios que los clientes esperan.

e Estime las empresas o personas a las que usted también puede vender.

e Tenga cuidado con precios inferiores.

e El precio debe cubrir los costos del producto o servicio, produccion,

materiales, mano de obra, ademas de un beneficio.
e Utilice la férmula para la fijacion de precios (por unidad): Total de los gastos
de produccion por unidad de dolar + deseado beneficio por unidad.
e Silos precios se encuentran por debajo, ajuste su margen de beneficios.
¢ No se olvide de incluir los intereses que invirtid en otro lugar (por ejemplo,

un banco).

34



En resumen, las principales técnicas a considerar en la fijacién de precios son los
siguientes:

e Estrategia de marketing y sus objetivos inmediatos.

e La competencia de precios y del mercado,

e La demanda del mercado para el producto y las tendencias de compra de

los consumidores.

e La necesidad de cubrir los costos y proporcionar una adecuada ganancia.
(http://gadgetus.blogspot.com/2008/04/mercadotecnia)
2.3 ESTUDIO TECNICO
El objetivo del estudio técnico es plantear como se producira y organizara aquello
gue venderas Yy llevaras al mercado, en el estudio de mercado se define donde
ubicar la planta o las instalaciones del proyecto, en donde puedes obtener y ubicar
los materiales 0 materia, que maquinaria y procesos utilizar asi como los costos
gue se necesitan para producir y vender, incluye los andlisis de los presupuestos y
de los gastos, ademas de identificar el personal necesario para llevar a cabo este
proyecto, al elegir una idea es porque se sabe 0 se puede investigar como se hace
un producto, o porque alguna actividad gusta de modo especial.
(http://www.mitecnologico.com/Main/Inversioninicial).
2.3.1 TAMANO OPTIMO DE LA PLANTA
El tamafio 6ptimo de la planta es aquella capacidad instalada que tiene la empresa
y que se expresa en unidades de produccién por cada afio.
Factores que se deben de considerar para determinar el tamafio optimo de la

planta:
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e Demanda.

e Suministros e insumos.

e Tecnologiay equipo.

e Medios de financiamiento.

e Los recursos humanos con los que se cuenta.

Es importante examinar todos los recursos con los que cuenta la organizacion
para poder evaluar el logro de los objetivos. (http://www.slideshare.net/laciroc/4-
tamao-ptimo).

2.3.2 LOCALIZACION OPTIMA DE LA PLANTA

La localizacién 6ptima de un proyecto es la que contribuye a que se logre la tasa
de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo unitario minimo. El objetivo
general es llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta. Para obtener
dichos resultados es importante la implementacién de métodos de los cuales se
menciona uno de ellos a continuacion:

e Método cuantitativo de Vogel: Este método analiza los costos de
transporte, materias primas y productos terminados mediante este método
se pretende reducir los costos y satisfacer la demanda y abastecimiento, es
un método preciso debido a que todos los datos se llevan en una matriz
oferta/demanda.

(http://lwww.mitecnologico.com/Main/MetodosDel ocalizacionDePlanta).
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2.3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Dentro de la ingenieria del proyecto existen dos elementos importantes entre los
cuales comprenden los aspectos técnicos y de infraestructura que permiten el
proceso de elaboracion del producto o la prestacion del servicio.

2.3.3.1 PROCESO DE PRODUCCION, SERVICIO O COMERCIALIZACION

Es importante sefialar que toda actividad productiva requiere de procesos que le
permitan realizar un flujo constante de la materia prima, eficiencia en tiempo,
orden, etc. Durante la fabricacion del producto o del servicio es necesario un lugar
que responda a las necesidades de los procesos que alli se van a realizar, en tal
sentido establecer las caracteristicas del local o de la infraestructura en donde se
van a llevar estos procesos de produccion o de prestacién de servicios, para lo
cual se tiene que considerar:

El area del local

Las caracteristicas del techo, la pared y de los pisos

Los ambientes

La seguridad de los trabajadores

Para determinar las necesidades de los insumos es necesario llevar a cabo el
proceso de fabricacién del producto, es importante planear y determinar las
necesidades de insumos que se empleen en la fabricacion del producto en cuanto
a variedad y cantidad, sumado a ello la politica de inventarios para los insumos.

(http://www.mailxmail.com/curso-proyectos-inversion/ingenieria-proyecto).
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2.3.3.2 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion de planta es aquel orden fisico de las areas de una planta, en el

gue se toma en cuenta los espacios para el traslado de todas las actividades o

servicios, asi como el equipo de trabajo y el personal de taller por lo que es

importante reconocer que la distribucién de planta orienta al ahorro de recursos. A

continuacion se mencionaran los principales objetivos como son:

Darle un orden a las areas para mantener un beneficio econémico y al
equipo de trabajo.

Reducir el riesgo y aumento la seguridad de los trabajadores.

Satisfaccion del obrero.

Aumento de la produccion.

Disminuye retrasos productivos.

Menor tiempo de fabricacion.

Reduce confusion en los procesos.

Mayor ajuste a los cambios.

Disminuye las distancias a recorrer por los materiales, herramientas y
trabajadores.

Localizacién de sitios para inspeccion, que permitan mejorar la calidad del
producto.

Incrementa la productividad y reduce los costos.

(OPERACIONES Il 2009)

38



2.3.3.3 PROCESO ADMINISTRATIVO Y JURIDICO ORGANIZACIONAL
DOCUMENTACION NECESARIA PARA LA COMERCIALIZACION DEL ARROZ.

e DGA: (Direccion General de Aduanas).
El Exportador debe inscribir su empresa en el Registro de Exportadores de la
Direccion General de Aduanas. Este tramite es gratuito. Para inscribirse debera
presentar su CUIT (clave Unica de identificacion tributaria) y registrar un CBU
(clave bancaria unica) ante este organismo. Este ultimo le permitira acceder a los
reintegros o pagar impuestos de exportacion.

e SECRETARIA DE AGRICULTURA, GANADERIA, PESCA Y ALI-

MENTACION (SAGARPA):

Este organismo lleva el registro de las declaraciones juradas de venta al exterior
(D.J.V.E.), por ventas que realicen a terceros paises todos aquellos que se
dediquen a la exportacioén de los productos comprendidos dentro de la Ley 21453,
(cereales, oleaginosos, legumbres, aceites, harinas).
El Exportador debe presentar dicha D.J.V.E el dia del cierre de venta y hasta el
primer dia habil posterior. En dicha D.J.V.E se declara el volumen vendido a
exportacion, el precio FOB de la operacion o FOB minimo, (este ultimo fijado
diariamente por SAGARPA).
Luego de concretar el embarque debe remitirse a la SAGARPA una copia del
cumplido de embarque dentro de los siete dias habiles posteriores a su
libramiento, para que constaten lo manifestado en la D.J.V.E. con el objeto de
efectuar el control correspondiente.

e INAL: (Instituto Nacional de Alimentos).
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Registro Nacional de Productos Alimenticios. Inscripcion si el producto es
fraccionado, bolsas 1 kilo- 5 kilos.
SENASA: (Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria).
El SENASA es lo concerniente a la sanidad de los productos que se quieren
vender tanto en el mercado interno como en el externo. Al efectuar la exportacion
debe dirigirse al RENSPA (Registro Nacional Sanitario de Productores
Agropecuarios), oficina dependiente del SENASA, el cual asigna un numero a
cada unidad productiva para efectuar el seguimiento de control.
La primera es el Certificado Fitosanitario, que es obligatorio que sea extendido por
el SENASA.
e ONCCA: (Oficina Nacional de Control Comercial Agropecuario).
En esta oficina funciona un Registro donde deben inscribirse basicamente todos
aguellos que efecttan compras para posteriormente exportar (acopiadores,
exportadores, etcétera.), y también productores exportadores. Es preciso recordar
gue esta inscripcion es un requisito para poder registrar D.J.V.E (Ver parte
SAGARPA).
e DOCUMENTOS NECESARIOS EN ADUANA

» Formulario OM 1228E- Inscripcion

» Factura Comercial

» Documento de Transporte, (Guia Aérea, Conocimiento Maritimo, Carta

Porte).
» Lista de Empaque
= Certificado de Origen

= Certificado Fitosanitario, SENASA
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* Formulario DJVE (Declaracion Jurada de Venta al Exterior)

Grano.

TRATAMIENTO TRIBUTARIO — ADUANERO

1) REQUERIMIENTO DEL ENVASE

La caracteristica de estos envases es:

Cartén corrugado:

Bolsas de Polietileno:

2) ROTULADO DE ALIMENTOS ENVASADOS-INAL

El rétulo de los alimentos envasados debe presentar la siguiente informacion:

Denominacion de venta del alimento.
Lista de ingredientes.

Contenidos netos.

Identificacion del origen.
Identificacion del lote.

Fecha de duracion.

Preparacion e instrucciones de uso del alimento, cuando co-
rresponda.

Rotulado nutricional.

Valor energético (Kcal y kj)
Carbonhidratos (Q)

Proteinas (Q)

Grasas totales (Q)

Grasas saturadas (g)
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e Grasas (Q)
e Fibra alimentaria (g)
e Sodio (mg)
TRANSPORTE INTERNACIONAL
e Seguro internacional
e Formacion del costo y precio de exportacion

e Promocion comercial. (www.cfired.org.ar)

Como podemos apreciar esa es la documentacion que se requiere para la
exportacion, pero de manera especifica a lo que respecta el Arroz se requiere lo
siguiente:

e Certificado fitosanitario.

e Factura comercial.

e Lista de empaque.

e Documento de transporte.

e Pdliza de seguro.
De los cuales solo carece de los siguientes:

e Certificado de origen

e Pedimento de exportacion.

FUENTE: Elaboracién propia 2009.
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2.3.3.4 PRESUPUESTO

El presupuesto es una herramienta que permite la evaluacion de gastos y ahorros

en cual se contempla un plazo, este permite:

Mantener el control de las finanzas.

Equilibrar los gastos y evitar gastos innecesarios.

Ayuda a decidir lo que puedes y no puedes compratr.

Permite saber como gastaras tu dinero.

Puedes crear un plan de ahorro.

Te ayuda protegerte contra consecuencias financieras de eventos
imprevistos.

Permite proyectar el negocio. (STEVEN, 1983:100).

2.3.3.5 IMPORTANCIA DE LOS PRESUPUESTOS

Las organizaciones contribuyen a la economia por lo cual la incertidumbre en los

costos incrementa y mayores son los riesgos que se pueden presentar, es por eso

qgue deben cotizar y planear sus actividades para mantenerse en el mercado

competitivo.

El presupuesto surge como instrumento para la planeacién y control del

comportamiento econémico.

Pues mediante la elaboracion de un presupuesto facilita la toma de decisiones

contribuye a lograr los objetivos planeados.
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2.3.3.6 CLASIFICACION DE LOS PRESUPUESTOS

Como sabemos el presupuesto es una herramienta indispensable para la
planeacién y control econdmico podemos clasificarlo en tres tipos y que se
especifican a continuacion:

¢ PRESUPUESTOS DE EFECTIVO: Mediante este tipo de presupuestos se
pretende controlar las entradas y las salidas que estan en caja ya que no
todas las ventas se realizan de contado, es por eso que se consideran por
separado lo vencido. Pues el presupuesto de efectivo conceptualiza solo el
dinero real. El objetivo de este es controlar las fechas para que la empresa
no se quede sin fondos, o si es conveniente tramitar un préstamo, o Si
existe un excedente que pueda ser invertido, en otras palabras este
presupuesto nos indicara que hacer en caso de falta o abundancia de
capital.

e PRESUPUESTO DE CAPITAL: EIl siguiente presupuesto realiza un plan
para adquirir activos como maquinaria y equipo. Estos son de vital
importancia ya que estos pretenden determinar el futuro de la empresa.

e PRESUPUESTO DE CONTINGENCIA: La razon de ser de este
presupuesto es reflejar los otros presupuestos, es decir este proporciona un
plan de emergencia para corregir aquellos errores que no pueden ser
evitados. (Ibid: 101-115).

2.3.3.7 PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
El siguiente presupuesto nos asegura un excelente control en las diferentes

inversiones. Mediante el presupuesto inicial se contempla el importe de las
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inversiones particulares a la adquisicién de terrenos, la construccién o ampliacion
de edificios, la compra de maquinaria, la adquisicibn de nueva maquinaria y
equipos. Sirve para evaluar alternativas de inversion y considerar el monto de
fondos solicitados y su disponibilidad de tiempo.

2.3.3.8 PRESUPUESTO DE OPERACION

Incluye presupuestar todas las actividades que se realizaran en el periodo
siguiente, cuyo contenido a menudo se resume en un estado de pérdidas y
ganancias proyectado. En el cual se podria incluir:

Las Ventas, Produccién, Compras, Uso de Materiales, Mano de Obra, Gastos
Operacionales y Financieros. Mediante estos se toma en cuenta las partidas y
algunos rubros del balance.

Dicho de otra manera, el presupuesto de operacién planea la aplicacion de los
recursos del negocio entre los cuales se encuentran los presupuestos de ventas y
de gastos, estos dos se mezclan para concluir el presupuesto de operacién. (Ibid:
101).

2.3.4 NOMINAS Y PRESTACIONES

Mediante los siguientes elementos podemos deducir las percepciones que les
corresponden a los trabajadores por la prestaciéon de sus servicios en cualquier
organizacion.

2.3.4.1 NOMINA

Es un documento que consigna los dias trabajados, sueldo percibido, asentando
los conceptos de percepcion y deduccion para cada uno de ellos, en un periodo

determinado.

45



Mediante la ley federal de trabajo estamos obligados a conservar este documento

el tltimo afio y un afio después de la relacion laboral.

También para efectos del seguro social y para efectos fiscales del ISR durante

cinco aflos mas.

2.3.4.1.1 TIPOS DE NOMINAS:

Regulares: En las cuales se encuentran la semanal, quincenal, mensual y
confidencial.

Para cubrir prestaciones: Se encuentran las gratificaciones, participacion
de utilidades, despensa, devolucion de fondo de ahorro y pagos de
previsiéon social.

Especiales: Dentro de este apartado se encuentran las vacaciones y
comisiones.

Al momento del retiro: Solo se manifiestan dos formas que son los
finiquitos y las liquidaciones.

Eventuales: Solo se encuentran la de ajustes que sirven como controles

para monitorear el proceso. (TALLER DE NOMINAS I, 2009).

2.3.4.2 PRESTACIONES

Es todo aquel ingreso que recibe el trabajador por su trabajo ya sea en beneficio

adicional a su sueldo base en efectivo 0 en especie estas prestaciones se

presenta en tres formas: variables, anuales o al momento del retiro. De las cuales

se encuentran el aguinaldo, prestamos, caja de ahorro, despensas, INFONAVIT,

FONACOT, por mencionar algunas. (TALLER DE NOMINAS |, 2009).
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2.4 ESTUDIO FINANCIERO
El estudio financiero sirve para sistematizar la informacion, identificar y ordenar
todas las inversiones, costos e ingresos que puedan deducirse de los estudios
anteriores. Sin embargo, y debido a que no se ha proporcionado toda la
informacion para la evaluacion, deben definirse todos los elementos necesarios
que debe suministrar el propio estudio financiero. En los cuales se puede
determinar los costos totales, las inversiones, depreciaciones, el capital de trabajo,
etc., para una evaluacién mas precisa.
2.4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO
El objetivo general de un estudio financiero se basa en ordenar y sistematizar la
informacion monetaria que fue adquirida por las etapas anteriores y
posteriormente evaluar los antecedentes anteriores para determinar su
rentabilidad del proyecto.
2.4.2 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA O BALANCE GENERA
“Presenta la situacion financiera de una entidad segun se refleja en los registros
contables. Contiene una lista de los recursos con los que cuenta (activo), las
obligaciones que ha de cumplir (pasivo) y la situacion que guardan los derechos
de los accionistas (capital).” (OCHOA, 2002:114).
El balance general es un instrumento que muestra los recursos que se manejan
dentro de la empresa y estos se clasifican en 3 rublos, Activo, pasivo y capital
social. De los cuales podemos definir como:

e Activo: Son todos los bienes econédmicos con los que cuenta la empresa

como resultado de una accién anterior.
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e Pasivo: Estos son todas las obligaciones economicas que tiene la
organizaciéon con otras entidades.

e Capital social: Es la parte de los asociados que queda después de deducir
los pasivos a los activos y que asumen los riesgos de las actividades
financieras.

e Capital Contable: Es cuando en el capital social se le atribuyen las
utilidades o las pérdidas. (Ibid: 114-123).

2.4.2.1PREPARACION DE LA SITUACION FINANCIERA O BALANCE GENERAL
Se inicia una vez terminado el estado de resultados y el saldo final de la cuenta de
efectivo.

Determinar el saldo de cada cuenta del balance considerando datos y politicas.
Hacer correcciones correspondientes. (Ibid: 363).

2.4.3 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados es una herramienta muy importante ya que muestra los
ingresos, costos y gastos, asi como la utilidad o pérdida como resultado de
operaciones durante un periodo determinado. En un estado de resultados se
pretende dar a conocer cuantos recursos se invirtieron para que esos se
convirtieran en rendimientos o pérdidas de ese mismo capital de inversion. (Ibid:
187).

Es un documento contable que analiza el resultado de las operaciones como la
utilidad, las pérdidas y excedentes de una entidad durante un periodo establecido,

ya que presenta la situacion financiera a una fecha determinada, tomando como
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medida los ingresos y gastos efectuados, ademas proporciona la utilidad neta de
la empresa y regularmente acompafa a la hoja del Balance General.

2.4.3.1 PREPARACION DEL ESTADO DE RESULTADOS

Debe ser el primero en ser proyectado.

Contar con informacion de ventas, gastos de los activos

Recabar datos de las bajas por las ventas y los gastos financieros.

Considerar fechas. (Ibid: 362).

2.4.4 FLUJO DE EFECTIVO

Es importante el analizar cuando es que se efectla un cambio en la situacion
financiera que se encuentra representado por la utilidad o perdida del ejercicio,
esto es debido algunas alteraciones en el medio externo a la organizacién, a su
vez afectan la situacion financiera y los flujos de efectivo, pueden ser ocasionados
por la compra venta de mercancia, devaluacion de la moneda, siniestros,
contratacién de créditos o aportaciones en efectivo.

2.4.4.1 OBJETIVOS DEL FLUJO DE EFECTIVO

Detectar las inversiones y financiamientos que no ocasionaron un flujo de efectivo
y que estan presentes en el inventario, los gastos de operacién, pagados por
adelantado y activos a corto plazo.

Decidir conforme a nuevas contrataciones de pasivos o0 liquidaciones, las
aportaciones de los accionistas o reembolsos de capital pagado.

Modificar las inversiones durante el ejercicio.

Decidir conforme los cambios monetarios y fechados efectuados. (Ibid: 187-190).
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2.4.5 RAZONES FINANCIERAS

Las razones ayudan en el proceso de analisis de los estados financieros, ya que
“son medidas aritméticas que establecen una relacién entre dos o mas partidas de
los estados financieros. (Ibid: 304-305).

2.4.5.1 ANALISIS DE INFORMACION FINANCIERA

La intension del andlisis es tener una idea de los recursos con los que cuenta la
empresa, para poder invertirlos en un proyecto. Mediante el andlisis podemos ver
la condicién financiera actual, visualizar la situacién financiera futura y sus
resultados. Puede ser una herramienta para medir el desempeiio de la
administracion o diagnosticar conflictos existentes en la empresa. Para poder
realizar un andlisis de la situacion financiera se deben tomar en cuenta algunas de
las caracteristicas cualitativas y orientar la satisfaccion de las necesidades de los
usuarios y, con ello, a asegurar el cumplimiento de los objetivos de la informacién
financiera.

Por lo cual se deben tomar en cuenta las siguientes caracteristicas:

1. La Relevancia: La informacién ha de poseer una utilidad notoria, potencial

o real, para los fines perseguidos, por lo tanto es susceptible de influir en la

toma de decisiones por los usuarios.

La relevancia tiene una doble dimension:

e Predicciéon: Incrementa la probabilidad al realizar estimaciones o

previsiones.
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e Confirmacion o correccion: Validas las expectativas y predicciones de los

usuarios.

2. La Fiabilidad. Esta debe ser objetiva, verificable de los hechos que

pretenden ser puestos de manifiesto y prudente.

Es decir que las condiciones los activos o ingresos no se sobrevaloren y que los

pasivos exigibles o los gastos no se infravaloren.

3. La Imagen objetiva a la Informacion Financiera. Satisfacciéon de los

objetivos de la informacién financiera, cumplimiento de las caracteristicas
cualitativas que se imponen a la misma y seguimiento de las hipotesis
basicas que rigen su confeccion.

4. Restricciones a la Informacién Fiable y Relevante. Es importante

conseguir que la informacién llegue a tiempo (oportunidad) para que sea
relevante aunque reduzca su nivel de fiabilidad.(http://www.eco-

finanzas.com/finanzas/analisis_financiero.htm)

2.5 EVALUACION ECONOMICA

El proceso de evaluacién econdmica se hace principalmente para sistematizar la
informacioén y conocer los costos y beneficios del proyecto, para lograr esto, los
costos e ingresos financieros deben convertirse en beneficios econémicos.

En esta parte de la evaluaciéon econémica del proyecto se evalGa cada uno de los
costos de la produccion y se analiza su factibilidad para la empresa que lo lleva

acabo y decidir una posible implementacion.
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Es decir, determinar la manera en que se financiara la inversion y el costo que
esta origine. (Ibid: 397).

2.5.1 VALOR PRESENTE

El valor presente se encuentra definido por la cantidad de dinero que se ve
afectado por el tiempo con una perspectiva futura, involucrando los grados de
decision entre lo que estoy dispuesto a pagar para recibir y ganar un cierto
rendimiento, para actualizar todos los flujos futuros al periodo inicial o cero,
debemos compararlos para verificar si los beneficios son mayores que los costos.
Si los beneficios son mayores que los costos, se deduce que la rentabilidad del
proyecto, es entonces conveniente invertir.

2.5.1.1 EXPRESION MATEMATICA PARA EL CALCULO DEL VALOR
PRESENTE

Esta expresibn matemética simplifica la obtencion del valor presente de una
cantidad futura, la cual se presenta a continuacion:

P=F,/ (1+k)"

Donde:

P= Valor presente

Fn= Cantidad futura

n= Periodo a partir de ahora

k= Costo de oportunidad (GITMAN: 93-94).

2.5.2 TASA DE RENDIMIENTO

Para poder determinar la rentabilidad de la empresa se utiliza la tasa de
rendimiento sobre la inversion que “proporciona informacion para hacer

comparaciones, tanto de las diferentes alternativas de inversion de capital como

52



de los rendimientos obtenidos por las demas empresas que tienen un grado de
riesgos similar al de la empresa analizada. Esta medida sirve, ademas, como
indicador de la efectividad de la administracion y como una manera de proyectar
las utilidades” (OCHOA, 2002: 311).

2.5.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Podemos definir a lasa interna de retorno (T.l.R.), como aquel elemento que
permite analizar el regreso de capital monetario de lo invertido. Es decir la utilidad
o rembolso de la inversion, sin embargo, se debe determinar la Inversion Inicial,
los flujos de Ingreso y los costos para cada periodo del proyecto, de manera que
se consideren los beneficios netos. Matematicamente se puede expresar de la

siguiente manera: (Ibid. 312).

F? + 1 + F2 + F3 + +_Fn

0= (1+d) (1+d)> (1+d)3 (1+d)n

e LAS REGLAS DE DECISION PARAEL T.I.R.
Si T.I.LR > i Significa que el proyecto tiene una rentabilidad asociada mayor que
la tasa de mercado (tasa de descuento), por lo tanto es mas conveniente.
Si T.I.R < i Significa que el proyecto tiene una rentabilidad asociada menor que la
tasa de mercado (tasa de descuento), por lo tanto es menos conveniente.
2.5.4 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Mediante un analisis en la recuperacién de la inversion podemos indicar la

viabilidad y el plazo en que la inversion inicial se recuperara este permite

53



determinar el tiempo de recobro es decir, que entre mas corto sea el plazo de
recuperacion y mayor sea la duracién del proyecto, mayor sera el beneficio que se
obtenga de la inversién principal. Por lo tanto puede dar el punto de partida para
cambiar su estrategia de inversion frente al VPN (Valor Presente Neto) y a la TIR
(Tasa Interna de Retorno).
Para calcular el periodo de recuperacion de la inversion se requiere de la siguiente
formula:

e Periodo de recuperacion = Inversion inicial / Utilidad anual promedio (sin

depreciacion).

Por lo cual considero que al aplicar la formula nos ayuda a dar una perspectiva al
realizar un proyecto, y esta responde a la pregunta, ¢en cuanto tiempo recuperare
lo invertido?
(http://www.eco/finanzas.com/diccionario/P/PERIODO_DE_RECUPERACION_DE
LA _INVERSION.htm)
2.5.5 COSTO DE CAPITAL
Dentro del costo de capital se puede conceptualizar como “tasa de rendimiento
gue una empresa debe obtener sobre sus inversiones para que su valor de
mercado permanezca inalterado. También puede considerarse como la tasa de
rendimiento requerida para los proveedores de capital en el mercado a fin de
atraer el financiamiento necesario a un precio conveniente. Al mantener el riesgo
constante, los proyectos con unta tasa de rendimiento inferior al costo de capital
reduciran el valor de la empresa; los proyectos con una tasa de rendimiento

superior al costo de capital aumentaran su valor” (GITMAN, 1986: 443-444).
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2.5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO
El analisis del Punto de Equilibrio o también conocido como andlisis de costo —
volumen — utilidad es cuando la empresa no genera ni Ganancias, ni Pérdidas. Es
decir cuando el Beneficio econdmico es igual a cero, donde los ingresos totales
se igualan con los costos de la venta de un producto (IT = CT).
EL PUNTO DE EQUILIBRIO PERMITE:

e Determinar el nimero de operaciones que debe mantener para cubrir los

costos.

e Evaluar la productividad asociada a diversos niveles.

e Decidir a largo plazo respecto la compra de plantas y equipos
Es usado para determinar la rentabilidad de vender, proporciona una vision
general del proceso de planeacion, brinda una vision de comprender el costo, es
decir la respuesta de los costos a diversas influencias.
Para la determinacién del punto de equilibrio se requiere la existencia de cuatro
elementos basicos: los ingresos, margen financiero, los costos variables y los
costos fijos.
Existen tres métodos para conocer el punto de equilibrio y son: « Método de la
ecuacion. » Método del margen de contribucion. « Método grafico. (Ibid: 150-154).
2.5.7 ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD
Mediante este método de analisis, podemos evaluar los efectos que tendrian los
resultados en caso de cambios. Es decir, analizar qué sucederia en caso de que
una variable aumentara o disminuyera en cuanto a su estado anterior, si este

cambio es o no favorable, cabe mencionar que su importancia radica en revelar
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los posibles riesgos de un pequefio calculo no apropiado y que a su vez afectaria
los flujos de efectivo. (STEVEN, 1983:311).

En los proyectos deben tenerse en cuenta todos los aspectos que entran en la
determinacion de decisiones que afectan o favorecen los recursos econdmicos de
la empresa en una inversion.

Mediante el analisis de este método nos permita tomar decisiones ya que este
propone examinar la produccion o inversion de un capital disminuyendo los niveles
de riesgo.

Es una de los métodos mas faciles de aplicar y puede proporcionar informacion
basica para tomar decisiones acorde con el riesgo que decidamos asumir.
La base para aplicar este método es visualizar los posibles escenarios y se
clasifican en:

Pesimista: Es el resultado en caso del fracaso total del proyecto.
Probable: Suponer de forma objetiva y basado la informacion.
Optimista: Lograr mas de lo que proyectamos.

A continuacion se presenta un ejemplo que muestra el andlisis de sensibilidad con

mayor precision.

Ejemplo:

INVERSION A INVERSION B
INVERSION INICIAL 100,000 100,000
POSIBLES GANANCIAS
PESIMISTA 2,500 2,500
PROBABLE 50,000 50,000

56



OPTIMISTA 60,000 100,000

RESULTADOS INCLUYENDO LA INVERSION

PESIMISTA -97,500 -100,000
PROBABLE 150,000 150,000
OPTIMISTA 160,000 200,000

En el ejemplo, se puede observar que el grado de mayor riesgo lo presenta el
proyecto B, pero también la oportunidad de obtener la mayor utilidad.
Normalmente entre mayor es el riesgo mayores utilidades posibles habra.
Una vez que el andlisis de la sensibilidad se hizo se toma una decision de acuerdo
a lo obtenido.
(http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/34/sensibilidad.htm)

2.5.8 IMPLEMENTACION, CONTROL Y SEGUIMIENTO.

Una vez aceptado el proyecto es llevarlo a cabo, en esté parte se debe ser
cuidadoso ya que cualquier cambio o margen de holgura trae cambios en los
resultados y se debe de ser lo mas apegado a los lineamientos que ya fueron
aceptados.

Durante la marcha del proyecto es necesario implementar medidas de control,
tanto en el proceso operacional como en cada una de las areas de la empresa ya
que en un futuro pueden presentarse cambios que afecten las decisiones
anteriores a la ejecucion del proyecto y que los resultados que se obtengan con
estas modificaciones puedan traer consigo la cancelacion del proyecto. (GITMAN,

1986: 397).
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En este capitulo se presentaron los distintos elementos, pasos, etapas y partes
que debe contener un proyecto de inversion para el desarrollo y crecimiento del
mismo, asi pues es conveniente resaltar que una proyeccion no solo se rige por un
solo factor, si no que es un conjunto de lineamientos internos y externos para el
logro efectivo de un proyecto de inversion, es conveniente que en cada
etapa(estudio de mercado, técnico, financiero y evaluacibn econdmica), se
contemplen los elementos necesarios para incrementar la eficacia y que dichos
elementos sean aplicados de manera objetiva. Para la determinacion de de este
estudio debemos analizar elementos para nuestra exportacién, es conveniente
investigar los lineamientos que presentamos en el siguiente capitulo para
determinar el lugar de destino de nuestra exportacion y tomar en cuenta lo

siguiente.
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CAPITULO Il

“COMERCIO INTERNACIONAL”
El fendmeno de la globalizacion ha penetrado en todo el mundo como un circulo
de adaptacion y de desarrollo, pues es inevitable ser parte de este proceso, solo
depende de nosotros si decidimos ser espectadores o actores e involucrarnos al
comercio internacional. Ya que el comercio pretende regular el volumen de
mercancia que se exportan y por el grado de interdependencia de las economias
mundiales. Ademas, el comercio internacional es un sustituto a la movilidad de los
recursos. La razon por la que las naciones comercian esta ligada al concepto de
ventaja comparativa. Es por esto que haremos énfasis en cada uno de los
conceptos mas importantes para el comercio internacional, y que ayudan a
mejorar la evaluacion de una alternativa para la exportacion de mercancias. En el
siguiente capitulo se desarrollan temas que ayudaran a comprender la importancia
del comercio internacional.
3.1 CONCEPTO DE COMERCIO INTERNACIONAL
El concepto de comercio internacional se manifiesta entre el intercambio de
bienes, de tal manera, que se dé origen a las salidas y entradas de mercancias,
procedentes de otros paises y por consecuente un crecimiento econémico.
Todos los paises, tienen activos, humanos, industriales, naturales y financieros-
que pueden producir bienes y servicios, los paises prosperan, en primer lugar,
aprovechando sus activos para concentrarse en lo que pueden producir mejor, y
después intercambiando estos productos por los productos que otros paises

producen mejor.(LEDESMA, 1993: 8-15).
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3.2 CARACTERISTICAS

Debido a la gran diversidad de elementos comerciales podemos clasificar en tres
rubros:

Alimentos, Materias primas y Productos manufacturados.

Los paises no subdesarrollados, tienden a ser exportadores, de alimentos y de
materias primas e importadores de productos manufacturados, a lo contrario que
sucede en los desarrollados. Debido a esta situacion se acentda un término al cual
se le conoce como “deterioro de los términos de intercambio”. Por lo tanto estas
consideraciones deben ser tomadas en cuenta para una exportacion de cualquier
tipo. (Ibid: 11).

3.3 CLASIFICACION DE LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

Mediante las clasificaciones podemos encontrar las siguientes:

e Maquila: Es toda aquella maquinaria que se utiliza para la elaboracién de
un producto sin depender de una marca.

e Turismo: Es la actividad que involucra el desplazamiento temporal de
personas de su lugar de origen a una cierta comunidad. Debido a esto se
pretende que este consuma lo que existe en la regién y regrese a dicho
lugar de visita.

e Franquicias: Esta brinda ayuda, de acuerdo a su renombre y prestigio que
tienen a nivel internacional. Cada negocio que es clasificado como
franquicia es considerado como un fuerte influyente en el comercio
internacional.

e Comercio internacional: En el comercio la compra-venta, la globalizacion
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y las exportaciones, es decir que el comercio internacional estd compuesto
por mercadotecnia internacional, derecho internacional y logistica, cada uno
de estos influyen en el crecimiento del comercio.

Inversiones: Para poder invertir debemos tomar en cuenta cuatro
elementos, el primero la promocién, que por medio de este podemos saber
como vender y dar a conocer nuestro producto, el segundo es el precio, que
debemos consideras al introducir cualquier producto o servicio en un pais,
el tercero, producto, que este incluye el estandarizar el producto a lo que
existe en la competencia y por ultimo el mercado, que es evaluar como es
el consumo, la competencia, la distribucion, etc, en el pais que se

introducir& el producto o servicio.(Plan de Negocios Internacionales, 2009).

3.4 CONCEPTO DE GLOBALIZACION

Es la tendencia de los mercados y las empresas a extenderse alcanzando una

dimensién mundial sobrepasa las fronteras nacionales y llegan a expandirse en

todo el mundo.

3.4.1 TIPOS DE GLOBALIZACION

Globalizacién Econdmica: Se refiere a la posibilidad real de producir,
vender, comprar e invertir en aquellos lugares del mundo donde resulte mas
conveniente.

Globalizacién Politica: Es la integracibn comercial, mediante tratados y
bloques comerciales.

Globalizacién Cultural: Se refiere a la difusion de creencias es decir

conocer otras culturas y difundir la propia. (lbid).
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3.5 BARRERAS AL COMERCIO INTERNACIONAL

Cuando el comercio comienza a realizarse en un pais, existen barreras que
reprimen a este, entre las cuales se encuentran:

Barreras Fisicas: Son aquellas en las que interviene la distribucion geogréfica e
impide la comercializacion de rapida, segura, y eficiente de mercancias.

e Barreras Culturales: Son aquellas que por habito impiden al consumidor
acostumbrarse a un producto o servicio.

e Barreras Econdmicas: Es aquella que se da por inestabilidad econémica
en un pais de destino o por una fuerte competencia en el pais de igualdad
de productos o servicios.

e Barreras Gubernamentales: Son aquellas que por ley, desinhiben a un
pais, es decir aquellas politicas, aranceles, medidas proteccionistas, etc.
Que detienen el trnsito de mercancias. (ibid).

3.6 FORMAS DE PENETRAR A LOS MERCADOS INTERNACIONALES

Para abordar el tema del comercio y penetrar dichos mercados debemos tomar
estrategias para introducirse a la fuerte competencia con la que contamos
actualmente. A continuacion mencionaremos las dos estrategias mas
reconocidas:

e Mediante un consorcio: Son aquellas empresas que unen fuerzas para
aumentar su competitividad y se apoyan con base a reduccién de riesgos y
costos para beneficio mutuo.

e Acuerdos contractuales: Se refiere a todas aquellas asociaciones sin

participacion de capital entre una empresa y otra, tienen como base la
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transferencia de conocimientos. (Plan de Negocios Internacionales, 2009).
3.7 SISTEMA ARMONIZADO
Al realizar un equilibrio entre las importaciones y las exportaciones podemos
mantener un sistema armonizado de las entradas y salidas de mercancia, es decir
si este equilibrio estd respaldado por las fracciones arancelarias sabremos
identificar a qué grupo pertenece una mercancia que entra o sale del pais. Es por
esto que un sistema armonizado ayuda a mantener un equilibrio entre las entradas
y salidas de mercancia conforme los aranceles que lo regulan. (Plan de Negocios
Internacionales, 2009).
3.8 TRATADOS DEL LIBRE COMERCIO
Los acuerdos comerciales son creados para regular el transito de las mercancias
entre paises, deslindar algunos aranceles, y facilitar la compra venta entre los
paises involucrados. (REYES, 2008:353).
3.8.1 OBJETIVOS DEL TLC (TRATADOS DEL LIBRE COMERCIO):
Los siguientes puntos muestran los principales propositos del comercio y que se

mencionan a continuacion:

Estimular la expansion y diversificacion de bienes y servicios.

Eliminar las barreras al comercio.

Aumentar la oportunidad de inversion.

Crear procedimientos eficaces para la solucién de controversias.

Los tratados que se han dado entre los paises son:
3.8.2 CAN (COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES)

Este Acuerdo, permite a Colombia el intercambio comercial con Bolivia, Ecuador,
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Peru, y Venezuela.
OBJETIVO:
e Es la unificacion, a través de la libre circulacién de bienes y servicios.
e El establecimiento de un arancel externo coman.
e Adoptar una politica comercial coman, para asegurar una mejor calidad de
vida.
3.8.3 CARICOM (COMUNIDAD DEL CARIBE).
Este tratado es un programa de liberalizacion del comercio, tomando en cuenta la
diferencia en los niveles de desarrollo de los paises miembros del acuerdo, de los
cuales Colombia es el de mayor desarrollo econémico relativo.
Los 12 paises miembros de CARICOM que participan son: Trinidad y Tobago,
Jamaica, Barbados, Guyana, Antigua y Barbuda, Belice, Dominica, Granada, San
Cristobal y Nieves, Santa Lucia, San Vicente y las Granadinas.
OBJETIVOS:
e Estimular la cooperaciéon econdémica en el seno de un mercado comun del
Caribe.
e Estrechar las relaciones politicas y econdmicas entre los estados
miembros.
e Promover la cooperacién educacional, cultural e industrial entre los paises
de la Comunidad.
e Los organos de la Comunidad del Caribe son la Conferencia y el Consejo:

La Conferencia: Su principal responsabilidad es trazar la politica de la CARICOM.

También se encarga de autorizar la firma de tratados entre la Comunidad del
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Caribe y otras organizaciones de integracion.

El Consejo esta integrado por los ministros de Relaciones Exteriores y se encarga

del desarrollo, coordinar y promover la cooperacion entre los paises involucrados.

3.8.4 ALADI (ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION)

El siguiente tratado permite mantener acuerdos de alcance parcial entre los paises

y &reas de integracion econdmica de América Latina.

Lo conforman once paises: Los del CAN (Pera, Venezuela, Ecuador, Colombia y

Bolivia), MERCOSUR (Brasil, Argentina, Paraguay, Uruguay), Chile y México.

Segun el Tratado la estructura esta conformada por los siguientes organismos:

Consejo de Ministros de Relaciones Exteriores: Organismo supremo de
conduccion politica, integrada por los Ministros de Relaciones Exteriores de
los paises integrantes.

Conferencia de Evaluacion y Convergencia: Tiene como funcion evaluar
el proceso de integracién, promover y recomendar al Consejo medidas
multilaterales.

Comité de Representantes: Es el organismo politico de negociaciones
entre los paises integrantes y terceros. Su funcién es tomar las medidas
para la ejecucion del Tratado, arbitrar entre los paises y crear organismos
auxiliares.

Secretaria General: es el organismo técnico de la ALADI. Su Secretario

General es designado por el Consegjo.

3.8.5 TLCAN (TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE)

El TLCAN es un tratado comercial que prevé la eliminacion de los derechos
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aduanales en los intercambios entre México, Canada y Estados Unidos.
El acuerdo frena a las partes el discriminar entre los productores nacionales y los
productores extranjeros.
OBJETIVOS

e Eliminar las barreras aduanales.

e Asegurar las condiciones para una competencia justa.

e Aumentar las oportunidades de inversion.

e Establecer la proteccién y la aplicacion de los derechos de propiedad

intelectual.
e Fortalecer la cooperacion trilateral para extender los beneficios del Acuerdo.
(Ibid: 242).

3.9 INFORMACION QUE DEBE TENER UN PRODUCTO DE EXPORTACION
Por medio de la informacion que contiene un producto de exportacién, podemos
definir qué tan viable serd exportar nuestro producto a otro pais. Por lo cual
debemos considerar lo siguiente:
3.9.1 ADAPTACION DEL PRODUCTO
Es necesario realizar alguna modificacibn en el producto, basandose en
reglamentaciones gubernamentales del pais objetivo, gustos y preferencias del
consumidor, situacion geografica y condiciones climéticas. Es decir estandarizar el
tipo de vida que tienen las personas de dicho pais.
3.9.2 GARANTIA
Este tema debe tratarse con el importador, ya que es previsible que algun

producto presente algun detrimento. El caso mas frecuente es aquél en el que se
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exporta a un distribuidor, el cual se hace cargo de la garantia ante el mercado
consumidor. Cada producto puede presentar diferente garantia segun las partes lo
requieran y lo convengan.
3.9.3 EL DISENO DEL PRODUCTO
Debemos considerar el disefio del producto como un factor estratégico en la
actividad de exportacion. Para lograr la buena aceptacion de un producto por parte
de los consumidores, es importante en términos de disefio, considerar los
siguientes aspectos:

e El producto debe satisfacer una necesidad.

e La apariencia del producto debera ser atractiva.

¢ Es importante ofrecer un producto de calidad.

e El precio del producto debera corresponder a las expectativas del cliente.
3.9.3.1 ETIQUETAS, ENVASES Y EMBALAJES
Para vender en el mercado mundial es indispensable que sus productos se
identifiquen y se diferencien de otros a través del envase, la etiqueta, formas,
colores, etc.
3.9.3.2 ELEMENTOS QUE DEBEN IR EN EL ENVASE, ETIQUETA Y
EMBALAJES:
El envase y embalaje cumplen las funciones de contener, envolver, proteger e
identificar y se debe contemplar los siguientes elementos en el producto:

e La marca.

e El nombre del producto.

e Frases que mencionen las cualidades y ventajas del producto.
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e Leyendas y textos legales como el nombre del fabricante, el pais de origen,
el contenido neto, componentes, ingredientes, fecha de vencimiento, etc.

e Fotografias o ilustraciones que den una idea clara del producto.

e El envase es el recipiente que esta en contacto con el producto.
El embalaje es el que facilita las operaciones de transporte y manejo de los
productos envasados.
3.9.3.3 FUNCIONES DEL ENVASE Y DEL EMBALAJE:
Practicamente la funcion de estos es captar la atencion del consumidor en el punto
de venta, "invitAndolo" a tomarlo, observarlo y compararlo con otros productos. Por
lo cual se debe tomar en cuenta lo siguiente:

e Exhibir el producto.

e Permitir la conservacion de los productos que contienen.

e Proteger y permitir la manipulacién, transporte y comercializacion del

producto.

e Orientar sobre las ventajas del producto.

e Reducir las roturas y el desperdicio.

e Facilitar la separacion, la clasificacion y la seleccion de los productos.
3.9.4 MANUALES E INSTRUCTIVOS
Los productos tienen que ser complementados con manuales de uso o instructivos
de armado. Ambos deberan ser claros, deberan tener ilustraciones para facilitar su
entendimiento. Estos manuales e instructivos deberan estar suscritos en los
idiomas propios de los paises de destino de los productos. Es muy importante

tomar en cuenta la repercusion de la buena comprension de los manuales e
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instructivos y asi evitar el incorrecto uso del producto, reclamos al respecto v,
como consecuencia y pérdida de credibilidad. (Ibid: 395).

3.10 CLASIFICACION GENERAL Y ARANCELARIA:

En este apartado debemos especificar el tipo de producto, caracteristicas, color,
tamafio, adaptabilidad, duracion, descripcion de cuidados, informacion de riesgos,
etc., ya que estas definen las preferencias del consumidor y el cobro de los
impuestos al producto. (MERCADO, 1991: 238).

3.11 CONCEPTO DE IMPORTACION.

El concepto de importaciones va de la mano con la globalizacion, ya que esta se
considera como la entrada de bienes al interior del pais, procedente de un pais
tercero. Es decir cuando un pais recibe mercancia de otro y esta entra al pais para
ser comercializada. (OSORIO, 1996: 101).

3.12 REQUISITOS PARA IMPORTAR Y EXPORTAR

Todas las mercancias que ingresen o que salen de un pais deben destinarse a un
régimen aduanero, establecido por el contribuyente, de acuerdo con la funcién que
se le va a dar en territorio nacional o en el extranjero.

Cuando una mercancia es presentada en la aduana para su ingreso o salida del
pais, se debe informar en un documento oficial (pedimento) el destino que se
pretende dar a dicha mercancia.

Nuestra legislacion contempla seis regimenes con sus respectivas variantes:
definitivos; temporales, de depdsito fiscal; de transito de mercancias; de
elaboracion, transformacion o reparacion en recinto fiscalizado y de recinto
fiscalizado estratégico.

3.12.1 REQUISITOS DE IMPORTACION
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Las personas que deseen traer mercancias a territorio nacional o enviarlas a otro
pais deben cumplir con diversos requisitos

¢ Inscribirse en Padron de Importadores

e Contratar los servicios de un agente o apoderado aduanal para que en su

nombre realice los tramites correspondientes.
e Cumplir con las restricciones y regulaciones que la Ley de los Impuestos
Generales de Importacion y de Exportacion sefialen para la mercancia.

e Pagar los impuestos al comercio exterior
3.13 TIPOS DE IMPORTACIONES
3.13.1 IMPORTACION PARA EL CONSUMO
Régimen aduanero por el cual las mercancias importadas pueden entrar en libre
circulacion dentro del territorio, previo pago de los derechos e impuestos a la
importacion exigibles con cumplimiento de las formalidades necesarias.
3.13.2 IMPORTACION TEMPORAL
El régimen aduanero que permite recibir dentro del territorio nacional, bajo un
mecanismo suspensivo de derechos de aduana, impuestos y otros cargos de
importacion, aquellas mercancias destinadas a ser enviadas al exterior después
de haber sido sometidas a un proceso de ensamblaje, montaje, maquinas, equipos
de transporte en general o aparatos de mayor complejidad tecnoldgica y funcional,
elaboracion, obtencién, transformacion, reparacién, mantenimiento, adecuacion,
produccion o fabricacion de bienes.
3.13.3 IMPORTADOR DIRECTO

Esta representado por toda empresa dedicada a la labor de importacion de
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diferente tipo de productos, para su distribucibn en el mercado local.
En esta clasificacion también se toma en cuenta los importadores de materia
prima, que posteriormente se utiliza para la produccion de productos.

3.13.4 IMPORTADOR INDIRECTO

Se da cuando una empresa utiliza los servicios de otra empresa para llevar a cabo
la importacion de productos. En este caso es la empresa intermediaria quien se
responsabiliza por liquidar los gastos aduanales y efectuar el pago de impuestos.
3.13.5 REIMPORTACION

Importacion de mercancias en un territorio aduanero, las cuales fueron
anteriormente exportadas desde ese territorio.

3.13.6 IMPORTACIONES FINALES

Las importaciones finales son aquellas cuyo destino final es Colombia. Los
productos se nacionalizaran en Colombia mediante la liquidacion de la pdéliza de
importacion y el pago de los impuestos correspondientes. ElI consumo de estos
productos sera en el mercado local.

3.13.7 IMPORTACIONES EN TRANSITO

Se refiere a aquellas importaciones que su destino final no es Colombia sino
Unicamente estan de paso pero su destino final podra ser cualquier otro pais. En
este caso, no se hara la liquidacion de la podliza asi como tampoco se deberan
cancelar los impuestos sino esto se hara necesario en el pais de destino final.
(Ibid.: 108).

3.14 CONCEPTO DE EXPORTACION

Existen muchas definiciones asociadas con este término. Pero la exportacion es

simplemente la salida de un producto de un determinado pais con destino a otro,
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atravesando las diferentes fronteras o mares que separan las naciones. Pero si
vamos a un concepto mucho mas técnico, la exportacion, segun la Aduana, es
considerada como la salida de mercancias del territorio aduanero nacional hacia
una nacion extranjera o una zona franca industrial de bienes y/o servicios para
permanecer en ella de manera definitiva. (Plan de Negocios Internacionales,
2009). (OSORIO, 1996: 87).

3.14.1 CONSIDERACIONES GENERALES EN LAS EXPORTACIONES

Existen elementos que se deben tomar en cuenta para tomar una decision de
exportacion de los cuales se deben incluir los siguientes:

Situacion geogréfica: Es una parte estratégica ya que la planeacién ya que auxilia
en la ubicacién del pais, distancias y todo lo relacionado con la logistica.

e Religion y tradicion: Es determinar las costumbres, tradiciones, creencias,
historia, etc.

e Raza: Las situaciones de gustos varian en los distintos tipos de raza y de
consumo general, de manera que este punto interviene directamente en la
exportacion de un producto.

e Poblacion: Es un elemento determinante ya que el nimero de habitantes
puede determinar la cantidad de consumo.

e |dioma: Esta debe de ser reciproca ya que la comunicacion juega un
importante papel a la hora de negociar entre los paises importadores y
exportadores.

e Gustos: Esto determina la situacion de gustos y necesidades incluyendo

los elementos anteriormente mencionados.
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Medidas y monedas: Ayuda a mantener un sistema de medida y las
especificaciones de valor monetario.

Costumbres: Especificar los sistemas de distribucion y saber qué tipo de
relacion comercial se requiere.

Contratos, créditos, financiamientos: Se requiere de analisis con
dependencias comerciales para la decision en cuanto a contratos,
convenios entre los paises, créditos, etc.

Tarifas arancelarias: Determina los montos de los costos a los impuestos
gue requiere cada pais.

Poder adquisitivo: Este elemento permite decidir como manejar la
exportacion de la venta.

Competencia interna: Al analizar el pais de destino y proyectar si es
favorable y conveniente introducir un producto a dicho pais.

Politica: Determinar los conflictos politicos que pueden influir en las

decisiones de exportacion.

3.15 REQUISITOS PARA LA EXPORTACION

Los requisitos de exportacién ya fueron mencionados en el capitulo Il “Aspectos

Generales del proyecto de Inversion”, tema 2.3 Estudio Técnico, subtema 2.3.3.3

Proceso Administrativo y Juridico Organizacional, pagina 39.

3.16 CONCEPTO DE VENTAJA COMPETITIVA

Una nacion tiene una ventaja comparativa si es capaz de producir un bien de

forma relativamente mas eficientemente que otro pais. Las naciones se

especializaran en aquellos bienes en los que tienen una ventaja comparativa y los
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intercambian con otras naciones. Es decir aquel pais o nacién que pueda mejorar
el producto en cuanto a calidad, volumen, servicio, tiempo, etc. La existencia de
recursos naturales en un pais es una fuente importante. (Plan de Negocios

Internacionales, 2009).

En el mundo en el que vivimos actualmente podemos encontrar gran diversidad de
productos y servicios, por lo cual nos vemos mezclados en un mundo de
intercambios.

Podemos esclarecer las metas y objetivos del comercio internacional y especificar
los motivos del porque es importante analizar las ventajas y desventajas de
comercializar mas alla de nuestras fronteras. El intercambio de mercancias trae
consigo beneficios a los paises involucrados. Existen lineamientos que regulan las
entradas y salidas de estas, por medio de restricciones legales que normalizan el
comercio internacional.

Es decir enfocar el comercio en las exportaciones es orientar el mercado a nuevos
rumbos, a nuevas posibilidades de crecimiento, desarrollo y competitividad, lo cual
lleva consigo la perfeccion de los productos a exportar e incrementa la diversidad

de eleccidn para el consumidor.
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CAPITULO IV

“CASO PRACTICO”

PROPUESTA PARA EXPORTAR E INCREMENTAR LAS VENTAS DE ARROZ
PULIDO EN LA EMPRESA ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ S.P.R
DE R.L. EN GABRIEL ZAMORA, MICH.

Es un hecho que, el desarrollo creciente de las exportaciones no esta pasando por
las pymes; por lo tanto éstas requieren informacion que les permita superar la falta
de experiencia exportadora y obtener herramientas para lograr capacidades
orientadas al comercio exterior en un tema especifico como son los agro-negocios.
La vital importancia del Molino de arroz de Gabriel Zamora “ARROCEROS DEL
VALLE DEL MARQUEZ, S.P.R DE R.L” radica en que desean mantener e
incrementar su estabilidad econdémica, ademas de que es una Empresa mexicana
gue desea abrir nuevos horizontes hacia el mercado internacional con Venezuela.
La produccion de la region cuenta con un volumen adecuado que puede abastecer
cualquier demanda en el mercado internacional ademas que cuanta con los
lineamientos y caracteristicas de un Producto de calidad, debido a que el mercado
nacional ya ha sido abastecido la oportunidad de abrir nuevos caminos
comerciales es una ventaja que tendran los productores de Gabriel Zamora. La
exportaciobn a Venezuela es una propuesta de exportacion de incremento de
ventas, ya que su venta actual radica en un 20% de su capacidad de produccion.
Ademas de que es una organizacion de las mejores en organizacion, planificacion,
proyeccion, produccion, con una venta de 22 toneladas mensuales, por lo cual se

incrementaran en un 100% a su capacidad al exportar, debido a la base de datos
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histéricos de produccion y desarrollo, para ser una empresa mexicana gque
emprenda hacia nuevos horizontes y la oportunidad de exportacion sea para las
pymes un hecho y un reto para los productores.
4.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Mediante la recoleccion de datos se obtendran los resultados de las posibilidades
comerciales que se puede presentar con Venezuela y evaluar diversas alternativas
que se tienen al negociar con dicho pais. Manteniendo la calidad de la informacion
durante el proceso de recoleccion de datos, tabulacion y andlisis.
4.1.1 OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION
e Manejar el capital del molino de arroz Gabriel Zamora sin necesidad de
financiamiento, moviendo el capital monetario de manera q este genere
productividad.
e Investigar tramites de documentacién para exportar.
e Trabajar y manejar el capital financiero de manera que sea mas productivo.
e Analizar los recursos materiales, tecnoldgicos, humanos y financieros ya
existentes y determinar su productividad.
e Incrementar las ventas de arroz palay.
4.1.2 OBJETIVOS PARTICULARES DE LA INVESTIGACION
e Analizar la documentacion necesaria para exportar, como son: aranceles,
pedimentos, icoterms, etc. y evaluar los existentes.
e Hacer un analisis de rentabilidad para exportar arroz palay a Venezuela.
e Evaluar la capacidad de produccion del molino Valle del Marquez S.P:R. de

R.L en Gabriel Zamora para vender a nivel nacional y exportar.
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Investigar caracteristicas de calidad de exportacion para el arroz pulido.
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4.2 ANTECEDENTES DE LAS EMPRESAS ARROCEROS DEL VALLE DEL
MARQUEZ S.P.R DE R.L

Es una empresa social de la tierra caliente michoacana comenzamos a operar a
finales del afio 2000. Estamos en Lombardia municipio de Gabriel Zamora vy
nuestra zona de influencia abarca 6 municipios que son los productores de este
alimento basico en el estado.

En el tratado de libre comercio el arroz fue el primer basico sin aranceles, sin
embargo el nivel tan elevado de subsidios en U.S.A. causé una aplastante baja en
los precios.

En nuestra tierra el cultivo practicamente desaparecia, ya que nuestro costo era
de mas de $10,000 y se obtenia un rendimiento de 6 a 7.5 Toneladas por
hectarea. Nos pagaban a $1,200.00/Toneladas A este costo, a pesar del buen
rendimiento, pagabamos por trabajar.

En la regién existia un solo comprador que imponia el precio y condiciones, el
productor era rehén del comercializador o le vendia o rastreaba el cultivo

Los arroceros tuvimos que aprender a organizarnos gracias a la organizacion
nacional logramos que los apoyos a la comercializacion se dieran directamente a
los productores y no a los industriales defendiendo asi el precio.

Para empezar los productores dieron su cosecha para procesarla y se les liquidara
en la medida como se fuera vendiendo, pagando todavia la trilla y flete de su

bolsa, se organizé una asociacion agricola con 30 productores sin embargo, a los
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3 meses solo éramos 18, nos faltaba capacitacion, dinero, proyecto (todo) para
comercializar

Entonces, solicitamos apoyo a dependencias estatales y federales, constituimos la
organizacion, “arroceros del valle del Marquez S.R.L de R.L”, para ser sujetos de
crédito. presentamos el proyecto a alianza para el campo nacional que nos
autorizé $5,000,000, comenzamos a comercializar local y regionalmente pero la
venta era muy lenta y baja ademas de desgastante hasta que pudimos convenir
venderle al DIF estatal, lo que asegur6 los ingresos Yy la apertura para mas
clientes importantes FIRCO y SAGARPA nos dieron la mano con cursos de
capacitacion, que nos fueron orientando en qué y como hacer las cosas se
recuperé el animo y se pensO en avanzar en un proyecto de industrializar y
comercializar el arroz nosotros mismos con ayuda del gobierno del estado
rentamos el molino Lombardia que a pesar de ser moderno no se usaba después
de utilizarlo dos ciclos, negociamos el financiamiento para su compra y operacion
en los programas de agro-negocios y alianza para el campo 2003 y reunir la
cantidad de $509,091.00 para el proyecto en la construccibn de un patio de
maniobras alianza para el campo 2003, de lo cual se destinaria $46,281.00
solicitado para el pago del proyecto integral, $ 75,000.00 para el pago de
asistencia técnica y desarrollo empresarial alianza para el campo 2004, apoyo
$75,000.00 para consolidacion organizativa, el apoyo $50,000.00 para fomento
empresarial alianza para el campo 2005, apoyo de $55,000.00 para consolidacién

organizativa.
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La organizacion el primer afio pagd $1,500.00 por tonelada a los productores que
no acudieron a la empresa se les pag6é de $1,200.00 a 1,000.00/ton. Y en
Tepalcatepec y Buenavista hasta $800.00

iDe $300.00 a $700.00 de diferencia/ton! empezando a verse por primera vez
utilidad en el bolsillo del productor. Lo que era antes utilidad para el intermediario
ahora se convierte en beneficio directo para los productores.

Desde entonces, arroceros del valle del Marquez ha pagado mas que cualquier
otro comprador este afio $1,900.00 por tonelada la produccién procesada paso de
2,000 a 8,000 TN. De estar solo en Gabriel Zamora nos volvimos una organizacion
regional en 6 municipios la compra de un camion para realizar nosotros mismos
los fletes. Redujo los costos, jel camién se esta pagando solo! se esta habilitando
a socios y a otros productores de la zona para el cultivo se compran los insumos al
mayoreo bajando los costos y asegurando tenerlos a tiempo.

FUENTE: (Arroceros del Valle del Marquez S.P.R. de R.L., documento de
circulacion interna, 2008).

4.3 ESTUDIO DE MERCADO

El consumo de arroz y el comercio esta diferenciado por los tipos de arroz y por la
calidad de los mismos. Se consideran los siguientes tipos de arroz:

De grano largo de perfil indica: este a su vez se clasifica de acuerdo al porcentaje
de granos partidos y el que sean 0 no aromaticos. Este tipo de arroz representa el
85% del comercio mundial de arroz, incluyendo aproximadamente del 10-15% de
arroces aromaticos (tipos jazmin y basmatil), 35-40% de arroces de alta calidad

(menos del 10% de granos partidos) y del 30-35% de arroces de baja calidad.
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De grano medio/corto de tipo japoOnica: el comercio de este tipo de arroces
representa solamente una cuota del 15%.

El comercio mundial del arroz durante los proximos 15 afios (de 18 millones en
1996 a 21 millones en 2010), se estima que incrementara a razon de una tasa
anual de 1.11%, tasa significativamente inferior a la actual (8.82%) y refleja el
hecho de que el impacto mayor de la liberalizacion comercial mundial ya surtio
efecto.

El consumo per cépita en Venezuela esta situado en 15 Kg. /afio, por lo cual se
estima un consumo de 354.000 millones de Tn de arroz elaborado en el 2003 y
400.000 en el 2004. Por primera vez en muchos afios, este pais importara este
afio un volumen significativo de arroz.

Es por esto que el vender a Venezuela un producto de mas alta calidad como el
que ofrece Arroceros del Valle del Marquez S: P.R. de R.L., es un producto que
puede competir con los demas por su alta calidad en el producto.
(http://www.voltairenet.org/article122793.html)

4.3.1 ANALISIS DE LA OFERTA

El arroz es el alimento basico para mas de la mitad de la poblacion mundial,
aunque es el mas importante del mundo si se considera la extensién de la
superficie en que se cultiva y la cantidad de gente que depende de su cosecha. A
nivel mundial, el arroz ocupa el segundo lugar después del trigo si se considera la
superficie cosechada y su importancia como cultivo alimenticio, el arroz
proporciona mas calorias por hectarea que cualquier otro cultivo de cereales.
Ademas de su importancia como alimento, el arroz proporciona empleo al mayor

sector de la poblacion rural.
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Mediante la siguiente gréfica se muestra los diferentes paises que han exportado

miles de toneladas en los ultimos afios que presenta el sector arrocero a nivel

mundial.
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Guyana 250 210 210 250 220 220

Japén 200 200 200 200 200 200
EU - 27 144 139 157 140 135 135
Venezuela 56 80 80 80 80 80

Total Mundial 29.120 31.844  29.598 28.299 29.650 29.540

FUENTE: (http://www.cotrisa.cl/mercado/arroz/internacional/exportadores.php)

En la gréfica anterior podemos observar el comportamiento de las exportaciones al
mercado meta que en este caso es Venezuela, podemos apreciar que entre los
niveles de exportacion a nivel mundial, Venezuela se encuentra entre los mas
bajos, por lo cual se concluye que Venezuela es un pais productor pero no es lo
suficientemente competente en produccion.

En lo que respecta a las importaciones en la industria arrocera y el Gobierno
Nacional afirman lo siguiente:

‘Hemos observado, que ante el nerviosismo que genera por parte de algunos
comercializadores las medidas que toman paises vecinos sobre no exportar arroz
al territorio nacional, pese a que nosotros creemos que tenemos la suficiente
produccion para garantizar la oferta, han acaparado inventarios para enfrentar el
primer semestre de 2009, lo cual ha generado en las Ultimas semanas un
incremento sustancial en el precio”.

Por este motivo, el viceministro dijo que se tomad la decisién de importar cerca de

76 mil de toneladas, para tratar de equilibrar el precio del arroz en el mercado.
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Sin embargo, el director de la Cadmara Induarroz de la Andi, Luis Fernando Forero,
asegurd que “nosotros prevemos que las importaciones de arroz van a estabilizar
el mercado durante este cierre de afo, pero el precio dependera de las decisiones
que tome el Gobierno el comportamiento del préximo afio en términos de precio”.
Aseguré que aungue la cosecha crecid, no es suficiente para abastecer el
mercado nacional. “Nosotros somos importadores. Ese efecto generd un
incremento en los precios al productor y por ende al consumidor’, recalco.
(http://www.infoagro.com/noticias/2008/11/4270_en_2009_subiria_arroz_si_no_se
_reglamenta_importac.asp).

Ante tal noticia de las exportaciones e importaciones a Venezuela podemos
asegurar que es un mercado de oportunidades comerciales y posibilita las
negociaciones entre los paises interesados.

4.3.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Los principales paises que consumen arroz tanto en toneladas como en
porcentajes del nivel de consumo, son los que se muestran en las tablas, es
precisé determinar que son los posibles clientes que podria adquirir la empresa de
Gabriel Zamora o aprovechar los lugares a donde no se importa, dichos datos se

muestran a continuacion en la tabla que se muestra en la hoja siguiente.
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Cuba 594 574 558 425 575 575

Bangladesh 531 1.570 1.658 175 500 500
Vietnam 350 450 300 500 500 500
China 654 472 295 330 350 350
Gana 440 340 300 350 350 350
Hong Kong 309 348 399 325 350 350
Mozambique 330 410 300 350 350 350
Singapur 350 393 320 300 350 350
Canada 333 341 365 345 340 340
Haiti 399 292 320 300 325 325
Yemen 250 338 325 325 325 325
Siria 214 235 250 300 310 310
Otros 7.601 9.639 7.853 7.880 7.319 7.709

Total Mundial 29.120 31.844  29.598 28.299 29.650 29.540

FUENTE: (http://www.cotrisa.cl/mercado/arroz/internacional/importadores.php)

En la tabla anterior se muestran las importaciones en miles de toneladas que
existen a nivel mundial, es decir Venezuela es un mercado exportador con 80
miles de toneladas en el 2009 y como importador 540 mil toneladas ubicandose
este en un punto medio entre las importaciones y exportaciones.

(http://www.gacetaganadera.com/detalle.asp?id=4415)
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Al analizar las tablas anteriores podemos concluir que Venezuela al incluirse en
este rublo a Venezuela deducimos que las exportaciones no representan un alto
indice de riesgo en cuanto a competencia es decir el mercado meta representa
una oportunidad de negociar con el sector arrocero.

4.3.3 ANALISIS DEL PRECIO

Los precios estdn decreciendo debido a la situacién por la que esta pasando
México ante la problematica de la crisis econ6mica mundial y que esta
perjudicando la produccién mexicana. Los productores arroceros estan esperando
la estabilidad del comercio, para poder desarrollarse en nuevos mercados.

Los siguientes datos proporcionaran una perspectiva de las diferencias monetarias
que existen entre un mercado meta y el productor Arroceros del Valle del

Marquez S.P.R de R.L. Mostrando el precio del arroz en los distintos paises.

NACIONALIDAD  UNIDAD VALOR PRECIO DEL
PROD.

VENEZUELA BOLIVAR 1 1.650

MEXICO PESO 4.8246 12

FUENTE: (http://www.voltairenet.org/article122793.html)

Las fluctuaciones de los precios del arroz en los ultimos afios han sufrido cambios
impresionantes a nivel mundial. Mediante la siguiente grafica podremos apreciar

estos cambios:
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FUENTE: (http://www.fao.org/es/esc/es/15/70/highlight 71.html)

Los precios internacionales del arroz se mantuvieron generalmente estables en
julio y agosto, pero descendieron marcadamente en todos los sectores del
mercado en septiembre de 2009, cuando el indice de precios de la FAO para
todos los tipos de arroz (2002-2004=100) termino en 232 puntos, 20 puntos menos

gue en junio.

Desde principios de 2009, el promedio del indice fue de 257 puntos, 45 puntos
menos que el valor alcanzado entre enero y septiembre de 2008. Aunque las
previsiones de cosechas inferiores a la media en los principales paises
exportadores y el debilitamiento del ddélar estadounidense estdn dando algun
sostenimiento a los precios internacionales del arroz, es posible que la llegada de

los nuevos suministros en los meses venideros los haga bajar nuevamente.

Por ultimo, pero no por ello menos importante, el continuo descenso de los precios
internacionales del trigo, que en septiembre habia registrado una pérdida anual del
30 por ciento, puede ejercer una ulterior presion a la baja sobre los precios

mundiales del arroz.
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Dichos datos seran mejor explicados en la siguiente tabla proporcionada por la

FAO (Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién)

que organiza la informacién méas especificamente.

Indices FAO de precios de exportacién para el arroz
Total Indica Japoénica Aromitico
Calidad | Calidad
elevada baja
2002-2004 = 100
2004 118 120 120 117 110
2005 125 124 128 127 108
2006 137 135 129 153 117
2007 161 156 159 168 157
2008 295 296 289 315 251
2008 Septiembre 313 302 269 389 252
Octubre 291 275 225 388 242
Noviembre 269 239 I88 391 237
Diciembre 265 237 178 388 237
2009 Encro 270 240 192 389 239
Febrero 270 240 200 388 218
Marzo 269 238 201 388 214
Abril 271 232 204 394 218
Mayo 251 224 195 341 236
Junio 252 225 189 344 243
Julio 251 227 189 338 247
Agosto 251 224 190 339 253
Septiembre 232 221 185 288 235
2008 Ene-Sep 302 311 319 290 255
2009 Enec-Sep 257 230 194 357 234

NOTA: El indice del precio del arroz esta basado en 16 cotizaciones para la

exportaciéon de arroz. La calidad se define por el porcentaje de granos

guebrados, el arroz de alta (baja) calidad es aquel con menos (igualo mas)

de un 20 por ciento de granos quebrados. El subindice correspondiente al

arroz aromatico sigue los movimientos del precio para el arroz Basmati y

aromatico.

FUENTE: (http://www.fao.org/es/esc/es/15/70/highlight 71.html)
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4.3.4 INVESTIGACION DE MERCADO (ANALISIS FODA Y SUS ESTRATEGIAS
FORTALEZAS:
e Cuenta con una excelente ubicacion geografica, para la distribucion del
producto al mercado meta.
e Existe la capacidad de expansion de tierras para producir la materia prima
de arroz palay.
e Cuenta con capacidad financiera.
OPORTUNIDADES:
e La expansion al mundo de la exportacion
¢ No existe competencia en la region.
e La region cuenta con los terrenos suficientes para la produccion para
exportar.
DEBILIDADES:
¢ No cuenta con los clientes adecuados para vender su producto.
¢ No se canaliza 6 administra adecuadamente el capital.
e ElI molino de arroz Gabriel Zamora no aprovecha su capacidad de
produccion.
AMENAZAS:
e Los clientes a nivel internacional no compren el suficiente producto.
e Los costos vy la documentacion de exportacion sean muy altos y no se
recupere la inversion rapidamente.

e La competencia a nivel mundial.
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SUS ESTRATEGIAS
DEBILIDADES.
e Incrementar la lista de clientes nacionales e internacionales para que la
rentabilidad incremente notablemente.
e Administrar y transformar el capital estancado en activo por medio de
canalizar clientes y producir mas arroz palay.
e Comprar mas arroz palay a los productores de la region ofreciéndoles
retribuciones econémicas més solventes.
AMENAZAS:
e Tener un listado de clientes potenciales y no potenciales tanto nacionales

como internacionales para tener un margen de ventas.

4.4 ESTUDIO TECNICO

Mediante la planeacién para la exportacidén del arroz, de la empresa Arroceros del
Valle del Marquez S.P.R de R.L se organiza todos los recursos con los que cuenta
la empresa para su desarrollo tomando en cuenta el producto que se vendera y al
mercado, se definié las instalaciones del proyecto, en donde puedes obtener y
ubicar los materiales o materia, la maquinaria y procesos que se utilizaran, asi
como los costos de produccion, los analisis de presupuestos y gastos, ademas de
identificar el personal necesario para llevar a cabo este proyecto. Todos y cada

uno de estos elementos serdn mencionados en los siguientes apartados.
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4.4.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

En el siguiente plano se muestra claramente la ubicacion de la organizacion

Arroceros del Valle del Marquez S.P.R. de R.L. en el municipio de Gabriel Zamora.

Y su direccidon es Dante Cusi 66 centro Lazaro Cardenas. Col. Altamirano Gabriel

Zamora Michoacén C.P. 61730.

PEPSI

BASCULA

CARRETERA

URUAPAN- NVA TAL[A\>

/

GASOLINERA

AROCEROS DEL VALLE
DEL MARQUEZ S.P.R. DE
R.L.

FUENTE: ELABORACION PROPIA

91



4.4.2 LONGITUD DE LA EMPRESA
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SIMBOLOGIA

i1 TALLER DE MANTENIMIENTO ~ TOLVAS
1 ! 1 ! |
= BODEGAS COMPRESORES
773 ALMACEN DE CASCARILLA EQUIPO DE PRE-LIMPIA
R
-] PLANTA DE LUZ SECADO
27] ALMACEN DE CASCARILLA VOLCADOR DE
e CAMIONES Y BASCULAS
Q VIGILANCIA CASETA DE CONTROL
N

LABORATORIO ELEVADOR DEL

PRODUCTO

OFICINAS Y SALA DE JUNTAS PUERTAS

OFICINAS DUCTOS

s

~« TOLVA DE RECEPCION

Lt

FUENTE: ELABORACION PROPIA

4.4.3 ORGANIZACION JURIDICA

1. RAZON SOCIAL: Arroceros del valle del Marquez S.P.R. DEL R.L.

2. RFC: AVM010208NS1

3. TIPO DE PERSONA JURIDICA: Moral

4. DOMICILIO: Dante Cusi 66 centro Lazaro Cérdenas. Col. Altamirano
Gabriel Zamora Michoacan C.P. 61730

5. GIRO
e Inversion: Privado.

e Actividad. Comercial/transformacion.
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e Tamafo: Pequefia.
e Personalidad: Moral.
e Origen: Expansion.

e Objetivo. Lucrativo.

4.4.4 ORGANIZACION ADMINISTRATIVA
El siguiente diagrama muestra los 7 niveles jerarquicos con los que cuenta la

organizaciéon y que dan forma a la estructura administrativa.

ORGANIGRAMA
ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ. SPR DE RL

ASAMBLEA
GTENIETRIAND

FUENTE: (Arroceros del Valle del Marquez S.P.R. de R.L., documento de

circulacién interna, 2008)



Una vez analizada la estructura de la organizacion Arroceros del Valle del
Marquez S.P.R de R.L. se procede a hacer un analisis de puestos, el cual se

presenta a continuacion mediante el siguiente machote:

ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ, S.P.R DE R.L.
Una descripcién de puesto es un documento conciso de informacién objetiva que
identifica la tarea por cumplir y la responsabilidad que implica el puesto.
Ademas bosqueja la relacién entre el puesto y otros puestos en la organizacion,
los requisitos para cumplir el trabajo y su frecuencia o &mbito de ejecucién. Es por
esto que acentuamos cada uno de ellos especificando las actividades de la

organizacion.

Antes de comenzar a describir los puestos y actividades, desglosaremos el
machote que servird para nuestro andlisis de puestos que es el siguiente:

DESCRIPCION DE PUESTOS

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO:

1.2.- DEPARTAMENTO:

1.3.- AREA:

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR:

2.2.- JEFE INMEDIATO:

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.

2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO
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2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES.
3.-PERFIL DEL PUESTO
3.1.- REQUERIMIENTOS.
3.1.1.- EDUCACION:
3.1.2.- IDIOMA:
3.1.3.- COMPUTACION:
3.1.4.- CONOCIMIENTOS:
3.1.5.- EXPERIENCIA:
3.1.6.- HABILIDADES:
3.1.7.- EDAD:
3.1.8.- SEXO:
4.- OBJETIVO DEL PUESTO
5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD
5.1.- RESPONSABILIDAD:
5.2.- AUTORIDAD
6.- FUNCIONES
7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS
7.2 EXTERNOS
8.- EVALUACION DEL DESEMPERNO
Procediendo con los lineamientos que se presentaron en el machote anterior y que
son con los que debe de cumplir un andlisis de puestos, se tomo como base para
aplicar este analisis a cada uno de los puestos de la organizacion Arroceros del

Valle del Marquez S.P.R. de R.L.
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DESCRIPCION DE PUESTO

A) SECRETARIA

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Secretaria

1.2.- DEPARTAMENTO: Ventas

1.3.- AREA: Ventas

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. Hipdlito Rodriguez Rivera

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO: Molinero
2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES. 0

3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

para apoyo logistico.

EDUCACION: Preparatoria terminada

IDIOMA: Ingles no necesario

COMPUTACION: Manejo de paquete office
CONOCIMIENTOS: Labores de textos y graficos, facturacion.
EXPERIENCIA: 2 afios minimo

HABILIDADES: Atencion al cliente, control mecanico

EDAD: 25 — 40 anos

SEXO: Femenino
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4.- OBJETIVO DEL PUESTO

Prestar apoyo a superiores y al equipo de trabajo en labores de proceso de textos

y cuadros, correspondencia, atencion al cliente, socios; ademas de la ayuda

logistica de la entrega del producto, que incluye el ejercicio de juicio independiente

para elaborar documentos, cotizaciones, facturacion, cuadros y tablas.

5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: Saber que la informacion que maneje puede ser usada

por otros del equipo de trabajo, ademas de los registros y archivos

5.2.- AUTORIDAD

6.- FUNCIONES

Recibir, clasificar, radicar, archivar o distribuir los documentos, informes y
correspondencia.

Preparar resimenes de informacion para los miembros del consejo de
administracion.

Elaboracion de tablas y cuadros estadisticos para uso interno y/o externo.
Atencion al publico, clientes, personas de las diversas instituciones de
apoyo ya sea personal o telefébnicamente con atencién amabile.

Prever y solicitar el apoyo logistico rutinario para el buen funcionamiento de
la empresa (papeleria, utensilios de limpieza, transporte, etc.).

Administrar su tiempo e iniciativa para el desarrollo de métodos y nuevos
sistemas que se implementen en la empresa.

Habilidad para comprender, informar, expresar y/o servir a otros aspectos

particulares a través de la orientacion-motivacion.
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e Requiere desarrollar la suficiente iniciativa para atender y aplicar nuevos
procedimientos.

7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS: Administracion, credito, produccion (intercambio de informacion
para el mejor funcionamiento de la empresay su crecimiento).
7.2 EXTERNOS  Asesores externos (contadores), demas instituciones de apoyo
que le soliciten informacion para cuestiones de evaluacion (previamente
autorizada por el consejo de administracion).
8.- EVALUACION DEL DESEMPENO

B) JEFE DE MOLIENDA

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Jefe de molienda

1.2.- DEPARTAMENTO: Produccion.

1.3.- AREA: Produccion y molienda

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO Estibadores
2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES. 5

3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS:
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EDUCACION: Preparacion terminada

IDIOMA: Ingles no deseable
COMPUTACION: No necesario
CONOCIMIENTOS: Direccion de personal, iniciativa para

aplicacion de técnicas de produccion.

EXPERIENCIA: 1 afio.

HABILIDADES: Servicio y coordinacién al cliente, aplicar
mecanismos de control, iniciativa para

procedimientos de la empresa.

EDAD: 25 — 40 afos.

SEXO: Masculino.

4.- OBJETIVO DEL PUESTO
Ser el encargado de la calidad del producto terminado en el area de produccion,
coordinar al personal en las tareas cotidianas que se presenten, recibir, planear, y
distribuir el material necesario en el area de produccion para que siempre exista
stock de materiales, coordinarse con la persona encargada de logistica (ventas)
para el surtimiento oportuno de pedidos.
5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD
5.1.- RESPONSABILIDAD: Manejo de personal de la produccion.
5.2.- AUTORIDAD: Limitada.
6.- FUNCIONES.

e El molinero prende todas las maquinas por medio de in tablero que tiene la

botonera para la molienda dentro de la bodega.
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Después del almacenamiento de los silos sale el grano palay por medio de
un transportador inferior a la bodega que desemboca a un elevador para
llenado de tolva que desemboca a una tolva de almacenamiento.

De ahi sale por medio de una transportador a molienda que desemboca a
un elevador no.1 que va a un cribador limpiador que se encarga de quitarle
parte de impurezas; de ahi desemboca a un elevador no. 2 que desemboca
a un transportador de alimentacion de descascar adoras.

Estas descascar adoras se encargan de descascarar el palay que una vez
descascarado desemboca hacia una mesa separadora de palay, dicha
mesa se encarga de separar el grano descascarado del que no se alcanza
a descascarar;

La cascarilla cae por medio de unos retentores hacia un ventilador expulsor,
el ventilador se encarga de expulsar la cascarilla hacia fuera del molino, o
también hacia un molino donde se muele la cascarilla y es expulsada hacia
fuera por medio de un ventilador expulsor.

Después de la mesa separadora sube por un elevador no. 4 que
desemboca a una tolva de alimentacién de pulidora de cono; en esta se le
da un primer paso al arroz para quitarle lo integral del grano que
desemboca a un elevador no. 3 que desemboca hacia una tolva de
alimentacion de una pulidora blanqueadora de arroz;

En la pulidora, se le da un segundo paso al arroz para dejarlo en su color

blanco; el pulido de arroz 0 harina de arroz de las dos pulidoras es
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absorbido por medio de un elevador neumatico que desemboca
directamente a un costal donde se pesan de 30 kg.

El arroz que sale de la blanqueadora cae a un elevador no. 5 que
desemboca a una tolva de almacenamiento que desemboca a un elevador
gue desemboca a un cribador clasificador que se encarga de separar el
arroz entero, el arroz medio grano o quebrado y el arroz granillo o cabecilla.
Que desemboca hacia un clasificador cilindro en donde se le dan los
porcentajes de medio grano que el cliente pida, del clasificador desemboca
a un medidor mezclador , donde se puede mezclar con otras variedades;
del mezclador desemboca a un elevador no. 6 que desemboca a tres tolvas
que son del arroz entero, el arroz medio grano o quebrado y el arroz
granillo o cabecilla de las tolvas, un estibador se encarga de sacarlo en
sacos de 50 kg, otro estibador se encarga de pesarlo y coserlo, y otro se
encarga de llevarlo a la estaba que le corresponda.

También por medio del elevador no. 6 se llena la tolva de alimentacion de
la envasadora, esta se encarga de sacar bolsas desde 1 kg hasta 750
gramos; en la envasadora 2 estibadores se encargan de llenar en sacos de
25 kg, otro pedn cose los sacos y los lleva a estibar y finalmente el
molinero se encarga de contar las estibas para sacar la produccion de
todos los dias. y plasmar el conteo en los reportes de produccion diarios y
ademas realizar una redaccion sencilla sobre las observaciones en el

transcurso de la jornada diaria.

102



Al realizar el reporte de produccion realiza el conteo de su produccion diaria
mas la producciéon del dia anterior menos las ventas del dia le resulta la
existencia. al reporte de produccion debe de adjuntar las salidas de
almaceén de cada venta que se haya realizado ya sea al contado, a crédito,
a clientes locales o foraneos, todas las ventas deben estar reflejadas en el
reporte de produccion.
Cuando exista alguna anomalia en la maquinaria y requiera de apoyo, debe
de avisar inmediatamente al encargado de mantenimiento general de la
empresa.
En dado caso que se tenga que parar la produccion y apagar la maquinaria
debe de coordinar al personal para realizar tareas de limpieza, acomodo,
apoyo a otras areas de la empresa.; el objetivo es que el personal se
aproveche para el mejoramiento de la empresa y que exista productividad.
Otra funcién importante del jefe de molienda es recibir y llevar un control del
stock de materiales como puede ser el caso de: costales para
empaquetado, para el medio grano o granillo, para el pulido, hilo, bobina de
polietileno con logotipo de la empresa y con logotipo de DIF. se podria
manejar un stock de materiales que se sugiere que cuando se tenga esta
cantidad solicitar el surtimiento oportuno de este material:

o saco de segunda: 1,000 piezas

o saco 50x70 para empaquetado 3,000 piezas

o madejas o bola de hilo 20 piezas

o bobina de DIF 15 rollos

103



o bobina de logo Lombardia 15 rollos
e En caso de que fallara la envasadora para no tener a la gente desocupada
se puede emplear en encostalar de 50 kg y estivarlas para que cuando se
repare vaciar en la tolva para empaquetar y se encostale en bultos de 25
kg.
e Atender al publico, socios, y demas personas que pudieran visitar la planta
para conocer el proceso de industrializacion del arroz palay seco y limpio.
7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS: Administracién, crédito y ventas.
7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores), demas instituciones de apoyo
que le soliciten informacion para cuestiones de evaluacion.
8.- EVALUACION DEL DESEMPENO
La productividad, recursos humanos, para el mejor funcionamiento del

departamento y de la empresa en general.

C) JEFE DE SECADO

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Jefe de secado.

1.2.- DEPARTAMENTO: Produccion

1.3.- AREA: Recibay almacén.

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera
2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
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2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO AUXILIAR DE SECADO
2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES. 1
3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

EDUCACION: Secundaria Terminada

IDIOMA: Ingles no deseables.

COMPUTACION: No necesario

CONOCIMIENTOS: Supervision de personal, iniciativa para

nuevas técnicas.

EXPERIENCIA: Haber en un puesto similar, trabajo bajo

presion y esfuerzo fisico

HABILIDADES: Atencion al publico y socios, aplica
mecanismos de control para proveer
oportunamente al area del secado y
almacenamiento, iniciativa para aplicar

nuevos procedimientos.

EDAD: 25 — 40 afios

SEXO: Masculino.

4.- OBJETIVO DEL PUESTO:

Almacenar el grano en el grado de humedad deseable para que de esta manera
llegue el arroz palay limpio y seco después de su tiempo de reposo y ventilacion
en los silos de almacenamiento a la molienda y se pueda reflejar los resultados

en el producto terminado con el mayor rendimiento y calidad.
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5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD.

5.1.- RESPONSABILIDAD: Saber que la informacion que maneje puede ser usada

por otros del equipo de trabajo, ademas de los registros y archivos.

5.2.- AUTORIDAD: Coordinar a su auxiliar en las tareas que surjan en la jornada

cotidiana, para resolver cualquier problema que se pudiera suscitar.

6.- FUNCIONES

Desde que llega el grano en la época de cosecha que puede ser en el ciclo
agricola primavera-verano los meses octubre — diciembre y en el ciclo
agricola otofio — invierno los meses mayo — julio.

Desde que llega el grano una vez pesada la camioneta se revisa
fisicamente el grano para saber que variedad de palay es, que puede ser
de la variedad: milagro filipino, Apatzingan, genotipo, g0 123 u otra linea.
Entonces se descarga en la tolva cénica, de ahi pasa por la mesa de la
zaranda la cual se encarga de apartar la semilla del zacate, popotillo y
polvo; estos van a un elevador que va a la limpiadora, entonces ahi aparta
el vano, popotillo, polvo y zacatillo.

Cae a un elevador y este transporta el grano a una de las 2 tolvas, estas
tolvas son aproximadamente para 85 toneladas cada una o al silo de
reposo que este es para aproximadamente 180 toneladas; y cada una de
las tolvas tiene un ventilador para que no se caliente el grano y se manche.
De las tolvas de saca por medio de unos transportadores que van a un
elevador, de ese elevador cae a las secadoras que son para 12 toneladas

aproximadamente y ya que se estan llenando las secadoras les entra el
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grano de 20.0° de humedad ya que estan llenas se les prende los
guemadores y ventiladores y se les deja calentar 3 horas para que baje la
temperatura de humedad hasta 13.5°.

Ya que esta en esta humedad se empieza a vaciar las secadoras y cae el
grano a un elevador, este elevador cae a unos transportadores que llenan
los silos 1 y 3, estos silos son de una capacidad aproximada de 1,200
toneladas cada uno; ahi se almacena el grano de un paso para después
darle otro paso en las secadoras que entra de 13.5° 0 14.8°, en donde con
ese grano se le baja la humedad hasta 12°, 11.8° y se deposita en los otros
dos silos 2y 4.

Ahi se deja reposar el arroz palay seco y limpio de 15 a 25 dias. cada silo
tiene 2 ventiladores los cuales tienen la funcién de mantener ventilado el
grano para que no se caliente, ya sea el grano de un paso o de dos pasos
segun si lo necesita.

Después que el grano cumple su periodo de reposo y que este bien seco y
limpio se envia a la molienda por medio de barredores y des alojadores
colocados en cada silo de almacenamiento por medio de unos
transportadores mejor conocidos como gusanos, estos se encuentran por
una orilla de los silos y transportan la granza a la bodega de molienda. para
su descascarado.

Ademas de todas estas funciones del secador, se tienen formatos de

secado en los cuales se plasma la informacién del almacenamiento por silo
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y ademas el cuidado de que siempre exista gas butano en los tanques para
cuando se necesite estén funcionando las 2 secadoras.

e En algunas ocasiones se requiere que el mismo personal del area de la
bodega o molienda cargue el transporte de la empresa para entregarlo en
las instalaciones del cliente. fuera de Gabriel Zamora.

e En el caso de que persistiera algun problema con alguna pieza o motor del
area, si estd en manos del jefe de secado arreglarlo lo realiza, o en caso
contrario inmediatamente solicitar el apoyo al encargado de mantenimiento
general de la empresa. para su pronta solucion.

7.- CONTACTOS

7.1 INTERNOS: administracion, crédito, produccion, ventas

7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores), demas instituciones de apoyo
que le soliciten informacion para cuestiones de evaluacion.

8.- EVALUACION DEL DESEMPENO

Aprovechamiento de la materia prima desde el mismo palay verde de campo,
palay seco y limpio y gas butano. Para hacer mas con lo mismo y gastar menos y

producir mas.

D) ESTIBADOR
1.- IDENTIFICACION
1.1.- TITULO DEL PUESTO: Estibador
1.2.- DEPARTAMENTO: Produccion
1.3.- AREA: Produccion y molienda

2.- ORGANIZACION
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2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ricardo Torres Ortiz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.

2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO

2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES.

3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

EDUCACION:

Preparatoria terminada

IDIOMA:

Ingles, no necesario

COMPUTACION:

No necesario

CONOCIMIENTOS:

Haber realizado labores de estibador

EXPERIENCIA:

Trabajo bajo presién y esfuerzo fisico

HABILIDADES PERSONALES:

Atencidn al publico y clientes de manera
amable, iniciativa para adoptar y aplicar
nuevos procedimientos dentro de la

empresa y para el buen funcionamiento

de la misma.
EDAD: 18 — 40 afios
SEXO: Masculino

4.- OBJETIVO DEL PUESTO

prestar apoyo a sus superiores y al equipo de trabajo en labores que requieren de

habilidad como de estiba, acarreo, envasado, limpieza, reciba de material,
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descarga, y demas tareas que indigue su jefe inmediato; atencién al cliente,
SOcCiosS.

5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: manejar el producto terminado de la mejor manera
para que no sufra ningun desperfecto

5.2.- AUTORIDAD

6.- FUNCIONES

e Acarreo de la granza o arroz palay seco y limpio para vaciar en la tolva de
molienda.

e Envasado de arroz pulido para empaquetado, pulido o harina de arroz,
estiba de los sacos de empaquetado, sacos de medio grano 0 arroz
quebrado, sacos de granillo o cabecilla.

e Limpieza del area de trabajo.

e Estibar, empaquetar, descargar, cargar el producto terminado en el lugar
especifico para cada producto. en el area de la bodega.

e Rolar con los demas integrantes del equipo de trabajo todas las tareas del
area.

e Atender al publico o clientes amablemente.

7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS: Ademas departamentos (administracion, crédito, ventas)
intercambio de informacion para el mejor funcionamiento de la empresa y su

crecimiento.
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7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores), demas instituciones de apoyo
que le soliciten informacion para cuestiones de evaluacion.

8.- EVALUACION DEL DESEMPENO

Referente a la productividad del area de trabajo, esto es en cuestion de la
produccion se evaluard el porqué se produce igual, mayor o menor cantidad
respecto a otros dias de trabajo., asistencia, puntualidad, disponibilidad e

iniciativa para realizar tareas.

E) ENCARGADO DE MANTENIMIENTO

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Encargado de mantenimiento.

1.2.- DEPARTAMENTO: Mantenimiento.

1.3.- AREA: Mantenimiento general.

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera.

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz G.

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO

2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES.
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3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

EDUCACION: Técnico electricista y/o equivalente
IDIOMA: Ingles, no necesario

COMPUTACION: No necesario

CONOCIMIENTOS: Mantenimiento general, arreglo de

motores, fallas mecanicas, fallas

eléctricas

EXPERIENCIA: 2 afios minimo en labores mecanicas y
eléctricas

HABILIDADES PERSONALES: Organizado, con iniciativa, tiempo

completo, facilidad para integrarse a un
equipo de trabajo, iniciativa para
adoptar y  aplicar nuevos
procedimientos dentro de la empresa y

para el buen funcionamiento de la

misma.
EDAD: 25 — 40 afos
SEXO: Masculino

4.- OBJETIVO DEL PUESTO
Prestar apoyo a sus superiores y al equipo de trabajo en labores de
mantenimiento preventivo y correctivo de la empresa en general, que incluye el

ejercicio de juicio independiente para resolver cuestiones eléctricas y mecanicas
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para el buen funcionamiento de toda la maquinaria de la empresa. Mantener a la
empresa en condiciones para operar sin mayores problemas para la operacion
diaria.

5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: responsable del buen funcionamiento de la
maquinaria en general de la empresa., para cubrir con los compromisos que se
vayan requiriendo en ella.

5.2.- AUTORIDAD: con el apoyo de los jefes de area se podra coordinar con
personal para la realizacion de alguna tarea, siempre y cuando no afecte en el
funcionamiento de cada una de las areas.

6.- FUNCIONES

e Compromiso de realizar una bitacora de actividades y llevarla a cabo.

e Realizar mantenimiento preventivo y correctivo cuando esto lo amerite.

e Solicitar con anticipacion el material que se requiera para el mantenimiento
y ademas hacer el comentario.

e Responsable del material y la herramienta con la que cuenta la empresa la
cual si en dado caso se extravia el costo sera cubierto por el encargado.

e Capacidad, iniciativa y disponibilidad para resolver de manera inmediata
situaciones o hechos que afecten el cumplimiento de algin compromiso de
venta.

e Administrar su tiempo e iniciativa para cumplir con lo planeado.

e Mantener su lugar y area de trabajo acomodada y lo mas higiénico que

pudiera mantenerse.
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En dado caso que tenga que reparar por ejemplo algun motor al aire libre
en el area de secado y el tiempo de su turno no lo completara, se
compromete a que la herramienta, material y demas Uutiles los resguardara
en algun lugar seguro y no en los pasillos “tirados”, dejara el area limpia y
acomodada.

Cuando algun trabajador necesite de material que tenga resguardado, debe
de facilitarsela y cerciorarse que el trabajador firme su respectivo vale de
herramienta; de lo contrario; si esta pieza se extravia la tendra que reponer
de inmediato de su sueldo.

Casi diariamente los encargados de area haran observaciones para realizar
algin mantenimiento, por lo que se compromete a solicitar el material
necesario para realizar dicho mantenimiento ya sea preventivo o correctivo;
y debe de dar su respectiva bitdcora diariamente. ademas de darle solucion
a la brevedad posible, en caso contrario debe de hacerlo de conocimiento a

su jefe inmediato.

7.- CONTACTOS

7.1 INTERNO: Administracion, crédito, produccién y ventas)

7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores).

8.- EVALUACION DEL DESEMPENO

Se evaluara conforme a la productividad de la empresa, ya que si existiera fallas
en maquinaria por ejemplo en el area de molienda, los pedidos comprometidos se

atrasarian de manera elevada. Por lo que se tomaran las debidas medidas. En
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caso de que suceda lo contrario, 6ésea, que todo marche a la perfeccion se hara

acreedor a la mencion por parte del presidente de la organizacion...

F) ENCARGADO DE CREDITO

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Encargado de crédito

1.2.- DEPARTAMENTO: Crédito y cobranza

1.3.- AREA: Crédito-insumos

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO

2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES.
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3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS:

EDUCACION:

Lic. contaduria/ administracién o equivalente

IDIOMA:

Ingles, no necesario

COMPUTACION:

Maneroo de software office, (word, excel,

PowerPoint, outlook)

CONOCIMIENTOS:

Manejo de cuentas por cobrar, cuentas por
pagar, manejo de almacén (entradas y

salidas)

EXPERIENCIA:

2 afios minimo en labores contables y/o

administrativas

HABILIDADES PERSONALES:

Organizado (a), con iniciativa, tiempo
completo, facilidad para integrarse a un
equipo de trabajo, iniciativa para adoptar y
aplicar nuevos procedimientos dentro de la

empresa y para el buen funcionamiento de

la misma.
EDAD: 23 — 40 afos
SEXO: Ambos sexos

4.- OBJETIVO DEL PUESTO

Llevar a cabo de una manera practica y sencilla con la ayuda de un software

contable el manejo de los inventarios sobre las entradas y salidas de las cuentas
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individuales de los productores a los que se les apoya con crédito para insumos

por ciclo agricola.

5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: Responsable del buen funcionamiento del area para

proporcionar de manera oportuna la informacion al consejo de administracion de la

empresa. Y ademas a los productores que asi lo soliciten para cubrir con los

compromisos que se le hayan requerido en ella.

5.2.- AUTORIDAD

6.- FUNCIONES

Llevar un control exacto y oportuno por productor del crédito de insumos
por ciclo agricola de manera que cuando lo solicite exista el reporte
correspondiente.

Llevar un control exacto y oportuno por productor de sus entradas de
almacén de materia prima del palay verde de campo por productor por ciclo
agricola de manera que cuando lo solicite exista el reporte
correspondiente.

Realizar un control de entradas y salidas al almacén de insumos de la
empresa para de esta manera conciliar con la empresa de agroquimicos las
cuentas por pagar Yy si en dado caso se pagaran intereses realizar el
calculo correspondiente para integrarlo en la cuenta individual por
productor.

Con la informacién que se tuviera de un ciclo agricola se podra realizar un

programa de insumos para el préximo ciclo agricola tomando en
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consideracion el surtimiento y pudiendo mejorar alguna observacion que se

haya realizado al respecto.

e Determinar la realizacion de formatos especificos de entrada y salida de

almaceén para la empresa y ademas para entrada y salida de almacén por

productor para llevar un control mas especifico y evitar errores.

e Realizar juntas con los asesores técnicos para programar el surtimiento de

los insumos y que estos se reciban oportunamente para su pronta

aplicacion, de acuerdo al programa propuesto.
7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS: Administracién, produccion, ventas.
7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores),
8.- EVALUACION DEL DESEMPENO

G) ENCARGADO DE PERSONAL

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Encargado de personal

1.2.- DEPARTAMENTO: Produccion

1.3.- AREA: Encargado de personal-reciba

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.
2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de secado, jefe de

estibadores, auxiliar de secado

2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES. 8

molienda,

118



3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

EDUCACION:

Secundaria terminada

IDIOMA:

Ingles, no necesario

COMPUTACION:

No necesario

CONOCIMIENTOS:

Manejo de personal, coordinacion de personal,

realizacion de reportes informativos

EXPERIENCIA:

2 afios minimo en manejo de personal

HABILIDADES PERSONALES:

Organizado, con iniciativa, tiempo completo,
facilidad para integrarse a un equipo de
trabajo, iniciativa para adoptar y aplicar
nuevos procedimientos dentro de la empresa
y para el buen funcionamiento de la misma.,
facilidad para coordinar al personal, facilidad

de palabra, disponibilidad para trabajar bajo

presion.
EDAD: 25 — 60 afos
SEXO: Masculino

4.- OBJETIVO DEL PUESTO

Coordinar al personal para la realizacion cotidiana de las tareas y que esto

conlleve al mejor funcionamiento de la empresa para el logro de los objetivos en

conjunto.
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5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: Responsable de la coordinacion del personal en las

labores cotidianas de la empresa., para cubrir con los compromisos que se vayan

requiriendo en ella.

5.2.- AUTORIDAD: Con el apoyo de los jefes de area se podra coordinar con

personal para la realizacion de alguna tarea, siempre y cuando no afecte en el

funcionamiento de cada una de las areas.

6.- FUNCIONES

Coordinar al personal del departamento de produccidn para la realizacion
de las tareas y que estas no afecten para el cumplimiento de los
compromisos con los clientes para la entrega de pedidos.

En época de cosecha es el encargado del pesaje de las camionetas que
transportan la materia prima para entregarla en las instalaciones del molino
y ademas es el que indica en que parte del patio se acomoda para poder
iniciar con su proceso de secado del grano.

Diariamente es la persona que se encarga de supervisar al personal y en
dado caso que no existiere alguna tarea que realizar, le asignaria alguna
tarea extra que pudiera ser. desde acomodar alguna area de trabajo,
limpieza, etc.

La empresa presta un servicio al empaque pepinero, el cual en su época de
cosecha requiere de pesar los trailer en los que transporta el pepino a la
frontera y el encargado de personal es el que maneja la bascula en esa

época
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e Facilita de la manera mas precisa y oportuna algun material que se requiera
en las areas de produccion.
e Lleva un contacto directo con el encargado de mantenimiento para que este
solucione de manera oportuna cualquier anomalia que se presente.
7.- CONTACTOS
7.1 INTERNOS: Administracion, crédito, produccion y ventas.
7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores).
8.- EVALUACION DEL DESEMPENO
Se evaluara conforme a la productividad de la empresa, ya que si existiera fallas
en maquinaria por ejemplo en el area de molienda, los pedidos comprometidos se
atrasarian de manera elevada. Por lo que se tomaran las debidas medidas. En
caso de que suceda lo contrario, 6sea, que todo marche a la perfecciéon se hara

acreedor a una mencién por parte del presidente de la organizacion...

H) ENCARGADA DE ADMINISTRACION

1.- IDENTIFICACION

1.1.- TITULO DEL PUESTO: Encargada de administracion

1.2.- DEPARTAMENTO: Administracion

1.3.- AREA: Administracion

2.- ORGANIZACION

2.1- JEFE SUPERIOR: Ing. Salvador Rodriguez Rivera

2.2.- JEFE INMEDIATO: Ing. José Flores Diaz

2.3.- PUESTOS QUE LE REPORTAN AL PUESTO DESCRITO.

2.3.1.- NOMBRE DEL PUESTO DEPTO. Crédito, ventas y produccion.
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2.3.1.- NUMERO DE OCUPANTES.

3.-PERFIL DEL PUESTO

3.1.- REQUERIMIENTOS.

EDUCACION: Lic. en administracion y/o Lic. en
contaduria
IDIOMA: Ingles, no necesario

COMPUTACION:

magneto de office(word, excel,
PowerPoint, outlook), magneto de

software constable coy, sae

CONOCIMIENTOS:

Manejo de personal, aplicacion de
herramientas y estrategias contables,
manejo de software contable (mega pack,

con pack, COl, sea)

EXPERIENCIA:

2 aflos minimo en labores administrativas
y contables, trabajo en equipo, trabajo

bajo presion.

HABILIDADES PERSONALES:

Organizado, con iniciativa, tiempo
completo, disponibilidad y facilidad para

integrarse a un equipo de trabajo,

EDAD:

25 — 40 afos

SEXO:

Ambos sexos
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4.- OBJETIVO DEL PUESTO

Llevar a cabo de una manera préctica y util la informacién administrativa de la

empresa para que de esta manera este siempre disponible en el caso de que el

consejo de administracion requiera. Que exista coparticipacion de los demas

departamentos de la empresa para el intercambio de informacion y de esta

manera no afecte en los objetivos a corto y mediano plazo con los que se haya

fijado la empresa.

5.- RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

5.1.- RESPONSABILIDAD: Responsable del buen funcionamiento de Ila

administracion general de la empresa., para cubrir con los compromisos que se

vayan requiriendo en ella.

5.2.- AUTORIDAD: Con el apoyo de los jefes de area se podra coordinar con

personal para la realizacion de intercambio de informacion y de esta manera

obtener la informacion real y de manera oportuna llegar a los objetivos fijados.

Siempre y cuando no afecte en el funcionamiento de cada una de las &reas.

6.- FUNCIONES

e Recopilacién, analisis y captura de la informacion del departamento de
ventas el cual comprende recopilar los reportes diarios de venta, con su
corte de caja, reportes de ventas a crédito y si existieron depdsitos
recopilacion para su captura,
e Recopilacion, analisis y captura de la informacion del departamento de

crédito en el cual se tiene la informacién de compras de palay verde de

campo, ademas de la informacién de entradas y salidas de almacén de
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insumos por ciclo agricola y la informacion por productor del crédito que
operd también por ciclo agricola con sus respectivos intereses, etc.
Recopilacion, analisis y captura de la informacion del departamento de
produccion en el cual se analiza diariamente los reportes de produccion y
se observa el movimiento de mercancia conciliando a la vez ventas con
produccion ya que en cada reporte de produccion se anexa salida de
almaceén. y de esta manera se puede saber cuanto palay limpio y seco entra
a produccién y cuanto producto terminado se procesa como es: arroz pulido
empaquetado de 25 kg, arroz medio grano o quebrado, arroz granillo o
cabecilla, pulido de arroz o harina, y cascarilla entera o molida.

Encargada de recordar al tesorero de la empresa sobre los pagos estatales
del 2%, ademas de los pagos mensuales como por ejemplo los del instituto
mexicano del seguro social y sus cuotas obrero-patronales, que se
obtienen del software “sea”.

Apoyar en las gestiones con las instituciones de apoyo para cualquier
informacion que requieran y facilitdrselas de la manera amable y siempre
dispuesta a proporcionar la informacion, siempre y cuando primeramente
sea del conocimiento del consejo de administracion.

Proporcionar a los contadores-asesores de manera oportuna por medio
del respaldo del sistema de software “COI” todos los movimientos contables
gue se hayan realizado mes con mes. para que a su vez puedan procesar
la informacién y asi obtener de la misma manera el estado de posicién

financiera de la empresa.
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e Recopilar, analizar y capturar las polizas cheque, ingresos y egresos con
los que cuenta la empresa, ademas de otros gastos y otros ingresos que se
obtienen del movimiento de la misma para de esta manera tener la
informacion completa para pasar la informacion a los contadores para su
procesamiento.

e Encargada de cuestiones del personal a manera del instituto mexicano del
seguro social, infonavit.

e Elaborar reportes y formatos para todas las areas de la empresa para el
mejor funcionamiento de las mismas.

e Encargada de revisar el correo electronico de la empresa.

7.- CONTACTOS

7.1 INTERNOS: Deméas departamentos (crédito, produccion, ventas) intercambio
de informacién para el mejor funcionamiento de la empresa y su crecimiento.

7.2 EXTERNOS: Asesores externos (contadores), demas instituciones de apoyo
gue le soliciten informacién para cuestiones de evaluacion.

8.- EVALUACION DEL DESEMPERNO

Se evaluard conforme a la productividad de la empresa, conforme a
retroalimentacion con el consejo de administracion y los otros departamentos de la

empresa.

Al describir los puestos podemos deducir las funciones de cada uno de ellos, asi
mismo determinar los salarios, prestaciones y deducciones de un trabajador,
auxiliando cada una de las partes para la determinacién de la nomina y deducir

una adecuada organizacién administrativa.
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Es por esto que hago énfasis en una apropiada descripcién de puestos.

FUENTE: (ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ S.P.R. DE R.L, documento

de circulacién interna, 2008)

4.4.5 CEDULAS DE TRABAJO
Mediante el disefio de una nomina podemos determinar todo aquello que delimita
al personal de la organizacion Arroceros del Valle del Marques S.P.R de R.L en

Gabriel Zamora, la cual se muestra en la siguiente pagina:
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Dias Total
No nomb_re del _Sal_. trabajado Sal. Hrs | Cto hrs Pre. Desp | Sub.al percepcion
trabajador Diario s Normal | extras | extra |Puntua.| ensa | empleo es
Calderén Torres
1 Andrés 75.67 30 2,270 19 681 454 240 3,645
Carrillo Rivera
2 Manuel 5430 30 1,629 14 489 326 294 2,737
3 Flores Dias Salvador 98.11 30 2,943 25 883 589 160 4,575
Luna Villanueva
4 Isaias 142.86 30 4,286 36 1,286 857 - 6,429
Mendoza Aguilar
5 Macrin 142.86 30 4,286 36 1,286 857 - 6,429
6 Olvera Mora Rafael 85.00 30 2,550 21 765 510 217 4,042
Palacios Palomares
7 José Hipdlito 75.00 30 2,250 19 675 450 242 3,617
Javier Benjamin
8 Guerrero 75.67 30 2,270 19 681 454 240 3,645
Sofia Montserrat
9 Rodriguez Ponce 142.86 30 4,286 36 1,286 857 - 6,429
0 Antonio Reyes Diaz  142.86 30 4,286 36 1,286 857 - 6,429
Candelario Coria
11 Santa cruz 75.00 30 2,250 19 675 450 242 3,617
12 Raul Torres Ortiz 54.30 30 1,629 14 489 326 294 2,737
13 Ricardo Ortiz Torres  98.11 30 2,943 25 883 589 160 4,575
Socorro Zamora
14 Alvarez 90.63 30 2,719 23 816 544 189 4,267
TOTA
LES 1,353 420 40,597 338 12,179 8,119 2,275 63,171

Reten.
ISR

101

101

101

101

403

Total
deduccione
S

101

101

101

101

403

NETO A
PAGAR

3,645
2,737
4,575
6,328
6,328
4,042
3,617
3,645
6,328
6,328
3,617
2,737
4,575
4,267

$
62,767.98




4.5 ESTUDIO FINANCIERO

Se pretende incrementar las ventas de arroz palay, por medio de la exportacidén
que sirviera de apoyo para mejorar las utilidades del Molino de Arroz Gabriel
Zamora.

Por lo tanto el Arroz palay es uno de los productos a nivel mundial de mejor
calidad, la problemética estda en que la capacidad de produccion del molino de
arroz Gabriel Zamora no es lo suficientemente alta para realizar una exportacion y
por medio de un andlisis financiero y administrativo se desea adaptar el rumbo de
las ventas, a la exportaciéon y al incremento de utilidades, informando la
rentabilidad del proyecto.

El molino de Arroz Gabriel Zamora cuenta con la materia, el terreno, calidad vy la
produccién suficiente para exportar solo es necesario examinar la rentabilidad
para que pueda ser reconocido como uno de los mejores productores de arroz
palay.

Es asi como la problematica se puede mejorar por medio de analisis financieros
que rescaten la rentabilidad de los recursos con los que cuenta el molino de arroz
Gabriel Zamora.

El Molino de arroz de Gabriel Zamora puede exportar y colocarse en el mercado
internacional, ademas de que cuenta con los socios necesarios para hacer crecer
la organizacion.

La implementacion de una nueva propuesta de exportacion traera consigo
beneficios a los socios y por lo tanto a la misma localidad.

Actualmente los productores de arroz estan siendo perjudicados por el mal manejo

de los recursos que esta desarrollando el Molino de arroz, las estrategias
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financieras seran aplicadas con un previo analisis critico, evaluado previamente a
la presentacion a la gerencia, para que esta de informe a los socios que tendran
conocimiento de los beneficios que tendran a la aplicacion de nuevas técnicas y a
la explotacion al 100% de los recursos del molino de Arroz Gabriel Zamora.

4.5.1 ESTADOS FINANCIEROS

Mediante los siguientes Estados Financieros proyectaremos los movimientos que
seran esperados para la exportacion al pais meta mediante las compras, ventas y

gastos planeados, ademas de y arrojados en los siguientes Estados Financieros:

CEDULA DE COMPRAS

Al determinar cada uno de los elementos que se requieren para lograr el producto
final, se desgloso cada uno de los elementos determinando el monto de estos por
tonelada, de manera que cada insumo fue programado en un periodo de todo un
mes. Es decir cuantos costales, bolsas, hilo, gas combustible, sistema de
cOmputo, insecticidas, materia prima, etc. necesitamos para la produccion de una
tonelada de arroz palay. De manera que producir una tonelada de arroz nos
cuesta $1, 511,268.00 y tenemos programado el primer afio producir 69,505
toneladas con un costo de 68, 628,029.25 al proyectar nuestras compras podemos
deducir nuestra préxima meta por cada afio incrementando un 1.05% anual por
cada afio programado. En la siguiente tabla se muestran la proyeccion por cada

mes y por lo tanto cual es el resultado por afio en compras:
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1.05 ANO 1
5,618,149.0 5,899,056.5 6,194,009.3 6,503,709.8 6,828,895.3

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMB
RE
OCTUBRE
NOVIEMBR
E
DICIEMBRE

TOTAL

8

ANO 2

3

ANO 3

6

ANO 4

3

ANO 5

2

5,526,885.0 5,803,229.3 6,093,390.7 6,398,060.3 6,717,963.3

5,582,437.8
5,316,581.3
5,602,277.8
5,645,925.3
6,070,501.2
6,118,117.2
5,308,645.(]5
5,943,525.2
5,677,669.8
6,217,317.2

3

5,861,558.3
5,582,410.3
5,882,390.8
5,928,221.13%

4
6,374,026.2
6,424,023.8
5,574,077.;
6,240,701.2
5,961,552.;
6,528,183.2

6,154,636.;
5,861,530.2
6,176,510.3r
6,224,632.471
6,692,727.%
6,745,224.;
5,852,781.%
6,552,736.}1
6,259,630.?
6,854,592.§

6,462,368.%
6,154,607.(])-
6,485,336.3
6,535,864.8
7,027,363.3
7,082,485.451
6,145,420.?
6,880,373.2
6,572,611.2
7,197,321.2

6

6,785,487.2
6,462,337.45‘r
6,809,602.2
6,862,657.2
7,378,732.?

4
7,436,609.7
6,452,691.1
7,224,391.5
6,901,242.2
7,557,187.;

6

68,628,029. 72,059,430. 75,662,402.

25

71

24

79,445,522.
36

83,417,798.
47

CEDULA DE VENTAS

De igual manera podemos proyectar las ventas, ya que estas dependen de varios

elementos del mercado meta y que se evaluaron en el estudio de mercado, ya que

el mercado meta proyecta importar en los proximos afios 354, 000 millones de

Toneladas, de las cuales se pretende exportar a este pais solo 12,737 tonelada el

primer afio, con un costo de 86, 903,800.00 en el primer afio y de igual manera se

presenta en la siguiente tabla la proyeccion a 5 afos.
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1.05 ANO 1

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMB

RE

OCTUBRE

NOVIEMBR
E

DICIEMBR
E

TOTAL

6,932,150.0
0

6,563,150.0
0

6,713,150.0
0

6,567,150.0
0

6,865,150.0
0

7,056,150.0
0

8,316,150.0
0

8,429,150.0
0

6,103,150.0
0

8,007,150.0
0

7,212,150.0
0

8,139,150.0
0

ANO 2

7,278,757.5
0

6,891,307.5
0

7,048,807.5
0

6,895,507.5
0

7,208,407.5
0

7,408,957.5
0

8,731,957.5
0

8,850,607.5
0

6,408,307.5
0

8,407,507.5
0

7,572,757.5
0

8,546,107.5
0

ANO 3

7,642,695.3
8

7,235,872.8
8

7,401,247.8
8

7,240,282.8
8

7,568,827.8
8

7,779,405.3
8

9,168,555.3
8

9,293,137.8
8

6,728,722.8
8

8,827,882.8
8

7,951,395.3
8

8,973,412.8
8

ANO 4

8,024,830.14
7,597,666.52
7,771,310.27
7,602,297.02
7,947,269.27
8,168,375.64
9,626,983.14
9,757,794.77
7,065,159.02
9,269,277.02
8,348,965.14

9,422,083.52

ANO 5

8,426,071.65
7,977,549.84
8,159,875.78
7,982,411.87
8,344,632.73
8,576,794.43

10,108,332.3
0

10,245,684.5

1
7,418,416.97
9,732,740.87
8,766,413.40

9,893,187.69

86,903,800. 91,248,990. 95,811,439. 100,602,011.

00

00

50

48

105,632,112.
05

CEDULA DE GASTOS

Al determinar cada unos de los conceptos anteriores también es indispensable

proyectar los gastos que se realizaran de igual manera por tonelada de los cuales

se programaron gastos de venta, gastos de exportacion, gastos de administracion,

gastos financieros y otros gastos, de los cuales se programo por afio un total de

2, 570,971.97 pesos y se planeo de igual manera a 5 afios, para la determinacién

de la rentabilidad del proyecto.
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1.05

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

ANO 1

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

214,247.66

ANO 2

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

224,960.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

236,208.05

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

248,018.45

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

260,419.37

2,570,971.97 2,699,520.57 2,834,496.59 2,976,221.42 3,125,032.49
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CONC
EPTO

ED.Y
CON.
MAQ.
Y EQ.
MOB.
Y EQ

INVER ANOS
SION  VIDA

1,682,5 168,2
00 10.00 50

96,540 10.00 9,654

45,780 10.00 4,578

1,824,8
20

376,80
0

2,201,6
20

DEPRECIACION

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02 14,02
083 083 083 083 083 083 083 083 083 083 083 0.83
804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5 804.5
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
381.5 381.5 3815 3815 3815 381.5 3815 381.5 381.5 3815 3815 3815
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20
683 683 683 683 683 6.83 6.8 6.83 683 683 683 6.83
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ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ S.P.R. DE R.L.

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL PROYECTADO A 5 ANOS

CONCEPTOS
VENTAS
INV INICIAL
COMPRAS
DISPONIBLE
INV FINAL

TOTAL COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA
GASTOS

GTOS VTA

GTOS ADMON

GTOS FINANC

OTROS GASTOS

GTOS EXPORTACION

DEPRECIACION

INTERESES PAGADOS

PRODUCTOS FINANC

TOTAL GASTOS

UTILIDAD ANTES DE ISR

IMPTOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
86,903,800.00 91248990 95811439.5 100602011.5 105632112
0.00 0 0 0 0
68,628,029.25 72059430.71 75662402.24 7944552236  83417798.47
68,628,029.25 72,059,430.71 75,662,402.24  79,445522.36 83,417,798.47
0.00 0 0 0 0

68,628,029.25

72,059,430.71

75,662,402.24

79,445,522.36

83,417,798.47

18,275,770.75

19,189,559.29

20,149,037.26

21,156,489.12

22,214,313.57

1,599,540.03 1679517.033 1763492.885  1851667.529  1944250.905
680,071.94 7140755325 749779.3092  787268.2746  826631.6883
76,800.00 80640 84672 88905.6 93350.88
55,200.00 57960 60858 63900.9 67095.945
159,360.00 167328 175694.4 184479.12  193703.076
182,482.00 191606.1  201186.405  211245.7253  221808.0115
0

-296,109.48 -310914.9526 -326460.7002  -342783.7352  -359922.922
2,457,344.49  2,580,211.71  2,709,222.30  2,844,683.41  2,986,917.58
15,818,426.26 16,609,347.58 17,439,814.96  18,311,805.70 19,227,395.99
4,745527.88  4,982,804.27 5231,944.49  5493541.71  5,768,218.80

UTILIDAD NETA

11,072,898.39

11,626,543.30

12,207,870.47

12,818,263.99

13,459,177.19
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ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ S.P.R. DE R.L.

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 5 ANOS

CONCEPTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO INICIAL 651,800 300,000.00 300,000.01 300,000.02 300,000.03
ENTRADAS
VENTAS DE CONTADO 26,071,140 27,374,697 28,743,432 30,180,603 31,689,634
COBRANZA 30 DIAS 27,567,628 28,946,009 30,393,309 31,912,975 33,508,624
COBRANZA 60 DIAS 25,043,375 26,295,544 27,610,321 28,990,837 30,440,379
RECUPERACION INVERSIONES 44,416,422 46,637,243 48,969,105 51,417,560 53,988,438
INTERESES INVERSION 296,109 310,915 326,461 342,784 359,923
TOTAL DE ENTRADAS 123,394,674 129,564,407 136,042,628 142,844,759 149,986,997
SALDO DISPONIBLE 124,046,474 129,864,407 136,342,628 143,144,759 150,286,997
SALIDAS
COMPRAS DE CONTADO 24,019,810 25,220,801 26,481,841 27,805,933 29,196,229
COMPRAS DE 30 DIAS 12,482,142 13,106,250 13,761,562 14,449,640 15,172,122
COMPRAS DE 60 DIAS 25,529,869 26,806,363 28,146,681 29,554,015 31,031,716
PAGO DE PROVEEDORES - - - - -
OTROS GASTOS 55,200 57,960 60,858 63,901 67,096
GASTOS DE EXPORTACION 159,360 167,328 175,694 184,479 193,703
GASTOS DE VENTA 1,599,540 1,679,517 1,763,493 1,851,668 1,944,251
GASTOS DE ADMINISTRACION 680,072 714,076 749,779 787,268 826,632
GASTOS FINANCIEROS 76,800 80,640 84,672 88,906 93,351
PAGO PRESTAMO 74,519 78,245 82,157 86,265 90,578
PAGO IMPUESTOS 4,745,528 4,982,804 5,231,944 5,493,542 5,768,219
TOTAL SALIDAS 69,422,841 72,893,983 76,538,682 80,365,616 84,383,897
EXCESO O INSUFICIENCIA 54,623,633 56,970,425 59,803,946 62,779,143 65,903,101
PRESTAMOS 74,519 78,245 82,157 86,265 90,578
INVERSIONES 54,398,152 56,748,670 59,586,103 62,565,408 65,693,679
SALDO FINAL 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000
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CONCEPTOS
ACTIVO

CIRCULANTE
EFECTIVO
BANCOS
CLIENTES
INVERSIONES
INVENTARIO DE MERCANCIAS

TOTAL CIRCULANTE
NO CIRCULANTE
EDIFICIO Y CONSTRUCCIONES
MAQUINARIA Y EQUIPO
MOBILIARIO Y EQUIPO
DEPRECIACION

TOTAL NO CIRCULANTE

SUMA ACTIVO

PASIVO
CORTO PLAZO
PROVEEDORES
ACREDORES DIVERSOS
INTERESES POR PAGAR
IMPTOS POR PAGAR
PRESTAMOS

TOTAL CORTO PLAZO

TOTAL PASIVO
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL
RESULTADO DE EJER ANT
RESULTADO DEL EJERCICIO
TOTAL CAPITAL
SUMA PASIVO MAS CAPITAL

G

ARROCEROS DEL VALLE DEL MARQUEZ S.P.R. DE R.L.
BALANCE GENERAL ANUAL PROYECTADO A 5 ANOS

ANO 1

0.00
300,000.00
88,400,287.50
54,398,151.98
0.00

ANO 2

0.00
315,000.00
92,820,301.88
57,118,059.58
0.00

ANO 3

0.00
330,750.00
97461316.97
59973962.56
0

ANO 4

0.00
347,287.50
102334382.8
62972660.69
0

0.00
364,651.88
107,451,101.96
66,121,293.72
0.00

143,098,439.48

150,253,361.45

157,766,029.53

165,654,331.00

173,937,047.55

20,190,000.00
1,158,480.00
549,360.00
-1,186,133.00

21199500
1216404
576828
-1245439.65

22259475
1277224.2
605669.4
-1307711.633

23372448.75
1341085.41
635952.87
-1373097.214

24541071.19
1408139.681
667750.5135
-1441752.075

20,711,707.00

21,747,292.35

22,834,656.97

23,976,389.82

25,175,209.31

163,810,146.48

172,000,653.80

180,600,686.49

189,630,720.82

199,112,256.86

72,693,039.42
0.00

0.00

0.00
74,518.77

76327691.39
0
0
0
78244.70706

80144075.96
0
0
0
82156.94241

84151279.75
0
0
0
86264.78953

88358843.74
0
0
0
90578.02901

72,767,558.18

76,405,936.09

80,226,232.90

84,237,544.54

88,449,421.77

72,767,558.18

76,405,936.09

80,226,232.90

84,237,544.54

88,449,421.77

26,419,440.00
0.00
64,623,148.30

27740412
0
67854305.71

29127432.6
0
71247021

30583804.23
0
74809372.05

32112994.44
0
78549840.65

91,042,588.30

95,594,717.71

100,374,453.60

105,393,176.28

110,662,835.09

163,810,146.48

172,000,653.80

180,600,686.49

189,630,720.82

199,112,256.86

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

9T




4.5.2 INDICADORES FINANCIEROS

Al 14.05% interés
ENTRADAS
SALIDAS
FLUJO DE EFECTIVO

‘ ANO 0 ANO 1

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

78,978,251.98
69,422,840.57

82,927,164.58
72,893,982.60

87,073,522.81
76,538,681.73

91,427,198.95 95,998,558.89

80,365,615.81  84,383,896.60

‘ -6,687,118.17 | 9,555,411.41

10,033,181.98 ‘ 10,534,841.08 | 11,061,583.13 | 11,614,662.29 ‘

INVERSION NETA

6,687,118.17

PER. PROM. REC.INV.

0.63 18.25
= FLUJOS DE EFECTIVO PROMEDIO | 10,559,935.98
ANUALES
PER. REAL REC. INV. 1 - 0.29 104.35
AROS 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00
7,644,320.13  6,421,236.47 539383863  4,530,824.45  3,805,892.54
VALOR PRES.NETO  cOSTO DE CAPITAL 25.00% VPN = _ 21,109,003.06
11,142,037.56  13,641,720.43 16,702,199.68 20,449,288.32  25,037,025.12
-14.24% VPN= _ 80,285,152.94
TASA INT. RET. 145.86% TIR

Al analizar los estados financieros y evaluar el proyecto mediante la proyeccion de las ventas, compras y gastos,
podemos determinar la rentabilidad del proyecto con una tasa interna de retorno (TIR) DEL 145.86%. Determinando que

las importaciones al pais meta son totalmente rentables.

LET
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CONCLUSIONES

Mediante el andlisis de mercado podemos determinar que para la organizacion
Arroceros del Valle del Marquez S.P.R. de R.L. la exportacion representa una
oportunidad de negociacion con Venezuela, ya que la comercializacién en el pais
meta representa 35-40% (constituyendo menos del 10% de grano partido) que
representa el grado de calidad, mantener tratados con Venezuela representa una
oportunidad para introducirse en el mercado y poder ser comercializador de un
producto hacia este pais.

Debido a que el consumo per capita en Venezuela esta dado por 15Kg al afio y
que pretende importar alrededor de 354, 000 millones de Toneladas a su pais,
permite proyectar el consumo y ofrecer una oportunidad para Arroceros del Valle
del Marquez S.P.R. de R.L., facilitando la colocacién del producto mediante los
acuerdos comerciales entre México y Venezuela entre ellos se encuentra la OMC
(Organizacién Mundial del Comercio) que benefician a los paises mediante la
disminucién de aranceles al producto.

Existen elementos que ayudan a enfocarse a seleccionar el pais meta, de los
cuales se tomaron en cuenta para tomar la decision de negociar con Venezuela y
exportar a dicho pais. Mediante un analisis de oportunidades se tomo en cuenta
los siguientes puntos entre los que destacan: el idioma, ubicacién geogréfica,
economia, poder adquisitivo, conocimiento del producto, politica, entre otros. Se
considera posible establecer negocios con Venezuela, siempre y cuando se llegue
a un acuerdo de precios, debido a que los indices de exportacion disminuyen

notablemente a diferencia de precios y de calidad que existen entre ambos paises.
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La evaluacion del proyecto se desglosa desde todos los puntos, determinando la
cantidad de producto que se comprara, lo que se gastara al producir y la cantidad
que se pretende exportar al pais meta, estableciendo el periodo de la recuperacion
de la inversion del proyecto y evaluar la rentabilidad del mismo, todo esto se
planeo adecuadamente mediante un andlisis financiero que desglosa mediante
cedulas mensuales que proyectan cada uno de los conceptos.

A continuacion se desarrollara cada una de las cédulas que se utilizaron para la
determinacion de los conceptos.

Al determinar los productos que se requerirdn para la elaboracién del producto, se
ordenaron cada uno de estos, colocando el costo de las unidades y el precio por
unidad que requerimos para producir y exportar una tonelada de arroz.

Asi de manera sucesiva se determinaron los elementos que se requieren para
producir una tonelada que nos cuesta $1, 511,268.00 M.N.

Las compras estan proyectadas a un afio lo cual se planeo comprar un total de
69,505 toneladas en materia prima en el primer afio, teniendo un costo total de $
68, 628,029.25 M.N. en adquisiciones.

De igual manera debemos planear los gastos que implicaran la comercializacion
del mismo producto de los cuales deducimos los Gastos de Venta, los Gastos de
Exportacion, Gastos de Administraciéon, Gastos Financieros y Otros gastos. Estos
gastos se determinaron mediante un historial de la empresa y mediante la
investigacion de precios a nivel nacional para la exportacion.

Al determinar las ventas anuales del producto, tuvimos que encontrar un medio
para determinar cuanto podriamos vender por afio mediante el consumo en el pais

meta, que se establecié en Venezuela, de lo cual se proyecta un consumo per
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capita de 15 Kg. Al afio por persona, por lo cual se estima un consumo de 354,000
millones de Toneladas de arroz. Por primera vez, este pais importard un volumen
significativo de arroz, de los cuales se pretende exportar de nuestro pais 12,737
toneladas al afo, lo cual representa una oportunidad de desarrollo y estrategia de
venta para nuestro pais por lo cual representa en ventas $94, 115,950.00 pesos
anuales.

Es decir, a lo que respecta a los conceptos se determinaron sus costos por afio y
que arrojaron un total en Ventas: $87, 325,800.00 M.N., Compras: $68,

628,029.25 M.N. y Gastos: $2, 570,971.97 M.N.

Ademas de todos los andlisis y decisiones que se tomaron, se determind la
viabilidad del proyecto mediante analisis financieros.

Por lo tanto se concluye que la capacidad de Arroceros del Valle del Marquez
S.P.R. de R.L. puede acaparar la exportacion a Venezuela, ya que el Valor
Presente Neto (VPN) representa un $ 21, 109,003.06 M.N. en beneficio del
proyecto y con una tasa interna de retorno (TIR) del 145.86% con una utilidad por
afio de mas 11, 072,898.39 M. N., lo cual representa que el proyecto es mas que

rentable.
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PROPUESTAS

Negociar el precio entre pais comprador y el vendedor para lograr exportar
el producto a Venezuela, en donde la diferencia se establezca en otros
conceptos y no en la determinacién del precio del producto.

En caso de no suministrar a Venezuela de Arroz palay, es necesario
Negociar y participar como maquila para las comercializadoras en
Venezuela y de esta manera introducir el producto en el mercado meta.
Buscar un nuevo mercado en caso de que las negociaciones sean
desfavorables para la organizacién Arroceros del Valle del Marquez S.P.R
de R.L. implementando nuevas evaluaciones.

Establecer una sucursal en Venezuela que se encargue de la distribucion
del producto, la cual dependeria en un 80% de la matriz Arroceros del Valle
del Marquez S.PR. de R.L. en Gabriel Zamora, Mich. Y el 20% de factores
externos que sean ajenos a la sucursal. El porcentaje esta limitado en un
80% y 20%, en primer lugar el 80% corresponde al abastecimiento de
materia prima, manuales de organizacién, control, etc. Este porcentaje
depende de todo aquello que pueda ser controlado por la empresa. El 20%
estd limitado por la devaluacion de la moneda, cambios en los tratados
comerciales, etc. Es decir todo aquello que este fuera del alcance de la
empresa.

En cuanto a la distribucion de la planta, debera agrupar las areas por

actividad, por espacio requerido, por distribucion de tiempos y movimientos.
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