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Capitulo I. La empresa
1.1 Nombre de la Empresa.

Para determinar y darle un nombre a una empresa muchas veces resulta
complicado ya que independientemente del sector, industria o giro de ésta, el
nombre no siempre tiene el impacto que se desea causar en el mercado y
finalmente en los consumidores. Por ello es muy importante darle el nombre
adecuado a cada empresa puesto que el nombre de la empresa es considerado
como una herramienta muy valiosa ya que dando un nombre apropiado se logra
gue los consumidores, clientes y el mercado potencial identifique el giro, los

productos que comercializa o el sector que atiende.

La atraccion o rechazo hacia una empresa por parte del mercado en muchas
ocasiones se debe al nombre que porta. Asignar el nombre a una organizacion es
una tarea complicada y para lograr asignar el mejor nombre posible es necesario

tener muy bien identificadas las caracteristicas del negocio.

Los requerimientos que debe de contener un nombre para una empresa son los
factores que detonaran en el mercado y en los consumidores y estos son: debe ser
legible, agradable, sencillo, interesante, entre otros. Se deben de tomar en cuenta
aspectos como los siguientes para poder establecer el nombre idoneo a una

organizacion, y son:

e El juego de palabras o una sola palabra puede dar origen a un nombre de
empresa, esta palabra puede ser un verbo, un adjetivo, adverbios o sustantivos
ya que hacen alusion a exclusividad, esta palabra debe de surgir dentro del
area de negocio, los verbos y los adjetivos pueden hacer referencia a la imagen
de la marca.

e El uso del idioma ingles puede ser positivo 0 negativo.

e EIl uso de acronimos que hacen referencia al nombre del o de los propietarios.

e Investigar las referencias o significados de las palabras, el encontrar diferentes
significados de las palabras puede dar origen a un nombre concreto y original

que describa a una empresa.
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e Hacer caso al instinto, es muy acertado que al tener la conviccién de nuestras
acciones pueden traer consigo verdaderos beneficios y también es muy valido

seguir esa corazonada y utilizarla como el nombre para una empresa.

El nombre que obtuvo la empresa desde el 2002 fue el de Marines Ferreteria por
acuerdo de los dos hermanos que formaron la sociedad. Puesto que no contaban
con el capital necesario para constituirse como una Sociedad Anonima de acuerdo
a la Ley de Sociedades Mercantiles decidieron iniciar sus actividades como
Persona Fisica con actividad empresarial para poder hacer frente a los
lineamientos del mercado, es por ello que por cuestiones de regulacion ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico el nombre que esta registrado en esta

institucion es el de Florenciano Marin Parra.

La empresa se ha desarrollado y ha crecido favorablemente por lo cual han
decidido pasar al régimen de las Sociedades Mercantiles, con esto el nombre con
el que se identifica a la empresa ya no tendra que estar acompafado con el de un

socio.

Perfiles, Tubos, Valvulas, Conexiones
y todo lo relacionado a Ferretera en General

Florenciano Marin Parra
RFC. MAPF-681128-75A« C.UR.P. MAPF681128HPLRRLO
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1.2 Tamaio Catalogado

La clasificacion que se le dé a una empresa hace referencia a la magnitud y
alcance comercial que tiene o puede llegar a tener, otra razén por la cual he
determinado abordar este tema es la de hacer énfasis en el objetivo de desarrollo y

crecimiento que tiene planteado la organizacion.

El tamafio catalogado y la clasificacion de las empresas varia de acuerdo con la
entidad clasificadora (Alavez Tello y Peraza Talavera, 2000). De acuerdo a la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) clasifica el tamafio de las
empresas en base a su volumen de ventas y el nimero de empleados, por otro
lado la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), reglamenta que cualquier
empresa con ventas anuales superiores a siete millones de pesos (Boletin

Informativo, SHCP, 1996) debe de presentar estados contables dictaminados; en el

siguiente cuadro se incluye la clasificacion que hace la SECOFI.

TAMARNO VENTAS ANUALES NUMERO DE
(MILLONES) EMPLEADOS
MICRO Menos de 1 Hasta 15
PEQUENA De 1 a 10 De 16 a 100
MEDIANA De 10 a 20 De 101 a 250

Retomando la clasificacion que hace la SECOFI Marines Ferreteria se encuentra
en la clasificaciéon de Pequefia ya que su volumen de ventas se encuentra en el

rango de un millén a diez millones que muestra la tabla anterior.

Al lograr poner en funcionamiento la plata de operacién que tienen previsto los
socios se continuara con el crecimiento que ha mantenido la organizacidon
incrementando la capacidad que actualmente que tiene. Por ello ubicar a la
empresa en el tamafio de pequefia es una muestra representativa de que en
México las micro y pequefias empresas tienen un gran porcentaje de presencia en

la economia nacional, no obstante Marines Ferreteria se ha planteado la vision de
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pasar de Pequefia a mediana, con lo cual poder consolidarse como una empresa

en crecimiento y promotora del desarrollo econémico.
1.2.1 Sectores Econdmicos

Los Sectores Econdmicos muestran las diferentes clasificaciones entre las
empresas y organizaciones, existen para determinar la posicién que tienen las
empresas en la economia nacional. Este tema en el proyecto tiene la finalidad de
precisar el tamafio que tiene la empresa, también servird para identificar el

mercado y los clientes a los que esté dirigido.

La clasificacion por sectores econOmicos permite diferenciar y agrupar a las
organizaciones con giros y procesos productivos semejantes y al mismo tiempo son
la division de las actividades economicas de un pais en los sectores Primario,

Secundario y Terciario (Kenessey, 2005).

De acuerdo a la clasificacion por Sectores Econdémicos Marines Ferreteria se
coloca en el Sector Comercial puesto que la funcién principal de esta organizacion
es hacer llegar productos terminados que cumplan con las especificaciones

requeridas por sus clientes.
Sector Primario

El sector primario clasifica a empresas u organizaciones que obtienen productos
directamente de la naturaleza, materia prima o bien creaciones hechas con

recursos naturales; las subdivisiones que conforman a este sector y son:

e Sector Agricola

Sector Ganadero

Sector Pesquero

Sector Minero

Sector Forestal
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Sector Secundario

Este sector agrupa a la industria de trasformacién ya que utiliza materia prima para
realizar productos terminados o semi-laborados; y en esta clasificacién

encontramos:

e Sector Industrial
e Sector Energético
e Sector Minero

e Sector de la Construccion
Sector Terciario

Mientras que en el tercer sector también llamado sector servicios; se encuentran las

organizaciones que no producen bienes, sino servicios.

Sector de Transporte

e Sector de Comunicaciones
e Sector Comercial

e Sector Turistico

e Sector Salud

e Sector Educativo

e Sector Financiero

Para una mejor clasificacion de las empresas en cada sector econdmico existen
subdivisiones que nos ayudan a asignar la clasificacion idénea para cada
organizacion. Un Sector se divide en subsectores que a su vez estos subsectores
se dividen en ramas de actividad, las ramas de actividad nos llevan a varias

actividades.
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La clasificacion especifica para Marines Ferreteria de acuerdo a los sectores

econdémicos es la siguiente:

Clasificacion por Sector Econémico

Sector Comercial

Subsector Comercio Mayorista

Ramade Comercio mayorista de productos para la industria de

Actividad construccion.

Actividad Venta de Acero estructural y productos para la construccion y

ferreteria.

El cuadro anterior muestra la clasificacion de la empresa por Sectores Economicos
y se coloca en el Sector Comercial puesto que la funcion principal de esta
organizacion es hacer llegar productos terminados que cumplan con las

especificaciones requeridas por sus clientes.

1.2.2 Origen de Capital

Para crear una empresa es necesario tener el recurso monetario, y este capital
puede provenir de dos fuentes ya sea privado o por capital publico. El origen de
capital también lleva a visualizar y precisar el tamafio de una empresa, es por ello

gue es necesario mencionar el origen de capital de Marines Ferreteria.

La organizacion conforme al Origen del Capital tiene la de denominacion de capital
privado puesto que el origen del capital para la creacién de esta empresa es de
naturaleza privada ya que los socios utilizaron sus propios recursos para poner en

marcha su negocio.
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Retomando los temas que se incluyen en este apartado que conforma al plan de
negocio se muestra a continuaciéon un cuadro en el que se logra apreciar
detalladamente las caracteristicas que tiene la empresa asi como el nimero de
empleados que forman parte del equipo de trabajo de esta organizacion, incluidos

ambos socios.

Tamarfo: Micro

Sector Econémico: Comercial
Origen de Capital: Privado

Numero de Empleado: 5 personas

1.3 Ubicacién

La ubicacidén que se le dé a una empresa representa una decisibn muy importante
en el desarrollo de cualquier compafia, ya que la de decision que tomen los
accionistas para su localizacion marcara el desarrollo de todas las actividades
comerciales que implemente el negocio. Por otra parte la localizacion de una
empresa debe de plantearse a largo plazo ya que la permanecia en el mercado es
un objetivo que buscan todas las organizaciones y que aunado a esto, ésta su

crecimiento y expansion.

Actualmente Marines Ferreteria desarrolla sus actividades comerciales bajo el
criterio “sobre pedido” (venta telefénica) en mas de un 80%, lo que le permite no
tener costos excesivos de almacenamiento, y esta enfocada en la zona noroeste
del Distrito Federal en donde tiene presencia y es el mercado en el cual se
encuentran la mayoria de los clientes. La empresa cuenta con un pequefo
inventario de productos que hacen frente a las necesidades de clientes que se
encuentran cerca de la empresa y también satisface las necesidades urgentes de

nuestros clientes.
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Lo anterior hace referencia a que en el domicilio en donde se trabaja actualmente
permite realizar las operaciones comerciales para la atencion de los clientes en

dicha zona y poder captar a nuevos clientes.

Este proyecto plantea la viabilidad de ubicar una planta de operaciones de manera
mas solida haciendo que la organizacién cuente con patrimonio propio en donde se
concentren los recursos humanos, materiales, equipo y tecnolégicos para un mejor
funcionamiento de la misma y también para entrar en el mercado del sur del Distrito
Federal atendiendo a las delegaciones Milpa Alta, Tlalpan y Xochimilco; de igual
forma aprovechar la ubicacion desde la cual se ha trabajado desde el afio 2000 que
es en la delegacion Xochimilco y que forma parte de las delegaciones en las que se

pretende tener presencia en el mercado.

Las circunstancias del mercado reflejan la viabilidad de ubicar a la empresa en un
lugar u en otro, en el caso de Marines Ferreteria se ha identificado que el mercado
no dispone de una empresa que oferte productos de ferreteria a por lo menos 8
kilbmetros a la redonda de la colonia Villa San Isidro en donde se pretende colocar
la planta; esto representa una oportunidad de localizar a la empresa en este
mercado, dando como resultado que las circunstancias del mercado favorecen la
toma de decision de hacer que la empresa cuente con un inmueble en localidad en

donde actualmente se trabaja.

Para abordar la ubicacién que tendra la planta de la empresa es importante que
mencione los inicios de Marines Ferreteria. Ambos socios eran trabajadores de una
empresa del ramo comercial, fue ahi en donde adquirieron todos los conocimientos
del mercado de la ferreteria, también aprendieron las formas de cémo se
comercializaban los productos, quienes eran los mejores proveedores, etc.; cuando
ellos iniciaron operaciones aun trabajaban para otra empresa, por lo cual el centro
de operaciones se establecid en uno de los domicilios de los socios y hasta el dia

de hoy se sigue trabajando con éxito en este mismo domicilio.

19



La Empresa esta ubicada en:

lra. Cerrada de Jacarandas No. 88, Col. Villa San Isidro Delegacion

Xochimilco, México D.F. C.P 16889.

Panteon Santa

Cecilia Tepetlapa |-
|

(€ bg
fud 2 =
& Parqud Satélite ‘

3 Depom\{ﬁ‘
] Te°°"‘ Fotografi
59 San Salvador | -

Cuauhtencoseccion il

s 7—,
“Mpof
|
§|
Ed
Tepo|  BS Malvinas =
o= Primero 3
| oy, Malvinas =
1 POy <
< s Segundo y
A =
3t ang, 3 de May Violety g
L s 3
{Pan Francisco yacomulco @ acochic:
| v e 2 Caico
| Tlalnepantia e‘a“"‘o s o0®
| gon ? ISidro 3 & gnag,
José g i)
[l 2. Ay, A = %
& 'O = o
: i % 8 %
@ s = =2
- A ®
S Encino: g 2a. Aldgpna
-] T Q Ly
=4 b} San Salvador
3 Rer, Benit : Cuauhtenco
Otm, 0 Judrez Secc IV
5 Jo.
< S6 g,
% 52 '4(:,0
X o (N
B San
2 San Salvador Flores Cua
3 Cuauhtenco =
d Secc il
/ 3
Hittyze i
Yapa
# Pin
4
[
< %
g § Ar08,
o / Capy
ré Agystin &° & Py
i 3

| 500 m |
1000 pies
Datos del mapa ©2012 Google, INEGI - Editar en Google Map Maker Reportar un problema

Ubicacion actual de la empresa.

El motivo por el cual se busca construir un inmueble en donde se concentren todos
los recursos de la empresa es porque se desea incrementar las ventas y atender al

mercado desatendido que existe en esta parte del Distrito Federal. La direccion que

se desea para la empresa y el inmueble es:

lra. Cerrada de Jacarandas Sin Numero, Col. Villa San Isidro Delegacion

Xochimilco, México D.F. C.P 16889.
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En este domicilio es donde en donde Ila empresa ha comprado un terreno para

trasladar a la organizacion.
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Ubicacion donde se busca trasladar a la empresa.

1.4 Breve Historia de la Empresa

Marines Ferreteria surge del deseo de superacion que tuvieron dos hermanos en el
afio 2000; en ese afio y anteriores, Florenciano Marin Parra Y Jorge Marin Parra
trabajaban para una empresa que se dedica al mismo ramo, fue en esa

organizacion donde aprendieron todo el negocio de la ferreteria.

En el 2000 iniciaron ventas a casas de materiales cercanas a sus domicilios, con
pedidos muy pequefios que no rebasaban el monto de $ 500.00, iniciaron

vendiendo tornillos, tuercas y herramientas; es necesario precisar que iniciaron

21



operaciones sin ningin monto de capital previo y la forma en que realizaban estas
ventas era con recursos que formaban parte del sueldo que percibian en ese
momento, también hubo ocasiones en las que se veian en la necesidad de pedir
prestado a conocidos y amistades para poder atender las pequefias demandas con
las que se iniciaron. Las ventas se realizaban los fines de semana ya que ambos
socios laboraban de lunes a viernes, habia ocasiones en las que las familias de
ambos socios apoyaban en la entrega de pedidos los cuales eran entre semana o
bien en sabado y domingo; esta forma de operacion continuo hasta el afio 2002.

En el 2002 se consolidaron como una persona fisica con actividad empresarial,
empezando asi a atender a mas clientes, los cuales solicitaron que se les
expidieran facturas; es importante mencionar que fue muy dificil superar su despido
en ese mismo afo, y tuvieron que encontrar un empleo de medio tiempo que les
permitiera continuar con las operaciones del negocio. De esta forma lograron
continuar con su deseo de formar una empresa y al mismo tiempo recibian un

ingreso que les permitia hacer frente a sus necesidades.

Posteriormente en el afio 2005 su actividad empezd a requerir mas tiempo, lo que
les permiti6 a ambos socios dedicarse al cien por ciento al negocio obteniendo muy
buenos resultados que hasta la fecha los han mantenido en pie. En este afio la
empresa y todas sus actividades administrativas, operativas y de venta las
realizaban los dos socios ya que la organizacion no contaba con los recursos
econdmicos para contratar a mas personal; posteriormente en el afio 2008 y 2010
se contrato a dos personas que desempefaran las funciones de chofer y ayudante
de chofer con la finalidad de que los socios atendieran a las crecientes cotizaciones

y ventas que estaban en aumento en ese afio.
1.4.1 Linea del Tiempo

Una linea de tiempo es una herramienta que nos permite identificar las diferentes
situaciones y acontecimientos mas significativos de cierto campo. La linea del
tiempo muestra una cronologia;, en este caso la finalidad de utilizar esta

herramienta es la de sefalar los acontecimientos histéricos que han formado los
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antecedentes de esta organizacion. Por otra parte la linea del tiempo también sirve
como punto de apoyo para mostrar el futuro y la vision que se han planteado los
socios, ya que nos da un punto de referencia al que se pretende llegar.

2002: Son
despedidos. 2012: La empresa se
encuegikra en 2014: Tener una
2002: Se crecinfiento. planta de
1989: Los socios constituyen como operaciones y
empiezan a Persona Fisica permita
trabajar en 2000: Empiezan a con Actividad implementar
Industrial vender. Empresarial. venta al publico.
Ferretera GALA.
< >

PASADO PRESENTE FUTURO

1.5 Descripcion de la Empresa

Para que sea mas facil la elaboracion de un plan de negocios, es necesario
distinguir entre los diferentes tipos de empresas que pueden crearse, puesto que
las organizaciones deben de realizar una serie de diversas actividades, aunque
entre toda la diversidad de empresas todas tienen que realizar el proceso

administrativo. El proceso que propone Agustin Reyes Ponce incluye las fases de:
Prevision:

Elemento de la administracion en el que con base en las condiciones futuras en
gue habra de enfrentarse, reveladas por una investigacion técnica, que determinan

los principales cursos de accion que permitiran realizar los objetivos de la empresa.
Planeacion:

Fijar cursos de accidon a seguirse estableciendo principios que los orienten. Fijar la
secuela de operaciones para realizarlos, determinar tiempos y nimeros necesarios

para ello.
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Organizacion:

Estructuracién técnica de las relaciones que deben de existir entre las funciones,

los niveles y actividades de los recursos de una empresa.
Integracion:

Obtener y articular los elementos materiales y humanos de la organizacién vy la
planeacion.
Direccion:

Lograr la realizacion efectiva de todo lo planeado, por medio de la autoridad del
administrador, ejercida a base de decisiones directamente o delegando dicha
autoridad. Vigilar simultaneamente que se cumplan en forma adecuada las 6rdenes

emitidas.
Control:

Es la comparacion de lo obtenido con lo esperado.

Existen diferentes tipos de empresa, por lo cual hay muchas descripciones entre
ellas mismas; independientemente de que pertenezcan al mismo giro, pueden
clasificarse y describirse de la siguiente manera (Alavez Tello y Peraza Talavera,
2000):

e Comercializadoras: Una vez que los articulos han sido producidos deben ser

puestos a disposicion de los consumidores, es decir, estas empresas
adquieren productos de otras empresas manufactureras para hacerlos llegar
hasta el consumidor.

e De Servicio: Estas empresas no producen bienes ni tampoco compran o

venden mercancia, ya que se dedican a prestar servicios; son de poca
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inversibn debido a que el capital requerido estd en los conocimientos,
técnicas, habilidades y experiencia.

e Industrias de transformacion: Este tipo de empresa procesa la materia prima

y la convierte en productos; requieren de un espacio para ubicar su equipo

de transformacion.

Por la informacién anterior se describe que Marines Ferreteria es una empresa de
naturaleza comercializadora de productos terminados para el sector industrial,

farmacéutico, inmobiliario, construccion y también para el sector salud.

Su principal funcion es ser el punto de acceso a una gran variedad de productos
con los consumidores finales, realizando para esto procesos de compra y venta que
se ajusten a las peticiones y necesidades de nuestros clientes. También se tiene
gue realizar una adecuada y optima red de entregas con la finalidad de entregar

nuestros productos con gran rapidez y eliminado demoras.

Marines Ferreteria cuenta con gran experiencia comercial en el sector industrial por
lo cual es muy importante describir que tiene la capacidad de encontrar productos
muy especificos o de dificil acceso por parte del consumidor cumpliendo con su

naturaleza de intermediario de la mejor forma posible.

1.5.1 Misién de la Empresa

La idea de que las organizaciones tienen una mision refleja la concepcion de que
son algo mas a estructuras técnicas y administrativas, ya que al contar con la
mision se transforman a entes que posen una personalidad y que se han fijado una
meta (R. Hampton, 1989). Formular la misién de la organizaciéon equivale a
enunciar la principal razén de existir; es identificar la funcion que cumple en la

sociedad y, ademas, su caracter e imagen corporativa.

La misién de una empresa se define como la razén de ser de la organizacién,
también contiene el motivo por el cual existe, en ella se describen la o las

funciones basicas que la empresa realiza de acuerdo a su entorno. En una misién
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se debe de puntualizar la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar y los
productos y/o servicios que oferta (Alavez Tello y Peraza Talavera, 2000).

La mision de una empresa es esencial que se plantee adecuadamente ya que

podemos obtener varios beneficios como:

o Definir una identidad corporativa clara y determinada, que ayuda a
establecer la personalidad y el caracter de la organizacién, de tal manera
gue todos los miembros de la empresa la identifiquen y respeten en cada
una de sus acciones.

e Da la oportunidad de que la empresa conozca cuales son sus clientes
potenciales.

e Aporta estabilidad y coherencia en las operaciones realizadas, el llevar una
misma linea de accion provocara credibilidad y fidelidad de los clientes hacia
la empresa; logrando un relacion estable y duradera entre las dos partes.

e La mision también nos indica el &mbito en el que la empresa desarrolla su
accion, permitiendo tanto a clientes como a proveedores asi como a agentes

externos y a socios, conocer el area que abarca la empresa.

Una vez que se esté en la formulacién de la mision, debemos de tomar en cuenta
gue sea comunicada a toda la organizacion, clientes de la empresa, a los
trabajadores, proveedores y a todos los campos en los que la organizacion esté
relacionada. Lo anterior podra guiar por el camino correcto a todos los miembros
de la organizacion para que contribuyan en conjunto al logro de los objetivos que

debe de alcanzar la empresa.

Retomando la situacion de Marines Ferreteria es necesario mencionar que la

organizacion ya cuenta con su mision y la presento a continuacion:

Mision: Ser una empresa comercializadora de productos del ramo industrial,
ferretero, farmacéutico, inmobiliario, construccién, sector salud y de forja
artistica de disefios clasicos e innovadores a un precio adaptado a las

necesidades de nuestros clientes para lograr satisfacer los requerimientos
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de nuestros clientes en tiempos muy cortos con productos de alta calidad,

con un servicio integral y rapido.
1.5.2 Visién de la Empresa

La finalidad de la visiébn en Marines Ferreteria es identificar la imagen futura que los
socios se han planteado y como han imaginado a su organizacion; lo que nos lleva
a visualizar e imaginar lo que se quiere crear. En la creacion de esta vision los dos
socios han participado logrando valorar e incluir en ella las aspiraciones que ambos

tienen creando un suefio compartido de lo que debe de ser la empresa en el futuro.

Una vez que se tiene definida la vision de la empresa, todas las acciones se fijan
en este punto y las decisiones y dudas se aclaran con mayor facilidad. Todo
miembro que conozca bien la vision de la empresa, puede tomar decisiones acorde

con ésta (Alavez Tello y Peraza Talavera, 2000).

Marines Ferreteria consolidara aun mas su mercado a traves de las estrategias
gue se desarrollen con lo que se le permitira intensificar su impacto en el mercado,
en sus clientes y con sus competidores. Lo anterior contribuira con la vision de
llegar a tener una sucursal y la venta al publico por menudeo mediante la plata de

operaciones que plantea este proyecto.

La visidon gue tienen los dos accionistas es la de poder contar con una empresa
mas consolidada, con una planta de operaciones y de comercializaciéon de los
productos; de igual forma también ven a futuro a una sucursal y contar con el

equipo necesario para poder dar solucién y el mejor servicio a nuestros clientes.

Visién: Colocarnos en el mercado local con un porcentaje del 35%, por
medio de una sucursal con venta al publico y con el incremento de nuestra
plantilla de equipo de reparto con un nimero de 10 vehiculos para atender
el mercado, y continuar teniendo presencia en el mercado noroeste del

Distrito Federal.

La importancia de la vision para los socios de Marines Ferreteria, radica en que es

una fuente de inspiracion para el negocio, representa la esencia que guia la
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iniciativa, de ella se extraen fuerzas para superar los momentos dificiles y ayuda a
trabajar por un motivo compartido, que va entorno a la misma direccion y que lleva
a todos a comprometerse en el negocio, ambos socios han identificado que el
correcto planteamiento de la vision es esencial para conseguir lo que ellos quieren

de la empresa.

1.5.3 Objetivos Generales de la Empresa

Los objetivos son los fines que trata de alcanzar la organizacién por medio de sus
operaciones (R. Hampton, 1989). Los objetivos han de especificar los fines y
resultados que se derivan y concuerden con la mision que la empresa se ha fijado;
al establecer objetivos siempre deberan hacerse en base a la mision que se

pretende cumplir.

Corto Plazo:

e Incrementar las ventas en un 35% de este afio en relacién a las
ventas del afio anterior.

e Incrementar las ventas en el mercado de Xochimilco a los talleres de
herreria, casas de materiales, etc.

e Hacer relaciones publicas que permitan incrementar el nimero de
clientes.

e Busqueda de clientes mediante revistas de negocios, en hospitales,
contratistas, constructoras y laboratorios farmaceuticos.

e Adquirir equipo de reparto para satisfacer el incremento de las ventas.

Mediano Plazo:
e Terminar de pagar el inmueble en el cual se construira la planta de
operaciones.
e Construir y acondicionar el inmueble en el cual se realizaran las
operaciones para la comercializacién y venta de los productos en la
zona sur de la Delegacién Xochimilco y en las delegaciones Milpa Alta

y Tlalpan.
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e Expandir la plantila de personal de acuerdo a la planta de

operaciones.
Largo Plazo:

e Cambiar de persona fisica con actividad empresarial a ser una
persona moral regida por la ley de sociedades mercantiles,

constituyéndonos como una Sociedad Anénima.

1.5.4 Ventajas Competitivas

Estas ventajas representan las fortalezas que se tienen con respecto a los
competidores y que generan un valor agregado en nuestro producto y servicio;
éstas dan como resultado la permanencia del negocio y la diferenciacion del

mismo (Alavez Tello y Peraza Talavera, 2000).

Las ventajas competitivas son un punto clave para el alcance de la satisfaccion del
cliente, es por ello que en Marines Ferreteria se tiene muy claro cuan importantes
son estas ventajas que hacen que crezca y tenga aceptacion en el mercado

deseado.

Es muy importante saber cuales son estas ventajas competitivas para utilizarlas
como punto de apoyo para mejorar aquellos aspectos débiles que pudiera tener la
organizacion, de esta forma podemos utilizar estas ventajas como fortalezas y

puntos de accion para la mejora continda en la empresa.
Las ventajas competitivas de Marines Ferreteria son:

v' Conocimiento del mercado ferretero que hace que tengamos experiencia en
la comercializacion de productos para la industria.

v Contamos con una gran variedad de proveedores en los cuales nos
apoyamos para encontrar y hacer llegar al cliente cualquier producto
solicitado.

v' Confiabilidad y rapidez en la cadena de sumisitos.
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v Los canales de distribucion de nuestros productos estan basadas en una red
de logistica para la oportuna y rapida entrega de los productos a los clientes.

v/ Contamos con una extensa variedad de productos del ramo.

v La satisfaccion del cliente es nuestra prioridad y lo logramos de acuerdo a
las especificaciones que el cliente nos hace, ya sea precio, rapidez, marca,
entrega, etc.

v" Nuestros productos siempre estan disponibles para nuestros clientes
reduciendo de esta forma el retrasé en las entregas.

v' El justo a tiempo es una mas de las ventajas, con esto es posible atender a
nuestros clientes en sus requisiciones en tiempo y forma acordados.

v El precio que damos siempre esta por debajo del de nuestros competidos o
bien, al mismo precio.

v El tiempo para la realizacién de entregas es muy corto.

v El equipo de reparto se encuentra en las mejores condiciones con lo cual se
logra la entrega de los pedidos en un menor tiempo y con la certeza de que

no habra demoras.
1.5.5 Distingos Competitivos

Los distingos competitivos son una herramienta de la que se pueden valer las
organizaciones para lograr que el consumidor, el cliente o el mercado sepa
identificar a la empresa con respecto a las otras empresas del sector o del mismo
giro. Al causar esta influencia en las personas, la empresa logra que todo el
publico, los consumidores y los clientes la identifiquen y la reconozcan haciendo
de esto una fidelidad con el cliente, dar a conocer quién es el comercializador de
los productos a los consumidores, también logra dar a conocer que existe una
empresa en el mercado; haciendo de esto una oportunidad para atraer nuevos

clientes y tener influencia en clientes potenciales.

Los distingos son un medio para dar a conocer, comunicar y de ser identificados

entre esa magnitud de organizaciones que pertenecen a un sector en especifico.
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Las distinciones que hacen que se identifique a Marines Ferreteria son:

*
°e

Imagen pulcra del personal, ya que cuentan con uniformes para cada dia de

la semana.

% En dicho uniforme se encuentra el logo de la empresa al igual que el nombre
de la organizacion.

% Los vehiculos de reparto son estéticos y se pueden diferenciar muy
facialmente a los de la competencia por las calcomanias con informacion de
la empresa.

% Las estructuras de carga del equipo de reparto son iguales entre una unidad

u otra.

% El color de todo el equipo de reparto es de color rojo.
1.6 Actores Basicos Para el Desarrollo de la Expansion de la Microempresa

Para poder desarrollar este proyecto es necesario identificar a las partes implicadas
gue tienen que ver con la elaboracion del mismo. Una vez identificados todos los
actores que patrticiparan en el desarrollo del proyecto se puede visualizar las lineas
de accion que seran necesarias ejecutar de manera cronoldgica y los pasos que

encaminen la implementacion y culminacién de los planes a seguir.
1.6.1 Propietarios y Administrador

Los propietarios son las personas clave para lograr que su organizacion cumpla
con los objetivos que se han planteado, también son las personas que tendran que
imprentar un control y una direccion en todos los campos que conlleven a la

realizacion del proyecto a realizar.

En esta sociedad los dos hermanos tienen muy identificado el papel tan importante
gue tienen para que sus suefios, aspiraciones, metas y objetivos se lleven a cabo.
Retomando el tamafio de la empresa que es micro se puede mostrar que los dos
propietarios de la empresa realizan funciones de un administrador y del proceso
administrativo y estas son prevision, planear, integrar, organizar, ejecucion, dirigir y

controlar.
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Los duefios de esta empresa tienen y manejan el rol de administradores; estas
habilidades las han adquirido gracias a la experiencia y por la formacién que han
recibido en las diferentes empresas en las que han colaborado, y la principal razon
qgue ellos me han planteado es la sed de superacion que tienen. En conjunto son
las principales causas que han influido en ellos para obtener la funcién de

administradores de su negocio.

Propietarios y Administracion

Florenciano Marin Parra

Jorge Marin Parra

1.6.2 Proveedores

Otra parte que conforman los actores para el desarrollo del proyecto de expansion
del negocio que estoy planteado son los proveedores; ya que ellos son un punto de
apoyo fundamental para que Marines Ferreteria adquiera los recursos materiales,

tecnoldgicos y de capital necesarios para que la empresa expanda sus actividades.
Entre los proveedores que se tienen que tomar en cuenta son:

e Empresas a las que les adquirimos los productos para después nosotros
comercializarlos.

e Empresas que permitan adquirir la maquinaria, productos tecnoldgicos y
de infraestructura necesaria para que la empresa construya la planta de
operaciones.

e Bancos en los que se tiene la adquisicion de deuda.

e La persona a quien se le comprard en terreno en el cual se localizara a la

nueva planta de operaciones.
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1.6.3 Arquitecto a cargo del Disefio Arquitectonico de la Planta de
Operaciones.

Para poder plantear una planta y su distribucion es necesaria la colaboracion de un
arquitecto ya que €l sera quien éste a cardo de la elaboracion del disefio del
proyecto arquitectonico de expansiébn de Marines Ferreteria, sin estos
conocimientos del profesionista no se podra construir una planta idénea en la cual
se realicen las actividades de la empresa de la forma mas eficiente no descuidando
gue el inmueble debe de ser confortable para todos los miembros que formen parte
del equipo, con la finalidad de aprovechar al maximo todas sus capacidades.

Es necesaria la participacion de un arquitecto para que le de proporcionalidad a las
areas de trabajo que debe de contener esta planta que los duefios han solicitado; el
desarrollo del disefio de las areas de trabajo es necesarios para la optima
ejecucion de las actividades de la ferreria; la forma mas clara de mostrar su
participacion es en el plano arquitectonico, tamafios y distribuciones que les dara a
cada area, pues dichas areas deben de estar construidas bajo lineamientos de
resistencia y de maniobrabilidad del equipo, de los materiales y el flujo de personal
gue habra en las respectivas zonas de trabajo, con esto se pretende asegurar que
la planta soportara el gran peso que tienen los productos del ramo ferretero. Otra
tarea del arquitecto con la colaboracion de los socios es la de localizar a cada area
de la empresa en el lugar idoneo que facilite la comunicacion e interaccion con las
demas areas que conforman a la organizacion para el mayor aprovechamiento de

los recursos.

Otro motivo por el cual es necesaria la requisicién de un arquitecto es para que él
sea quien de acondicionamiento estético de ciertas areas de la organizacién como

las oficinas de los duefios, el area de ventas, etc.
Arquitecto

Pasante de Arquitectura : Martin Alejandro Garcia Lopez
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1.6.4 Contratista a cargo del proyecto de construccién y adecuacion de La

Planta de Operaciones.

Uno méas de los actores bésicos que es necesario tomar en cuenta para la
realizacion de este plan de negocio es la persona que se encargara se la
construccidon y adecuacion de las diversas areas de la planta, nombrado de otra
forma es el contratista que estara a cargo de la obra civil que sera el lugar en el que
se concentren los recursos materiales, humanos, tecnolégicos y econémicos de la

organizacion.

Un contratista es la persona o empresa que es contratada por otra organizacion o
por un particular para la construccion de un edificio, casa, oficinas, carreteras,
instalacion o de algun trabajo especial, etc. Dichos trabajos pueden representar la
totalidad de la obra, o bien parte de ella. Un contratista es el responsable de
proporcionar los todos los materiales, equipo y la mano de obra necesarios para la
construccion del proyecto; aunque dado el caso solo puede proporcionar alguno de
los recursos antes mencionado como es el caso de este proyecto en el cual el
contratista sélo proporcionara al recurso humano que se encargara de realizar la

obra.

Contratista:

Sr. Pablo Lerdo Arias.

1.7 Tipo de Proyecto

Cuando se desea iniciar una empresa o bien expandirla, antes de tomar cualquier
decision es recomendable expresar la idea a través de un proyecto es decir un
documento y posteriormente evaluar si el negocio que se desea establecer es

conveniente o no.

Existen varias clasificaciones de proyectos como pueden ser. proyecto
gubernamental, proyecto privado, proyecto social, etc., para el caso de este plan de

negocio describiré s6lo a el tipo de proyecto privado, ya que la naturaleza del
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mismo es de indole particular que involucra a capital y recursos de los dos duefios

de la empresa.

En muchas ocasiones, las empresas se enfrentan a situaciones en las que
requieren de la elaboracion de algun tipo de proyecto empresarial para la
consecucion de sus objetivos, ya sea de indole interna o externa a la propia

organizacion.

El desarrollo de proyectos acorde a la estrategia empresarial es fundamental para
el logro de los objetivos empresariales que se han fijado. Es por ello que este plan
ayudara a la elaboracion de estrategias y analisis para hacer la mejor toma de

decision que deberan realizar los socios.

Las partes que integran la elaboracion de un plan empresarial o plan de negocio

son:

e Planes de Viabilidad
e Planes de Marketing
e Planes Estratégicos

e Proyectos de Financiacion

Todo proyecto genera efectos o impactos en el ambiente en el que esta inmersa la
organizacion, estos pueden ser directos o indirectos, externos e intangibles. Los
efectos generados por el proyecto pueden ser a su vez medibles en cuestion
monetaria, sin embargo no considerarlos resultaria pernicioso por lo que
representan para los socios de la empresa y en la satisfaccién de los clientes a los

gue se pretende atraer con este proyecto de inversion.

Este proyecto de inversion es de naturaleza privada ya que es realizado por dos
empresarios particulares (Florenciano Marin Parra y Jorge Marin Parra), los
resultados y beneficios obtenidos por este tipo de proyecto serdn la muestra del
valor de las ventas, de la distribucién de los productos, del buen servicio hacia los
clientes, del buen manejo financiero y de una cautelosa y efectiva administracion

gue derivaran de este plan de inversion.
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Una mas de las caracteristicas de la empresa y que tiene que tomarse en cuenta
para el buen funcionamiento es que es una empresa familiar, que tiene como
iniciadores a dos hermanos, que vienen de un tronco familiar comin y que entre

ellos existen fuertes lazos afectivos.

Las empresas familiares tienen muchas ventajas importantes cuando todo funciona
correctamente; hay mas confianza entre los miembros que la integran y con los
empleados externos muchas veces se establecen lazos afectivos, esto contribuye a
la armonia en la relaciéon de trabajo. De igual forma las empresas familiares se
enfrentan a un conjunto de problemas, motivados por asuntos familiares que
afectan a las operaciones del negocio, por ello es indispensable que se tomen en
cuenta las ventajas y desventajas que conlleva la relacion empresarial familiar con
la finalidad de que ambos socios sigan cumpliendo sus objetivos y hacer que este

proyecto se ponga en marcha y que de él obtengan beneficios mutuos.

Una vez que se ha identificado el tipo de proyecto y que se han tomado en cuenta
los factores clave para tomar la decision, es el momento de decidir comercializar
en un nuevo mercado, esta decision trae consigo ventajas y desventajas, misma
gue deben de ser analizadas con el objeto de que la decision de los socios sea
segura, ya que ofrecera mayores ventajas con diversas oportunidades; esta
decision se hara tomando en cuenta que no va a ser de caracter temporal sino

permanente en la vida del negocio (Alavez Tello y Peraza Talavera).
1.7.1 Anélisis de la Industria o Sector

El analisis de la industria o sector tiene por objetivo, analizar con lujo de detalle el
tamafo y juego del mercado, los productos, las empresas con las que se debe de
competir, las caracteristicas de los clientes objetivo, los principales proveedores de
insumos y las empresas que pueden estar interesadas en entrar en el negocio. En
algunos casos, la recopilacién de la informacién puede ser muy dificil, ya que no
existen fuentes de informacion especificas para ciertas industrias; sin embargo, es
tarea del empresario, hacer todo lo necesario para conocer lo mejor posible a la

industria en la que compite. Un detalle importante es la definicibn adecuada de la
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industria donde se esta compitiendo, ya que en funcién de esto, habrd que enfocar

los esfuerzos de la investigacion.

Para abordar mas precisamente el andlisis de la industria es necesario que la de
identifiquen muy bien el o los productos a comercializar, ya que una sola linea de
productos sera mas facil de definir los limites de la industria donde compite a
diferencia de las empresas con multiples lineas de productos diferentes entre si
gue hacen que la definicion de los limites de la industria se vuelva mas dificil, lo

cual dificulta su andlisis.
Tamarfo del mercado objetivo

Al establecer un mercado objetivo bien definido, la empresa podra hacer un mejor
estimado del potencial de negocio, enfocard mejor sus recursos y ofrecera a sus
potenciales clientes, los productos acordes a sus necesidades. Al definir el
mercado objetivo, hay que ser lo mas especifico posible. Una definicion del
mercado objetivo demasiada amplia, puede dar estimados irreales de ventas o
causar confusion al momento de establecer una estrategia de ventas (J. Staton,
2007).

Las principales fuentes de informacion para definir tamafios de mercado son
estadisticas de consumo de productos especificos por sector, como por ejemplo,
consumo del producto “A” en el sector agricola, en el sector construccion, en el
sector maquila, en el sector metal-mecéanica, en el sector turismo, etc. Mucha de
esta informacion es recopilada por las camaras de comercio, de industrias, de
importadores o por el Ministerio de Economia. Otra fuente importante de
informacion podrian ser las bases de datos donde se registran las importaciones
por producto, en la seccion de aduanas del Ministerio de Hacienda o en las

dependencias del gobierno que regulan la venta de productos.

En algunas ocasiones, definir el tamafio del mercado objetivo es sumamente dificil,
por no existir informacién sobre frecuencia y volumen de compra de los clientes o

por estar en una industria donde muchos productos o comercios no estan
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registrados en base de datos donde se pueda consultar dicha informaciéon. En
muchos casos, habra que conformarse con un “estimado” del tamafio de mercado;

sin embargo una buena aproximacién es mejor que nada.
Principales competidores

Uno de los principales puntos que debe de contener el analisis de la industria o de
sector para este plan de negocio es conocer los principales competidores; los
lideres de Marines Ferreteria  tienen que tener totalmente claro contra quién
estaran compitiendo; ya que generalmente los potenciales clientes ya son clientes
de alguien. Considerando que nuestros competidores se veran afectados en sus
ventas por nuestra entrada al mercado, es de suponer, que tomaran las acciones
necesarias para evitarlo, a través de promociones comerciales, de reducciones en
el precio de venta de sus productos o de nuevas lineas de productos. Conocer a los
principales competidores, le permitira al nuevo empresario adelantarse a las
posibles reacciones de los competidores y definir estrategias adecuadas para
enfrentarlos (J. Etzel, 2007).

Resultaria muy complicado describir las caracteristicas de “todos” los competidores
en el mercado, por lo tanto habra que hacer una selecciéon de los 3 0 4 mas
importantes. Las principales caracteristicas que el empresario debera detallar por
competidor, son las lineas de productos, el volumen de ventas, el precio de venta,
el numero de vendedores, las estrategias de ventas, las condiciones comerciales
gue ofrecen a sus clientes, los sistemas de distribucion, el posicionamiento de la

empresa con los clientes, debilidades de las empresas, etc.
Nuevos competidores

Cuando una empresa es exitosa, es casi seguro que dentro de poco tiempo, habra
un gran numero de emprendedores pensando establecer una empresa similar o
agregar productos similares a sus negocios, es por ello que es importante visualizar
y tener presente la posibilidad de que existan nuevos competidores. A fin de estar

preparados para enfrentar a los nuevos competidores, se vuelve necesario hacer
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una revision rapida de los posibles nuevos participantes. Es importante mencionar
gue un nuevo competidor no tiene que estar elaborando los mismos productos que
la empresa, para decidir entrar en el negocio, ya que en algunos casos, es
suficiente contar con las habilidades basicas o las herramientas minimas para

entrar a competir en una industria determinada (J. Walker, 2007).

Entre mas facil sea para una empresa entrar al negocio donde se encuentra
nuestra empresa, mayor debera ser la preocupacion por disefiar estrategias
competitivas que sean dificiles de imitar. La pregunta obligada deberia ser: ¢ qué
habilidades podria desarrollar la empresa, que sean dificiles (o imposibles) de
imitar, por un nuevo competidor? Si la respuesta es “ninguna”, habra que estar
preparado para luchar muy duro por la sobrevivencia de la empresa en el largo

plazo.
Proveedores de materias primas o servicios

En el andlisis industrial, deberan tomarse en cuenta los principales proveedores de
materia prima y de servicios, las condiciones comerciales que ofrecen y la
dependencia que tendra la empresa de estos. ES necesario conocer con
profundidad como operan los principales proveedores de la industria; ya que de
esto depende, la satisfaccion de las necesidades de los clientes y el cumplimiento

de las proyecciones de ventas (J. Stanton, 2007).

Al inicio del proyecto, es importante considerar no solamente proveedores de
materia prima como tal, sino también proveedores de servicios de construccion y
remodelacion, de mobiliarios, de decorados, de impresion de materiales impresos,
etc. Al inicio de la empresa, es critico evaluar la responsabilidad de los proveedores
en cuanto a cumplimiento de las especificaciones, precios y fechas de entrega, ya
gue un incumplimiento de dichas condiciones, afectara toda la programacién

financiera.

En esta seccidn, es necesario comentar brevemente, las caracteristicas de los

proveedores en cuanto a estructuras de las empresas (productores, distribuidores,
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revendedores, comerciantes informales, etc.), precios de venta y forma de pago,
forma de contactar las empresas, convenios comerciales (contratos o tratos de
palabra), cantidad de empresas que ofrecen productos especificos, regulaciones
ambientales sobre ciertos productos, etc.

1.7.2 Justificacion del proyecto de expansion

La decision de formar una comercializadora o bien de hacerla crecer como es el
caso de este plan de negocio se tienen que derivar de un analisis previo que
involucra factores clave que pueden afectar o ayudar en su realizacién, y que es
necesario tomar en cuenta para tener una mayor oportunidad de competencia y por
ende de éxito; estos factores son tanto “externos” como “internos”; los primeros son
conocidos como el macroentorno y son los derivados del entorno politico, social y
economico, pueden afectar de manera directa o indirecta la decision de formar una
empresa. De los factores externos se derivan oportunidades y amenazas que se
tienen para comercializar; los factores intrinsecos son las fuerzas y debilidades que
se tienen como una empresa comercializadora; también se conocen como

microentorno.

Marines Ferreteria ha logrado permanecer y crecer en el mercado desde el 2002, el
mayor porcentaje de mercado que atiende se encuentra en el norte y noreste del
Distrito Federal, también tiene presencia en la zona sur del Distrito Federal y uno
de los objetivos que se ha planteado la organizacién es introducirse en este ultimo
mercado con la finalidad de aprovechar la ubicacion en la que se encuentra la

empresa actualmente.

Se ha detectado que en la zona sur en donde se pretende construir la planta de
operaciones existe un mercado desatendido, por lo cual los consumidores de los
distintos productos del ramo ferretero tiene que trasladarse a puntos de venta
lejanos al su lugar de operacién. Por esta razdon hemos identificado como
oportunidad el captar ese mercado ya que la localidad de San Isidro y colonias

aledafnas se encuentran en desarrollo urbano que forman parte del Distrito Federal.

40



En la Colonia Villa San Isidro de la Delegacién Xochimilco y en colonias vecinas,
existen varios talleres que realizan ventanas, puertas, barandales, persianas, etc., a
base de productos del ramo ferretero como son perfileria tanto de acero como de
aluminio; por otra parte est4 presente la poblacion que necesita este tipo de
productos para construir o remodelar sus hogares. Tanto las herrerias como la
poblacion de estas comunidades necesitan adquirir estos productos; es por ello que
se ha identificado que existe la necesidad de satisfacer esta demanda de productos
a un precio competitivo y con un tiempo adecuado de entrega. Las herrerias
adquieren los productos que utilizan para transformarlos en productos finales a
ferreterias que estan lejos de sus domicilio ocasionando demoras en sus procesos
de transformacién ya que las ferreterias que atienden al mercado manejan tiempos
de entrega muy prolongados, por otra parte la poblacion adquiere los productos que
necesitan para construir o0 bien para remodelar sus hogares a casas de

materiales, mismas que elevan los precios de los productos excesivamente.

Con las siguientes preguntas explico las circunstancias en las que se encuentra la
empresa, aunado a esto también intento reafirmar la justificacion del por qué es
necesario la expansion que plantea este proyecto para la empresa Marines

Ferreteria.

1. ¢Qué esta pasando con la empresa?
Desde el afio 2008 el pais ha estado manifestando los estragos que trajo
consigo la crisis financiera de los Estados Unidos, a raiz de esto la compafiia
poco a poco fue disminuyendo su crecimiento comercial, es desde ese afio
cuando se intensifica la percepcién de la paralisis de las ventas. La otra
situacion en la que se encuentra la empresa es haber adquirido deuda a largo

plazo por la compra de inmuebles.

2. ¢Por gqué esta pasando por esto la empresa?

La razon por la cual esta pasando esta situacion es por los siguientes factores:
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e La crisis nacional.

e El flujo de efectivo del pais disminuyo.

e La disminucion y escases de empleo.

e No hay incremento de las ventas.

e Adquisicion de deuda a largo plazo por la compra de inmuebles.

e Falta de liquidez a raiz de la compra de los inmuebles.

e Latoma de decisiones son hechas por los dos socios, haciendo un

descontrol.

3. ¢Qué va a pasar con la empresa?

La empresa seguira en esta situacion de declive o en el mejor de los cosas
estética (sin crecimiento) sino se hace nada al respecto o hasta que se
implementen lineas de accion estratégicas para mejorar la situacion en la que

se encuentra.

4. ¢Qué quiero que pase en la empresa?

La situacion futura a la que la empresa quiere llegar es:

e Alcanzar el nivel de ventas necesario para cubrir los costos, obtener
utilidad, y saldar los compromisos que se tienen a largo plazo.

e Irincrementando paulatinamente las ventas.

e Expandir la plantilla de personal para poder satisfacer el incremento de
la demanda.

e Comprar el equipo de reparto necesario que hagan posible las entregas
de los pedidos en el tiempo solicitado y con la mejor calidad en el
servicio.

e Terminar de pagar la deuda a largo plazo por concepto de inmuebles con
una ubicacion que permita realizar las procedimientos y funciones de la

empresa para satisfacer a los clientes, implementar la venta al publico,
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oficinas centrales, y también que sea donde se localice el almacén vy el
centro de operaciones.

e Hacer en uno de los inmuebles de los que ya se cuentan una central de
abastecimiento, para que los proveedores no tengan cercania con los
clientes, como sucederia si todo se concentra en la ubicacion del punto
anterior. De esta forma se evitara que los clientes interactien con los
proveedores de la empresa haciendo que Marines Ferreteria pierda a los

clientes.

5. ¢Qué hay que hacer para lograrlo?

Para lograr lo que quiere la empresa es necesario:

e Hacer la valuacion y viabilidad del mercado en la zona sur del Distrito
federal que abarca las delegaciones de Milpa Alta, Tlalpan y Xochimilco
donde se encuentra el mercado desatendido.

e De acuerdo a los datos arrojados, hacer una proyeccion de ventas.

e Contratar a vendedores que permitan el incremento de las ventas, al igual
de que con ello se satisfaga la atencion de los nuevos clientes y que se
obtengan utilidades.

e Consolidar al departamento de compras para garantizar las mejores
adquisiciones de productos a comercializar que hagan que nuestros
clientes obtengan la satisfaccion total de sus necesidades.

e Adquirir equipo tanto de reparto, mobiliario, tecnolégico, y materiales
necesarios para poder atender las nuevas demandas esperadas.

e Los dos socios tendran que hacer relaciones publicas con la finalidad de
hacer que las relaciones comerciales con los clientes se muestren mas

solidas y haya una fidelidad de parte de los clientes hacia la empresa.
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1.7.3 Objetivos del Proyecto

Los objetivos de proyecto son un punto de referencia y de medida que nos permiten
saber como, con qué, cuando y a donde se pretende llegar. Por ello es necesario
tener una brujula que oriente el desarrollo de Marines Ferreteria y que muestre los

medios para alcanzar el cumplimiento de los objetivos planteados.

Al tener muy bien identificados los objetivos del proyecto se pueden desarrollar
lineas de accién que sean acordes a la situacion y el desarrollo del proyecto en
conjunto, los objetivos de este proyecto son:

o Mostrar el diagnostico de la situacion real de la empresa a los dos socios.

o Obtener informacion que permita que los lideres de la empresa tomen las
mejores decisiones.

o Desarrollar estrategias que guien a la empresa y muestren las lineas de
accion para hacer crecer a la organizacion y de como hacer frente a la crisis
gue presenta el mercado.

o Aumentar nuestros canales de distribucion a través de una expansion del
negocio, que incluye una planta de almacenamiento, aumentar el equipo de
reparto y la implementacién de venta al publico.

o Determinar la viabilidad de establecer una planta de operaciones con venta

al pablico en el sur del Distrito Federal.
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Capitulo Il. Imagen de la Microempresa

Las organizaciones desarrollan un estilo en donde se busca procurar unificar el
disefio de la mezcla de la imagen como son rétulos externos, equipo de transporte,
logo de la empresa, uniformes, etc. Los mercados son muy competitivos y
cambiantes por lo que la imagen corporativa es un elemento fundamental de
diferenciacién y de posicionamiento, ya que las organizaciones se deben de
adaptar a los cambios que manifieste el mercado y el entorno en el que se
desarrollan y de igual forma se debe de adecuar su imagen corporativa para
transmitir los cambios y la postura de la organizacion hacia esos cambios haciendo
gue continde dando la imagen deseada a los clientes, consumidores, proveedores y
a el mercado. La imagen corporativa es la manera por la cual la empresa trasmite
quién es, qué es, qué hace y como lo hace, ya que el disefio coordinado de los
diferentes agentes de comunicacion que conforman la imagen corporativa sea
correctamente trasmitida al mercado, clientes y proveedores y que sea compartida

y ejercida por el personal de la organizacion.

Todo tipo de organizacion o institucion, gobierno, sociedades civiles, instituciones
religiosas, partidos politicos, instituciones educativas, empresas, etc., todas tienden
a tener una imagen Unica, una imagen que es parcialmente deliberada y
parcialmente accidental, parcialmente auto-creada y parcialmente percibida por

parte de consumidores y del mercado.

La imagen institucional se auxilia de la comunicacion corporativa para darse a
conocer a sus distintos destinatarios. Esta compuesta por la identidad corporativa,
comunicacion corporativa, comunicacion en sus distintas instancias (de direccion,

de mercadotecnia, organizativa, etc.).

La construccion de la imagen de Marines Ferreteria conlleva a una optimizacion de
los recursos, ya que elementos como el logo, uniformes, etiquetas, rétulos, el
equipo de reparto, etc., son necesarios para la identificacion y funcionamiento de la
empresa; al utilizarlos como medio de comunicacién se obtienen beneficios como la

fidelidad de los clientes, identificacion de los productos que comercializamos,
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reconocimiento de la empresa e identidad por parte de los miembros de la

organizacion.
2.1 Imagen del Producto y Servicio

La imagen genérica hace referencia a la percepcion que tiene el publico (clientes,
proveedores, consumidores) sobre el producto y servicio en general, mas alla de
marcas o empresas. La imagen de productos y de servicios es un factor clave, ya
gue los productos con deficiencias o los servicios que no llenan las expectativas de
los clientes dan como resultado la perdida de la reputacion e imagen de la
organizacion causando disminucion en la demanda de los productos y servicios que

se comercializan.

Los productos que comercializamos deben de encontrarse en ¢ptimas condiciones
y deben de cumplir con las especificaciones hechas por nuestros clientes; Marines
Ferreteria busca siempre la calidad en los productos a comercializar y también en
el servicio que otorga. Nuestra imagen del servicio esta enfocada a llenar las
expectativas de brevedad en el tiempo de entrega, calidad del producto y en el
precio de los productos. Marines Ferreteria tiene bien identificado que la rapidez en
la entrega de de los productos que comercializamos nos da una imagen de

responsabilidad y confianza misma que buscamos transmitir dia a dia.

Otro aspecto que la organizacién cuida es que en el manejo y traslado de los
productos se realice el respectivo cuidado asegurando la entrega y la permanecia
en todo momento de la calidad de los productos, un mal manejo de los productos
nos llevaria a la pérdida de clientes causando una mala imagen de nuestra
empresa, tenemos muy claro que la imagen de los productos que comercializamos
y del servicio damos es la imagen de la organizacion y que la tenemos que cuidar

para conseguir el prestigio que queremos en el mercado.
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2.2 Caracteristicas del nombre de la Empresa
El nombre de la organizacion tiene las siguientes caracteristicas:

e Descriptivo: Refleja el giro de la empresa que es una comercializadora de
productos del ramo ferretero.

e Atractivo: es llamativo, facil de recordar y de asociar al giro de la
organizacion.

e Significativo: Se asocia con el apellido de los dos hermanos que crearon a la
empresa.

e Agradable: No contiene términos vulgares o con un doble sentido.

Estas caracteristicas son cualidades de la empresa que contribuyen a construir la
imagen corporativa; haciendo que clientes, consumidores, proveedores y el

personal conozcan la identidad de la organizacion.
2.3 Descripcion de los Productos Comercializados y del Servicio

Los productos que comercializamos son muy extensos por lo que cada uno tiene
caracteristicas y usos diferentes, lo que todos tienen en comlUn es que son
productos disefiados para satisfacer las necesidades de la industria de la
construccion, de la industria farmacéutica, de hospitales, de talleres de
transformacion como son las herrerias, de consumidores finales, etc. La mayoria de
los productos del ramo ferretero que comercializamos tienen en comiun que son
hechos en base al acero, de igual forma hay productos que estan hechos de
diferentes tipos de metales como, aluminio, cobre, laton, bronce, acero al carbén,
acero inoxidable, acero galvanizado, etc., por otra parte otros productos que
comercializamos son hechos a base de polimeros y de derivados del petréleo como

son: PVC, tuberia sanitaria, impermeabilizantes, tiner, pinturas, disolventes, etc.

La descripcion del servicio que brinda Marines Ferreteria es la de ser el
intermediario entre sus clientes y proveedores, para hacer llegar productos de

calidad, especificos y de acuerdo a sus requerimientos en un tiempo de entrega
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muy corto, disefiando lineas de adquisicion y de entrega entre los canales de

distribucién de los productos que comercializamos.
El servicio esta conformado por la:

Atencion a la requisicién de productos por nuestros clientes.

Cotizacion de productos a diferentes proveedores.

Evaluacion del mejor proveedor.

Vender el o los productos al cliente con un respectivo margen de utilidad.
Mandar nuestra cotizacién al cliente.

Esperar orden de compra por parte del cliente.

Compra de productos al mejor proveedor.

Recoger el producto en la planta del proveedor.

Trasladar el producto al domicilio o lugar especificado por el cliente.

AN N NN N U N N NN

Esperar transaccion bancaria, depésito o pago en efectivo.
2.4 Logotipo

Un logotipo es un elemento que identifica a las empresas, instituciones,
organizaciones o a diversos grupos sociales, también permite que se identifiquen
los productos o servicios por parte de los consumidores, clientes, proveedores y
con todas las personas con las que interactia la organizacion. El logotipo o logo,
comunmente llamado es un disefio grafico que puede incluir simbolos, letras,
abreviaturas, cifras, imagenes, dibujos, etc., claramente asociados a quienes
representan. Por otra parte el logotipo es la construccion grafica del nombre verbal,

gue incluye intrinsecamente la informacién semantica.

Existen caracteristicas que debe de contener un logo, esto para que logre la
identidad de la organizacion, la identificacion de los productos a comercializar, el

giro de la empresa, etc., y estas caracteristicas son:

= Legibilidad
= Distinguible

= Memorable
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=  Texto sintético
= Llamativo

= Expresivo

Un logotipo sirve para dar a conocer e identificar a la empresa que representa por
un largo tiempo, de tal manera que los receptores asocien facilmente los productos

gue comercializa y los servicios que la empresa oferta.

A través de las marcas de los productos que comercializa Marines Ferreteria y del
logotipo de la organizacién la empresa comunica y distingue los productos y
servicios, obteniendo beneficios a los duefios como a los consumidores; da valor
agregado a los productos y servicios que ofertamos mientras que a los

consumidores les indica calidad, seguridad y valor.
2.4.1 Logotipo y Significado

El logotipo de la empresa esta formado con la imagen de tres perfiles tubulares que
comercializa la organizacion aprovechando su forma para utilizarlos y transmitir la
informacion como el nombre de la empresa Marines Ferreteria y también a
provechar esta imagen grafica en la que se pueden apreciar las iniciales de los
nombres de los duefios de la organizacion, la F para el nombre de Florenciano

Marin Parra y la J para el nombre de Jorge Marin Parra.

El logotipo de la organizacion es este:

Logotipo Original.
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A continuacion presento el logotipo de la empresa con la interpretacion de la

imagen grafica que ha adquirido la organizacion.

"M" de Marines

"F" de Ferreteria
y de Florenciano

ﬁ "J" de Jorge

Logotipo con explicacién.

El logotipo de Marines Ferreteria estd acompafiado por un encabezado en el que
se incluye informacién del nombre la empresa y de algunos de los productos que
comercializa la organizacion, también se encuentra informacién fiscal ya que la
empresa realiza sus actividades bajo el régimen de Persona Fisica con Actividad

Empresarial.

Perfiles, Tubos, Valvulas, Conexiones
y todo lo relacionado a Ferreteria en General

Florenciano Marin Parra
R.F.C. MAPF-681128-75A« C.U.R.P. MAPF681128HPLRRLO1
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2.5 Eslogan

La finalidad de un eslogan es llamar la atencion sobre el producto o servicio,
remarcando cualidades especificas y tratando de asociar un valor simbdlico,
también busca difundir los beneficios de la organizacion para diferenciarla de la

competencia y generar un deseo o bien necesidad en consumidores y clientes.

“Con la fuerza del acero a tu disposicién”: con este eslogan la organizacion
busca trasmitir a su publico la fortaleza e imagen de la organizacién al igual de dar
a conocer los diferentes tipos de productos del ramo ferretero que comercializamos;
otra idea que se busca comunicar a nuestros clientes y publico en general es la de
gue los productos estan en el momento y lugar preciso donde se les requiere ya

gue siempre estan a su alcance y disposicion.
2.6 Filosofia Empresarial

La filosofia corporativa es la concepcion global de la organizacion establecida para
alcanzar los objetivos de la comparfia. En cierto modo es una serie de principios
basicos que adopta la organizacion como, las creencias, valores y pautas de
conducta que debe de poner en préactica para llegar a cumplir las metas fijadas por
todo el equipo que conforma a la empresa; es por ello que, a través de la filosofia

corporativa se represente lo que quiere ser.

Detras de cada compafia, mas alla de los fundadores aquellos que han impreso
sus suefos, su conocimiento, valores, su vision, etc., esta la filosofia empresarial.
La filosofia empresarial identifica la forma de ser de la empresa y también se
involucra la cultura empresarial que con lleva a sus principios y valores. Hoy en dia
los lideres de las organizaciones tienen que centrarse en construir una identidad
gue fortalezca a la empresa de la que forman parte tanto interiormente como
exteriormente; para lograr esta parte es necesario que todos los integrantes de la
empresa conozcan claramente lo que actualmente es la empresa y que quiere

llegar a ser.
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Existen elementos que conforman a la filosofia empresarial tales como la mision, la

vision, los principios empresariales y los valores empresariales.

La mision es un conjunto de creencias basicas que se derivan de la identidad
corporativa y de los objetivos de la compafiia, su valor agregado en el mercado y
en sus empleados. Una misién debe de ser concisa, clara y sencilla, redactada con
palabras que inspiren un desafio. La mision de una empresa es un instrumento con

un alto poder motivacional y entusiasta (Zazueta Enriquez).

El reto para todo emprendedor al desarrollar una vision estratégica es pensar
creativamente sobre como preparar a la empresa para el futuro. La vison es la
expresion de la empresa a futuro, hacia donde quiere llegar la empresa y como

debera lograrlo (Armenta Serna).

Uno mas de los elementos para conformar la filosofia de una empresa son los
principios empresariales que son proposiciones que establece una empresa
entorno a las acciones y comportamientos de los individuos que conforman la
organizacion (Poqui Quifiones), ya que su comportamiento tendra que ver con el
contexto estratégico compuesto por todos los fendmenos y acontecimientos
actuales que tienen influencia en su desempefio para alcanzar los objetivos

empresariales.

e Filosofia de Marines Ferreteria:
“Marines Ferreteria” realiza todas las actividades y estan encaminadas a
gue sus clientes tengan la seguridad y la certeza de que adquieren
productos de calidad, de acuerdo a los lineamientos y especificaciones
hechas por parte de nuestros clientes, disefiando dia a dia canales de
distribucion y de entrega para que nuestros productos tengan la
disponibilidad necesaria por los clientes y consumidores y que la entrega se
realice en un tiempo optimo, resumiendo nuestra filosofia a tiempo, servicio y

calidad.
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Mision: Ser una empresa comercializadora de productos del ramo
industrial, ferretero, farmacéutico, inmobiliario, construccién, sector salud y
de forja artistica de disefios clasicos e innovadores a un precio adaptado a
las necesidades de nuestros clientes para lograr satisfacer los
requerimientos de nuestros clientes en tiempos muy cortos con productos

de alta calidad, con un servicio integral y rapido.

Vision: Colocarnos en el mercado local con un porcentaje del 35%, por
medio de una sucursal con venta al publico y con el incremento de nuestra
plantilla de equipo de reparto con un nimero de 10 vehiculos para atender
el mercado, y continuar teniendo presencia en el mercado noroeste del

Distrito Federal.

Principios corporativos: Los principios corporativos de Marines Ferreteria
se refieren a las normas e ideas fundamentales que rigen el pensamiento y
la conducta de los miembros que conforman a la organizacion, también se
consideran como las creencias basicas con las cuales se rige el sistema de
valores de la empresa. No obstante estas creencias se toman como normas
rectoras que orientan la forma de actuar y que nos son susceptibles a ser

incumplidas por lo que los principios de la organizacion son:

o Servicio al Cliente:
Todas las actividades de la empresa estan encaminadas a la
satisfaccion de los clientes mediante mejores tiempo de entrega,
productos de calidad y que cumplan con las caracteristicas de los

clientes mediante un trato cordial y respetuoso hacia los clientes.

o Trabajo en Equipo:
Todos los miembros de Marines Ferreteria desarrollan sus funciones
bajo el criterio de trabajo en equipo ya que se tiene muy identificado
que para lograr el cumplimiento de los objetivos y de la optima

realizacion de actividades es necesaria esta forma de trabajo para
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gue los objetivos de la organizacion sean logrados y también alcanzar
la satisfaccion de los clientes.

Servicio con Calidad:

El personal tiene muy identificado que la calidad se debe realizar en
todas las actividades de la organizacion para que los productos y los
servicios que oferta Marines Ferreteria cuenten con la calidad

necesaria para el cliente.

Mejoramiento Continuo:

La organizacion aplica los procedimientos técnicos y administrativos
gue le permitan responder oportunamente a los cambios del entorno y
con la iniciativa de mejorar dichos procedimientos, contando con el
personal comprometido en la busqueda de resultados excelentes en
su gestion o tarea, mediante el cumplimiento de sus deberes con

competencia, prontitud y calidad.

Oportunidad:
Marines Ferreteria cumple a tiempo y con calidad las funciones en la

comercializacion de los productos para los clientes.

Eficacia:
La empresa realiza sus actividades mediante una adecuada
planificacion, orientada a alcanzar el logro de los resultados

esperados.

Eficiencia:

La organizacion tiene presente que debe de emplear los recursos
materiales, econémicos y tecnoldgicos aprovechando al maximos los
mismos para reducir costos y demoras para lograr que los productos a

comercializar estén al alcance de los clientes en tiempo y forma.
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Valores Empresariales

Los valores empresariales o valores corporativos son elementos de la cultura
organizacional, propios de cada compafiia, dadas sus caracteristicas competitivas,
las condiciones de su entorno, su competencia y la expectativa de los clientes y
propietarios; especificamente estos valores son conceptos, costumbres,
actuaciones, actitudes, comportamientos o0 pensamientos que la empresa asume
como normas o elementos de conducta que se proponen para lograr los objetivos
de toda la organizacion de acuerdo a la variables competitivas (Alberto Mejia C.).

Estos valores representan el como hace la organizacion sus negocios. Es decir,
cuales son los valores y principios profesionales, o sea, los existentes en la
empresa a la hora de disefar la comercializacion de los productos y de la forma en
como venderlos. Pero también incluye los valores y principios de relacion

interpersonal entre los miembros de la empresa.

Por otra parte los valores de Marines Ferreteria son muy importantes ya que con
ellos la organizacion adopta una forma de ser y de actuar ya que los valores de la
empresa son los lineamientos que tiene todo el equipo de trabajo que la conforman
y que son igualmente compartidos por los todos los que conforman el equipo de

trabajo.

Los valores corporativos se desarrollan en situaciones complejas ya que son
necesarios para producir cambios a favor del progreso de la organizaciéon, también

son compartidos por los miembros de la empresa ya que se cree en ellos.
Los valores que guian a Marines Ferreteria son:

e Respeto: es un valor basico que nos induce a la cordialidad, armonia,
aceptacion e inclusibn que es un signo distintivo de las relaciones
interpersonales y entre las areas dentro del ambito laboral.

e Lealtad: hace referencia a la fidelidad, compromiso, identificacién, orgullo,
pertenecia, confidencialidad y defensa de intereses que en todo momento

debemos de manifestar por nuestra organizacion.
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Honestidad: el valor de la “honestidad” hace referencia a la rectitud,
honorabilidad y respeto que deben de manifestar los miembros de la
empresa. Ya que los miembros de Marines Ferreteria deben de proceder con
honradez e integridad en sus actividades diarias, buscando ser ejemplo para
los demas. También este valor conlleva a respetar, cuidar, y hacer un uso
adecuado y racional de todos los valores y recursos con los que se cuenta
para la realizacion del trabajo.

Responsabilidad: es un valor determinante que nos demanda calidad,
esfuerzo, empefio y conviccién para lograr resultados exitosos en el trabajo y
por consiguiente, en la consecucion de los objetivos que la empresa se ha
trazado y para llegar a la plena satisfaccion de nuestros clientes.

Tolerancia: todo el personal debe de conducirse hacia los demas
colaboradores de la organizacion respetando las ideas de pensamiento y el
margen de error, para que se trabaje en equipo y se establezca un ambiente
laboral de respeto y de ayuda para superar las dificultades en el trabajo.
Profesionalismo: se refiere a la responsabilidad, seriedad, constancia,
involucramiento, entrega, dedicacion y esmero que cada integrante del
equipo de trabajo debe de implementar a sus tareas y funciones, buscando
sumarse a la mision de Marines Ferreteria. Es necesario que todo el
personal se entregue plenamente a las tareas y responsabilidades que son
encomendadas sin escatimar esfuerzo dando siempre lo mejor de nuestra
capacidad.

Constancia: este valor es clave ya que todo el personal de la empresa debe
de realizar sus funciones y tareas bajo este principio para que en conjunto se
logre el trabajo en equipo y también se logre obtener los resultados

esperados.
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Capitulo Ill. Estudio Administrativo

En esta seccion muestro el estudio administrativo que es el proyecto que
proporciona las herramientas que sirven de guia para quienes tendran que dirigirlo
para su realizacion. Este estudio muestra los elementos administrativos tales como
la planeacién estratégica que define el rumbo y las acciones a realizar para
alcanzar los objetivos de la empresa, por otra parte se definen otras herramientas
como el marco de restricciones, ventajas y desventajas de iniciar un proyecto y
factores externos e internos con la finalidad de conocer las implicaciones que
engloba el desarrollo y realizacion de esta expansién de empresa y seguir con la

alineacion del logro de las metas empresariales.
3.1 Planeacién Estratégica

La necesidad de una planeacion estratégica es quiza mayor para las MPyME que
para una empresa catalogada como grande, pues por su propia naturaleza y origen
casi siempre se han desarrollado con métodos intuitivos que en el mejor de los
casos so6lo permiten reaccionar a la dinamica del entorno (Alavez Tello y Peraza
Talavera, 2000).

La planeacion estratégica debe ser: “Obijetiva, fluida y enfocada a desarrollar al
maximo la capacidad emprendedora, para facilitar la toma de decisiones que estén

basadas y sustentadas al campo de accion.

La planeacion que presenta este proyecto es estratégica con la finalidad de realizar
lineas de accion que permitan la realizacién de los objetivos empresariales que se
han fijado. La planeacién estratégica debe identificar hacia donde desea la
empresa desplazarse en su crecimiento, tomando en cuenta las tendencias tanto
del mercado, como las econdmicas y sociales (Anzola S., 2002). Una vez definida
la planeacion estratégica es necesario conocer de qué manera alcanzara esa vision
por lo que debera preguntarse y responderse ¢ quién lo hara?, ¢ cuando se llevara a
cabo?, ;como se realizard?, ¢dénde se implementara?, y para lograr esto se

recomienda aplicar los componentes de la planeacién como son:
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Mision: Que identifique el propoésito de la organizacion y la exigencia social.
Una clara Mision sirve de fundamento a la toma de decisiones.

Vision: La empresa debe identificar hacia donde va y con ello le da
certidumbre al negocio y sus lideres para establecer los nuevos retos.
Objetivos: Una vez identificada la vision y mision, el empresario debe
establecer guias cualitativas que lleven al logro de los resultados.

Politicas: Definen el area de trabajo para tomar decisiones, pero no dan la
decision; dan lineamientos. Generalmente toda politica es establecida por el
duefio de cada empresa. Pueden ser internas, externas, originadas y
jerarquicas. (Anzola S., 2002).

Estrategias: Las estrategias denotan un programa general de accion y un
despliegue de esfuerzos y recursos hacia el logro de objetivos generales. Es
el plan basico que se traza para alcanzar los objetivos organizacionales y
ejecutar asi su mision (Rodriguez, 2000).

Valores: Los valores representan las convicciones filosoficas de los
administradores que dirigen a la empresa hacia objetivos y planes para
lograr el éxito. (Rodriguez, 2000).

Andlisis FODA: Es una herramienta util para ver los pasos y acciones
futuras de una empresa. Esta se logra, mediante el estudio del desempefio
presente, del interior de la empresa y del entorno empresarial, marca
posibles evoluciones exitosas de la organizacién y permite que el nivel
gerencial de la empresa reflexione sobre ella y conozca mejor la

organizacion a la que pertenece.

3.1.1 Marco de Restricciones

Las restricciones a las que se enfrenta Marines Ferreteria en su entorno son:

La actual crisis econémica que se ha implantado en nuestro pais.
No contamos con la distribucion por parte de las fabricas ya que son muy
altos los niveles de compra que hay que manejarles.

Con algunos de nuestros proveedores no contamos con crédito.
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Necesitamos mas liquidez.

3.1.2 Ventajas y Desventajas de Iniciar un Proyecto de Inversion

La decision de formar una nueva empresa o bien la de expandirla tiene ventajas y

desventajas que sera conveniente considerar es por ello que se han analizado para

este proyecto de expansion de Marines Ferreteria.

Ventajas:

Los propietarios pueden elegir: ubicacién, productos, servicios, equipo,
personal, proveedores, bancos.

Las instalaciones fisicas pueden construirse de acuerdo con el uso mas
eficaz de la empresa.

Todas las fases para emprender el desarrollo de la empresa pueden ser
establecidas por los propietarios.

Facilidad para crear la imagen (como precios, servicios, atencion al cliente,

etc.) que los propietarios deseen.

Desventajas

Existe un factor de alto riesgo al inicio de una empresa o bien al realizar un
proyecto de expansion de la empresa.

En muchas ocasiones toma tiempo considerable y una inversion costosa el
crear una clientela continua.

Se dificulta mas la captacion de fondos para realizar la expansion.

Por lo general, requiere tiempo considerable lograr una adecuada
operatividad de la empresa (procedimientos y politicas).

En ocasiones se requiere establecer lineas de crédito y aprovisionamiento,

las que muchas veces no son financiables.
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3.1.3 Factores Externos e Internos
Factores Externos

Por medio del intercambio con el entorno es como una empresa obtiene recursos
necesarios para operar y alcanzar sus objetivos. El macroentorno o factores
externos esta constituido por los factores que indirectamente afectan al
funcionamiento de las empresas; es la parte del entorno en que las acciones
aisladas de una empresa no tienen repercusiones sobre el contexto, s6lo pueden
adaptarse a él; son iguales para todas las empresas y se refieren al estado de la
economia en general, entorno tecnolégico, innovaciones, situacion legal, politica,
contexto social, cultural y ecoldgico; asimismo, comprenden la interrelacion entre

estos aspectos y el contexto internacional (Garcia de Ledn Campero, 1993).
Factores Internos

El microentorno o factores internos estan conformando por los individuos, grupos y
organizaciones especificas con las que las empresas tienen relaciones directas y
activas; por tanto, las acciones que las empresas realicen tendran algun impacto o
influencia derivados de los individuos, los grupos y las organizaciones con las que
interactda la misma, beneficiando o afectando de esta forma su desempefio. Estos
elementos son particulares para cada organizacion y se refieren a los proveedores
de bienes y servicios, a los intermediarios, a los clientes, a los competidores y a las

instituciones reguladoras de su actividad (Garcia de Ledn Campero, 1993).

En varias ocasiones realizar una diferenciacion entre los factores externos e
internos resulta no muy clara, puesto que estan en constante cambio, esto los hace
mas complejos, dinAmicos e inciertos. Debido a esto Marines Ferreteria debera
desarrollar una estrategia suficientemente eficiente que sea capaz de prever estos
cambios y al mismo tiempo la empresa debe de considerarlos para adecuarse a los

mismos y en el mejor de los casos anteponerse a ellos.

Factores como la competencia, los proveedores, los productos sustitutos, los

gustos y necesidades de los consumidores se encuentran permanentemente en
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estado de evolucion. Lo que nos permite identificar los cambios y los
requerimientos que el mercado presente y a los que esta ferreteria esta lista para
atender.

Es necesario que Marines Ferreteria cree ventajas competitivas a partir de estos
factores y asi tomar decisiones contundentes tomando en cuenta todos los medios
posibles para una mayor probabilidad de éxito en nuestro negocio, observando las
limitantes y oportunidades que se tienen como una empresa comercializadora del

campo ferretero.

3.2 Analisis FODA

FODA, son las siglas usadas para referirse a una herramienta analitica que he
decidido utilizar y que permitird trabajar con toda la informaciéon que es de facil
acceso y que posee la organizacion sobre su negocio, lo que ha hecho que utilice
esta herramienta es que es util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas para posteriormente contraponerlas y poder establecer
lineas de accion en base a el analisis que se obtenga. Este tipo de andlisis
representara un esfuerzo para examinar la interaccion entre las caracteristicas

particulares del negocio de la ferreteria y el entorno (mercado) en la cual compite.

El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacién y en diferentes unidades de analisis tales como producto,
mercado, producto-mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division,
unidad estratégica de negocios, etc., por estas aplicaciones decidi implementar a el
FODA para que del andlisis final que se obtenga los socios puedan basar la toma
de decisiones en informacién confiable que har4d mas acertadas estas decisiones.
Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA, podran
ser de gran utilidad en el andlisis del mercado y en las estrategias de mercadeo
que se disefiaran y que califiquen para ser incorporadas en este proyecto de

expansion.
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Oportunidades y Amenazas

De los factores externos o bien del macroentorno se derivan las oportunidades y
amenazas, ya que como he venido reiterando de éstos depende el entorno externo
gue nos rodea Yy de la capacidad que se tenga para realizarlas. El conocimiento es
el principal elemento que permitird que las pequefias empresas se desarrollen y
adopten criterios de innovacién tanto de creacién; es por ello que los recursos con
los que cuenta Marines Ferreteria deberan de ser aprovechados para que generen
oportunidades.

Fuerzas y Debilidades

Las fuerzas y las debilidades derivan de los factores internos de la organizacion; y
en base a este plan de negocio las fuerzas y debilidades se desprenden de las
ventajas y desventajas de realizar este proyecto de inversion y de los recursos y/o
limites con los que se cuenta para operar el negocio, debido a esto los factores
estan muy ligados con el giro de la empresa (comercializadora de productos de
sector ferretero) y de los recursos que de ella se desprendan (como la capacidad

econdmica, poder de negociacion, poder de desarrollo del mercado, etc.).

El andlisis FODA se enfocara solamente hacia los factores claves para el éxito de
esta propuesta de expansion del negocio y la responsabilidad de formular e
instrumentar los planes para alcanzar ciertos fines, ademas de fijar objetivos
trascendentales, es con el objeto de evaluar fortalezas y debilidades, asi como
trazar la ruta que debera seguir nuestra organizacion a lo largo del tiempo, es por

ello que la planeacién estratégica es un concepto aplicable para nuestra empresa.

En el cuadro No. 3.1 se sefiala qué factores hay que considerar para la elaboracion
de una estrategia; sin embargo dentro de la planeacién debemos tomar en cuenta
importantes rubros, como la mision, visién, objetivos a corto y largo plazo, esto con
el fin de tener un marco de referencia para saber a dénde vamos y con qué

contamos.
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CUADRO No. 3.1

Suministros

Préposito

Organizacion

° Politica
°0bjetivos: ) ° Sistemas Resultados
°:)n;z:$:\?:izr:ies ~Capacitacion “g?flcletjzgciacién
°Actitud

°Materiales
°Autoevaluacion
°Tecnologia

°Comunicacion
°FAatores Clave

°Costos
°Servicios
°Motivacion

°Porductividad

Mediciony Control

°Eficacia

°Eficiencia
°Adaptabilidad

3.2.1 FODA Enunciado Individual

A continuacion se muestran los cuadros correspondientes al andlisis FODA que
realizaron el Sr. Florenciano Marin Parra, su hermano el Sr. Jorge Marin Parra y
también los que realice para dar mi punto de vista acerca de los factores que

comprenden este analisis.

Los valores de puntaje de cada factor obtuvieron su valor en base a “n” numero de
preposiciones acerca de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas;
dichas oraciones que corresponden a los factores clave de las partes de este
analisis FODA, en conjunto son tomadas como un 100% para posteriormente cada
persona le dé un valor de importancia de acuerdo al juicio y objetividad que tenga
hacia la empresa a cada una de ellas y que en todas ellas al ser sumadas nos den

como resultado 100 puntos o un 100%.
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La valuacion de cada factor clave se determino otorgandole un valor numérico del 1
al 10 siendo “1” el escenario mas negativo y “10” el escenario mas positivo; esta
valuacion también es realizada de acuerdo al juicio y objetividad que cada uno de
los socios tiene hacia su empresa. Mientras que el resultado es obtenido mediante
una operacién aritmética (multiplicacion) del valor por la valuacion, una vez que ya
se ha hecho esa operacion aritmética lo siguiente es sumar los resultados de todos
los factores claves y que ese ultimo resultado de la suma corresponde al porcentaje
de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la organizacion tiene.
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Situacion Econdmica y Expansién de la

Organizacion “FODA” Factor: Empresa
Asesor: Saul Marin Fernandez
Factores Internos
Factores Factores Clave Valor Valuacidn Resultado
FORTALEZAS
1 Calidad en los productos que comercializamos. 20 9 180
2 Tiempos de entrega rapidos. 10 7 70
3 Calidad en el servicio. 20 9 180
4 Experiencia del personal. 10 7 70
5 Productividad. 5 7 35
6 Disponibilidad de Proveedores. 15 8 120
7 Precios competitivos. 20 9 180
Totales: 100 56 835
Porcentaje: 83.50%
DEBILIDADES
1 Falta de equipo de reparto. 20 9 180
2 Relaciones publicas escazas. 7 35
3 Compra de materia prima a competidores. 7 35
4 Falta de nuevos clientes. 20 9 180
5 Falta de Liquidez y de equipo de reparto. 20 9 180
6 Solvencia a Largo Plazo. 15 8 120
7 Adquisicion de deuda por compra de Inmuebles. 15 8 120
Totales: 100 57 850
Porcentaje: 85.0%
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Factores Externos

OPORTUNIDADES
1 Herrerias cercanas y posibles consumidores. 25 10 250
2 Apertura de crédito con proveedores. 5 7 35
3 Nula publicidad dentro de nuestro mercado. 5 7 35
4 Relaciones publicas por parte de la gerencia. 15 9 135
Inadecuada atencion al cliente por parte de los
5 competidores en los tiempos de entrega. 15 9 135
La competencia puede quebrar y sus clientes son
6 nuestra oportunidad. 10 8 80
Mejorar los tiempos de entrega que manejan los
7 competidores. 15 9 135
Obtener financiamiento por parte del gobierno por
8 parte del proyecto Mi Pyme. 10 8 80
Totales: 100 67 885
Porcentaje: 85.50%
AMENAZAS
La competencia maneja la compra de productos con
1 . . 35 8 280
precios de mayoreo y por volUmenes muy altos.
2 La competencia maneja precios competitivos. 25 9 225
La competencia es muy alta y tienen grandes
3 porcentajes del mercado. 15 8 120
La competencia tiene grandes convenios con las
4 fabricas. 15 7 105
La ubicacion de la competencia tiene mayor
5 accesibilidad a cliente. 10 6 60
Totales: 100 38 790
Porcentaje: 79.00%
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Situacion Econdmica y Expansién de la
Organizacion “FODA”

Socio: Florenciano Marin Parra

Factor: Empresa

Factores Internos

Factores Factores Clave Valor Valuacidn Resultado
FORTALEZAS
1 Mi familia. 25 10 250
2 Experiencia en el mercado. 20 9 180
3 Conducta del consumidor. 15 8 120
4 Permanecer en el mercado durante 9 afios. 25 10 250
5 Tener lo que hasta ahora se ha construido. 15 8 120
Totales: 100 45 920
Porcentaje: 92.0%
DEBILIDADES
1 Los vicios. 60 8 480
El orgullo. 40 6 240
Totales: 100 14 720
Porcentaje: 72.0%
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Factores Externos

OPORTUNIDADES
1 Crecimiento del mercado. 25 10 250
2 La perseverancia. 25 7 175
3 Crecimiento de la empresa. 25 10 250
4 Desarrollo del personal en la empresa. 25 9 225
Totales: 100 36 900
Porcentaje: 90.0%
AMENAZAS
1 El mle.do a crecer y enfrentar situaciones no 35 9 315
conocidas.
2 La enfermedad. 25 8 200
3 Los competidores. 20 7 140
La Globalizacion y empresas chinas en nuestro
4 mercado. 20 7 140
Totales: 100 31 795
Porcentaje: 79.50%
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Situacion Econdmica y Expansién de la
Organizacion “FODA” Factor: Empresa

Socio: Jorge Marin Parra

Factores Internos

Factores Factores Clave Valor Valuacidn Resultado
FORTALEZAS
1 La infraestructura que tiene la empresa. 20 9 180
2 El equipo de reparto. 20 9 180
3 El inventario y materiales que hay en almacén. 20 9 180
4 Fidelidad de nuestros clientes. 20 9 180
5 Poco capital. 20 9 180
Totales: 100 45 900
Porcentaje: 90.0%
DEBILIDADES
1 Tener exceso de confianza. 25 9 225
2 Prestar poca atencion a nuestros clientes. 25 9 225
3 Apoyar a la familia. 25 7 175
4 Descapitalizarnos. 25 8 200
Totales: 100 33 825
Porcentaje: 82.50%
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Factores Externos

OPORTUNIDADES
Fidelidad de los clientes. 50 9 450
El buen servicio que damos. 50 10 500
Totales: 100 36 950
Porcentaje: 95.0%
AMENAZAS
No contar con capital. 25 200
2 La presencia de la competencia en el mercado. 25 9 225
Falta de equipo de reparto. 25 8 200
No tener mayor accesibilidad con nuevos
4 proveedores. 25 7 175
Totales: 100 32 800
Porcentaje: 80.00%
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3.2.3 FODA Enunciado

De acuerdo con el andlisis obtenido de la herramienta FODA que se realizo se

derivan las siguientes fortalezas y oportunidades que tiene la organizacion.

Fortalezas:

e La experiencia con la que contamos nos permite obtener productos de
calidad y que llenen las expectativas de nuestros clientes ya sea en precio o
de acuerdo a las caracteristicas solicitadas.

e La organizacién ha logrado transmitir el compromiso que debe de tener cada
uno de los que conforman el equipo de Ila empresa para que todo en
conjunto se obtengan los mayores beneficios y se logre llegar a cumplir los
objetivos organizacionales.

e EIl servicio que da Marines Ferreteria a sus clientes es de calidad ya que
cumple con los requerimientos solicitados por ellos, como son el tiempo de
entrega, el precio, la disponibilidad en cantidad; aunado a esto también una
parte que conforma la calidad en el servicio es el buen estado en el que se
encuentra el equipo de reparto asegurando con esto la oportunidad de los
productos al igual de que el tiempo de entrega sea el acordado.

e Los dos socios cuentan con una gran experiencia de mas de 15 afios en el
ramo, de los cuales 10 afios son los que han logrado permanecer en el
mercado con su empresa.

e Una mas de las fortalezas que tiene la organizacion es el la competitividad
gue tienen los productos que comercializamos haciendo posible que los
clientes encuentren en nosotros una opcion para minimizar sus costos.

e Los proveedores con los que contamos nos dan la seguridad de
disponibilidad y oportunidad de los productos haciendo de esto una fortaleza
gue nos permite tener tiempos de entrega cortos y a su vez la disponibilidad
de una gran variedad de productos.

e La obtencion de utilidades que ha tenido la organizaciéon ha permitido que la
misma haya adquirido bienes inmuebles que dan a la organizacion una
fortaleza por la solvencia a largo plazo que otorgan este tipo de bienes.
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Oportunidades:

A raiz del descenso del flujo de la economia muchas empresas se han
guedado estaticas o en el peor de los casos han terminado con su
existencia, es por ello que he identificado la oportunidad de atender el
mercado que otras empresas han dejado de atender.

También he identificado como una oportunidad la de ofrecer nuestros
servicios y formar parte de los proveedores de aquellas empresas en las
gue sus productos siempre seran requeridos a pesar de esta recesion
econémica como lo son los productos de limpieza, la industria farmacéutica,
hospitales, alimentos, etc.

La moda y la costumbre del mercado hace que nuestros productos sean
adquiridos por diferentes tipos de consumidores, de acuerdo a esto tenemos
una oportunidad de abarcar el mercado desatendido que se ha identificado
en la delegacién Milpa Alta, Tlalpan y Xochimilco.

Al tener una mayor capacidad instalada de la que se cuenta, nos permitira
realizar una apertura a nuevos mercados teniendo la disponibilidad de
productos asi como también atender a un mayor nimero de clientes y hacer

gue encuentren en nosotros su satisfaccion total.

Por otra parte derivado también del analisis FODA se encuentran las Debilidades y

Amenazas que muestro a continuacion:

Debilidades:

La falta de mas equipo de reparto hace que la organizaciéon manifieste una
debilidad ya que con el que actualmente se cuenta so6lo permite atender a
los clientes que se tienen hasta el momento, ocasionado que no se pueda
atender a clientes nuevos.

La organizacion cuenta con una cartera de clientes, la debilidad consta en
gue no se han desarrollado relaciones publicas para la captacion de mas

clientes y para crear en ellos una fidelidad hacia nuestra organizacion.
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Actualmente la organizacién manifiesta una falta de liquidez que ocasiona
gue no pueda atender a mas clientes, también ocasiona que no se le pueda
brindar crédito a los clientes haciendo que estos recurran a otros

proveedores que les den este apoyo.

Amenazas:

Las empresas competidoras manejan precios un poco mas accesibles que
los nuestros debido a que compran voliumenes muy grandes de productos
generandoles un mayor descuento.

Existen en el mercado empresas con el mismo giro lo que representan que
ellas tenga porcentajes de participacion en el mercado mayores que el de
nuestra organizacion.

Las empresas que son nuestras competidoras son mas grandes por lo cual

es mas complicado competir con ellas.
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3.2.4 Datos Finales Obtenidos por el Analisis FODA

Los datos obtenidos del analisis estan presentados en esta tabla y muestran la

valuacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que realizaron

los dos socios y yo otorgadndoles un valor numérico que permita identificar la

situacién organizacional para establecer lineas de accion.

Factores Internos

Fortalezas
Miembro Nombre Valor Valuacién Resultado
1 Saul Marin 100 55 835
Fernandez
2 Florenciano 100 45 920
Marin Parra
3 Jorge Marin 100 45 900
Parra
Total 300 145 2655
Promedios 100 48.33 885
Porcentaje: 88.5%
Debilidades
Miembro Nombre Valor Valuacién Resultado
1 Saul Marin 100 57 850
Fernandez
2 Florenciano 100 14 720
Marin Parra
3 Jorge Marin 100 33 825
Parra
Total 300 104 2395
Promedios 100 34.66 798.33
Porcentaje: 79.83%
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Factores Externos

Oportunidades
Miembro Nombre Valor Valuacién Resultado
1 Saul Marin 100 67 885
Fernandez
2 Florenciano 100 36 900
Marin Parra
3 Jorge Marin 100 19 950
Parra
Total 300 122 2735
Promedios 100 40.66 911.66
Porcentaje: 91.16%
Amenazas
Miembro Nombre Valor Valuacién Resultado
1 Saul Marin 100 38 790
Fernandez
2 Florenciano 100 31 795
Marin Parra
3 Jorge Marin 100 32 800
Parra
Total 300 101 2385
Promedios 100 33.66 795
Porcentaje: 79.50%
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3.2.5 Resumen Ejecutivo

En este resumen ejecutivo se muestran las declaraciones que se obtuvieron del
analisis FODA, derivado del proyecto de expansion que Marines Ferreteria
pretende realizar; a su vez este informe sintetiza la informacién para que los socios
conozcan la situacion de su organizacion y para que establezcan cursos de accién

gue permita obtener los resultados requeridos por ellos.

Factores Internos

Fortalezas Debilidades

e Calidad en los productos que e Falta de equipo de reparto.
comercializamos.

e El personal que conforma ala organizacion es ¢ Relaciones publicas escazas.
comprometido con la misma.

e Calidad en el servicio. e Adquisicion de deuda por

compra de Inmuebles.

Experiencia del personal. e Falta de nuevos clientes.

e Productividad. e Falta de Liquidez.

e Precios competitivos.
e Disponibilidad de Proveedores.

e Solvencia aLargo Plazo.

Factores Externos

Oportunidades Amenazas
e Herrerias cercanas y posibles e La competencia maneja la compra de
consumidores. productos con precios de mayoreo y
por volimenes muy altos.
e Apertura de crédito con proveedores. e La competencia maneja precios
competitivos.
e Nulapublicidad dentro de nuestro e La competencia es muy altay tienen
mercado. grandes porcentajes del mercado.
e Relaciones publicas por parte de la e La competencia tiene grandes
gerencia. convenios con las fabricas.

o Inadecuada atencidn al cliente por
parte de los competidores en los
tiempos de entrega.

e Lacompetenciapuede quebrar y sus
clientes son nuestra oportunidad.

e Mejorar los tiempos de entrega que
manejan los competidores.
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A continuacion se muestra la tabla con los datos obtenidos en la realizacién de la

valoracién del andlisis FODA.

RESUMEN EJECUTIVO ENDOGENO (X)

FORTALEZAS 885

DEBILIDADES 798.33

BALANCE ENDOGENO 86.67
RESUMEN EJECUTIVO EXOGENO (Y)

OPORTUNIDADES 911.66

AMENAZAS 795

BALANCE EXOGENO 116.66

77



3.2.6 Gréfica de Representacidn

En esta grafica se puede apreciar la situacion de la organizacion con ayuda del
mapa cartesiano en donde se localizan las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas en los respectivos ejes (X,-X;y,-y). Al localizar los valores obtenidos en la
tabla de los datos finales obtenidos del andlisis FODA en los respectivos ejes y
posteriormente unir cada punto entre si se puede observar un area, la cual indica el

porcentaje de cada factor del andlisis FODA.

A

911.66

(86.67,116.

795
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3.3 Mapa de Proyecto

@sa Eficiente

eComprar al Mejor Precio.

eVender de acuerdo al tipo de cliente.

eEntregar en el menor tiempo posible los pedidos a
nuestros clientes.

eContar con la planta de operaciones.

eSer una empresa comercializadora de productos del
ramo industrial y ferretero con un servicio integral y
rapido.

Causa Formal

*Objetivos.

ePlanes de expansion.
*Presupuestacion de ventas.
eMarco Legal.

eMarco consensual.

eMarco Institucional.
\Marco Presupuestal.

negocio medinte una
planta de operciones.

Causa Final

eExpansiény venta al publico.
eProductos del ramo ferreteroy especiales.

eCalidad en los productos y seguriadad industrial.

elLaboratorios, hospitales, talleres, herrerias.
eReconocimiento de la empresa.
eDesarrollo de la econdmia.

Expansion del

\

Causa Material

eProductos (A.CEstructural, A. Inox., Etc.)
eMercado Industrial
*Equipo de Reparto.
eGasolina.

e@Gruas.

. PROVEEDORES

3.3.1 Ejes Estratégicos

Mercadoldgico,

Financiero.

busqueda de Direccion y
clientesy Control de
penetracion de riesgos.
mercado Meta.
Operaciones y MARINES Servicios y
Cadena de p logistica de
Suministros. FERRTERIA distribucion.
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3.3.2 Clasificacion de Objetivos
Red de Objetivos

Las metas de una organizacion se dividen en una red jerarquica de objetivos. El
concepto de red jerarquica de objetivos en una organizacion significa que éstos
habran de establecerse para cada departamento e individuo, y que estos objetivos
secundarios habran de contribuir a cumplir los objetivos basicos de la organizacion.
(R. Hampton, 1989). En las organizaciones los objetivos se interrelacionan con las
diferentes areas que conforman a la organizacion; es por ello que el compartir
objetivos lleva a trabajar en armonia y en equipo para lograr alcanzarlos. La
comunicacion juega un papel muy importante en la interaccion de objetivos ya que

con una mala comunicacion dificultara el cumplimiento de los objetivos.

La red de objetivos integrados debera de ser mas facil de lograr para los
departamentos ya que los miembros de cada area de la empresa se tienen que dar
a la tarea de alcanzar metas basicas. La existencia de objetivos compartidos da
lugar a que puede existir interrelacion entre ellas; en cierta medida, algunos
objetivos coexisten en armonia, la obtencion de uno es compatible con la
consecucion de otro e incluso, algunas veces, facilita su obtencion; permitiendo que
cada departamento cumpla con sus respectivos objetivos que haran que al final la

empresa cumpla los objetivos organizacionales.
La red de objetivos de la organizacion es:

e Operaciones y Cadena de Suministros:
o Ser mas eficiente al atender a los clientes.
o Encontrar a proveedores con mejores disponibilidades de productos y
de precios.
o Encontrar proveedores que nos otorguen crédito.
e Mercadoldgico, busqueda de clientes y penetracion de mercado Meta:
o Estudio de mercado.
o Presupuestacion de ventas.

o Andlisis de producto y servicios.
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o Relaciones publicas.
o Obtener nuevos clientes.
o Venta al menudeo.
¢ Financiero:
o Andlisis de proyecto de inversion.
o Presupuesto de proyecto.
o Financiamiento.
o Tasa interna de retorno.
o Punto de equilibrio.
e Direccion y Control de riesgos:
o Control de egresos.
o Direccidn de estrategias.
o Mediciéon de objetivos y metas.

e Servicios y logistica de distribucion:
o Mejorar nuestro servicio.
o Mejorar nuestra distribucion de productos.
o Acelerar las entregas y adquisiciones de productos.
o Seguros y seguridad industrial.

o Expandir el equipo de reparto.
3.4 Planeacién Tactica

La planeacion tactica define con claridad qué desea o que pretende lograr la
empresa, cOmo y cuando se realizard esto y quién sera el encargado. También es
el medio a través del cual se implantan planes a corto plazo dentro del plan

estratégico de la empresa (Morrisey, 1996).

En la planeacion tactica se analizara la situacion actual de las areas funcionales de
la empresa con la finalidad de establecer objetivos y metas especificas a cada
puesto de la empresa, esto a su vez hace que se sigan las estrategias que se han
desarrollado en este apartado. La planeacién tactica tiene un alcance estrecho y

limitado y se establecerd con mayor detalle, se hara a nivel funcional dentro de la
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organizacion, es decir, considerando solamente a cada departamento y area
estratégica, por lo que cada plan tactico serd elaborado por los responsables o
jefes de cada area ya que en ellos estd el alcance y realizacion de tareas
especificas que en conjunto nos llevaran a la realizacion optima del proyecto de
expansion que se ha marcado Marines Ferreteria y esta planeacion se realizara
una vez que se cuente con la planta de operaciones asi como del personal que

estara a cargo de la direcciéon de este tipo de planeacion.
3.4.1 (Qué es un plan tactico?

Plan es un documento que identifica los resultados especificos que se necesitan
lograr dentro de un tiempo establecido (por lo general, un afio). También incluye las
acciones y los recursos especificos que se necesitan para lograr estos resultados.

Son seis los elementos que componen el plan (Morrisey, 1996):

Areas de resultados criticas (ARC)
Analisis de cuestiones criticas
Indicadores criticos de rendimiento
Objetivos

Planes de accion

o 0k DR

Revision del plan

3.4.2 Proceso de Planeacién Tactica

El proceso de la planeacion tactica es la participacion continua de los directivos y
empleados clave para la produccion de planes, de resultados tangibles para
nuestra empresa. Para lograr este proceso de planeacion es necesario trasmitir y
gue todo el personal trabaje en equipo ya que trabajar como equipo es la base para
gue la organizacién elabore el plan y se comprometa con él, porque asi los
participantes llegaran a sentir que son propietarios del plan y que sus resultados

son proyectados.

El proceso de planeacion proporciona una manera clara para realizar el plan y

medio para garantizar que éste se entienda y que la gente se comprometa con el
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mismo. Esto es tan necesario para el éxito de la empresa como el personal, los
recursos financieros, los productos y la tecnologia, ya que no es posible tener éxito
y crecer sin contar con un plan tactico claramente definido (Morrisey, 1996).

Pensamiento Planeaciona Planeacion

V 4 . V4 .
Estrategico Largo Plazo Tactica
Areas de resultados
Valores Areas de estrategia criticas criticas
Andlisis de cuestiones
criticas
C Andlisis de cuestiones -
Mision criticas Indicadores criticos de
rendimiento
o o Objetivos
Vision Objetivos a largo plazo
Planes de accion
- Planes estratégicos de
Estrategia accion Revision del plan

Proceso de Planeacion
3.4.3 Elementos de la Planeacién Tactica

Los elementos que componen a la planeacion tactica son:

/7

% Areas de resultados criticas (ARC): son las areas prioritarias dentro de las
cuales la organizacion tiene que lograr resultados durante el periodo
proyectado de la planeacion.

% Andlisis de cuestiones criticas: en esta seccion se evaluara la condicion

actual del rendimiento de la organizacion, al igual que los problemas

especificos que tendran un impacto importante en el negocio durante el
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*
L X4

siguiente afio. Estos problemas podrian presentarse en la forma de
suposiciones que necesiten revisarse y validarse, al igual que los problemas
claramente identificables. Existen tres fuentes primarias de cuestiones
criticas:
1. El plan estratégico de la empresa que no sirve para identificar los
factores que requieren atencion a corto plazo.
2. El plan u rendimiento del afio en curso para problemas que se
llevaran al plan del afio siguiente.
3. Otros asuntos, problemas actuales u oportunidades que es probable

gue tengan un impacto en la empresa durante el afio del plan.

Indicadores criticos de rendimiento: son los factores mesurables dentro
de cada una de la Areas de resultados criticas de la empresa, en que se

desea establecer objetivos especificos.

Objetivos: éstos representan los resultados especificos y mesurables que

se alcanzaran dentro del periodo de su plan.

Planes de accion: éstos representan las acciones especificas requeridas
para lograr cada objetivo. Pueden manifestarse en una de las tres formas

siguientes 0 en una combinacion de ellas:

a. Actividades o eventos especificos que no estan necesariamente
interrelacionados.

b. Una serie de eventos interconectados que siguen un enfoque analitico
o de solucién de problemas.

c. Una serie de objetivos mas pequefios o a un plazo mas corto.
Revision del plan: la revision del plan cierra el circuito en el proceso de

planeacién, asegurando que lo que la empresa desea alcanzar se traduzca

en la accion que lleve a esos resultados.
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3.4.4 Beneficios del proceso de Planeacion Tactica
La planeacion tactica tiene varios beneficios como:

e La planeacidn tactica ayuda a establecer un puente para el plan estratégico
de la organizacion, asegurando la compatibilidad de los resultados a corto
plazo con la direccién a largo plazo.

e Es una herramienta efectiva de comunicacién que enlaza sus planes con los
de otras personas en la empresa.

e Reduce la probabilidad de una confusiébn semantica al proporcionar un
lenguaje comun de planeaciéon en toda la empresa.

e Puede adaptarse con facilidad para enfrentar cualquier requisito especial de
planeaciéon o de presupuesto.

e Ayuda a construir el trabajo de grupo en toda la organizacion, tanto dentro

de las unidades clave como entre ellas.
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Capitulo IV. Estudio de Mercado
4.1 Estudio del Mercado

Se llevo a cabo un estudio de mercado con la finalidad de determinar la demanda
cuantitativa y cualitativa del consumidor, asi como también conocer la oferta
existente y la competencia. El estudio de mercado que realizd la organizacion
consta de varias etapas y esta fundamentado en fuentes secundarias de
informacién que dan sustento a la viabilidad del proyecto.

Fuentes primarias

Las fuentes primarias de informacién estan constituidas por el propio usuario o
consumidor del servicio, de manera que para obtener informacioén del mercado es
necesario entrar en contacto directo con el mercado. Las fuentes primarias son
aquellas que se obtienen mediante entrevistas y encuestas a los clientes

potenciales para detectar rasgos de interés del consumidor.
Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias de informacion provienen generalmente de instituciones
enfocadas en recuperar datos, documentos e informacion sobre cada uno de los
sectores de su interés tal es el caso de camaras industriales, organismos oficiales,
bancos de desarrollo de informacion, instituciones enfocadas a censos de

poblacién entre muchos otros.
Necesidad a Satisfacer:

Conforme al paso del tiempo, la sociedad se vuelve mas compleja y el crecimiento
de la poblaciébn da origen a que se realicen construcciones, ampliaciones o
reparacion de inmuebles ya sea para casa habitacion, negocios, hospitales, centros
comerciales, obras publicas, etc., es ahi donde las empresas como la que se quiere
expandir tiene oportunidades en el mercado potencial. El ofrecer productos y
servicios de calidad, a un buen precio permitirdA que Marines Ferreteria logre

posicionarse en el mercado.
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Toda empresa no importando el giro siempre tiene un cliente a quien atender; por
lo que el servicio es de gran importancia debido a que facilita a sobremanera a
ganar mercado; proporcionar un valor agregado al cliente y darle un servicio de
calidad superior al que le da la competencia es fundamental para el desarrollo y

crecimiento de esta empresa.

La actividad comercial, es un medio necesario que permite el intercambio de
satisfactores en el mercado de bienes y servicios de toda economia y que se vale
de métodos que coadyuven a identificar plenamente los intereses, gustos o
preferencias del cliente. Una empresa dedicada al comercio, es creada para
proveer aquello que se requiere en una comunidad, de no ser asi, su exigencia no

se justifica.

Proporcionar los productos requeridos por el cliente con servicio de calidad que le
facilite identificar que articulo satisface su necesidad es labor de Marines Ferreteria;
es importante dedicar tiempo para explicar al cliente y orientarlo en su busqueda,
esto le ahorrara problemas y costos innecesarios. La razon fundamental es conocer
y mejorar las ventajas competitivas de la empresa y conocer la percepcion que
tiene el cliente de los productos y servicios que se ofrecen buscando siempre la
mejora continua, con la finalidad de que el cliente se sienta a gusto y vuelva

nuevamente a la empresa.
4.1.1 Andlisis de Mercado

El andlisis del mercado es util para prever una politica adecuada de precios,
estudiar la mejor forma de comercializar los productos, también para saber si existe

un mercado viable para el proyecto de expansion.
La finalidad del analisis de mercado radica en:

v Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado.
v' Determinar la cantidad de bienes y servicios provenientes de una entidad de
produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados

precios.
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v' Conocer cudles son los medios que se emplean para hacer llegar los bines y

servicios a los consumidores.
4.1.1.1 El Mercado

El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las transacciones
comerciales. Por una parte se trata de un lugar fisico especializado en las
actividades de vender y comprar productos y en algunos casos servicios. En este
lugar se instalan distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos productos y
servicios, en tanto que ahi concurren los compradores con el fin de adquirir dichos

bienes o servicios (Baca Urbina, 2000).

Por otra parte, el mercado también se refiere a las transacciones de un cierto tipo
de bien o servicio, en cuanto a la relacion existente entre la oferta y demanda de
dichos bienes o servicios. La concepcion de ese mercado es entonces la evolucion
de un conjunto de movimientos a la alza y a la baja que se dan en torno a los
intercambios de mercancias especificas o servicios y ademas en funcién del tiempo

o de lugar (Samuelson A., 1997).

De acuerdo con la oferta, los mercados pueden ser de mercancias o de servicios. Y
en funcion de la competencia, solo se dan los mercados de competencia perfecta y
de competencia imperfecta. El primero es fundamentalmente tedrico, pues la
relacion entre oferentes y demandantes no se da en igualdad de circunstancias, no
obstante, entre ambos tipos de participantes regulan el libre juego de la oferta y
demanda hasta llegar a un equilibrio. El segundo, es indispensable para regular
ciertas anomalias que, por sus propios intereses, podria distorsionar a alguna de

las partes, debe entonces intervenir el Estado para una regulacion.

Visto lo anterior, cualquier proyecto que desee de emprenderse, debe de contener
un estudio de mercado que le permita saber en qué medio habra de interactuar,
pero sobre todo si las posibilidades de venta son reales y si los bienes y servicios
podran colocarse en cantidades pensadas, de modo tal que se cumplan los

prondsticos del los socios para este proyecto.
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4.1.1.2 El Mercado Ferretero

Una vez que se han tomado en cuenta los factores clave para la decision, llega el
momento de decidir comercializar y adentrarse en un nuevo mercado; esta
alternativa ofrece oportunidades que al ejecutarlas de la mejor forma haré que esta
decisién haya sido tomada en base a que no va a ser de caracter temporal sino
permanente en la vida de la organizacién (claro esta, con oportunidades de
diversificacion y/6 cambio) y que de ella también pueden desprenderse la
oportunidad no solamente de comercializar sino producir (Alavez Tello y Peraza
Talavera, 2000) la linea de productos forjados, explotando la imagen que tiene la
empresa y todo lo necesario para penetrar en los mercados, con una identidad de

marca propia como lo es la de Marines Ferreteria.

La decisidon de comercializar esta sustentada en las necesidades insatisfechas y
oportunidades de los mercados de la zona sur del Distrito Federal, en este caso
precisamente en la zona de sur de la delegacion Xochimilco colindante con las
delegaciones Tlalpan y Milpa Alta, debido a que existe gran potencial para

satisfacer la demanda.

Los beneficios que podemos obtener del mercado a través de la comercializacion
de productos del ramo ferretero y a la especializacion tanto en la adquisicion como
la distribucion de mercancias en los cuales tenemos ventajas, nos conducira a una
mayor eficiencia en el uso de los recursos productivos, y por tanto, a un incremento
en la productividad; de esta manera la comercializacion propicia un beneficio de

crecimiento en las utilidades y en el desarrollo constante para Marines Ferreteria.

Retomando un poco la justificacion de este proyecto para realizar la expansion de
una empresa comercializadora como Marines Ferreteria en este giro debo precisar
gue existen dos motivos que hemos identificado y que son un elemento clave para

la toma de decision acerca de realizar esta inversion, los muestro a continuacion:

v' Una expansion real y permanente del mercado que haga que éste no esté
siendo cubierto adecuadamente por las expresas existentes que forman

parte de nuestra competencia.
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v' Por otra parte otro factor que hemos identificado es que las empresas
existentes en el mercado (nuestra competencia) estan realizando una labor
deficiente en la distribucién y entrega de productos a los clientes siendo
esta de manera tardia, lo que nos da como resultado que el mercado no

esté cubierto adecuadamente por ellas.
Guia de Comercializacion

Es necesario puntualizar que para comercializar primero hay que saber y
enfocarnos en los productos que deseamos comercializar, basando nuestra
conviccion en sustentos y en los factores que hemos identificado y que podemos
aprovechar. Es evidente que se debe de implantar en la empresa una cultura
organizacional en la que todo el personal que forma parte de ella debe de estar
comprometido para mejorar la competitividad y de la que hable en el capitulo Il de
este plan de negocio, a fin de participar con éxito en el mercado de la zona sur de
la delegacion Xochimilco y zonas colindantes de las delegaciones Milpa Alta y
Tlalpan; aprovechando el potencial de nuestros recursos y mano de obra para

iniciar con éxito nuestra labor de comercializacion.

4.1.1.3 Comercializacion de los Productos Ferreteros

“‘Marines Ferreteria” cuenta con una gran experiencia en la comercializacion
industrial de productos del ramo ferretero por lo que se buscara continuar con la
calidad profesional que la distinguen. Esto implica, que su personal esta preparado
para ejercer el trabajo y correctamente informado sobre las caracteristicas de los
productos que se comercializan asi como también que trabajen en equipo para que

los objetivos sean mas faciles de conseguir.

La empresa seguira utilizando los mismos canales de distribucion que ha utilizado
hasta ahora s6lo que con la realizacion de este proyecto se tendra que incrementar

el nimero de productos a comercializar mediante el incremento que se hara en la
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plantilla de personal especificamente en agentes de ventas que se contrataran para

incrementar las ventas y las utilidades.

Los canales de distribucion que la empresa tiene se pueden observar en el cuadro

No. 4.1 que se muestra a continuacion:

CUADRO No. 4.1

Sucursales de .
Marines .
las Grandes , Consumidor
L. Ferreteria
Distribuidoras

TS
Ferreteria

Consumidor

randes
Distribui
dores

Sucursales

Grandes
Ferreteriasque
comprana los

Grandes
Distribuidores

Consumidor

Marines
Ferreteria

Ferreterias Consumidor

Ferreterias

Consumidor

De acuerdo al siguiente apartado de este capitulo en donde describo la distribucion
de los productos ferreteros en el mercado, identifico a los canales de distribucion de
Marines Ferreteria en el Segundo Canal puesto que la empresa no cuenta con la
infraestructura necesaria para poderse hacer presente en el primer y tercer canal.
Por otra parte ya que la empresa es una comercializadora de productos encaja muy
bien en el segundo canal adaptandose a los diferentes niveles de comercializacion

haciendo posible con esto tener acceso a la gran gama de productos.

4.1.1.4 Distribucion de los productos del mercado ferretero al consumidor

final

Dentro del mercado de la ferreteria existen diferentes medios por los cuales los
productos llegan a los consumidores finales, que alcanzan desde una persona

hasta un sector industrial.
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Se establecen varios canales por los cuales se comercializan los productos del

ramo de la Ferreteria y se muestran a continuacion:
Primer Canal:

Las operaciones mercantiles que se realizan en este canal se hacen entre las
fabricas y los grandes distribuidores (Cuadro No. 4.2) en los que el publico en
general no puede participar debido a los altos volumenes de productos que se
manejan.

CUADRO No. 4.2

Fabricas a Grandes
Distribuidores

Segundo Canal:

Mientras que en el segundo canal (Cuadro No. 4.3) se puede apreciar que en las
operaciones mercantiles participan los grandes distribuidores, grandes ferreterias y
el consumidor final; haciendo de esto una ventaja para todos ya que la interaccion

entre ellos hace posible que se beneficien unos de los otros.

CUADRO No. 4.3

Sucursales de las
Grandes Ferreterias Consumidor
Distribuidoras

Grandes
Distribuidores

Sucursales Consumidor

Grandes Ferreterias
que compran a los

Grandes
Distribuidores

Ferreterias Consumidor
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Tercer Canal:

En este canal es muy dificil de competir ya que el consumidor compra directamente

con los fabricantes o bien con los grandes distribuidores (Cuadro No. 4.4); en este

canal se eliminan a los intermediarios.

CUADRO No. 4.4

Fabricantes

Distribuidores

~
/

Consumidor

4.1.1.5 Diagrama de adquisicidén, comercializacion y distribucién de nuestros

productos y servicios a nuestros clientes.

En este diagrama (Cuadro No. 4.5) se muestra la forma en que la organizacion

interactta con el mercado para poder satisfacer las demandas de sus clientes.

CUADRO No. 4.5

Clientes

Grandes
Distribuidores

Marines Ferreteria

Sucursales de los
Grandes
Distribuidores

Grandes Ferreterias
gue compran a los
Grandes
Distribuidores

Otras Ferreterias
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4.2 Perfil del Consumidor

Industria inmobiliaria, construccion, salud, manufacturera, farmacéuticay el publico
en general que consumen acero y/o productos derivados del acero, que estan
interesados en obtener los beneficios del acero y de brindar a sus usuarios
productos que cumplan sus necesidades en tiempo, precio y oportunidad.

4.3 Anélisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes y servicios que en cierto numero oferentes estan
dispuestos a poner a disposicion al mercado a un determinado precio (Baca Urbina,
2000).

Para conocer mejor la oferta de determinado mercado es importante considerar los

aspectos siguientes:

Numero de organizaciones que ofertan los productos.
Localizacion de la oferta.

Capacidad instalada y utilizada.

Calidad y precio de los productos.

Planes de expansion.

VvV V V V V V

Tipos de inversion.

4.3.1 Analisis de la Competencia

Este andlisis estudia el conjunto de de empresas con los que se comparte el
mercado de un solo producto. Este analisis permite identificar las areas de

oportunidad y ventajas que es posible tener frente a los competidores.

Existen diferentes técnicas para analizar a la competencia, una de ellas es el
llamado benchmarking que permite establecer los estandares de la industria asi
como las ventajas competitivas de cada empresa. A partir de esta investigacion se

determinara si para Marines Ferreteria es factible convivir con la competencia.
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Cuando se analiza a la competencia es necesario establecer:

= Quienes son.

= Cuantos son.

= Sus respectivas ventajas competitivas.

Por otra parte también se analizan temas como:

= Marca.

= Descripcion de productos o servicios.

= Precios.
= Tecnologia.
= |magen.

= Procesos.

Se analizo a detalle a las empresas competidoras (Cuadro No. 4.6) que podrian

afectar en el futuro la marcha y el fortalecimiento del Marines Ferreteria cuyo

porcentaje de participacion en el mercado fue determinado en base al tamafio de

empresa que representan y los volimenes de venta que manejan.

CUADRO No. 4.6

Competencia

Posicionamiento en
el segmento

Principal ventaja del
producto que ofrece

%

Variedad en  productos
especificos a la utilizacion

Ferreteria Casa Si en el hogar. 45%
Blanca

Productos de segunda vy
Ferrestrella Si tercera calidad. 25%

Disponibilidad de productos
Aceros Topilejo Si en vollumenes pequenos. 15%
Grupo Acatitla Si Otorgamiento de crédito. 5%
Ferreteria San Lucas Si 5%

Herramientas y materiales
Tlapaleria KIM No de plomeria. 1%
Casa de Materiales Materiales para edificacion
Hermanos Primo No de inmuebles. 4%
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4.4 Andlisis de la Demanda

Se entiende por DEMANDA la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado (Baca Urbina, 2000).

Clasificacion de la Tipos de Demanda Subtipos de Demanda
demanda en relacion a:

1. Oportunidad Esta demanda busca Puede permanecer a lo
satisfacer necesidades largo del tiempo o puede
que surgen de hechos no ser momentanea.
planificados y en

ocasiones momentaneos.

2. Necesidad Esta demanda se refiere Autorrealizacion
a necesidades Basicas y Reconocimiento
Generadas (deseos). Participacion
Seguridad
Necesidades basicas
3. Temporalidad Ciclica o estacional.
4. Destino Continua. Para sectores

econdémicos especificos
sin declive en la
demanda. Alimentos,

educacion, etc.

El principal propdésito que se busca con el andlisis de la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con
respecto a los productos a comercializar. Por otra parte la demanda es funcién de
una serie de factores, como son la necesidad de otros, porque es importante tomar

informacion de fuentes primarias y secundarias al igual de indicadores econémicos.
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Para cuantificar la demanda en este proyecto se utilizaron las fuentes secundarias,
gue son estadisticas oficiales emitidas por el Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia (INEGI).

Informacién recolectada:

Para el caso de este plan de negocio se tomara como base la informacién
recabada por fuentes secundarias para determinar la posibilidad de participacion de
los productos del ramo ferretero en la satisfaccion de la demanda y los

requerimientos del mercado.

e Se consulto el indicador Inversion Fija Bruta de los registros del INEGI (Graf.
No. 1y 2), que es un indicador que mide las compras de la maquinaria y
equipo cuyo origen puede ser nacional o importado, asi como las actividades
de la construccion realizadas dentro del pais, lo cual permite conocer el
comportamiento de la inversion fila que se genera a nivel nacional. La
evolucion de esta variable da cuenta del potencial del pais para producir
bienes y servicios en el futuro y muestra el nivel de la produccion al

momento de consultar este indicador.

Grafica No. 1 Grafica No. 2
Tendance s Tendencias econdémicas §
OR(ORCAT Soeoicas @ (cifras desestacionalizadas) ‘
(cifras desestacionalizadas)
Inversion fija bruta E] Inversion fija bruta E]

Inversion fija bruta @ Inversion fija bruta R
indice base 2003 indice base 2003
J [ Mayomorzisesr L | Agosw 2012 1545 -

= Tendenciz-ciclo

Graf. 1 Datos Var. mensual: (-) 0.90%
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Graficas 1 y 2. En estas dos graficas se puede observar el incremento en la
inversion fija con respecto al mes de mayo de 2012 al mes de agosto del mismo
afio en donde se obtuvo un incremento del 1.46 % para colocarse (-) 0.90 %.

e Se consulto el sector Construccion (Graf. No. 3 y 4)mediante el Indicador
Mensual de la Actividad Industrial (IMAI) que mide el valor agregado bruto de
la edificacién residencial y no residencial, la construccion de obras de
ingenieria civil; la realizacion de trabajos especializados; asi mismo la
construccién operativa, la administracion y supervision de obras en

combinacién con actividades de servicios.

Grafica No. 3 Grafica No. 4

Tendencias economicas

; : > Tendencias econémicas
(cifras desestacionalizadas)

(cifras desestacionalizadas)

Construccién E] ' Construccion B

Construccion Construccién

Indice base 2003 indice base 2003

[ o012 12898 b [ Agosoa0iz 12773

199 1995 1993

B Seriedesestacionzlzadz = Tendenciz<ich

Datos Var. mensual: 1.49% I Seriedesestacionzizada = Tendencia<ciclh

Datos Var. mensual: (-) 1.93%

Graficas 3 y 4. En estas graficas se observa el comportamiento del sector
construccion a nivel nacional en el cual se observa un ligero decrecimiento con
respecto al mes de junio del 2012 al mes de agosto del mismo afio, y el

decrecimiento es del 0.44%.

e El Indicador Global de la Actividad Econémica (IGAE), es considerado una
aproximacion de la tendencia o direcciéon de la economia mexicana en el

corto plazo (Graf. No. 5), ya que utiliza el mismo esquema conceptual
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metodologico que se emplea en el célculo del Producto Interno Bruto (PIB),
incorporando informacién preliminar de distintas actividades econdmicas

(agropecuarias, industriales, comerciales y algunos servicios).

Graf. No. 5

Indicador Global de la Actividad Econdomica (IGAE)
indice base 2003

13

103

L 2010 1 201 1 22 |

I Serie desestacionalizada —— Tendencia-ciclo
Var. mensual: (-) 0.41%

Grafica 5. En esta grafica se muestra en incremento de la actividad econémica del
afio 2010 al mes de agosto del 2012, y nos muestra el escenario positivo que ha

tenido la economia nacional desde ese afno.

e A continuacidbn muestro las graficas del Indicador Global de la Actividad

Econdmica (IGAE), por actividad econémica (Graf. No 6, 7 y 8):
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Graf. No. 6

IGAE: Actividades primarias
indice base 2003

L 2010 | 2011 | 2012 |

— Serie desestacionalizada —— Tendencia-ciclo
Var. mensual: 1.87%

Grafica 6. Esta grafica muestra el comportamiento econémico del sector primario.

Graf. No. 7

IGAE: Actividades secundarias
indice base 2003

L 2010 1 2011 1 2012 1

— Serie desestacionalizada —— Tendencia-ciclo
Var. mensual: (-) 0.76%

Grafica 7. Esta grafica muestra el comportamiento econémico del sector
Secundario.
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Graf. No. 8

IGAE: Actividades terciarias
indice base 2003

L 200 1 2012

— Serie desestacionalizada —— Tendencia-ciclo
Yar. mensual: 0.34%

Grafica 8. Esta grafica muestra el comportamiento economico del sector terciario.

e EIl flujo econdmico en el Distrito Federal (cuadro No. 4.7) de acuerdo a la
Produccion, Consumo e Inversion de los sectores: Construccion, Industrial
Manufactureras, Comercios Mayoristas, Comercios Minoristas, Servicios

Inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles es de:
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CUADRO No. 4.7

Produccion, consumo e inversion

Fuenta: INEGI. Cenzos Econdmicos 2009
Total de .| Materiale| Materiale Ouos
e FHEEENED sy 5| Alquiler . concepta| Total de
_ por 25| compone | consumid| de bienes | Envases v| Energia - i 5 de | 93stos no
Sector de Umda’de_s consumeo comprada ntes | os parala bles & lecuica| o _bles y| Publicida _de o de sy e derivados
- econdmic - = para su _ ) | e d 1 dela
Emiiikd ]| | e g =h S sH ciénd sL POl otividad
os para la n de E consumo
servicios B C D K M N
[Miles de pesos)
Total 11577 104| 4632256 465088 2570045 305 065 124 386 165 854 308 163 286833 160383 2355515 1348440
nacional 3724013 363 333 273 546 640 530 266 151| 93 351436| 63056737 125 207 334 333
Sector23 18837 284858| 1187436 10922558 5B25| 10987053 2540| 108033&| 8356385 967129| 1349471| 9865296 4371735 235258( 16985433
Construccid 982 268
n
Sector31- 436851 3521836 125659 5027509 2563081| 46283095 109882| 81470550 117666( 40541534 12105278 92090365( 29168119 2592861 133809
33 993 170 209 010 262 498 353
Industrias
manufactur
eraz
Sertord3 112028| 2653801 2469581 5134260 544138( 17719040 3743344| 5315483| 12435188| 11725114| 9563 480| 27497 143( 16944 82%( 73581570 57 276993
Comercio al 770 761
por mayor
Sector4& 1740522 2273787 20132302 9325663 £412845| 56922316 7649930 25288226( 10899544 11£13212| 2415132| 44531155 15453 354| 62872728| 20283517
Comercio al 658 209
por menor
Sector 53 54188( 52044438| 1048973| 32611138 0| 2883771 31482 1830314| 1051738 963 555 201361 2833953 3157109 4980338| 2306080
Servicios
inmabiliari
osyde
alguiler de
bienes
mueblese
intangibles

Cuadro No. 4.7. El derroche econdmico en el D.F. del

acuerdo a la figura anterior es de $ 575, 716,344.00.

sector Construccion

de

La Producciéon de Fierro a nivel nacional es de 11 251 094 de toneladas
(Cuadro No. 4.8).

CUADRO No. 4.8

Volimen de produccién de metales
siderirgicos por entidad federativa, 2009.
Ver Tabla
Produccién
preradas
Coshuila de
‘ Zaragoza H 1315 qqq‘
I 1315 444|
Coahuila de
Zaragoza H 5261991 ‘
[colima I 3078 615|
Fierro : .
H Michoacdn de
(Mina) Ocampo H 2 466 711‘
[Durango I 435 456]
[7atisco I 8 321]
[Total I 11 251 094|
Metales
Total sidertirgicos H 12 566 538‘
Nota: La produccidn puede medirse utilizando dos criterios
distintes; por el volumen (como en este caso) o por su
valor.
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e El valor de las compras a nivel nacional de la industria de la construccion es
de $ 673, 574, 000,000.00 miles de pesos.

e El valor de la importacion de fierro en 2010 fue de 1 579 945 miles de pesos
(Cuadro 4.9).

CUADRO No. 4.9

Valor de las importaciones de minerafes seleccicnados por pais de
origen, 2010,
Ver Tabla

|Minera|es metalicos ||

| Cobre Il 7 490 150|| Chile
|Aluminio || 2115 ?DEH Venezuela
|Fierro Il 1579 945|| EE.UU.
| Estafio Il 282 997|| Perij

|Minera|es no metalicos ||

|
|
|
I
| Niguel Il 226 533 Canada |
|
|
|
|
|

|Carbén mineral Il 3521923 EE.UU.
| Fosforita Il 579 993|| Brasil
| Coque Il 995 555|| EE.UU.
| Arcillas Il 244 100|| EE.UU.

Mota: La produccion puede medirse utilizando dos criterios distintos, por
el volumen o por su valor (como en este caso).

La mireria =n Méxicz, Consultar

e Los comercios mayoristas y minoristas compran el 58% ($390, 672,
920,000.00 mientras que la industria manufacturera tiene compra 42%
($282, 901, 080,000.00).

e En las delegaciones Milpa Alta, Tlalpan y Xochimilco existen alrededor de 12
ferreterias y alrededor de 29 casas de materiales.

e Aumento de la poblacion urbana en las tres delegaciones.
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4.4.1 Andlisis del consumidor

El andlisis del consumidor esta enfocado al estudio del comportamiento de los
consumidores para detectar sus necesidades de consumo y la forma de
satisfacerles; averiguar sus habitos de compra, determinado lugares, momentos y
preferencias. Su objetivo final es proporcionar datos que permitan mejorar las
técnicas de venta dentro del mercado para la venta de los productos o servicios
gue cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

Clientes potenciales:

e EIl nimero de habitantes de las tres delegaciones de acuerdo al censo de
poblacién 2010 que realiz6 el INEGI, son:

o Milpa Alta: 130, 582 personas con una tasa de crecimientos anual del
2.94%. De las cuales 64,192 son hombres y el 65.4% (41,982) de los
hombres tiene el rango de edad de 30 a 59 afios.

o Tlalpan: 650, 567 personas con una tasa de crecimientos anual del
1.09%. De las cuales 312,139 son hombres y el 63.6% (198,520) de
los hombres tiene el rango de edad de 30 a 59 afios.

o Xochimilco: 415,007 personas con una tasa de crecimientos anual
del 1.12%. De las cuales 205,305 son hombres y el 63.9% (131,190)

de los hombres tiene el rango de edad de 30 a 59 afios.

El rango de edad entre 30 y 50 afios representa nuestros clientes potenciales ya
gue ese rango de edad se encuentran las personas que tienen la necesidad de

construir o remodelar su hogar.

e En las tres delegaciones existen talleres de transformacién (herrerias) que
consumen alrededor de 100 kilogramos a una tonelada de acero semanal

para realizar sus trabajos.
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e Laboratorio Schering-Plough, S.A. de C.V. Esta farmacéutica consume
varios tipos de productos de acero para el mantenimiento de su planta de
produccién que esta en la delegaciéon Xochimilco.

e Laboratorio ROCHE de México. Representa ser un cliente potencial por la
demanda de productos especializados para mantenimiento de su planta que
esta en la delegacién Xochimilco.

“‘Marines Ferreteria” es proveedor de materiales del ramo ferretero de varias
ferreterias, inmobiliarias, hospitales, herrerias, etc., y es por ello que es necesario
realizar mayor labor de convencimiento (busqueda de clientes) para que poco a
poco vayamos formando parte de la solucion de sus necesidades y adquieran

nuestros productos, convencidos de nuestras ventajas competitivas.
4.5 Pronostico de Ventas

Una vez determinado el mercado potencial se planea el pronéstico de ventas. En
este caso es el historial de las ventas anuales anteriores al afio 2012 y a la
estimacion de las ventas para un periodo especifico que depende de las metas y

estrategias, asi como los recursos con los que contara la empresa.

Se pronosticaron las ventas basandose en el historial de ventas anuales que ha
tenido la organizacién y con el método cuantitativo del calculo de la pendiente de
una recta para el prondstico de ventas anuales en base al equipo de agentes de
ventas que seran necesarios, tomando en cuenta las ventas que se pretenden
alcanzar. EI monto de las ventas por concepto del historial de ventas fue hecho por

s6lo dos vendedores que son los dos socios.

De acuerdo al calculo de la pendiente de una recta se obtiene:

m= (y-y')/(x-x)
m=|($200,543.94- $5,052,001.15) / (2002-2011)
m=| (-$4,851,457.21) / (-9)
m=|-$4,851,457.21
m=| $539,050.80 | crecimiento anual
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De acuerdo al crecimiento de las ventas alcanzadas por dos vendedores que es de
$539,050.80 pesos anualmente, se determino que es necesario incrementar el
numero de agentes de ventas a cuatro mas siendo seis en total (cuadro No. 4.10),
también los dos socios han determinado que cada afio se deben de incrementar en
al menos 10% las ventas con relacion al afio anterior por lo que se obtiene un

prondstico de ventas de:

CUADRO No. 4.10

Incremento en Porcentaje
PRONOSTICO | PRONOSTICO de
ANO HISTORIAL | \/ENTA ($) Dos | VENTA (§) seis | |25 VeMtascon | o i iento
VENTA (S) respecto al afio -
Vendedores Vendedores . al afo
anterior anterior

1 2002 $200,543.94

2 2003 $488,379.69 $287,835.75 143.53%

3 2004 $1,428,015.51 $939,635.82 192.40%

4 2005 $1,578,422.28 $150,406.77 10.53%

5 2006 $2,947,597.73 $1,369,175.45 86.74%

6 2007 $3,435,102.77 $487,505.04 16.54%

7 2008 $3,723,254.31 $288,151.54 8.39%

8 2009 $3,577,878.15 -$145,376.16 -3.90%

9 2010 $4,053,480.39 $475,602.24 13.29%
10 2011 $5,052,001.15 $998,520.76 24.63%
11 2012 $5,591,051.95 $539,050.80 9.64%
12 2013 $6,130,102.75 | $18,949,413.45 | $13,358,361.50 238.92%
13 2014 $6,669,153.55 | $20,620,470.94 | $1,671,057.48 8.82%
14 2015 $7,208,204.35|$22,291,528.42| $1,671,057.48 8.10%
15 2016 $7,747,255.16 | $23,962,585.90 | $1,671,057.48 7.50%
16 2017 $8,286,305.96 | $25,633,643.39| $1,671,057.48 6.97%
17 2018 $8,825,356.76 | $27,304,700.87 | $1,671,057.48 6.52%

4.6 Andlisis de precios

Es la cantidad monetaria que los productores estan dispuestos a otorgar a sus
productos o servicios y que los consumidores estan dispuestos a dar a cambio de
dichos productos o servicios cuando la oferta y la demanda estan en equilibro. Los

precios pueden ser locales e internacionales.
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El andlisis de precios es de suma importancia, ya que intervienen factores como,
proveedores, mercado y clientes; con lo cual buscamos ser una empresa rentable y
al mismo tiempo igualar la proporcionalidad de seguridad, calidad y servicio de los

productos que ofertamos con la percepcién de nuestros consumidores.

Factores del Analisis de Precios:

e Proveedores
e Mercado (competidores)

e Clientes

Es muy importante sefialar que nuestro mercado esta inclinado hacia el sector
industrial, constructor, farmacéutico, maquila de aceros especiales y la fabricacion
de forjas (figuras de fierro artisticas), en donde nuestra principal fuente de ingresos
es la comercializacion de productos relacionados con la ferreteria y por otra parte

en menor escala la fabricacion y venta de forja artistica.

Otras variables que utilizamos para el analisis y determinacién de precios son la
calidad que busca el cliente, si busca el mejor precio o bien la prontitud en la que
requiere los productos; por otra parte y de manera muy particular se encuentra otra
variable que es la de disponibilidad de los productos en donde a menor
disponibilidad de los mismos se fija un mayor precio y si la disponibilidad de los

productos cotizados es mas accesible la fijacion del precio sera menor.
Variables para el Analisis y Determinacion de Precios

Para Marines Ferreteria las principales variables con las que analizamos y fijamos

los precios son:

e Si nuestros Clientes buscan calidad.
e Si nuestros Clientes se inclinan a un mejor precio.

e Si nuestros Clientes buscan prontitud de los productos.
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e Disponibilidad de los productos con nuestros proveedores y el mercado.

Es importante resaltar que existen productos que tienen una gran oferta lo cual los
hace estar muy disponibles y por esta razon los precios de esos productos estan
muy competidos.

4.6.1 Politicas de precios

Las politicas de precios son el conjunto de normas, criterios y lineamientos que
establece una organizacién para fijar la cantidad de ingresos provenientes de la
venta de bienes y/o servicios. Las politicas de precios que se tienen en “Marines
Ferreteria” consideran los topes maximos y minimos de precios que se establecen

para nuestros clientes.

Los principales objetivos que busca la organizacion que se cumplan a través de las
politicas de precios son: garantizar la supervivencia de la organizacion, obtener las
maximas utilidades, los precios deben de permitir la maxima participacion en el
mercado, captar los diferentes segmentos del mercado y también deben de permitir

tener el liderazgo en la calidad de los productos que comercializamos.
Las politicas de precios de la organizacion son:
e Se otorgara el 3 % de descuento sobre el precio total en la compra de

3,000 Kg. De acero estructural en pago de contado.

e A la Sociedad de Beneficencia Espafiola, a su area de compras de
realizara un descuento del 5% sobre todas las ventas, no importante
monto del pedido o material, con excepcion del area de herreria del

hospital en la cual no se aplican descuentos.

e Las promociones que nos otorguen nuestros proveedores son las

gue se les daran a nuestros clientes sobre el o los productos que
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tengan esa promocion.

e Para nuestros clientes de la industria farmacéutica los precios tendran
el 20 % hasta el 60% de utilidad, esto es por las especificaciones,
calidad, y  tiempo de entrega  de los productos.

e Habré situaciones en las que nuestros clientes nos proporcionen
cotizaciones de nuestros competidores, cuando sede este caso una
opcion es la de igualar nuestros precios al de nuestros competidor, y

en otro caso si nuestro margen de utilidad nos lo permite.

4.6.2 Fijacion de precios

La base de todo precio de venta es el costo de produccion, administracion y ventas
mas una ganancia. El precio se determinard basado en la tasa de retorno de la
inversion requerida por los inversionistas, ligada a la capacidad econémica que
tienen los posibles compradores para satisfacer los requerimientos de los

inversores.

De acuerdo a las caracteristicas de esta empresa comercializadora la fijacion de los
precios de los productos y servicios que comercializamos también se establecera

en funcidén a las variables que requieran nuestros clientes y son:

e Sinuestros Clientes se inclinan a un mejor precio.
e Sinuestros Clientes buscan prontitud de los productos.
e Disponibilidad de los productos con nuestros proveedores y el mercado.

e De acuerdo al tipo de producto.

4.7 Estrategia

Una vez que ya se ha realizado el analisis del consumidor y de la competencia la
organizacion se encuentra en la posicion de definir la estrategia que marcara el

rumbo del proyecto. Basados en los analisis anteriores se determinara la estrategia
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con que un producto podra posicionarse dentro del mercado o en parte de este, en
cuanto a la aceptacion del consumidor y las ventajas sobre los competidores; sin
embargo para que la estrategia sea exitosa es necesario determinar factores como
el precio de los productos y servicios a los que se pueden colocar, la disponibilidad
de los mismos y el tiempo de entrega, haciendo de estos una ventaja competitiva
para Marines Ferreteria.

En esta etapa también se analiza las diferentes opciones de comercializacién que
en cuanto a canales de venta se pudieran tener. Esto implica determinar a qué
canales de distribucion se puede tener acceso considerando los temas de costos y
de negociacion.

Una vez que se estda comprometido con el negocio y que ademas conocemos
ampliamente los productos a comercializar empezaré describiendo y formulando la
estrategia de comercializacion, es decir, saber addénde hay que llegar y como
hacerlo, elaborando un plan en el que se definan paso a paso los siguientes

elementos:

e Potencial de la oferta.- la organizacion tiene que encontrar proveedores que
le otorguen los mayores beneficios que permiten tener ventajas sobre
nuestros competidores.

e Mercado objetivo.- para poder llegar a nuestro mercado objetivo es
necesario la implementacion de venta al publico mediante un lugar fisico en
el cual los consumidores adquieren los productos y satisfacen sus
necesidades de oportunidad y disponibilidad a un precio competitivo.

e Canales de distribucién.- los canales de distribucién son el medio que
permitira realizar una serie de actividades para llevar a cabo la venta de
nuestros productos y servicios, de acuerdo al tipo de productos que
comercializamos la organizacion tendra que implementar varios canales de
distribucion y son:

o Transportacion: en ventas al mostrador los productos no se entregan

a domicilio, excepto en casos que por el volumen o tipo de articulo
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(fragil, pesado, etc.). En las ventas telefdénicas, la entrega se realizara
de acuerdo a la flecha establecida entre el cliente y nuestro vendedor.

o Publicidad: es otro medio importante para el manejo de los productos,
es decir para su comercializacion; los medios publicitarios para este
proyecto estaran formados por anuncios que se colocaran en la
fachada, carteles en los aparadores. También se pagara un anuncio
en el directorio de comercio de la zona.

o Agentes de Ventas: en este proyecto las ventas estaran a cargo de
seis agentes de ventas, cinco en la venta telefénica y uno en la venta
al mostrador.

e Segmentos del mercado.- el mercado tiene varios segmentos, lo que se
traduce a que los productos del ramo ferretero tiene diferentes usos, para lo
gue los vendedores tienen que ser capaces de vender nuestros productos a
los diferentes tipos de clientes y de ayudar a los mismos a encontrar los
productos adecuados para ellos.

e Conocer la competencia local.- una vez que ya hemos identificado a nuestra
competencia, es necesario que la organizacion detecte sus debilidades para
gue nosotros podamos obtener ventajas que ayuden a colocarnos en el
mercado y otorgarle a los clientes el mejor servicio posible.

e Cumplir con calidad, precio y entrega.- estos tres factores son determinantes
en la realizacién de este proyecto ya que si no se cumple alguno de ellos no
sera posible tener credibilidad ni presencia en el mercado, es por ello que las
negociaciones a las que se lleguen tiene que ser cumplidas de acuerdo a los
requerimientos y solicitudes de nuestros clientes, esto hara que se logre

poco a poco la fidelidad de los clientes.

4.8 Riesgos y Oportunidades del mercado
Riesgos

En un escenario desfavorable puede suceder que los productos a comercializar no

sean aceptados por el mercado, lo que representaria una mala inversion y pérdida
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de la misma. Si se llegar4 a presentar esta situacién serd necesario evaluar la
estructura de comercializacion de los productos y sus atributos como precio,
cantidad, calidad, etc., e instrumentar lineas de accién que retomen la permanencia
en el mercado con la consecuencia de erogar mayor cantidad de recursos no

presupuestados.

También existe la posibilidad de que una vez iniciando operaciones en el inmueble
disefiado para expandir el negocio, los ingresos sean menores a los costos, lo que
se traduciria en que la organizacion no esté alcanzando el nivel de ventas
necesario para cubrir esas erogaciones ni obtener utilidades por diversos motivos.
En este sentido, se debera de encontrar la causa que lo genera y llevar a cabo las
acciones pertinentes, primero para equilibrar los ingresos y después para

incrementarlos.
Oportunidades

Las oportunidades que se tienen al implementar y desarrollar este proyecto de
expansion son que tanto las comunidades de las delegaciones Milpa Alta, Tlalpan
y Xochimilco presenten aceptacion de los productos que comercializamos, con la
consecuencia de hacer que entremos a patrticipar en el mercado, a pesar de que
los consumidores son clientes de otras empresas que se encuentra lejos del

mercado y que ofertan productos similares.

Otra oportunidad es la de que al ser aceptados en el mercado, Marines Ferreteria
siga creciendo y pase de ser una microempresa a un pequefia, aunado a esto la
empresa tiene oportunidades debido al crecimiento de la mancha urbana lo que
hace que la sociedad demande construccién de hogares, remodelaciones, etc.,

para poder vivir en estas delegaciones.

112



Capitulo V. Estudio Técnico

En esta etapa del proyecto se pretende responder las preguntas referentes a
donde, cuanto, cuando, cdmo y con qué comercializar los productos, asi como
todos los aspectos que tienen relacion con el funcionamiento y operatividad del
proyecto.

5.1 Localizacién de la Planta

La seleccion de terreno, determina la localizacion de la planta y las caracteristicas
que debera tener para realizar el establecimiento de la expansion del negocio con

una planta de operaciones.

Como he mencionado en el primer capitulo especificamente en el aparto de la
ubicacion de la empresa, la organizacion plantea montar una planta de operaciones
y para abordar este tema es indispensable que se analicen las circunstancias que

determinaran esta ubicacion.

Los factores que hay que tomar en cuenta para poder tomar la mejor decision para
establecer la planta de operaciones son el tamafio de la empresa, el crecimiento
gue espera obtener, la capacidad de inversion que se empleara para la realizacion
de la misma, el tipo de actividad a la que se dedica la empresa y la oferta de

espacios de la zona en la que se pretende establecer el negocio.

Empezaré retomando la parte inicial de este trabajo, acerca del tamafio de la
empresa y el crecimiento que la organizacion espera tener y trasladarlo a este
apartado como un factor en la toma de decisién para la ubicacién de la planta.
Como he escrito anteriormente Marines Ferreteria se encuentra catalogada como
una micro empresa pero tiene la vision de consolidarse como mediana empresa,
por lo cual los socios han decidido plantear la ubicacion de la planta de operaciones
con la seguridad de que en los proximos afios creceran paulatinamente como lo
han hecho hasta estos dias, es por ello que sera necesario que la ubicacion que se

le dé en este momento cuente con las caracteristicas necesarias para poder
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cumplir la expectativa de crecimiento que estd prevista y que satisfaga las
necesidades del mercado.

La capacidad de inversion necesaria para la construccion y adecuacion de la planta
también nos sirve como un punto de referencia al momento de decidir la ubicacién
gue se le dara, al saber la magnitud que se espera causar en el mercado podemos
planear estratégicamente la ubicacién de la planta ya que uno de los objetivos
primordiales de la empresa es colocarse en el mercado del sur del Distrito Federal,
lo que asienta como dato importante para saber el espacio requerido en donde sea
posible realizar las tareas de cada area de la empresa y que al mismo tiempo
atienda las necesidades demandadas por el mercado. Sabiendo esto sera mas
confiable al momento de la toma de decision ya que esto representa el éxito de la

empresa o bien un incremento en los costos por una mala ubicacion.

La actividad o giro a la que se dedica una empresa juega un papel igualmente
importante para la toma de decision de la ubicacion de esta, no podemos comparar
la actividad de una empresa con la de otra, ya que un restaurante difiere mucho a
una ferreteria y las necesidades de ambas son muy distintas con lo cual atienden a
diferentes tipos de consumidores y la Unica semejanza que tienen es la de dar el
mejor servicio a sus clientes. Los procesos de produccion u operaciones que
realice una empresa se deben de ejecutar en una planta que se adecue a esos
requerimientos y para esto se debe de encontrar el lugar idéneo que permita que se

elaboren todas esas actividades de la manera mas eficiente posible.

Por otra parte esta la zona en la que se pretende instalar la planta, muchas veces
se pueden presentar diversos obstaculos para poder colocarla en el lugar correcto,
estos impedimentos pueden ser la falta de inmuebles en renta, el precio de la renta
por dicho local, regulaciones del gobierno que impidan el establecimiento de la
empresa de una actividad especifica, etc. Afortunadamente ninguno de los casos
gue acabo de mencionar son inconvenientes para que la empresa no pueda instalar
la planta deseada, en la zona donde ha detectado que se encuentra el mercado. En
esta zona existen varios terrenos amplios en venta que tienen vialidades accesibles

necesarias para el traslado de materiales de una ferreteria.
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A principios del 2011 se adquirié deuda a largo plazo por la compra de un terreno
ubicado en la zona en la que est4 el mercado, la decisién de compra de este
inmueble estd acompafiada de la vision de construir la planta de operaciones
gue se plantea en este proyecto y ha sido hecha en base a los factores que he
descrito en este apartado, los dos duefios tomaron la decision de compra, la
cual permitira el desarrollo y crecimiento de la empresa de la manera en que
se ha previsto.

Localizacion y direccién del terreno:

Primera Cerrada de Jacarandas S/N, Colonia, Villa San Isidro, Delegacion
Xochimilco, Distrito Federal, CP. 16889 (Fig. 1).

Fotografic

4

5 ." If
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acion del terreno donde se quiere poner la nueva planta.

Figura 1: Vista fotogréfica de la ubic
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Figura 2: Vista satelital de la ubicacion de la Empresa Marines Ferreteria.

La ubicacion actual de la empresa esta en lra. Cerrada de Jacarandas No. 88 Col.
Villa San Isidro, Xochimilco D.F. CP. 16889. zona sur de la Ciudad de México como

se puede observar (Fig. 2,) como referencia el terreno para la planta se encuentra a

200 metros de la oficina central, estd a 3 minutos de la Avenida San Isidro que

comunica a la Carretera Federal México — Cuernavaca, a su vez se comunica a

la carretera México — Oaxtepec (25 minutos) donde se encuentra uno de los

principales proveedores.
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Figura 3: Vista Satelital del terreno donde se quiere poner la nueva planta.

Vias de acceso ala plantay al mercado:
+ La planta contara con varias vias de comunicacion (fig. 4, 5y 6) COmo son:
o Carretera Federal a Cuernavaca
o Carretera México-Oaxtepec

o Carretera San Pablo
+ Tiene facil acceso a las comunidades de San Miguel Topilejo y a la de San

Miguel Ajusco donde hay presencia e incremento de la mancha urbana.
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Figura 5: Mapa Satelital del mercado que deseamos penetrar y en el que se localizara la planta de

operaciones.
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Figura 6: Mapa Satelital de conectores con Ios proveedores y clientes.

5.2 Determinacion del tamafio 6ptimo de la Planta

La determinacion del tamafio de la planta, esta dado por la capacidad instalada de

produccion de bienes y/o servicios de la misma, dicha capacidad de produccion es

expresada en términos de productos elaborados por ciclo, turno, afio, segun el

sistema adoptado para trabajar (Gonzalez S.F., 1985).

Los factores condicionantes basicos para la implementacion del tamafio de la

capacidad de produccion de una planta dedicada a producir bienes y/o servicios

son los siguientes:

* Mercado de consumo existente.

» Distribucion geografica de los consumidores.
* Disponibilidad de materias primas.

* Restricciones de tecnologia.

» Disponibilidad de recursos financieros.

* Disponibilidad de recursos legales.
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* Disponibilidad de mano de obra.
* Normatividad ambiental.
* Ofras.

El elemento mas importante para la toma de decision en la determinacion del
tamafio de una planta en una region predeterminada es generalmente el nivel de
demanda potencial que habra de satisfacerse, esta proporciona el tamafio maximo
a instalar y que el mercado es capaz de absorber producto, en unidad de tiempo
por unidad de area que engloba a las tres delegaciones en las que se detecto la
demanda.

De acuerdo al analisis de la demanda que describi en el capitulo anterior y
apoyandome en el mismo como instrumento para determinar el tamafio de la
planta, se presenta fundamentalmente tres situaciones especificas basicas para
gue los dos socios hayan tomado la decision de poder instalarse con una

capacidad de produccion especifica, estas situaciones son las siguientes.

* Que la demanda potencial sea claramente mayor que la capacidad minima

gue pudiera instalarse.

* Que la demanda sea del mismo orden que la capacidad minima de

produccion con posibilidades de instalar.

* Que la demanda sea muy superior a la capacidad maxima que se pueda

instalar.

Como he reiterado en este apartado la ubicacién de la empresa es un factor
primordial para el éxito de este proyecto, de acuerdo al estudio de mercado y a los
objetivos organizacionales se necesita de un lugar fisico con espacio suficiente que

permita:

a) Tener productos en exhibicibn adecuadamente.

b) Tener existencia de productos (espacio para tener inventario de mercancia).
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f)

9)

Contar con un mostrador que permita que el cliente se sienta comodo y bien
atendido.

Contar con el espacio necesario para poder maniobrar al equipo de reparto.
Debe de tener la capacidad de contener la gria aérea con la que se agilizan
los cargamentos.

Contar con oficinas para trabajos administrativos, atencion a proveedores y a
clientes que requieran un trato especifico.

Que el personal se sienta con espacio adecuado para realizar sus labores y
brindar un servicio de calidad.

5.3 Determinacion de la distribucion 6ptima de la Planta

La distribucion optima de la planta es la que determina condiciones de trabajo

idoneas y permite la operacibn mas econdOmica, a la vez que mantiene las

condiciones Optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.

5.3.1 Factores tomados en cuenta para determinar la distribucion éptima de la

Planta

a)

b)

d)

Integracion Total. Consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucion para obtener una vision de todo el conjunto y la
importancia relativa de cada factor.

Minima distancia de recorrido. Tratar de reducir la distancia entre materiales,
trazando el mejor flujo de productos.

Utilizacion del espacio cubico. Se considerara el espacio vertical (almacén,
racks, etc.), lo cual resultara muy util al aprovechar al maximo el espacio.
Seguridad y bienestar para el trabajador. La planta debera de tener el
tamafio adecuado para que los colaboradores de la empresa puedan
desarrollar sus actividades y también interrelacionarse con las diferentes

areas que la conforman.
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5.3.2 Determinacién del tipo de proceso para la distribucion o6ptima de la

planta

La distribucion de la planta afecta el manejo de los materiales, la utilizacion del
equipo, la productividad de los trabajadores e inclusive la comunicacién de los
empleados, por lo que la distribucién est4 determinada por:

a) El tipo de producto.
b) El tipo de proceso de comercializacion.

c) Elvolumen de venta.

Tomando en cuenta estos aspectos se determind optar por una distribucién por
proceso. Se ha evaluado el espacio con el que se cuenta, el 6ptimo manejo de los
materiales, el tamafo de la grda aérea, la localizacion de los racks, la localizacion

del acero estructural asi como también el tamafio del equipo de reparto.

La distribucién por proceso es llamada también distribucion funcional debido al
formato en el cual los equipos o funciones similares se agrupan, tal como en este
proyecto de expansion que se encuentra el area de ventas, areas administrativas,
almacén, zona de carga y la zona de almacenamiento del acero estructural. De
acuerdo con la secuencia establecida de las operaciones se determino el arreglo

fisico que facilita la mejor eficiencia de la comercializacién (Fig. 7y 8).
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De acuerdo a lo anterior se determing la siguiente distribucion fisica de la planta:

Planta Baja:

Bodega y Venta. ™

“"'\-\.,
T
G

|

o

1 )
n u‘e Enmeoslélm
| ]

Figura 7: Plano arquitectonico de la planta que se desea construir con detalles de construccién en

planta baja.
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Planta Alta:
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Recursos -
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N Sala de Juntas

planta alta.

Cubiculos

Figura 8: Plano arquitectonico de la planta que se desea construir con detalles de construccion en
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Dimensiones:

Espacio

Area

Terreno
Mts. Construidos P. Baja
Mts. Construidos P. Alta

Mts. Construidos Totales.

Area Permeable
Area Verde
Estacionamienos
Zona de Carga

642.63 m2 aprox.
252.16 m2

324.67 m2

576.83 m2

390.47 m2

29.57 m2

1 cajon por cada 100 m2
110 m2

5 a 6 cajones.

Plaza de Acceso 113[(]) mg

Recepcion m

Sala de Espera (2) 34 m2 17 m2 c/u
Sanitarios (2) 21.40 m2 10.70 m
Cafeteria 5450 m2

Bodega/Venta 33.30 m2

Estructural 65 m2

Cubiculos (6) 25.8m2 4.3 m2clu
Oficinas (2) 30.80 m2 15.40 m2c/u
Administracion 15 m2

Recursos Humanos 11.40 m2

Archivo 13.60 m2

Sala de Juntas 55 m2

5.4 Ingenieria del Proyecto

En la presente etapa se abarcara todo lo que concierne a la ingenieria del proyecto;
es decir, desde la instalacion y funcionamiento de la planta hasta el

acondicionamiento y descripciéon del proceso.

También se presentan los tiempos predeterminados en la construccion del
inmueble que han sido planeados por el arquitecto a cargo de este proyecto y del

contratista a cargo de la construccién del mismo.
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5.4.1 Construccion y acondicionamiento de la planta

5.4.1.1 Obra Civil

Planta Baja

MANO DE OBRA PLANTA BAJA

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 150 | Mts. lineales de mamposteo S 250.00 |$ 37,500.00
Mts. lineales de cadena sobre cimentacion

b 150 S 80.00 | $ 12,000.00
c 40| Zapatas S 300.00 | $ 12,000.00
d 40 | Castillos de 3.00 mts. De altura (120 mts. Lineales) S 100.00 | S 4,000.00
e 370 | Mts. Cuadrados de paredes S 80.00 | S 29,600.00
f 150 | Mts. lineales de cadena sobre muros S 90.00 | S 13,500.00
g 255 | Mts. Cuadrados de colado (techo) S 280.00 | $ 71,400.00
h | 212.5|Mts. Cuadrados piso hidraulico (zona de carga) S 150.00 | S 31,875.00
i 252 | Mts. Cuadrados piso planta baja S 80.00 | $ 20,160.00

Total: | $ 1,410.00 | $ 232,035.00

MATERIALES PLANTA BAJA
Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total

a 10 | Carros de piedra S 1,200.00 | S 12,000.00
b 380 | Varillas de 3/8 S 110.00 S 41,800.00
c 100 | Varillas de % S 190.00 $ 19,000.00
d 750 | Anillos de 10 cm. X 20 cm. S 420 | S 3,150.00
e 1050 | Anillos de 10 cm. X 35 cm. S 7.00 | S 7,350.00
f 360 | Anillos de 15 cm. X 15 cm. S 6.50 | S 2,340.00
g 360 | Anillos de 10 cm. X 15 cm. S 6.00 | S 2,160.00
h 200 | Kgs. Alambre recocido S 20.00 | S 4,000.00
i 5| Millares de block S 8,000.00 | $ 40,000.00
i 1030 | Bultos de cemento S 130.00 | $ 133,900.00
k 124 | Bultos de mortero S 90.00 | S 11,160.00
| 15 | Camiones de arena de 6 mts. Cubicos S 1,200.00 | S 18,000.00
m 14 | Camiones de grava de 6 mts. Cubicos S 1,200.00 | S 16,800.00
n 50| Kgs. De Clavo S 25.00 | S 1,250.00

Total:| $ 12,188.70 $ 312,910.00
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MANO DE OBRA DE ACABADOS PLANTA BAJA

Unidad Descripcién Cto. Unitario Cto. Total
a 665 | Mts. Cuadrados de aplanado de paredes S 80.00 | $ 53,200.00
b 250 | Mts. Cuadrados de aplanado de techo S 90.00 | $ 22,500.00
C 665 | Mts. Cuadrados de colocacién de pastas en paredes S 40.00 | $ 26,600.00
d 250 | Mts. Cuadrados de colocacion de pasta en el techo S 40.00 | $ 10,000.00
e 250 | Mts. Cuadrados de colocacion loseta S 120.00 | $ 30,000.00
f 35| Mts. Cuadrados de colocacion azulejo S 120.00 | $ 4,200.00
Total:| $ 490.00 | $ 146,500.00

MATERIALES PARA ACABADOS PLANTA BAJA

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 180 | Bultos de mortero S 90.00 | S 16,200.00
b 2 | Camiones de arena de 6 mts. Cubicos S 1,200.00 | S 2,400.00
c 50 | Botes de 20 Its. De pasta S 328.00 | $ 16,400.00
d 250 | Mts. Cuadrados de loseta S 217.00 | $ 54,250.00
e 35 | Mts. Cuadrados de azulejo S 269.00 | S 9,415.00
f 80 | Mts. Cuadrados de adoquin S 130.00 | $ 10,400.00
Total: | $ 2,234.00 | $ 109,065.00

VENTANAS, CANCELES Y PUERTAS

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 2 | Ventanas S 12,500.00 | $ 25,000.00
b 2| Cortinas S 7,800.00 | S 15,600.00
c 4| Canceles S 3,200.00 | $ 12,800.00
d 4 | Juegos de muebles de bafio S 1,600.00 | S 6,400.00
Total: | $ 25,100.00 $ 59,800.00
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Planta Alta

MANO DE OBRA PLANTA ALTA

Unidad Descripcién Cto. Unitario Cto. Total
a 48 | Castillos de 3.00 mts. De altura (148 mts. Lineales) S 100.00 S 4,800.00
b 364 | Mts. Cuadrados de paredes S 90.00 S 32,760.00
c 150 | Mts. lineales de cadena sobre muros S 100.00 $ 15,000.00
d 324 | Mts. Cuadrados de colado (techo) S 300.00 S 97,200.00
Total:| $ 590.00 $ 149,760.00

MATERIALES PLANTA ALTA

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 150 | Kgs. Alambre recocido S 20.00 S 3,000.00
b 172 | Varillas de 3/8 S 110.00 S 18,920.00
o 397 | Varillas de % S 190.00 $ 75,430.00
d 50 | Kgs. De Clavo S 25.00 S 1,250.00
e 800 | Anillos de 10 cm. X 25 cm. S 7.00 S 5,600.00
f 400 | Anillos de 15 cm. X 15 cm. S 6.50 S 2,600.00
g 400 | Anillos de 10 cm. X 15 cm. S 6.00 S 2,400.00
h 8| Camiones de arena de 6 mts. Cubicos S 1,200.00 S 9,600.00
i 7 | Camiones de grava de 6 mts. Cubicos S 1,200.00 S 8,400.00
i 5 | Millares de block S 8,000.00 S 40,000.00
k 70 | Bultos de mortero S 90.00 S 6,300.00
| 380 | Bultos de cemento S 130.00 S 49,400.00
Total:| $ 10,984.50 $ 222,900.00

MANO DE OBRA DE ACABADOS PLANTA ALTA

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 364 | Mts. Cuadrados de aplanado de paredes S 80.00 S 29,120.00
b 324 | Mts. Cuadrados de aplanado de techo S 90.00 S 29,160.00
C 364 | Mts. Cuadrados de colocacion de pastas en paredes S 40.00 S 14,560.00
d 324 | Mts. Cuadrados de colocacién de pasta en el techo S 40.00 S 12,960.00
e 324 | Mts. Cuadrados de colocacidn loseta S 120.00 S 38,880.00
f 18 | Mts. Cuadrados de colocacidn azulejo S 120.00 S 2,160.00
Total: | $ 490.00 $ 126,840.00
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MATERIALES PARA ACABADOS

Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total
a 125 | Bultos de mortero S 90.00 $ 11,250.00
b 2 | Camiones de arena de 6 mts. Clbicos S 1,200.00 S 2,400.00
c 42 | Botes de 20 Its. De pasta S 328.00 S 13,776.00
d 324 | Mts. Cuadrados de loseta S 217.00 $ 70,308.00
e 18 | Mts. Cuadrados de azulejo S 269.00 S 4,842.00
Total:| $ 2,104.00 $ 102,576.00
VENTANAS, CANCELES Y PUERTAS
Unidad Descripcion Cto. Unitario Cto. Total

a 5| Ventanas S 12,500.00 S 62,500.00

3| Canceles S 3,200.00 S 9,600.00

2 | Juegos de muebles de bafio S 1,600.00 S 3,200.00

Total:| $ 17,300.00 $ 75,300.00

En la siguiente tabla se desglosan los conceptos y los importes que se incluyeron

en las tablas anteriores, con la finalidad de contener las cantidades requeridas para

cada una de las etapas de la construccion del inmueble y también mostrar la

cantidad necesaria al sumar todos los conceptos.

CONCEPTO IMPORTE

MANO DE OBRA PLANTA BAJA S 232,035.00
MATERIALES PLANTA BAJA $ 312,910.00
MANO DE OBRA DE ACABADOQOS PLANTA BAJA S 146,500.00
MATERIALES PARA ACABADOS PLANTA BAJA S 109,065.00
VENTANAS, CANCELES Y PUERTAS S 59,800.00
Plata Baja:| $ 860,310.00

MANO DE OBRA PLANTA BAJA S 149,760.00
MATERIALES PLANTA BAJA S 222,900.00
MANO DE OBRA DE ACABADOS PLANTA BAJA S 126,840.00
MATERIALES PARA ACABADOS PLANTA BAJA S 102,576.00
VENTANAS, CANCELES Y PUERTAS S 75,300.00
Plata Alta:| $ 677,376.00

$

COSTO TOTAL DE LA OBRA CIVIL

1,537,686.00
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5.4.1.2 Obra Eléctrica

MATERIAL ELECTRICO

Cantidad Unidad Descripcién Cto. Unitario | Cto. Total
260 Mts. | Cable de cobre cal. 14 mca. IUSA S 16.00 | $  4,160.00
20 Pzas. | Pastillas eléctricas S 15.00 | $ 300.00
Pzas. | Caja corta corriente S 30000 |S 600.00
Pzas. |Centro de mando S 460.00 |S$ 460.00
48 Pzas. | Tapas de aluminio S 6.00 |S 288.00
48 Pzas. | Contacto Trifasico S 24.00 | S 1,152.00
2 Rollos | Cinta de aislar S 48.00 | S 96.00
80 Mts. | Cable Ethernet alta velocidad S 15.00 | $ 1,200.00
48 Pzas. |Chalupas S 550 |$ 264.00
260 Mts. | Manguera Flexible de % S 450 |$  1,170.00
80 Mts. | Manguera Flexible de % S 400 |$ 320.00
5 Pzas. | Lampara de 100 watts ahorradora $ 1,450.00 | S  7,250.00
20 Pzas. |Foco ahorrador de 40 watts S 65.00 | S 1,300.00
6 Pzas. |Lampara exterior $ 560.00 |$  3,360.00
TOTAL| $ 2,973.00 | $ 21,920.00

Nota: La instalacion de la obra eléctrica esta incluida en la tabla anterior.

5.4.1.3 Obra Hidraulica

MATERIAL HIDRAULICO

Cantidad | Unidad Descripcion Cto. Unitario | Cto. Total

2 Pzas. | Tanque rotoplas de 1100 lts. $ 1,350.00 | $  2,700.00
1 Pzas. |Bomba de agua de 1.5 HP mca. Aima $ 1,300.00 | $  1,300.00
12 Pzas. Tubo de cobre de 3/4 a2 6.10 mts. IUSA | $ 300.00 S 3,600.00
28 Pzas. | Cople de cobre S 10.00 | $ 280.00
15 Pzas. |Codo de cobre S 11.50 | S 172.50
20 Pzas. |Tee de cobre S 12.00 | $ 240.00
10 Pzas. |Llave unidn S 48.00 | S 480.00
5 Jgos. | Llave de bafio en cromo S 450.00 | S 2,250.00
5 Pzas. |Soldadura de cobre de 500 ml. S 90.00 | $ 450.00
2 Rollos | Lija para plomero grano 120 S 140.00 |$ 280.00
10 Pzas. |Tubodecobrede1/2a6.10mts.IUSA | S 289.00 | S 2,890.00

TOTAL| $ 4,00050 | $ 14,642.50

Nota: La instalaciéon de la obra hidraulica esta incluida en la tabla anterior.
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5.5 Mobiliario y Equipo

De acuerdo a las necesidades de la expansién, como se observa en el plano
arquitecténico que esta incluido en el punto 5.3.2 de este capitulo, y a la
informacion obtenida en el estudio de mercado, se determina lo siguiente:

» Equipo de cOmputo: servira para realizar cotizaciones via correo electronico,
facturacion, registros, busqueda de productos por la web, etc., que permita
dar respuesta adecuada a los clientes.

» Equipo de reparto: es el medio por el cual la empresa realizara la entrega de
pedidos asi como también se utilizara en la recoleccion de los productos con
nuestros proveedores con la finalidad de otorgar a nuestros clientes el menor
tiempo de entrega.

= Mobiliario: es necesario que el inmueble cuente con el equipo de oficina
necesario para que nuestros colaboradores desempeiien lo mejor posible
sus tareas y se sientan comodos en su lugar de trabajo.

= Equipo de almacenamiento: para que la organizacion pueda contener los
productos que comercializaremos sera necesario contar con equipo que
permita almacenar adecuadamente los productos garantizando su buen
estado y en las cantidades necesarias.

= Equipo de seguridad: en el manejo de los materiales que se comercializaran
sera necesario que el personal que este en contacto con ellos cuente con el
equipo necesario que le permita salvaguardar su integridad fisica y con esto

también se busca disminuir los riesgos en el trabajo.
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CANTIDAD DESCRIPCION CTO. UNIL. CTO. TOTAL
Cg(l%/IUPILPJ?O 2 Lap top DELL inspiron 14r 475w8 § 12499.00 | $  24,998.00
11 Teléfono aldmbrico 5118 blanco-azul S 519.00| S  5,709.00
1 Conmutador aldmbrico 5188 blanco S 580.00 | $ 580.00
5 Racks para archivo S 1,200.00 | $ 6,000.00
2 Sala de Espera S 3,200.00 | $ 6,400.00
4 Escritorios $ 1,799.00 | $  7,196.00
MOBILIARIO 1 Mostrador $ 1,500.00 | $  1,500.00
2 Mesas para comedor S 850.00 | S 1,700.00
1 Refrigerador $ 5899.00|$  5,899.00
1 Sala de Juntas $ 7,900.00 | $  7,900.00
4 Oficinas S 3,400.00 | S 13,600.00
3 Cubiculos S 2,900.00 | $ 8,700.00
1 Racks para archivo S 1,200.00 | $ 1,200.00
1 Camioneta Ford XLT 6.2 Gas MT AA de 3
EQUIPO DE 1/2 toneladas $ 334,300.00 | S 334,300.00
REPARTO Camioneta Nissan NP300 Estacas T/M
1 13'de 1.4 toneladas S 183,300.00 | $ 183,300.00
3 Racks para productos S 1,200.00 | $ 3,600.00
EQUIPO DE 3 Racks para acero estructural $ 1,500.00 | §  4,500.00
ALMACENA Polipasto eléctrico mod.
MIENTO 1 SX40810100P34FC (grua aérea) > 8500000 5 85,000.00
10 Par de guante de carnaza S 38.00 | $ 380.00
Cascos de seguridad cas-z azul mca.
EQUIPO DE 6 Truper mod. 10371 S 49.00 | $ 294.00
SEGURIDAD Par de Botas de cuero Mca. VAN BIEN
4 mod. M17 S 418.00| S 1,672.00
4 Baja de Cuero talla34-44 S 125.00| $ 500.00
TOTAL:| $ 704,928.00

5.6 Procesos basicos para el proyecto

El desarrollo de procesos es fundamental en un proyecto, porgue son una

herramienta administrativa que sistematiza y simplifica el trabajo. Los procesos se

establecen de acuerdo a la naturaleza del negocio y a sus necesidades; asimismo
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permiten conocer las actividades necesarias y el flujo que debe existir para que se

logre un rendimiento 6ptimo.
Los procesos basicos que se proponen para este proyecto son:

a) De ventas.
b) De compras.
c) De contabilidad.

Estos procesos se muestran como diagramas de flujo, delimitando en cada uno las
responsabilidades y las tareas que son basicas para lograr el objetivo de satisfacer

las necesidades y requerimientos del cliente y también superar sus expectativas.

Un diagrama de flujo es la representacion gréafica de los pasos que se deben seguir
en un proceso, es decir el orden cronoldgico de las actividades que pueden ser de
operacion, transporte, demora, inspeccion, almacenamiento, etc., COmo se presenta

a continuacion:

C] Inicio

Operacion

Decision

Conector entre simbolos

L____—'" Documento Archivo permanente

> <JOO

Base de datos Archivo temporal
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D1

PROCESO DE VENTAS

HOJA 1/2

CLIENTE

VENDEDOR

Inicio

Acude o Illama por
teléfono para solicitar
informacion de
producto (0s).

No

Fin

Atiende con amabilidad
personalmente o
telefonicamente,

proporcionando presupuestos,

disponibilidad y tiempo de
entrega.

Si

Ace@
|

Presenta alternativas
para atender la
necesidad brindandole
asesoria.

Elige el producto
de acuerdo a su
necesidad y
requerimientos.
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D1

PROCESO DE VENTAS

HOJA 2/2

CLIENTE

VENDEDOR

2

Elabora de manera
eficiente la nota o
factura por la venta
realizada.

Realiza el pago
correspondiente
por la compra

cordial la mercancia y

efectuada.
Entrega de manera
el comprobante de
compra original.

Recibe la

mercancia con el

comprobante

original de compra.

Fin
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D2 PROCESO DE COMPRAS HOJA 1/2
ENCARGADO DE ENCARGADO DE
VENTAS COMPRAS PROVEEDOR
Las ventas realizadas
las captura en un
sistema de coOmputo
para que actualice el
inventario de mercancia.
|
Periédicamente emite un
listado del inventario de
mercancia de la
computadora, el cual debe
de cotejar con la existencia
fisica, a fin de determinar las
necesidades de compra.
No
Necesidad
Si Fin

Elabora requisicién de
la compra y la entrega
al encargado de
compras.

Recibe requisicion de
compray revisa en la
computadora el
inventario.
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D2

PROCESO DE COMPRAS

HOJA 2/2

ENCARGADO DE
VENTAS

ENCARGADO DE
COMPRAS

PROVEEDOR

(>
<>

Contacta via telefonica
a proveedores de
acuerdo a cartera y

solicita el pedido.

Recibe pedido y lo
surte en las
condiciones
establecidas.

| o)

Recibe la mercancia
solicitada y la revisa

junto con el

encargado de ventas.

Correcto
Si

Almacena el material
recibido y lo captura en el
sistema de control de
inventarios.

Fin

A

No
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D3

PROCESO DE CONTABILIDAD

HOJA 1/3

SECRETARIA

ADMINISTRADOR

ASESOR CONTABLE

Inicio

Recibe diariamente
la documentacion

de las operaciones
de la empresa.

Revisa y ordena la
documentacién,
clasificandola en carpetas
y las entrega al
administrador.

Recibe los documentos y
registra diariamente los
movimientos en el sistema de
computo y ordena de
acuerdo a un catalogo de
cuentas.

Emite mensualmente
informes de las operaciones
del negocio, y los revisa
con uno de los dos socios.

Ventas

Compras
Gastos
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D3

PROCESO DE CONTABILIDAD

HOJA 2/3

SECRETARIA

ADMINISTRADOR

ASESOR CONTABLE

No

Correcto

Si

Mensualmente
entrega la

documentacion al
asesor contable.

Recibe documentacién y
realiza el calculo para el

pago de impuestos.

Recibe y revisa la
informacién, y entrega
el importe a pagar.

Realiza el pago ante
las instituciones
correspondientes.

139



D3 PROCESO DE CONTABILIDAD HOJA 3/3

SECRETARIA ADMINISTRADOR ASESOR CONTABLE

Recibe documentacién
y realiza el calculo
para el pago de

impuestos.

Recibe, revisa la
informacion, y entrega
el importe a pagar.

Recibe documentos y
los archiva. |

Fin
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Capitulo VI. Estudio de la Organizacion
6.1 Estructura Organizacional

Existen muchos autores que hacen una distincion entre organizacion formal e
informal. Es necesario hablar de estas dos vertientes de organizacion puesto que
para este proyecto de inversibn es vital tener identificada la finalidad de la
estructura organizacional ya que ésta serd un medio mas para llegar al logro de los

objetivos organizacionales que se ha planteado la empresa.
Organizacion Formal

La organizacion formal es la estructura intencional que se le da a las empresas
para que realicen las diversas actividades y funciones de manera coordinada entre
las areas y departamentos que la conforman para que de manera conjunta se
llegue a los objetivos. La estructura organizacional formal debe de proporcionar un
ambiente en el que el desempefio individual, tanto presente como futuro, contribuya
a una constate eficacia a las metas de cada grupo. La organizacion formal debe de
ser flexible, ya que debera aprovechar al personal creativo y dar el reconocimiento
a aquellos que tengan gusto por su trabajo y sobresalgan en sus capacidades

individuales.

La organizacion formal desarrolla todas las actividades que le son propias para
llevar a cabo su actividad principal y para ello, implementan mecanismos formales
como la divisién del trabajo, la coordinacién de todo el trabajo que se desarrolla en
la empresa a través de la autoridad, fundamentalmente y en los sistemas de
retribucion previamente establecidos en funcion del trabajo a realizar y el nivel que

ocupa en la empresa.
Organizacion Informal

La organizacién informal es cualquier actividad personal conjunta sin un propdsito
consistente conjunto, aun cuando contribuya a resultados conjuntos (Chester
Barnard, 1964). Esta organizacion informal es una red de relaciones personales y

sociales no establecidas ni requeridas por la organizacion formal, sino que surgen
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espontaneamente a medida de que la gente se asocia entre si (relaciones que no
aparecen en un organigrama). En la organizacién informal las actividades no se
llevan a cabo segun la division de trabajo propia de la organizacion, si no que la
que el grupo reconoce, la coordinacion del trabajo se lleva a cabo mediante un
contacto directo entre las personas y los grupos, y el sistema de retribucion es
basicamente a juicio del lider.

Estructura Organizacional Funcional

La estructura de la organizacion funcional divide las unidades de una empresa de
manera que cada una cuente con un conjunto diferente de deberes y
responsabilidades (Hampton, 2000). En una estructura organizacional existen
ventajas y desventajas. Las ventajas de una estructura organizacional funcional son
las siguientes: orientan a la gente a una actividad especial, concentra la
competencia del personal en formas particularmente eficaces. Por otra parte la
principal desventaja que esta presente en la estructura funcional es que tienden a

mermar la cooperacion interdepartamental.

Este tipo de estructura, proporciona autoridad a un grupo de lideres que seran los
gerentes de cada area funcional de la empresa que al mismo tiempo guiaran y
coordinaran el trabajo en grupos de subordinados especialistas en las tareas que

conciernen al area en la que se encuentran.

La principal caracteristica de la estructura funcional es que cada subordinado
recibe ordenes, asistencia e instrucciones de un jefe, a su vez este jefe forma parte
de un grupo de jefes, en donde cada uno de los cuales desarrolla una funcidn
particular “de aqui su denominacion: Estructura Funcional” (Gil Estallo, 2007). En
este caso se sacrifica el principio de unidad de mando, lo que puede dar lugar a
conflictos de competencias, dificultades para atribuir la potestad de decision en
situaciones no previstas y/o retrasos en la accion debido al fraccionamiento del

control y de las responsabilidades.

Las organizaciones pequefias como es el caso de Marines Ferreteria muchas

veces no necesitan la departamentalizacion formal, ya que el nUmero de personas
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qgue forman parte de ella es muy pequefio lo que permite la facil diferenciacién de
funciones y responsabilidades que cada uno desempefa. Pero conforme las
organizaciones se vuelven mas grandes y realizan actividades mas diversas es

necesario dividir las tareas fundamentales en responsabilidades departamentales.

Para que se logre el objetivo que se han planteado los dos socios acerca de hacer
crecer a su organizacién es necesario que se plantee una estructura organizacional
funcional que permita que los objetivos marcados se lleguen a lograr. Para lo cual
es muy Iimportante que la estructura de la empresa contenga la
departamentalizacion en aéreas estratégicas necesarias que en base a sus
funciones y responsabilidades interactien coordinadamente con las otras areas de

la empresa para lograr los objetivos.

Dividir el trabajo en Marines Ferreteria en responsabilidades departamentales
ayudara a contribuir a una buena administracion, ya que al definir la autoridad y la
responsabilidad al especificar qué grupo hace determinado trabajo y la cadena de
mando o los niveles jerarquicos, facilitara la comunicacion y el control al agrupar a
los empleados que tienen obligaciones a fines de trabajo. Por otra parte aumentara
la probabilidad de que se tomen decisiones oportunas y correctas de acuerdo a las
diferentes situaciones a la que se presenta cada area de la empresa. La division
de trabajo también permitira diferenciar la importancia a las tareas y asignarles un

rango diferente, al situarlas en diversos niveles afines de la jerarquia.

Para una adecuada estructura organizacional se debe de cumplir el principio: “La
estructura depende de la estrategia”, puesto que el cumplimiento de este principio
orienta a un buen desempefio organizacional, de lo contrario sino se cumple este
principio la organizacion se vera inmersa en una situacion de pérdida de

productividad.
Divisién Organizacional: EI Departamento

Como he mencionado en parrafos anteriores es indispensable que Marines
Ferreteria realice una division de trabajo en relacién a organizar actividades para el

establecimiento de departamentos para alcanzar sus objetivos; por ello es
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necesario describir a un departamento como un area delimitada, una division o
sucursal de una organizacion sobre la cual un gerente tiene autoridad para el
desempeiio de actividades especificas (Weihrich, 1991). Un departamento en base
a la definicibn administrativa general es la division y agrupacion de actividades
afines como pueden ser division de produccién, departamento de ventas, sucursal

norte, seccion de investigacion de mercados o bien unidad de cuentas por cobrar.
Niveles Organizacionales y El Tramo de Control

En una organizacién existen niveles organizacionales o jerarquicos que estan
sujetos al tramo de control que cada uno desempefie de acuerdo a sus funciones y
responsabilidades. Una manera mas precisa de hablar sobre el surgimiento de
estos niveles es porque en la organizacion se tiene un limite del niamero de
personas que un gerente puede supervisar con eficiencia, aun cuando en este

limite varie segun la situacion.

En cada organizacion, debe decidirse cuantos subordinados puede dirigir un
superior. En base a estudios administrativos acerca de niveles jerarquicos y tramos
de control se ha identificado que el numero de subordinados que puede dirigir y
controlar los niveles altos de la empresa es de 4 personas, mientras que de 8 a 15

en los niveles inferiores.
6.1.1 Organigrama

En toda organizacion no importando su tamafio o gird, un elemento fundamental
para su funcionamiento es el Recurso Humano. En este caso se plantea que al
iniciar el proyecto se cuente con el siguiente personal el cual permitira que la

empresa logre un funcionamiento adecuado.
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Estructura orgénica para iniciar el proyecto:

Direccién General

Recursos Humanos
y Finanzas

Ventas/Compras Operaciones

Asistente de
contabilidad

|_lAgentes de Ventas| L Aimacenista 1)

(4)

— Secretaria

Vendedor o
mostrador (2) — Chofer (3) = Nomina

—|Pagos y cobranza
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6.2 Descripcion de Puestos

Adicional al organigrama se presenta una descripcion genérica del perfil de cada

uno de los puestos, esto con el fin de facilitar el reclutamiento, seleccion y

contratacion del personal.

Nombre de Requisitos del puesto
Puesto Escolaridad Habilidades Conocimientos | Aptitudes
Director Profesionista | Toma de | Manejo de | Responsabili
General licenciatura decisiones, disefio | personal, dad,
en de planes y | comunicacion honestidad,
administracié | estrategias, organizacional, | ética,
n, titulado. liderazgo. administracion | compromiso.
por resultados.
Ventas / | Profesionista | Toma de | Manejo de | Responsabili
Compras licenciatura decisiones, personal, dad,
en implantacion  de | comunicacién, | honestidad,
administracié | planes y | solucion de | ética,
n, titulado. estrategias, problemas. compromiso.
liderazgo.
Operaciones | Profesionista | Toma de | Logistica, Responsabili
licenciatura decisiones, canales de | dad,
en implantacion  de | distribucion, honestidad,
administracié | planes y | comunicacion. | ética,
n, titulado. estrategias, compromiso.
liderazgo.
Recursos Profesionista | Toma de | Administracion | Responsabili
Humanos vy | licenciatura decisiones, del personal, | dad,
Finanzas en implantacion  de | salarios y | honestidad,
administracié | planes y | sueldos, ética,
n, titulado. estrategias, presupuestos, compromiso.

liderazgo.

costos.
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Nombre de

Requisitos del puesto

Puesto Escolaridad Habilidades Conocimientos Aptitudes
Vendedor Bachillerato. Vender, comprar, | En ventas, | Constancia,
Mostrador negociar, compras, trato al | responsabilid

organizar, manejo | cliente, manejo | ad,
de paqueteria | de materiales. competitivida
office. d, ética.

Almacenista | Bachillerato. Comunicacion, Inventarios, Honestidad,

manejo de | registros de | responsabilid
materiales. entrada u salida | ad, dinamico.
de materiales.

Chofer Bachillerato. Organizado, Trato con el | Honestidad,

expresion oral. cliente, manejo | responsabilid
de materiales, | ad, dinamico.
vialidades  del
D.F y érea
metropolitana.

Secretaria Carrera Expresion oral, | Manejo de | Etica,
comercial, con | comunicacion. paqueteria responsabilid
titulo de office, archivo. ad,
secretaria honestidad.
ejecutiva.

Nomina Pasante  de | Comunicacion, Sueldos y | Honestidad,
licenciatura en | manejo de | Salarios. responsabilid
administracion | paqueteria office, ad, ética.

Pagos y | Pasante  de | Negociacion, Paqueteria Honestidad,

Cobranza licenciatura en | manejo de agenda, | office, manejo | responsabilid
administracion | procesos de pago | de cuentas. ad, ética.

0 contabilidad.

y de cobro.

147




6.3 Reclutamiento y Seleccion de Personal
Reclutamiento

En el proceso de reclutamiento la organizacion atrae a candidatos del mercado de
recursos humanos para abastecer el proceso de seleccion. En realidad, el
reclutamiento funciona como un medio de comunicacion en donde la organizacion
divulga y ofrece oportunidades de trabajo al mercado de recursos humanos; el
reclutamiento es un proceso de dos vias: comunica y divulga las oportunidades de
empleo, al mismo tiempo que atrae a los candidatos al proceso de seleccién. Es
muy importante tener presente que si el reclutamiento tan s6lo comunica y divulga,
no alcanza sus objetivos basicos (Chiavenato, 2009). La finalidad del reclutamiento

es atraer a candidatos, de los cuales solo seran seleccionados los mas eficientes.

Es importante para este proyecto empresarial que se implemente este proceso de
reclutamiento, asi Marines Ferreteria lograra allegarse de candidatos que
posteriormente seran seleccionados de acuerdo a sus aptitudes, para cubrir las

vacantes, y asi la empresa logre sus objetivos.
Reclutamiento Interno y Externo
En razon de su aplicacidn, el reclutamiento es interno o externo.

El reclutamiento interno actia en los candidatos que trabajan dentro de la
organizacion (colaboradores) para promoverlos o transferirlos a otras actividades
mas complejas o mas motivadoras. El reclutamiento externo actia en los
candidatos que estan en el mercado de recursos humanos y, por tanto, fuera de la

organizacion, para seguir con el proceso de seleccion de personal.
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4 N\
* Las vacantes se llenan con los
colaboradores actuales de la organizacion.
* Los colaboradores internos son los
candidatos preferidos.

* Esto exige su promocidn o transferencia
a las nuevas oportunidades.

* La organizacioén ofrece una cerrera de
oportunidades al colaborador.

L J

4 )

*Las vacantes se llenan con candidatos

del exterior.

Interno

Reclutamiento

* Los candidatos externos son preferidos

*Exto exige que se les reclute en el
exteriory se les seleccione para llenar las
vacantes.

Externo

* La organizacion ofrece oportunidades a
los candidatos externos.

. J

Seleccion

La seleccidon de personal funciona como un filtro que so6lo permite ingresar a la
organizacion a algunas personas, aquellas que cuentan con las caracteristicas
deseadas. La seleccion busca, de entre varios candidatos, a quienes sean mas
adecuados para las vacantes de los puestos existentes en la organizacion o para
las competencias que necesita, y el proceso de seleccion, por lo tanto, pretende
mantener o aumentar la eficiencia y el desempefio humano (Chiavenato, 2009). La
seleccion permitirh obtener entre varios candidatos al capital intelectual que

formara parte de la empresa que se debe de preservar y desarrollar.

Los seres humanos somos diferentes entre si, por ello hace que se emplee a la
seleccién para elegir de entre varios candidatos diferentes a las personas idoneas
de acuerdo a los requerimientos de la organizacion. Las diferencias individuales,
tanto las diferencias fisicas (estatura, peso, complexion fisica, fuerza, agudeza
visual y auditiva, resistencia a la fatiga, etc.) como el psicoldgico (temperamento,
caracter, inteligencia, aptitudes, habilidades, competencias, etc.), hacen que las
personas seamos diferentes, que perciban las situaciones de manera distinta y la

forma de enfrentarse a ellas sea diferente, estas diferencias hacen que el
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desempeio de las personas sea diverso y por lo tanto que tengan mayor o menor

éxito en las organizaciones.
Proceso de Seleccién de Personal

La seleccion de personal es una secuencia de etapas o fases por las cuales deben
de pasar los candidatos. De manera que los candidatos vayan superando los
obstaculos y la etapa inicial de selecciébn pasan a las siguientes. Cuando los
candidatos no superan las dificultades, son rechazados y quedan fuera del proceso.
Por lo general, el proceso de seleccion utiliza una combinacién de varias técnicas
de seleccion y multiples procedimientos, lo que varia de acuerdo con el perfil y la
complejidad del puesto a ocupar y los procesos que se incluyen para seleccionar al

personal de la organizacion son:

Proceso de Seleccion Razones para el rechazo
1. Solicitud de empleo Calificaciones insuficientes.
2. Entrevista inicial de tamizacion. Habilidades o conocimientos

insuficientes.

3. Pruebasy examenes de Malos resultados.
seleccion.
4. Entrevistas. Comportamiento o actitud poco

aconsejables.

5. Examen médico. Incapacidad fisica para el trabajo.

6. Andlisis y decision final. Bajo potencial general.

6.4 Contratacion

La contratacion es el proceso por medio del cual una persona (trabajador) presta un
servicio o trabajo a otra (empleador o patron), (Castafio Zorrilla, 2008). Una
contratacién es el inicio de una relacion laboral la cual conlleva a derechos y

obligaciones, tanto para el trabajador como para la empresa.
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Se implementara la contratacion de personal para que se cubran las vacantes
mencionadas en este capitulo a fin de que la organizacion cumpla sus objetivos.
Una vez que ambas partes hayan aceptado la relacién laboral serd necesario

integrar su expediente en el inventario de personal de la organizacion.
Los elementos que debe de contener el contrato de trabajo de la empresa son:

e Datos del trabajador como: nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y
domicilio.

e Duracion de la relacion laboral.

e Ellugar donde se debe presentar el trabajo.

e Duracion de la jornada.

e Laformay el monto de salario.

e Diay lugar de pago del salario.

e Indicacion de que el trabajador sera capacitado o adiestrado en los términos
gue marca la Ley Federal del Trabajo.

e Dia de descanso.
6.5 Desarrollo del Personal

El desarrollo de personal es el proceso mediante el cual la empresa formara
equipo de alto desempefio, esto engloba a los valores de las personas
(autorrealizacién) y la filosofia organizacional, en donde también se formaran

compartiendo el mejor clima organizacional.
6.5.1 Adiestramiento

A diferencia de lo que es la capacitacion, el adiestramiento busca desarrollar
habilidades y destrezas de caracter mas que nada fisico, es decir, de la esfera
psicomotriz.  El adiestramiento se  imparte  principalmente a  obreros
y empleados que manejan maquinas y equipos aplicando un esfuerzo fisico, es
por ellos que la empresa debe de proporcionar adiestramiento a choferes,
almacenistas, esto con la finalidad de mejorar su productividad y también para

salvaguardar su integridad fisica.
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6.5.2 Capacitacion

La capacitacién es un proceso metodolégico y cronolégico que busca una mejora

de cierta actividad, incrementando y desarrollando la calidad de los conocimientos,

habilidades y actitudes que influyen en el capital humano, esto con el objetivo de

elevar el desempefio laboral y la mejora de la tarea.

Lo que busca la organizacion al implementar la capacitacion una vez que este

proyecto se ponga en marcha es:

Crecimiento organizacional.

Busqueda de la identidad de nuestro personal.

Generar una dinamica laboral en la que se viva el mejor clima
organizacional.

Crear un compromiso social en toda la organizacion.

Por otra parte los beneficios que nos brindara la capacitacion son:

Lograr la especializacion de tareas especificas necesarias para que el
personal actué y se enfrente a situaciones en las que se resuelva
satisfactoriamente.

Optimizara al capital humano.

Brindara la preparacion y la oportunidad de que los trabajadores desarrollen
competencias entre si.

La cultura organizacional se vera fortalecida.
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6.6 Reglas de Convivencia en el Trabajo

Una de las caracteristicas del hombre es, que es un ser sociable. De alli, entonces
gue no podamos vivir solos sino acompafiados, rodeados de otras personas
formando sociedades.

Es en el medio social donde nos desarrollamos como personas e interactuamos y
cada individuo forma parte de numerosas agrupaciones sociales: la escuela, el club
deportivo, la junta de vecinos, el sindicato, la empresa, el grupo religioso, el partido
politico, el centro de alumnos etc. Distintos propdsitos pueden tener las personas
cuando forman grupos, sin embargo cuando se quiere realizar una tarea en comun
es preciso converger hacia un fin que sea acordado y aceptado por todos para que

se logre realizar.

Esta idea esta presente cuando se forma una empresa, es por ello que las reglas
de convivencia son lineamientos que permiten que el personal pueda realizar sus
actividades relacionandose con los demas con lineamientos y normas.

REGLAS DE CONVIVENCIA EN EL TRABAJO

] FECHA DE -

MARINES FERRETERIA ELABORACION No. PAGINA
1ra. Cerrada de Jacarandas No. 88, Col. Villa San MES ANO X
Isidro. Delegacion Xochimilco México D.F. C.P. 16889 AGO. 2012

Primera | La jornada de trabajé constara de un solo turno, que comprende el
horario de 9:00 hrs. a las 18:00 hrs, a excepcién del dia sabado que
sera de las 9:00 hrs. a las 15:00 hrs.

Segunda | El lugar de trabajo para todo el personal de la ferreteria sera en la

planta de operaciones.

Tercera | La Ferreteria laborara de lunes a sabado.

Cuarta | Los dias domingos Yy los dias festivos no se laboraran de acuerdo a

la ley.

Quinta | El personal de la empresa acudira a su lugar de trabajo las 9:00 hrs.

con 15 minutos de tolerancia. Cuando se llegue después de los
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minutos de tolerancia se contaran como retardos, cuando el
personal obtenga tres retardos el personal sera a acreedor a la
suspensioén de actividades por un dia sin goce de sueldo.

Sexta

Dentro de la jornada de trabajo todo el personal de la empresa
dispondrd de 1 hora para tomar sus alimentos; dentro de la
empresa en la cafeteria o bien fuera de ella.

La hora para los alimentos ser4 tomada de manera escalonada
entre el personal a fin de que la planta permanezca abierta para los

clientes.

Séptima

Los repartidores, el personal de mostrador y la recepcionista

deberan usar uniforme de adecuado a sus actividades.

Octava

Las relaciones personales y la comunicacion que estara presente
en la organizacion nunca debera de ser con agresiones, palabras
obscenas, etc., sino que la manera de dirigirse e interactuar entre el

personal sera de manera cortes y respetuosa.

Novena

El personal de almacén, los choferes y los ayudantes de chofer
utilizara guantes de carnaza, botas de carga y uniforme para

proteger su persona y evitar los accidentes en el trabajo.

Décima

Cuando los choferes, los ayudantes de chofer, el almacenista, etc.,
manejen deshonestamente los recursos monetarios que se les

encomienden seran consignados ante las autoridades.

Décima

Primera

Sera consignado a las autoridades al personal que dafie el equipo
de trabajo con dolo o que sea sorprendido robando material de la

organizacion.

Décima

Segunda

Cuando el personal actie con negligencia o que intencionalmente
ejecuten actos que alteren la calidad en el servicio o pongan en
peligro la integridad de sus compafieros de trabajo seran

despedidos.

Décima

Tercera

El personal de la organizacion se abstendra a asistir a su lugar de
trabajo en estado etilico o bajo la influencia de alguna droga o

enervante, si se llegase a presentar en estas caracteristicas sera
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motivo de despido.

Décima

Cuarta

Todo el personal de la empresa realizard las labores
encomendadas apegandose siempre a lo dispuesto por los
manuales de organizacion especifico, el de procedimientos y el de

politicas de operacion de la planta.

Firmo de enterado y, acepto que conozco y cumpliré las presentes reglas de

convivencia en el trabajo, siendo las horas, del dia de 2012.

Administrador Operario
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Capitulo VII. Estudio Financiero

La importancia de realizar el analisis financiero radica en que permite medir la
viabilidad esperada del proyecto desde el punto de vista econdmico. Esta parte del
proyecto de expansion contiene la elaboracion de proyecciones para determinar si
es rentable; los elementos basicos para la evaluacion son los presupuestos, la vida
econdémica del proyecto y los flujos de efectivo. Este andlisis estd compuesto por

los siguientes presupuestos:

a) De Inversion.

b) Composicion de financiamiento.
c) De ventas.

d) De costos.

Para este proyecto, el proyecto se realizo para dos afios en periodos mensuales.
7.1 Presupuesto de Inversion

En el cuadro No. 1, se presenta el activo fijo necesario para dar inicio a las
operaciones, las cantidades y descripciones de cada concepto pueden ser vistas
con mas detalle en el capitulo V. Estudio Técnico de este proyecto; a efecto de
contar con los recursos suficientes que les permitan atender adecuadamente la

demanda del mercado.

CUADRO No.1
MARINES FERRETERIA
Presupuesto de Inversion de Capital Fijo
Concepto Importe Importe % De Depr.
Construccion de la Planta $ 1,574,248.50 $ 78,712.43 5%
Mobiliario $ 66,384.00 $ 6,638.40 10%
Equipo De Computo $ 24,998.00 $ 2,499.80 10%
Equipo De Reparto $ 517,600.00 $ 129,400.00 25%
Equipo De Almacenamiento $ 93,100.00 $ 32,585.00 35%
Equipo De Seguridad $ 2,846.00 | $ 284.60 10%
Total de Inversion Inicial | $  2,279,176.50 $ 250,120.23
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Adicional al presupuesto anterior, se tiene el presupuesto de inversion de material
para la venta, el cual es el Inventario inicial de las operaciones, y se muestra a

continuacioén en el cuadro No.2:

CUADRO No.2

MARINES FERRETERIA

Presupuesto de Inversion de Material para la Venta (Inventario Inicial)

Concepto Precio IVA 16% Total
Acero Estructural $ 90,000.00 | $ 14,400.00 | $ 104,400.00
Material Eléctrico $ 7,000.00 | $ 1,120.00 | $ 8,120.00
Material de Plomeria $ 4,000.00 | $ 640.00 | $ 4,640.00
Material de Carpinteria $ 4,000.00 | $ 640.00 |$ 4,640.00
Herramientas en General $ 5,000.00 | $ 800.00 | $ 5,800.00
Total de Inversion Inicial | $ 110,000.00 | $ 17,600.00 | $ 127,600.00

7.2 Estructura y Fuentes de Financiamiento

Para poner en marcha este proyecto, se cuenta con una aportacion inicial que se
realizara por un monto de $ 1, 800,000.00, y sera necesario solicitar un préstamo a
una institucion bancaria. Para identificar la fuente de financiamiento se efectuo una
investigacion en la institucion Nacional Financiera (NAFIN), en la Secretaria de
Economia y en las diferentes instituciones bancarias, a fin de conocer los requisitos
para obtener una apertura de financiamiento para proyectos de inversion, los
montos de los préstamos y las tasas de interés. De dicha investigacion tanto
personal como por internet, se reviso la informacién obtenida y se determino lo

siguiente:

» Solicitar un préstamo de Crédito PyME al banco HSBC, que en un proyecto
conjunto con NAFIN y la Secretaria de Economia cuentan con un crédito
accesible a empresas Pequeflas y Medianas para que a través del
financiamiento puedan adquirir activos fijos, a un plazo de 18 meses con una

tasa de interés del 16.33%.
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Una vez definias las necesidades de capital, se tiene que el monto total para
invertir es la suma del Presupuesto de Inversion de Capital Fijo mas Presupuesto
de Inversion de Material para la Venta (Inventario Inicial) y es de: $ 2, 406,776.50,
el cual estd compuesto por la aportacion inicial de cada uno de los dos socios que
es de $ 900,000.00 haciendo un monto de $ 1, 800,000.00 y el préstamo bancario
(crédito PyME) de $ 600,000.00. El presupuesto de composicion de financiamiento
se muestra en el cuadro No. 3, y en el cuadro No. 4 se presenta la tabla de

amortizacion del crédito bancario.

CUADRO No. 3

Composicion del Financiamiento del Proyecto
Concepto Importe %
Aportacion Inicial Socio 1 900,000.00 |37.5%
Aportacion Inicial Socio 2 900,000.00 |37.5%
Préstamo bancario (crédito PyME) 600,000.00 25%
Total de Inversion Inicial 2,400,000.00 100%

$
$
$
$

158



CUADRO No. 4

Amortizacion del Crédito
Banco HSBC
Préstamo: | $600,000.00
Plazo: |18 meses
Tasade La tasa de interés se aplica sobre saldos
Interés: 16.33% insolutos. P
Mes saldo Pago a Pago de
Capital Interés Pago Mensual
Diciembre | $ 600,000.00
Enero $ 600,000.00 | $ 33,333.33 | $ 8,165.00 $ 41,498.33
Febrero $ 566,666.67 |$ 33,333.33 | $ 7,711.39 $ 41,044.72
Marzo $ 533,333.33 | $ 33,333.33 | $ 7,257.78 $ 40,591.11
Abril $ 500,000.00 |$ 33,333.33 | $ 6,804.17 $ 40,137.50
Mayo $ 466,666.67 |$ 33,333.33 | $ 6,350.56 $ 39,683.89
Junio $ 433,333.33 | $ 33,333.33 | $ 5,896.94 $ 39,230.28
Julio $ 400,000.00 | $ 33,333.33 | $ 5,443.33 $ 38,776.67
Agosto $ 366,666.67 | $ 33,333.33 | $ 4,989.72 $ 38,323.06
Septiembre | $ 333,333.33 | $ 33,333.33 | $ 4,536.11 $ 37,869.44
Octubre $ 300,000.00 | $ 33,333.33 | $ 4,082.50 $ 37,415.83
Noviembre | $ 266,666.67 | $ 33,333.33 | $ 3,628.89 $ 36,962.22
Diciembre | $ 233,333.33 | $ 33,333.33 | $ 3,175.28 $ 36,508.61
Enero $ 200,000.00 |$ 33,333.33 | $ 2,721.67 $ 36,055.00
Febrero $ 166,666.67 |$ 33,333.33 | $ 2,268.06 $ 35,601.39
Marzo $ 133,333.33 | $ 33,333.33 | $ 1,814.44 $ 35,147.78
Abril $ 100,000.00 |$ 33,333.33 | $ 1,360.83 $ 34,694.17
Mayo $ 66,666.67 | $ 3333333 | $ 907.22 $ 34,240.56
Junio $ 33,33333 | $ 3333333 | $ 453.61 $ 33,786.94
Total: | $ 600,000.00 | $ 77,567.50 $677,567.50

7.3 Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas se realizd por periodos mensuales para dos afios y se

presentan en los cuadros 5 y 6 para el afio 2013 y 2014 respectivamente.

Estos presupuestos se elaboraron basados en la informacion obtenida del capitulo

IV. Estudio de Mercado de este proyecto, asi como también al historial de las
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ventas que la empresa ha tenido en los ultimos afios, bajo la premisa de
incrementar el nimero de agentes de ventas a seis personas, por lo cual se obtuvo

lo siguiente:
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CUADRO No. 5

MARINES FERRETERIA
Comportamiento Estimado de las Ventas Mensuales del Ejercicio 2013 en % de incremento respecto al mes anterior.
Concepto Feb Mar | Abr May | Jun | Jul | Ago Sep | Oct | Nov | Dic
Acero Estructural 10% 8% -4% 5% 6% 7% 10% 6% 9% -5% 6%
Material Eléctrico 11% 7% -2% 5% 6% 6% 8% 6% 6% -7% 5%
Material de Plomeria 6% 6% -2% 6% 7% 8% 5% 6% 5% -3% 8%
Material de Carpinteria 5% 6% -3% 7% 8% 4% 7% 3% 5% -4% 3%
Herramientas en General 6% 4% 1% 6% 7% 3% 4% 2% 3% -5% 7%
MARINES FERRETERIA
Presupuesto de Ventas Mensual para el Ejercicio 2013
Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total Mensual
Acero Estructural 950,000.00 1,045,000.00 | 1,128,600.00 | 1,083,456.00 | 1,137,628.80 | 1,205,886.53 | 1,290,298.58 | 1,419,328.44 | 1,504,488.15 | 1,639,892.08 | 1,557,897.48 | 1,651,371.33 15,613,847.40
Material Eléctrico 89,000.00 98,790.00 105,705.30 103,591.1 108,770.75 115,297.00 122,214.82 131,992.00 139,911.52 148,306.22 137,924.78 144,821.02 1,446,324.61
Material de Plomeria 55,000.00 58,300.00 61,798.00 60,562.04 64,195.76 68,689.47 74,184.62 77,893.85 82,567.49 86,695.86 84,094.98 90,822.58 864,804.66
Material de Carpinteria 58,400.00 61,320.00 64,999.20 63,049.22 67,462.67 72,859.68 75,774.07 81,078.26 83,510.60 87,686.13 84,178.69 86,704.05 887,022.58
Herramientas en General 78,000.00 82,680.00 85,987.20 86,847.07 92,057.90 98,501.95 101,457.01 105,515.29 107,625.59 110,854.36 105,311.64 112,683.46 1,167,521.47
Total: 1,230,400.00 | 1,346,090.00 | $1,447,089.70 | 1,397,505.53 | 1,470,115.88 | 1,561,234.63 | 1,663,929.10 | 1,815,807.85 | $1,918,103.36 | 2,073,434.65 | 1,969,407.58 | 2,086,402.44 19,979,520.71
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CUADRO No. 6

MARINES FERRETERIA

Comportamiento Estimado de las Ventas Mensuales del Ejercicio 2014 en % de incremento respecto al mes

anterior.
Concepto Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Acero Estructural -24% 2% 4% -2% 3% 2% 2% 10% 6% 3% -5% 6%
Material Eléctrico -16% 3% 3% -1% 2% 1% 4% 8% 6% 2% -7% 5%
Material de Plomeria -13% 1% 2% -1% 1% 4% 3% 5% 6% 4% -3% 8%
Material de Carpinteria -16% 3% 3% -1% 2% 5% 2% 7% 3% 5% -4% 3%
Herramientas en General -19% 2% 2% 2% 4% 7% 1% 4% 2% 1% -5% 7%
MARINES FERRETERIA
Presupuesto de Ventas Mensual para el Ejercicio 2014
. Total
Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Mensual
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Acero Estructural 1,255,042.21 | 1,280,143.05 | 1,331,348.78 | 1,304,721.80 | 1,343,863.45 1,370,740.72 | 1,398,155.54 | 1,537,971.09 | 1,630,249.36 | 1,679,156.84 | 1,595,199.00 | 1,690,910.94 17,417,502.77
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material Eléctrico 121,649.66 125,299.15 129,058.12 127,767.54 130,322.89 131,626.12 136,891.16 147,842.46 156,713.00 159,847.26 148,657.96 156,090.85 1,671,766.18
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material de Plomeria 79,015.65 79,805.80 81,401.92 80,587.90 81,393.78 84,649.53 87,189.02 91,548.47 97,041.38 100,923.03 97,895.34 105,726.97 1,067,178.77
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material de Carpinterl'a 72,831.40 75,016.34 77,266.83 76,494.16 78,024.05 81,925.25 83,563.76 89,413.22 92,095.62 96,700.40 92,832.38 95,617.35 1,011,780.76
Herramientas en s $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
General 91,273.60 93,099.07 94,961.05 96,860.28 100,734.69 107,786.11 108,863.98 113,21854 | 115,482.91 116,637.73 | 110,805.85 118,562.26 1,268,286.06
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOtaIi 1,619,812.52 | 1,653,363.42 | 1,714,036.70 | 1,686,431.68 | 1,734,338.86 | 1,776,727.74 | 1,814,663.45 | 1,979,993.77 | 2,091,582.26 | 2,153,265.26 | 2,045,390.52 | 2,166,908.37 22,436,514.54
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7.4 Presupuesto de Costos de Materiales, Mano de Obra Directa e Indirecta,

Gastos Generales

El costo o coste es la erogacidbn econOmica que representa la fabricacion de
un producto o la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de produccion, se
puede establecer el precio de venta al publico del bien en cuestion (el precio al
publico es la suma del costo mas el beneficio).

El costo de un producto y servicio que oferta Marines Ferreteria esta formado por el
precio de la materia prima, el precio de la mano de obra directa empleada en su
produccion, el precio de lamano de obra indirecta empleada para el

funcionamiento de la empresa y el costo de ventas.
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Costo de Material

En el cuadro No.7 que se muestra a continuacion se encuentran los montos presupuestados de las compras de materiales a

comercializar, dicho presupuesto fue realizado con informacion del historial de compras de la empresa, el calculo de la demanda y

de acuerdo a la estructura organica que tomard la organizacion.

CUADRO No.7
MARINES FERRETERIA
Presupuesto de Compras Mensual para el Ejercicio 2013
. Total
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Concepto Mensual
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Acero Estructural 724,130.16 | 774,093.00 | 576,395.14 | 1,101,492.18 | 574,126.61 661,758.44 929,536.66 | 696,333.53 502,692.22 | 1,122,237.77 | 916,179.10 614,781.44 9,193,756.23
. L $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material Eléctrico 111,404.64 | 119,091.23 88,676.18 169,460.34 88,327.17 101,808.99 143,005.64 107,128.24 77,337.27 172,651.97 140,950.63 94,581.76 1,414,424.04
) } $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material de Plomeria 111,404.64 | 119,091.23 88,676.18 169,460.34 88,327.17 101,808.99 143,005.64 107,128.24 77,337.27 172,651.97 140,950.63 94,581.76 1,414,424.04
Material de s s s s s s s s s s s s La1a 200
Carpinteria 111,404.64 | 119,091.23 88,676.18 169,460.34 88,327.17 101,808.99 143,005.64 107,128.24 77,337.27 172,651.97 140,950.63 94,581.76 /TSR
Herramientas en S s s s s s s s s s s s $
General 55,702.32 | 59,545.62 | 44,338.09 84,730.17 44,163.59 50,904.50 71,502.82 53,564.12 38,668.63 86,325.98 70,475.32 47,290.88 707,212.02
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total: | 1,114,046.40 | 1,190,912.30 | 886,761.75 | 1,694,603.35 | 883,271.70 | 1,018,089.90 | 1,430,056.40 | 1,071,282.35 | 773,372.65 | 1,726,519.65 | 1,409,506.30 | 945817.60 | 14,144,240.35
MARINES FERRTERIA
Presupuesto de Ventas Mensual para el Ejercicio 2014
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Concepto Mensual
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $  11,973,031.10
Acero Estructural 790,363.96 | 604,890.72 | 847,124.30 666,217.27 725,325.22 | 1,307,837.54 | 2,246,906.58 | 1,440,832.38 | 987,586.21 763,596.15 828,855.04 763,495.75
. L. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material Eléctrico 121,594.46 93,060.11 130,326.82 102,494.97 111,588.50 201,205.78 345,677.94 221,666.52 151,936.34 117,476.33 127,516.16 117,460.89 1,842,004.79
. ; $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Material de Plomeria 121,594.46 | 93,060.11 130,326.82 | 102,494.97 | 111,588.50 | 201,205.78 | 345,677.94 | 221,666.52 | 151,936.34 | 117,476.33 | 127,516.16 | 117,460.89 1,842,004.79
i $
Material de s 3 3 s 3 3 s s s $ $ $ 1842100479
Carpinteria 121,594.46 | 93,060.11 130,326.82 | 102,494.97 | 111,588.50 | 201,205.78 | 345,677.94 | 221,666.52 | 151,936.34 | 117,476.33 | 127,516.16 | 117,460.89
i $
Herramientas en ¢ S S S S S S S S S S S $21,002.39
General 60,797.23 46,530.06 65,163.41 51,247.48 55,794.25 100,602.89 | 172,838.97 | 110,833.26 75,968.17 58,738.17 63,758.08 58,730.44
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 18,420,047.85
Total: | 1,215944.55 | 930,601.10 | 1,303,268.15 | 1,024,949.65 | 1,115,884.95 | 2,012,057.75 | 3,456,779.35 | 2,216,665.20 | 1,519,363.40 | 1,174,763.30 | 1,275,161.60 | 1,174,608.85
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Costos de Mano de Obra
En el cuadro No.8 y 10 que se muestran a continuacién se encuentran los montos
correspondientes a los sueldos y salarios base semanal y mensual de cada puesto
gue corresponden al ejercicio de los afio 2013 y 2014 respectivamente, dicha tabla
fue realizada en base al aumento requerido de personal necesario para atender al
mercado y para la realizacion de este proyecto de inversién que esta propuesto en

la estructura organica que tomara la organizacion.

CUADRO No.8
MARINES FERRETERIA
Mano de Obra Directa 2013
Empleado No. Salario Base | Salario Base
Plazas Semanal Mensual

Agente de Ventas 4 S 3,500.00| S 14,000.00
Vendedor Mostrador 2 S 3,000.00| S 12,000.00

Suma:| S 26,000.00

Mano de Obra Indirecta 2013
Empleado No. Salario Base | Salario Base
Plazas Semanal Mensual

Director General 1 S 4,500.00| S 18,000.00
Gte. De Vtas./Comp. 1 S 4,000.00| $ 16,000.00
Gte. De Operaciones 1 S 4,000.00| S 16,000.00
Gte. De RH y Finan. 1 S 4,000.00| $ 16,000.00
Almacenista 1 S 2,000.00| S 8,000.00
Secretaria 1 S 2,000.00| S 8,000.00
NAmina 1 $ 2,500.00| $ 10,000.00
Pagos y Cobranza 1 S 2,500.00| S 10,000.00
Chofer 3 S 2,000.00| S 8,000.00

Suma: | $110,000.00
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En el siguiente cuadro se presenta el presupuesto mensual de la mano de obra directa e indirecta, para el ejercicio 2013.

CUADRO No.9
MARINES FERRETERIA
Presupuesto de Costo de Mano de Obra Directa e Indirecta ejercicio 2013
No.
Puesto Plazas Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Agente de | 4 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
M.O.D Ventas 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 56,000.00 | 672,000.00
Vendedor 2 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mostrador 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 288,000.00
Direct
Gonoral | 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 | 216,000.00
Gte. De
Vtas./Com | 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
p- 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 192,000.00
Gte. D_e
Operacion | 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
es 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 192,000.00
Gte. De
RHy 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
M.O.l Finan. 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 192,000.00
Almacenist 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
a 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 96,000.00
Secretaria | 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 96,000.00
Némina 1 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 120,000.00
P
copeY 11 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 120,000.00
Chofer 3 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 24,000.00 | 288,000.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total: | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 206,000.00 | 2,472,000.00
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El cuadro No. 10 contiene los montos correspondientes a los sueldos y salarios de
cada puesto para el ejercicio del afio 2014, en el cual se determino incrementar un
monto de $50.00 pesos a los sueldos y salarios base semanal de todos los puestos
de la organizacioén, con la finalidad de que el personal de la empresa mantenga el
mismo valor econémico de su pago.

CUADRO No.10

MARINES FERRETERIA
Mano de Obra Directa 2014
Embleado No. Salario Base | Salario Base
P Plazas Semanal Mensual

Agente de Ventas 4 S 3,550.00| S 14,200.00
Vendedor Mostrador 2 S 3,050.00| S 12,200.00

Suma:| $ 26,400.00

Mano de Obra Indirecta 2014
Embleado No. Salario Base | Salario Base
P Plazas Semanal Mensual

Director General 1 S 4,550.00| S 18,200.00
Gte. De Vtas./Comp. 1 S 4,050.00| S 16,200.00
Gte. De Operaciones 1 S 4,050.00| S 16,200.00
Gte. De RH y Finan. 1 S 4,050.00| S 16,200.00
Almacenista 1 S 2,050.00| S 8,200.00
Secretaria 1 S 2,050.00| S 8,200.00
Némina 1 S 2,550.00| S 10,200.00
Pagos y Cobranza 1 S 2,550.00| S 10,200.00
Chofer 3 S 2,050.00| S 8,200.00

Suma: | $111,800.00

167



En el siguiente cuadro se presenta el presupuesto mensual de la mano de obra directa e indirecta, para el ejercicio 2014

CUADRO No.11

MARINES FERRETERIA

Presupuesto de Costo de Mano de Obra Directa e Indirecta ejercicio 2014

No.
Puesto Plazas Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Agente de 4 $ S S $ S S $ $ $ S S $ $
M.O.D |_ventas 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 56,800.00 | 681,600.00
Vendedor 2 S S S S S S S S S S S $ S
Mostrador 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 24,400.00 | 292,800.00
Zir“t"lr 1 S S S S S S S S S S S $ S
enera 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 18,200.00 | 218,400.00
Gte. De
Vtas/Com 1 S S S S S S S S $ S S $ S
p. 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 194,400.00
Gte. De
Operacion 1 S S S S S S S S $ S S S S
es 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 194,400.00
Gre. Doty $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MO y Finan. 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 194,400.00
Almacenis 1 S S S S S S S S S S S S S
ta 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 98,400.00
Secretaria 1 $ S S S $ $ $ $ $ S S $ S
8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 8,200.00 | 98,400.00
N6mina 1 $ S S S $ $ $ $ $ S S $ S
10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 122,400.00
Cpff°5y 1 $ S S S $ $ $ $ $ $ $ $ S
obranza 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 122,400.00
chofer 3 S S S $ S S $ $ $ $ $ $ S
24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 24,600.00 | 295,200.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total: | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 209,400.00 | 2,512,800.00
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Gastos Generales

Los cuadro No. 12 y 13 contienen los montos correspondientes al presupuesto gastos generales para el ejercicio del afio 2013 y 2014,

el cual se realizo tomando informacién en el historial de gastos generales de la empresa, asi como también presupuestando las

demandas y alcances que tendra este proyecto de inversion de acuerdo al presupuesto de ventas.

CUADRO NO. 12

MARINES FERRETERIA

Presupuesto de Gastos Generales Mensual para el Ejercicio 2013

Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic M-gzgﬂal
Combustibles y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
lubricantes 21,777.36 | 15,114.63 | 20,407.26 | 17,399.34 | 21,421.86 | 16,540.95 | 20,138.10 | 15,770.82 | 20,436.54 | 21,380.52 | 21,993.33 | 20,110.11 | 232,490.82
Mant. Equipo. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Transporte 5,591.49 | 2,098.86 | 16,725.06 | 3,954.39 | 1,831.02 | 7,701.72 905.16 773.13 7,015.89 | 3,171.99 | 9,025.95 | 3,020.67 | 61,815.33
Papeleria y art. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Oficina 3,175.86 - 1,625.46 272.10 2,251.05 | 4,764.84 - 692.07 2,812.20 | 14,183.40 | 491.37 3,469.41 | 33,737.76

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono 10,518.81 | 10,721.76 | 20,332.05 | 3,879.33 | 21,040.44 | 11,204.25 | 12,202.08 | 10,233.24 | 26,106.69 | 4,183.41 | 16,431.99 - 146,854.05
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Verificacion - - - - 742.23 742.23 742.23 - - - 742.23 - 2,968.92
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ropa de Trabajo - - - - - - 4,185.39 - - - - 1,727.40 5,912.79
Seguros de Eq. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Trans. - 7,849.26 - - 7,849.26 - - 7,849.26 - - 7,849.26 | 9,052.23 | 40,449.27
Tenencias y Der. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Vehiculares - - - - - - - - - - 11,770.53 - 11,770.53
Art. De Aseo y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Limpiesa. 11,235.00 | 1,200.00 741.00 2,394.00 | 12,672.00 | 201.00 2,262.00 198.00 1,101.00 | 2,034.00 | 1,401.00 | 1,365.00 | 36,804.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total: | 52,298.52 | 36,984.51 | 59,830.83 | 27,899.16 | 67,807.86 | 41,154.99 | 40,434.96 | 35,516.52 | 57,472.32 | 44,953.32 | 69,705.66 | 38,744.82 | 572,803.47
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CUADRO NO. 12

MARINES FERRETERIA

Presupuesto de Gastos Generales Mensual para el Ejercicio 2014

: Total
Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Mensual
Combustibles $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
y lubricantes. 16,107.99 | 11,667.99 | 15,941.49 | 10,809.48 | 20,683.77 | 20,898.00 | 33,619.95 | 36,263.58 | 20,673.81 | 21,076.41 | 18,630.00 | 20,460.00 | 246,832.47
Mant. Equipo. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Transporte. 7,582.80 982.74 1,472.52 | 1,986.21 | 22,349.73 | 3,938.73 | 1,006.02 | 154,399.23 - 2,992.26 | 4,471.38 | 13,430.58 | 214,612.20
Papeleria y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
art. Oficina 1,573.98 | 2,015.16 | 12,375.66 | 15,056.94 - 1,851.72 | 1,398.63 3,457.74 4,450.35 - 1,117.11 | 3,408.51 | 46,705.80
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono 3,422.55 | 26,716.11 | 12,938.91 | 26,167.47 | 1,855.83 | 14,669.10 | 18,731.07 | 13,251.30 | 12,744.66 | 9,474.27 | 12,691.92 | 14,567.10 | 167,230.29
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Verificacién - - - 772.68 - - 772.68 772.68 - - - - 2,318.04
Ropa de $ $ $ $ $ $
Trabajo 11,914.68 346.50 133.62 361.21 4,203.43 16,959.44
Seguros de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Eq. Transporte - 7,852.20 - - 7,852.20 - - 7,852.20 - - 7,852.20 - 31,408.80
Tenencias y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Der. Vehic. - - 36,128.19 | 6,173.70 - - - - - - - - 42,301.89
Art. De Aseo y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Limpiesa 11,235.00 | 1,200.00 741.00 2,394.00 | 12,672.00 | 201.00 2,262.00 198.00 1,101.00 | 2,034.00 | 1,401.00 | 1,365.00 | 36,804.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total: | 40,602.00 | 49,234.20 | 79,203.27 | 61,100.10 | 52,741.53 | 41,357.55 | 55,528.35 | 215,996.73 | 38,230.03 | 33,542.94 | 48,966.04 | 51,866.19 | 768,368.93
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7.5 Flujo de Efectivo

Los flujos de efectivo son los ingresos y fondos netos en efectivo que se obtienen
durante la operacion de los proyectos de inversién en un periodo determinado.

FNE=Resultado del Ejercicio + (Flujo de efectivo de entrada) — (Flujo de fondos de

efectivo de salidas).

El cuadro No. 13 y 14 corresponden al flujo de efectivo de operaciéon de este
proyecto para cada afo respectivamente, de manera mensual y se obtuvieron de
los presupuestos anteriores.

En los presupuestos de flujo de efectivo se incluye todo el dinero que se estima
entra a la empresa (inversion/ventas) menos el dinero que sale (mano de obra,
compra de material y gastos generales), lo cual permite a la organizacion
determinar sus necesidades de efectivo, planear como obtenerlo y llevar un control
de su disponibilidad, de tal forma que pueda seguir operando con la seguridad de

contar con los recursos suficientes.
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CUADRO No. 13

MARINES FERRETERIA

Flujo de Efectivo de Operacion para el Ejercicio 2013

Meses

Concepto Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Saldo Inicial $0.00 $2,400,000.00 | -$44,003.17 -$148,026.27 $195,532.21 -$423,137.92 -$55,890.42 $287,772.20 $273,852.92 $857,662.93 $1,884,208.79 | $1,998,261.04 | $2,335,078.64
qurtacmn $1,800,000.00
Inicial
Crédito Pyme | $600,000.00
Ventas $0.00 $1,230,400.00 | $1,346,090.00 | $1,447,089.70 | $1,397,505.53 | $1,470,115.88 | $1,561,234.63 | $1,663,929.10 | $1,815,807.85 | $1,918,103.36 | $2,073,434.65 | $1,969,407.58 | $2,086,402.44
IVA 16% $0.00 $196,864.00 $215,374.40 $231,534.35 $223,600.88 $235,218.54 $249,797.54 $266,228.66 $290,529.26 $306,896.54 $331,749.54 $315,105.21 $333,824.39

|nLcI)’Laé|OdSe $2,400,000.00 | $3,827,264.00 | $1,517,461.23 | $1,530,597.78 | $1,816,638.62 | $1,282,196.50 | $1,755,141.75 | $2,217,929.96 | $2,380,190.02 | $3,082,662.82 | $4,289,392.98 | $4,282,773.83 | $4,755,305.48
Compras $1,114,046.40 | $1,190,912.30 | $886,761.75 $1,694,603.35 | $883,271.70 $1,018,089.90 | $1,430,056.40 | $1,071,282.35 | $773,372.65 $1,726,519.65 | $1,409,506.30 | $945,817.60
IVA 16% $ - $178,247.42 $190,545.97 $141,881.88 $271,136.54 $141,323.47 $162,894.38 $228,809.02 $171,405.18 $123,739.62 $276,243.14 $225,521.01 $151,330.82
MOD y MOI $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00 $206,000.00
Gastos
Generales $52,298.52 $36,984.51 $59,830.83 $27,899.16 $67,807.86 $41,154.99 $40,434.96 $35,516.52 $57,472.32 $44,953.32 $69,705.66 $38,744.82
Activos Fijos $2,279,176.50
é?;g:talfnaglon $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33
Gtos.
Financieros $8,165.00 $7,711.39 $7,257.78 $6,804.17 $6,350.56 $5,896.94 $5,443.33 $4,989.72 $4,536.11 $4,082.50 $3,628.89 $3,175.28

) B $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Total Salidas: $ 3,871,267.17 1,665,487.50 1,335,065.57 2,239,776.55 1,338,086.92 1,467,369.54 1,944,077.04 1,522,527.10 1,198,454.03 2,291,131.94 1,947,695.19 1,378,401.85

Flujo Efectivo
de operacién

$2,400,000.00

-$44,003.17

-$148,026.27

$195,532.21

-$423,137.92

-$55,890.42

$287,772.20

$273,852.92

$857,662.93

$1,884,208.79

$1,998,261.04

$2,335,078.64

$3,376,903.63
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CUADRO No. 14

MARINES FERRETERIA

Flujo de Efectivo de Operacién para el Ejercicio 2014

Meses
Concepto Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Saldo Inicial $3,376,903.63 | $3,559,333.47 | $4,103,502.18 | $4,256,242.65 | $4,718,367.55 | $5,139,392.00 | $4,581,864.70 | $2,412,081.91 | $1,712,146.32 | $2,128,290.17 | $3,020,409.50 | $3,655,509.01
Aportacion Inicial
Crédito Pyme
Ventas $0.00 $1,619,812.52 | $1,653,363.42 | $1,714,036.70 | $1,686,431.68 | $1,734,338.86 | $1,776,727.74 | $1,814,663.45 | $1,979,993.77 | $2,091,582.26 | $2,153,265.26 | $2,045,390.52 | $2,166,908.37
IVA 16% $0.00 $259,170.00 $264,538.15 $274,245.87 $269,829.07 $277,494.22 $284,276.44 $290,346.15 $316,799.00 $334,653.16 $344,522.44 $327,262.48 $346,705.34
Total de |ngr6505' $0.00 $5,255,886.15 | $5,477,235.04 | $6,091,784.75 | $6,212,503.40 | $6,730,200.63 | $7,200,396.18 | $6,686,874.30 | $4,708,874.68 | $4,138,381.74 | $4,626,077.87 | $5,393,062.50 | $6,169,122.72
Compras $1,215,944.55 | $930,601.10 | $1,303,268.15 | $1,024,949.65 | $1,115,884.95 | $2,012,057.75 | $3,456,779.35 | $2,216,665.20 | $1,519,363.40 | $1,174,763.30 | $1,275,161.60 | $1,174,608.85
IVA 16% $ - $194,551.13 $148,896.18 $208,522.90 $163,991.94 $178,541.59 $321,929.24 $553,084.70 $354,666.43 $243,098.14 $187,962.13 $204,025.86 $187,937.42
MOD Yy MOI $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00 $209,400.00
Gastos Generales $40,602.00 $49,234.20 $79,203.27 $61,100.10 $52,741.53 $41,357.55 $55,528.35 $215,996.73 $38,230.03 $33,542.94 $48,966.04 $51,866.19
Amortizacion
Prestamo $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33 $33,333.33
Gtos. Financieros $2,721.67 $2,268.06 $1,814.44 $1,360.83 $907.22 $453.61
. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total Salidad: $ B 1,696,552.68 1,373,732.87 1,835,542.09 1,494,135.85 1,590,808.62 2,618,531.48 4,274,792.40 2,996,728.36 2,010,091.57 1,605,668.37 1,737,553.50 1,623,812.46
F|Uj0 Efectivo de $0.00 $3,559,333.47 | $4,103,502.18 | $4,256,242.65 | $4,718,367.55 | $5,139,392.00 | $4,581,864.70 | $2,412,081.91 | $1,712,146.32 | $2,128,290.17 | $3,020,409.50 | $3,655,509.01 | $4,545,310.26

operacion
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7.6 Medidas de Rentabilidad

Existen varios métodos o modelos de andlisis para determinar la viabilidad de un
proyecto, sin embargo para este caso se utilizé las siguientes medidas de
rentabilidad:

» Valor Presente Neto.
» Periodo de Recuperacién de la Inversion.
» Tasa Interna de Retorno.

El estudio econémico se efectud para dos afios de operacion de Marines Ferreteria
en periodos mensuales; a efecto de conocer si es viable econémicamente y partir
de ahi para que los dos socios tomen la decision de poner o no en marcha el

proyecto.

7.6.1 Valor presente neto

Este método consiste en determinar la equivalencia en el tiempo cero de los flujos
de efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta equivalencia con la

inversion inicial neta.

FNE,
(1+0)t

t=n
VPN = —IIN + Z
t=1
VPN: Valor presente neto
[IN: Inversion inicial neta
FNE: Flujo neto de efectivo

t: Periodo de andlisis

i: Tasa de interés

174



Por lo cual necesitamos una Tasa de Descuento real:

_ (T.nominal —T.inflacién)  (0.16 —0.06)

TDg = = = 0.094
R (1 + T.inflacién) (1+ 0.06) 0.09433

De acuerdo a lo anterior se obtiene que:

—$44, 003. 17 + —$148, 026. 27 + $195, 532. 21 + —$423,137.92
(14 0.094)" ' (1+ 0.094)? ' (1+0.094)3 " (1+ 0.094)*
—$55, 890. 42 $287, 772. 20 $273, 852. 92 $857, 662.93
+ 5 + 6 + 7 + 8
(1+0.094)5 ' (1+0.094)6 ' (1+0.094)7 ' (1 + 0.094)
$1, 884, 208. 79 $1, 998, 261. 04 $2, 335, 078. 64 $3, 376, 903. 63

T A 70094° T 1400950 T 1400941 T (1400942

VPN = —2406776.5 +

+ $3,559,333.47 + $4,103,502.18 + $4,256,242.65 + $4,718,367.55
(1+0.094)3 " (1+0.094)1* " (1 + 0.094)55 ' (1 + 0.094)16

+ $5,139,392.00 + $4,581,864.70 + $2,412,081.91 + $1,712,146.32
(1+0.094)17 ' (1+0.094)18 " (1 + 0.094)1° ' (1 + 0.094)20

$2,128,290.17 $3,020,409.50 $3,655,509.01 $4,545,310.26

T A 00907 T T +009H)Z T A +0095 T 1+ 0094

VPN = —$2,406,776.5 + $13,029,709.36 = $ 10, 622,932.86

7.6.2 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El PRI es el nUmero de afios necesario para recuperar la inversion del proyecto. La
forma da calcular este periodo se obtiene al sumar los flujo futuros de efectivo de
cada afo hasta que el costo inicial del proyecto quede por lo menos cubierto, es la
cantidad total de tiempo que se requiere para recuperar el monto original invertido,
incluyendo la fraccién de un afio en caso de que sea apropiada, es igual al periodo
de recuperacion; en el cuadro No. 15 que esta a continuacion, se puede observar el

periodo y calculo del PRI.
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CUADRO No.15

MARINES FERRETERIA

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERCION

Afio 1 FNE [IN PRI Afio 2 FNE
1 -$44,003.17 1 $3,559,333.47
2 -$148,026.27 2 $4,103,502.18
3 $195,532.21 3 $4,256,242.65
4 -$423,137.92 4 $4,718,367.55
5 -$55,890.42 | $2,406,776.50 | $2,827,971.27 5 $5,139,392.00
6 $287,772.20 6 $4,581,864.70
7 $273,852.92 7 $2,412,081.91
8 $857,662.93 8 $1,712,146.32
9 $1,884,208.79 9 $2,128,290.17
10 $1,998,261.04 10 $3,020,409.50
11 $2,335,078.64 11 $3,655,509.01
12 $3,376,903.63 12 $4,545,310.26

De acuerdo a lo anterior el periodo de recuperacion de la inversion seda en el

noveno mes del primer afio de haber iniciado operaciones.
7.6.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa maxima de interés o de valor maximo que se obtiene del proyecto de
inversién para una serie de condiciones y supuestos particulares y se obtiene
igualando a cero el valor presente neto. Una vez hecho esto se despeja la tasa de

descuento la cual se convierte automaticamente en la tasa interna de retorno.

VPN = —IIN +§ FNE: _ 0
N £ 1+t

Para poder interpolar es necesario tener VPN ( +) y VPN( - ), por lo que la formula
delaTIR es:

_ (TD, — TDy)(0 — VPN,)

TIR
(VPN, — VPN,)

+ TD,

176



Tasas de Descuento:

_ (T.nominal —T.inflacién)  (0.16 — 0.06)

Dy = A+ T.inflacién) . (1+006) _ 209433
TD, = 35%
VPN; =$ 10, 622,932.86
VPN, =-$1, 719,464.31
Por lo tanto:
— (.35 — 0.094) (0 — 10, 622,932.86 ) \ 0.00433

~ (—=$1,719,464.31 — $ 10,622,932.86)

TIR = 1.0717

La TIR tiene un valor de 1.0717 y es mayor a la tasa TD,, se acepta el proyecto

porque es viable.

7.7 Balance general y razones financieras

A continuacion se muestra el balance general al 30 de noviembre de 2012, en el

gue me apoyo para determinar una seleccion de razones financieras que permitan

mostrar a los duefios del negocio la situacion financiera en la que se encuentra su

organizacion.
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MARINES FERRETERIA
BALANCE GENERAL AL 30 DE NOVIEMBRE DE 2012
CIFRAS EN PESOS

ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CORTO PLAZO
Caja S 5,012.27 Proveedores S 311,256.53
Bancos S 56,618.50 Ctas. Por Pagar S 118,000.00
Almacen S 87,269.00
Clientes S 364,515.92
Ctas. Por cobrar S 150,000.00
Total: § 663,415.69 Total: $ 429,256.53
NO CIRCULANTE LARGO PLAZO
Terrenos S 1,800,000.00 Prestamo Bancario S 76,000.00
Equipo de Computo S 15,000.00 Acreedor Hipotecario $ 238,000.00
Equipo de Reparto S 270,000.00
Total: $ 2,085,000.00 Total: $ 314,000.00
PASIVO TOTAL: $ 743,256.53
CAPITAL CONTABLE
Utilidad del Ejercicio S 65,000.00
$ -
Total: $ 65,000.00
ACTIVO TOTAL: $ 2,748,415.69 PASIVO + CAPITAL CONTABLE: $ 808,256.53

Autorizo: Jorge Marin Parra

El anterior balance general no cuadra entre la suma total de activos mas el pasivo y
el capital contable ya que desde que se formo la empresa no se han realizado
aportaciones a los conceptos de: capital social o reservas de capital, y es por ello

gue el balance general tiene esa estructura monetaria.
Razones Financieras
Las razones financieras son herramientas utilizadas para el andlisis de la

informacion financiera. Se consideran una herramienta imprescindible para el
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analisis de la informaciéon y la toma de decisiones financieras, pues brindan
informacion rpida y concisa, ademas de que permite comparaciones con la

informacion de periodos anteriores.

Las razones financieras se calculan dividiendo dos datos financieros, medidos en
términos monetarios, por lo que el resultado es un porcentaje. Para analizar la
situacion financiera de una empresa generalmente se utilizan razones financieras,
para el caso de Marines Ferreteria se utilizaron las razones de liquidez, prueba del
acido y de deuda, y se pueden observar a continuacion:

» Razén de liquidez: La empresa dispone de $1.5454 de activos circulantes

por cada $1.00 de pasivos a corto plazo.

» Razon de Prueba del acido: La empresa cuenta con $ 0.62 de activos

disponibles rapidamente por cada peso de pasivo a corto plazo.

» Razon de deuda: La empresa debe 27% de los activos con los que cuenta.
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Conclusiones

El papel de las microempresas (mipyme) es trascendental en la economia
mexicana. Sin embargo la mayoria de estas empresas son dirigidas por personas
gue no tienen la preparacion profesional y que las administran de manera empirica,
siendo un factor importante que influye en el crecimiento de y mejora de estas
empresas. En la mayoria de los casos se inicia un negocio, sin antes evaluar su
conveniencia, debido a la falta de conocimientos para expresar la idea en un

documento.

Es por ello que este trabajo se realizo bajo un esquema de facil entendimiento, pero
con los elementos necesarios para evaluar un proyecto de inversion, ya que incluye
informacion teorica, como la empresa, imagen de la microempresa, estudio
administrativo, estudio de mercado, estudio técnico, estudio de la organizacion y el

estudio financiero de la expansion que quiere realizar la organizacion.

De acuerdo con el objetivo planteado al inicio de este proyecto, la estructura de
este trabajo permite determinar si es factible economicamente, para que los socios
tomen la decisién de ponerlo en marcha y posteriormente desarrollar de manera

detallada cada departamento que conforme a esta empresa en crecimiento.

Ademas de cumplir con el objetivo establecido, este estudio puede ser til para
guienes estén interesados en invertir en un negocio y que independientemente de
gue posean los conocimientos para llevarlo a cabo, al revisar este proyecto
puedan disefiar su propio plan de negocio, considerando que plasmar la idea en un

documento ayuda a tomar la decision de invertir o no.

Por otra parte, es de gran utilidad al momento de solicitar un crédito bancario; ya
gue uno de requisitos que se deben de cumplir es la prestacién del plan de
negocio, con una metodologia que describa el proyecto. Esta metodologia se
compone basicamente de la informacién referente al mercado, monto de inversién

y proyecciones econoémicas.
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Evaluacion del proyecto

De acuerdo al objetivo principal de este estudio y una vez que se realiza la
evaluacion financiera, se toma la decision de que el proyecto es factible
econémicamente y se recomienda llevarlo a cabo. Los criterios para la toma de

decisién se presentan a continuacion:

e Periodo de Recuperacion de la Inversion: A partir del noveno mes del primer
afio de operaciones (Septiembre 2013) se ha recuperado la inversion inicial,
qué es de $ $2, 406,776.50.

e Valor Presente Neto: En este proyecto el VPN es una cantidad positiva que
indica que para el periodo de andlisis ya se ha obtenido la inversion inicial
con un monto de utilidad que se ve reflejado a partir del noveno mes.

e Tasa Interna de Retorno: Se obtiene un rendimiento mensual de 1.0717, la
cual es aceptable, dado que es mayor a la tasa estimada de rentabilidad
efectiva para el calculo mensual que es de 0.09433% que se utilizo para este
proyecto, en base al criterio del centro de proyectos de México (por el tipo y
nivel de riesgo de la empresa); para microempresa con mercado seguro se

propone un 10% por afo.

Asimismo, desde un punto de vista social la empresa creard 12 empleos directos
mas, y beneficiara a otros negocios como cliente ya sea por asesoria o por compra
de productos. También sera una fuente de ingresos por pago de impuestos (IMSS y
ISR) de acuerdo a los lineamientos legales, y cabe mencionar que cada una de las
microempresas que se consolidan tienen una contribucién importante en el

producto interno bruto (PIB).

Un aspecto importante en el desarrollo de estrategias para ganar mercado, es tener
presente la satisfaccién de las necesidades y expectativas del cliente; centrar la
atencion en las técnicas encaminadas a influir sobre el publico para vender mas y
mejor, una herramienta util es el merchandising que se basa en la psicologia para

lograr que una persona que visite el establecimiento se convierta en cliente.
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El disefio de la planta se realizo con la idea de combinar los elementos y areas
funcionales que compondran a la empresa, valiéndose de un arquitecto para que
diera proporcionalidades adecuadas a las areas de trabajo y se logre maximizar los
recursos de la empresa, contar con un punto de venta al publico, la presentacién de
los productos, el incremento de la rentabilidad y el accesible acceso para los

clientes.

Por dltimo, es importante que el empresario mexicano cambie su forma de pensar
y no considere el desarrollo de un plan de negocios como pérdida de tiempo, el
cual no sirve en la practica. Por otra parte se requiere que las instituciones
encargadas de los programas de financiamiento a mipymes se acerguen mas a
estas organizaciones y faciliten el acceso a los diversos apoyos que ofrecen,
ademas del recurso financiero, un factor basico es la capacitacion en sus dos

vertientes en la aptitud y en actitud.
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Anexos:

Crédito a Negocios Revolvente
Aqui te mostramos como realizar tu pago
através de la Tarjeta HSBC Empresas

Pasos para el pago en
Cajeros Automiticos HSBC (ATM's)

1 Acudir a cualquiera de los més de 6,000 Cajeros.
Autométicos de HSBC ubicados alrededor de la

abli Te
Rapabica Mexcansicon 1 Teriels de Oden Pasos para el pago en Corresponsales:

Telecomm-Telégrafos, Soriana y Radio Shack.

2 Digitar ol NIP de tu Tarjeta de Débito
1 Acudir a cuslquier oficina de les més de 2,244
3 Seleccionar en la pantalla Pago de Tarjeta de Corresponsales, Telecomm-Tolégrafos, Soriana y
Crédito Radio Shack ubicados alrededor de la Repiblica
Mexicana
4 Ingresar los 16 digitos de la Terjeta HSBC
Empresas

N

Solicita en ventanilla o caja el pago como Tarjeta de
Crédito de HSBC, Gnicamente requieres de tu
Tarjeta HSBC Empresas o bien de los 16 digitos de la
misma

5 Diitar ol monto a pagar

6 El Cajero Automitico te enviaré una pantalla del
resumen de la operacion

M

El cajero solicitars el monto a pagar para realizar la

operacién

7 Se realiza el pago y debes esperar la impresisn
de tu recibo de pago, que te servird para

I

El cajero entregaré el recibo de pago o ticket como
cuslquier aclaracion comprobante para cualquier aclaracién

HSBC <»

En HSBC Empresas nos preocupamos por tu tiempo, por lo que ya
puedes pagar tu Tarjeta HSBC Empresas en Cajeros Automaticos
HSBC, Telecomm-Telégrafos, Soriana y Radio Shack.

Consulta las restricciones. El pago realizado es sélo un prepago y
no sustituye el cargo que se realiza en automatico. Los pagos
de Tarjeta de Crédito HSBC realizados en Cajeros Automaticos
hasta las siete de la noche se aplican el mismo dia y se reflejan
al dia siguiente, todas las operaciones con Tarjeta de Débito
HSBC en Cajeros Automaticos se acumulan de forma diaria y no
deben exceder el limite establecido por el emisor. En Telecomm-
Telegrafos puedes pagar hasta $35,000.00 por transaccién; en
Soriana hasta $25,000.00 por transacci n; RadioShack no tiene
un limite especifico. Los pagos realizados en Alianzas se veran
reflejados en 48 horas habiles posteriores a la fecha de pago El
horario de recepcién de pagos en estas Alianzas esta sujeto
al horario de atencion de cada establecimiento.

Versién Septiembre 2012
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HSBC <» > ANEXO DE COMISIONES DE TARJETA HSBC EMPRESAS

COMISIONES PERIOCIDAD

Por disposicion de la linea de crédito via Medios Electronicos o en Sucursal (% sobre

el monto dispuesto) * Por evento

Disposicion de efectivo en Cajero Automatico HSBC (% sobre el monto dispuesto) * Por evento

Disposicion de efective en Cajero RED (% sobre el monto dispuesto) * Por evento

Emision de estado de cuenta adicional. Por evento

" Este anexo de comisiones forma parte del contrato de la Tarjeta HSBC Empresas "

* La comision por disposicion de la linea de crédito a través de Medios Electronicos o en sucursal sera cargada a la Cuenta de
Deposito del Cliente, en términos del contrato de depdsito respectivo.

Las comisiones aplican para toda la Republica Méxicana. Precios mas IVA y en Moneda Nacional.

Datos de Inscripcién en el Registro de Contratos de Adhesion: 0310-440-006586/07-17674-1012 con fecha de emision 4 de
Octubre de 2012.

Version Noviembre-2012



Home | English | Grupe HSBC México | Aclaracienes | Sucursales | Contacto | HSBC en el Munda

HSBC .

Personas | Advance | Premier | BancaPrivada | Bancade Empresas | Banca Corporativa | Banca de Gobiermo

@ Banca por Intemnet para Empresas

PYMES Empresas Corporativos Locales

Crédito a Negocios Revolvente

Estas interesado? )
EUCNCLEN ; Como Adquirirlo?  Preguntas Frecuentes
Crédito a Negocios Revolvente =

Crédito a Negocios
Revolvente X
Liquidez para hacer!
crecer tu negocio

Crédito Simple

Credito a Negocios Revolvente,es el
medio que transformara tus necesidades

financieras en recursos al instante Contacto

Es un financiamiento dirigida a Personas Distexo Fevioal
Fisicas con Actividad Empresarial y 5721 3150 opcidn 3
Personas Morales con ventas anuales de

hasta $40, 000,000.00 M.MN

Interior
|deal para cubrir las necesidades e imprevistos a corto plazo de tu 01 800 5048 600 opcidn 3
empresa o negocio. Ademds te ayuda a garantizar la liquidez y
continuidad de tu negocio o empresa obteniendo mejores oportunidades .
parala compra en insumaos y materias primas, abatir costos entre otros e-mail
Si requieres liquidez para que tu negocio crezca, Crédito a Negocios »f‘\ e de Fe =

Revolvente es una excelente opcidn.

Beneficios
Consulta
linea de Créditn Revalvanta hasta nor §2 000 000 00M N

Documentacion Necesaria.

» Solicitud - contrato debidamente reguisitada v firmada con ayvuda de
su gjecutivo.

* |dentificacion oficial que puede ser credencial de elector, pazaporte
vigente ¢ cédula profesional.

k RFC o Alta en Hacienda con antigiedad minima de 3 Afios.

» Comprobante de domicilio (Recibo Telefonico) particular o del
negocio, en cazo de Perzsonas Morales a nombre del principal accionista
v de la empresa, también aplica para el Obligado Salidaria.

* Acta constitutiva, Poderes y Reformas (en cazo de perzona moral).
* Comprobantes de ingresos 2 Gltimas declaraciones de impuestos**,

* Pasaporte y forma migratoria (FM2 o FM3) vigentes en cazo de
que el principal accionista de la empresa sea extranjero.

= Mo =& requiers relacicn patrimonisl.

= Cleries gue Seanen mds: de {2 meses con HEEC, pusden comprober Ingresos oon = saldo promedio de s

Dueria de chegues an moneds naclonal gue mansja con HSEBC
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Credito a Negocios Revolvente

Beneficios e NGl Preguntas Frecuentes

Sinecesitas hacer crecer tu negocio o empresa, da el primer
paso HOY mismo v acude a tu sucursal mas cercana con la @
documentacion reguerida v obtén tu Crédito a Negocios

Revolvente que incluye una Tarjeta HSBC Empresas Sucursal

Requisitos de Contratacion

* Ser Persona Fisica con Actividad Emprezarial ¢ Persona Moral.
Edad de 25 a 70 afios.

v

* “Wentas anuales hasta de 100 millones de pesos.

* Contar con referencias crediticias.

v

Antigliedad minima de 2 afios en &l domiciio actual o 3 afios
censiderando domicilic actual y anterior.

L

Estar dado de alta en Hacienda con antigiiedad minima de 3 afios.

* Presentar a un obligado solidario **

Documentacion Necesaria.

Mediante la Tarjeta HSBC Empresas, tendras mavor seguridad al
no portar efective wo chegues v contar con la tecnologia CHIP +
MIPE. Ademas, podris establecer un moento limite en tus
compras en establecimientos a través de Linea de Servicios
Empresariales.Con el Respaldo de Visa cuentas con servicio de
azistencia en viajes, reemplazo de tarjeta urgente en caso de
gxtravio, efectivo de emergencia, acceso a la Red de
Empresarios asi como de gozar de promociones y descuentos
en establecimientos al pagar con tu tarjeta.

1 Monte maximo de retire diaric por 8,000 M.N. o el equivalente a 1,500
uois
2 Circuite integrade y Nimers de |dentificacien Persanal.
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Credito a Negocios Revolvente

iComo Adguiririn? | Preguntas Frecuentes

Crédito a Negocios Revolvente, s &l
medio que transformara tus necezidades
financieras en recurzos al instante.

Ez un financiamiento dirigido a Personas
Fizicas con Actividad Empresarial v
Perzonas Morales con ventas anuales de
hasta 240, 000,000.00 M.N.

ldeal para cubrir las necesidades e imprevistos a corto plazo de tu
empresa o negocio. Ademas te ayuda a garantizar la liguidez v continuidad
de tu negocio o empresa obteniendo mejores oportunidades para la compra
en inzumos y materiaz primas, abatir costos entre otros.

Si requieres liquidez para que tu negocio crezea, Crédito a
Hegocios Revolvente es una excelente opcion.

Beneficios

/ Linea de Crédito Revolvente, hasta por 52,000,000.00M.N.

/  Disposicion en Sucursales HSBC, v a través de la Tarjeta HSBC
Empresas en mas de 28 millones de establecimientos, Banca
Electronica (Conexion para Megocios), asi como en cajeros
automaticos HSBC,

#  5in penalizacion por pagos adelantados.
/'  Sitienes mas de 12 meses con HSBC, puedes comprobar

ingresos con el saldo promedio de tu Cuenta de Chegues HSBC
en Moneda Macional.
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HSBC m P TARIFAS Y COMISIONES

HSBE MEXICO, 5.4,
INSTITUCKIN DE BANCA MULTIPLE,
GALRO FINANCIERD HSBE

Términos y condiciones del crédito.

TARJETA HSEC EMPRESAS (Microempresas)

(FINANCIAMIENTO DESDE $20,000 HASTA §400,000 PESOS)

FACTOR MINIMO DE PAGQO

PERSONA FISICA CON ACTIVIDAD EMPRESARIAL

PERSONA MORAL

TARJETA HSBC EMPRESAS (Peguefia Empresa)
FACTOR MINIMO DE PAGO

FINANCIAMIENTO HASTA $2,500.000.00 PESOS

PERSONA MORAL

FINANCIAMIENTO HASTA 51,000,000.00 DE PESOS

PERSONA FISICA CON ACTIVIDAD EMPRESARIAL

La tasa de interés dependeré del perfil y andlisis crediticio de cada cliente
CAT promedio 20.9% sin IVA informative. Fecha de cédlculo al 17 de Agosto de 2012

S g | =

Volver al listado | Ropa. Bolsas y Calzada = Zapatas > Hombres > Botas Industriales

E o B Van Vien Modelo M17 |

| |Hmegusta {5

$418”

mensualidades de $ 40°°

Articulo nusvo
Distrito Federal (Ciudad De México)
2 vendidos Ver calificaciones

em e -

Reputacién del vendedor

(S I —— WercadoLider &

Medios de pago

» Efectivo
« [ 2 Bancomer & Banamex
o B T e antd oo Ve mmmininnnn
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Volver al listado | Hogar y Electrodomésticos > Herramientas > Otros

10371 Casco De Seguridad Az
Tertulianet

EiMegusta 0

00
$ 49
12 [=] mensualidades de $ 47°

Articulo nuevo
Estado De México (Tlalnepantla)

. ' »
Comprar n E acer una preguni

Reputacion del vendedor

v

=N = o]

Medios de pago

» Efectivo

2] & € B Bancomer &} Banamex NI

o & Tucompra esta protegida Ver condiciones

MI TELMEX. Tlenda en Llnea Factura Electrénica | Registro | “=Carrito | Micuenta | [ |
estd contigo o

Bienvenido a tu Tienda en Linea '

Productos encontrados: 12 Ordenar por: ﬂ Ascendente E| Carritc de compras
Fortaties « anterior 1 2 siguiente »

Tu carrito de compras
Escritorio estd vacio.
tetbooks . s | Continuar |
Hetbooks Teléfono Alambrice BTG 102 Blanco
Ultraligeras SKU: 1033372
Software Caracteristicas
= Indicador Luminoso de llamada nueva

Accesorios

= Identificador de llamadas con opcidn Pago de contado: $ 560
Amplificadores Wi-Fi

b) Entretenimiento

Televisiones

de: Fecha-Hora, Numero Telefdnico y
Nombre
= Agenda telefdnica de 100 numeros
= Memoria de los 10 dltimos nimeros en
el Identificador
Teclas de acceso a los Servicios
Digitales

Libras de México

1o

Celulares

Tres niveles de volumen de timbre
Tablets Tecla de Flash y Mute

=
) Telefonia ver detalle > o

Mambricos
Inalambricos Teléfono alambrico BTG 102 Negro
SKU: 1033373
Accesorios
- Caracteristicas
> Negocio ) .
* Indicador Luminoso de llamada nueva
Compute . .
Identificador de lamadas con opcién Pago de contado: % 560
Telefonia ﬁ de: Fecha-Hora, Numero Telefénico y
= |
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ver detalle =

Teléfono Alambrice 5118 Blanco- Azul
SKU: 1034037

Caracteristicas

Funcién "MUTE" Silencio en auricular y Pago de contado:

altavoz. Con opcidn de poner en
silencio 6 melodias (16 a elegir)

Fija hasta 20 numeros de personas
muy importantes (VIP) del identificador
de llamadas

6 meses:

Funcién de Altavoz para marcar y
hablar sin levantar el auricular

Tecla de acceso directo e indirecto para
activar o desactivar los Servicios
Digitales de Telmex

Reagistra hasta 63 numeros de llamadas
entrantes para revisar o llamar de
nuevo

Memoria para 16 nimeros

Tecla de REMARCAR para marcar el
dltimo nimero marcado

Funcién de pre-marcado como en un
teléfono celular. Para editar o borrar el
numero antes de efectuar la llamada

4 niveles de volumen en el altavoz v 4
niveles de volumen para los tonos de
timbrado

ver detalle >

$519

infinitume

Inicio » Productos » Polipastos,

0 kg de capac

R&«M

Troles y Botoneras » Polipastos Eléctricos » 10,000 kg de capacidad - Devanado Simple

do Simple

SPRCEIRSTER.

MATERIALS :

HANDLING

MODELO

SX40810100P34FC

ELEVACION  VEL.ELEVACION MOTOR
(™M) (MTS./MIN.) KW

DEVANADO FIJO

Por favor especifique codigo(s) y cantidad a cotizar

AGREGAR AL CARRITO

TURA ALTURA DOBLE

AL
REDUCIDA  STANDARD

VIGA
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Fabricante =

= /# AMB AR iszg 8 INICIAR SESION
POV Lo i—ad

INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS BLOG / NOTICIAS CONTACTO Buscar

@ Go Further Tecnologia  Promociones  Financiamiento  CHAT

INICIO AUTOS SUVS & SOVERS CAMIONES SERVICIO

Configuralo Eke |0 0 SHARE

Inicio ¢ Compra un Ford ; Configuralo

F-350
CAMBIAR VEHICULO

Selecciona una
version

XL6.2L Gas MT XLT6.2L Gas MT XLT6.2L Gas MT XL 6.2L GAS AT XLT6.2L GAS MT
Desde $324,200 Desde $332,100* AA Desde $344,700 AA2
Desde $344,300" Desde $361,900
N N ~ ~ ~
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QZZZSP) GoFurther

INICIO | AUTOS |

ecnologia  Fromociones Financiamiento CHA

SUVS & CROSSOVERS |

CAMIONES | TODOS |

COMPRA UN FORD

SERVICIO |
Configuralo

Eilke 0 ) SHARE

XLT 6.2 L Gas MT AA

$344,300°

«Aire acondicionado

«Llantas Radial LT245 /75 R17E
*Bolsas de aire para conductor
«Inyeccién de combustible Secuencial
electronica multipuerto

<Transmicion manual de 5 velocidades

Go Further

Tecnologia Promociones Financiamiento CHAT
INICIO | AUTOS SUVS & CROSSOVERS | CAMIONES | TODOS | COMPRA UN FORD SERVICIO |  ACERCADE
v =
F-350 2012 Versiones/Precios ,  Colores ifieaciones  Accesorios (;aléria‘f 4
- !/ J

vehicular
axima de carrocena =

C d
derage 1480kg

‘ 2'260 mm : Peso bruto 2'710 kg
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Atencion a cliente 01800 9NISSAN G ﬂ

@ VEHICULOS | DISTRIBUIDORES | SERVICIO | CORPORATIVO
L]
SHEYS NP300 CONFIGURA >

CAMIONES NP300 ESTACAS T/M DH VERSION ESPECIAL 13 Colores Precio total
EXTERIOR:
EXTERIOR
D . INTERIOR:

INTERIOR

Precio Sugerido
$183300 MXN

PRUEBA DE MANEJO >> I I DISTRIBUIDORES >>

Version: [ CAMIONES NP200 ESTACAS T/M DH VERSIO [iw]
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Dimensiones

y capacidad

Estacas con Cabina Sencilla (4x2) -
Gasolina (4x2)

Gasolina (4x2)
vencoar> 2110kg
Capacidad
de carga

Pick Up Gasolina y Diesel (4x2 y 4x4)

Gasolina Tipica (4x2)

Peso bruto
vehicular

2690 kg




Lo uitimo en tecnologia y ri

cupre ein i

En lo compra de cualquier computadora liGvate
Office Hogar y Estudiantes o $999.°°

T s
W TEremON res

4003 0

-

PHILIPS

et
PHILIPS
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DELL INSPIRON 14R PLATA 475W8

tem 56990 $12,499.00 PEza o Disponible

Cantidad: [ | | Afadir al Carrito

AGRANDAR IMAGEN b

(ST T M Detalles Producto Art. Relacionados

items 55990
Marca DELL

Medida PEZA

Modeln INSP14RIS-4TSWE

PROCESADOR INTEL CORE I5-3210

MEMORLA RAM 4GB

DISCO DURO 750 GB

UNIDAD DE DISCO X DVD+/-RW TRAY LOAD DRIVE
MODEM NIA

RED INTEL 2230 B0Z.11N + BT 4.0
PANTALLA 14" LED

SOFTWARE WINDOWS 3

GARANTIA 1 ANO GARANTLA COM EL FABRICANTE
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SOLICITUD DE CREDITO PARA EMPRESAS

INFORMACION GEMERAL DE LA EMPRES A

MOMERE DE L4 EMPRELS

FECHA DE ALTA EN SHCP

INFORMACION PERSONAL DEL PRINCIPAL ACCIONISTA [ DBLIGADD SOLIDARID

HOMBRE[S) APELLIGD PATERKG
APELLIDD WMATERNG FECHA DE NACIMIENTO
RF.C.
AUTORIZACION PARA MERCADED

EL GLEWTE AUTORIES & HESG WEXICO, A, INETITUCION DE Rakcs MOLTIPLE, GRUPO FIKANGERD HEBC; CARA DE BOLRA, A DE GV, GRUPO
FRARGERS HESBE, HEBC FIAMEAS, & A, GRLPG FIKANCERD HEBC, HSBC SEGIRGS, SA. DE GV, SRUMO FRANGERS HEBS, HSBE OPERADORA DE
FORDOS, B4 DE C V. SRUPD FMARGIERS HBBG ¥ HBBG APORE, 8.4 DE C V. SRUPO FRARGERD HEBC,

GRLIFG FIRANGERD HBBC PARA OLE EWVIEN A &L DOMICILIO, PUBLICIDAD DE LOS FRODUCTOS ¥ SERMACIOS OUE OFREZCAN AL PUBLICO EN
GERERAL, Al SRS PARA OUE LA INFORMACSIOH CONTERIDA, EX LA PRESENTE SOLICITUD &8 UTILICE COK FINES DE MERCADES vits PUBLICIDAR.

AUTERIERSISH. LOS BATOS PERSONALES PUEDEN UTLITARSE PARS MERCADES. I — | we T

FiRtiA DEL SOUCITANTE (FRINCIFAL AGCIONISTA)

AUTORIZACION PARA CONSULTA Y MONITORED DE INFORMACIN CREDNTICIA

PR METHS DE L PRESENTE AUTORBOGAMOS) A& HEBG MEXICO, B4, INSTITUCION DE BANCA NULTIPLE, GRUPO FIRANGERD HEBE; CARA DE BOLSA,
B BE GV, SRUPD FRARCIERD HEBE, HEBG FLAKEAS, B4 GRUPG FAINAMCIERD HSBE, HSBC SEGUROS, 5.4 DE GV, SRUPD FRNARGERD HEBG, HEBS
OPFERADORA DE FOMNDOS, 3.4 DE V. SRUPO FRANGERD HEBC Y HEBC APORE, B4 DE G V. SRUPD FRANGERD HEBS

PéRA GUE DIRECTAMENTE O POR SOMDUSTD BE CLALOUER SOCIEDAD DE MPORMACKON CREDITICIA BOLICITE, OBTEMGA O VERIFGUE EN EL
PRESENTE O EN EL FUTUIRG ¥ CLANTAS VECES CONSIDERE MECESARIC ¥ OPORTLING, TODA LA iNFORMACIH CREDITICIA DEL jLOS) SUSCRITOMS)

A (HASERME) CONSTAR GUE SOMNGERSHERGS) LA MATURALEFA ¥ ALCARCE BE LA iINFORMACON OUE 8E BOLICITAR, DEL LSS GUE &8 HARA DE
TAL iWFORMACION ¥ DEL HECHO GLE SE PODRAN REALIFAR CONSULTAS FERIGDICAS DE M (WLESTRO) HETORIAL CREDITICK, CONFORME A Lo
ESTABLECIDS EW EL ARTICULS 8 DE LA LEY PARA REGULAR LAS SOCIEDADES DE iNFORMACON CREDITICIA A OUE SE DESEN SUUETARSE LAS
MENCIORANLS SOCIEDADES DE NFORMASIOR CREDHTICEA.

L& PRESENTE ALTORIEACKSN TENDRA EL CARACTER DE IRREVOCASLE ¥ BE ENCONTRARA MGENTE POR TRES AROS O POR MAS TEWPD MENTRAS
EXISTA UMa RELACKON JURIDICA ENTRE AMBOS O EMSTAN OBLMACIONES PENDIENTES & M (MUESTRO) CARGO OERMADS DE DICHAE)
OPERACIONEE)

AUTORIFO[AROS] & HSEG MENICD, § A, INSTITUCION DE BANCA MOLTIFLE, GRUPO FRAKGIERG HEBC, & COMPARTIR DOCLUMENTACION E MFORMAICON
FRAKCIERS, COMERCIAL, OPERATIV, DE HISTORAL O INFORMSCION CREDITICIA ¥ DE CLALOUER OTRS NATURALETS OUE LE SEA PROPORCIONADS
PO MNOSOTROS) O FOR TERCERDS COM Ml (MUESTRA) AUTORZACION A CUALOUIERS DE LAS ENTIDADES FIRANCERAS DEL GRUPO FIRANCERG
HESC.

AUTORIEC{ANOS) A HSSG MENICD, SA. INSTITUCKON DE BANCA MULTIFLE, GRUPO FMANGIERD HEBC, A COMPARTIR DOCUMENTACION E MPORMAIGON
FRANGIERA, COMERGIAL, OPERATIVA, DE HISTORAL © INFORMACION CREDITICIA ¥ DE GUALOUMER OTRA NATURALEZA GUE LE SEA PROPORCIORADA
POR MINOSOTROS) O POR TERGERDS CON Ml (NUESTRA) AUTORZACINM A CUALGUIERS DE LAS ENTIDADES FIRANGERAS DEL GRUPO FIRANGERD
HESC.

HSBC <»

[Erg T ——— . [es— b e bhkrice. Bamnca de Emprasas
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Tablas y graficas del historial de Ventas desde el origen de la empresa:
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Febrero

Marzo
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Ventas Afio 2002
Monto

Mes FACTURADO
Enero $0.00
Febrero $0.00
Marzo $0.00
Abril $0.00
Mayo $0.00
Junio $16,047.41
Julio $11,798.81
Agosto $49,397.28
Septiembre $4,884.40
Octubre $22,138.20
Noviembre $49,025.13
Diciembre $47,252.71
TOTAL: $200,543.94

Ventas Afio 2003
Monto

Mes | FacTURADO
Enero $39,885.13
Febrero $19,354.38
Marzo $19,554.38
Abril $12,322.60
Mayo $22,492.23
Junio $15,069.22
Julio $55,706.94
Agosto $54,672.29
Septiembre $9,427.91
Octubre $103,591.31
Noviembre $76,283.95
Diciembre $60,019.35
TOTAL: $488,379.69
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Ventas Aho 2004
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Enero

Febrero

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Mes Monto
FACTURADO
Enero $57,475.52
Febrero $103,074.51
Marzo $99,675.17
Abril $138,475.93
Mayo $116,752.58
Junio $52,145.19
Julio $178,853.40
Agosto $221,273.89
Septiembre $159,465.71
Octubre $112,752.95
Noviembre $89,191.24
Diciembre $98,879.42
TOTAL: $1,428,015.51
Ventas Afio 2005
Monto
Mes FACTURADO
Enero $105,965.33
Febrero $99,495.52
Marzo $105,404.65
Abril $166,729.99
Mayo $87,179.00
Junio $163,261.76
Julio $139,035.17
Agosto $140,244.02
Septiembre $164,360.58
Octubre $177,246.64
Noviembre $151,863.63
Diciembre $77,635.99
TOTAL: $1,578,422.28
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Ventas Aho 2006
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $99,753.99 $2,289.80
Febrero $82,684.37 $930.26
Marzo $89,059.25 S44,742.72
Abril $309,738.35 $44,690.59
Mayo $224,231.37 $37,360.00
Junio $335,713.01 $27,154.95
Julio $227,852.79 $58,163.10
Agosto $179,761.53 $45,362.30
Septiembre $283,754.00 $71,874.15
Octubre $344,427.88 $30,703.77
Noviembre $106,521.30 $70,643.85
Diciembre $179,995.56 $50,188.84
TOTAL: $2,463,493.40 $484,104.33
Gran Total: $2,947,597.73
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Ventas Aho 2007
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $122,747.42 $47,696.04
Febrero $98,234.55 $41,781.91
Marzo $112,365.36 $48,197.83
Abril $110,251.17 $51,788.25
Mayo $117,602.80 $17,562.35
Junio $270,565.73 $31,387.12
Julio $316,956.61 $56,261.95
Agosto $146,030.12 $39,181.95
Septiembre $330,016.64 $30,180.22
Octubre $513,248.16 $68,490.90
Noviembre $468,204.87 $37,549.20
Diciembre $285,655.67 $73,145.95
TOTAL: $2,891,879.10 $543,223.67
Gran Total: $3,435,102.77
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Ventas Aho 2008
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $186,757.94 $63,474.64
Febrero $156,368.14 $79,985.01
Marzo $191,718.69 $27,082.06
Abril $60,371.45 $62,058.10
Mayo $249,910.38 $39,379.20
Junio $244,398.40 $54,132.76
Julio $577,584.78 $29,434.25
Agosto $239,343.63 $35,813.91
Septiembre $380,436.32 $62,913.10
Octubre $217,390.91 $57,438.94
Noviembre $276,806.43 $29,396.94
Diciembre $307,115.33 $93,943.00
TOTAL: $3,088,202.40 $635,051.91
Gran Total: $3,723,254.31
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Ventas Afio 2009
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $179,847.41 $121,933.20
Febrero $146,147.46 $81,734.85
Marzo $430,877.66 $74,458.70
Abril $128,774.49 $28,701.55
Mayo $122,291.36 $26,796.95
Junio $367,342.43 $115,124.00
Julio $183,795.44 $24,518.18
Agosto $226,790.51 $9,157.00
Septiembre $259,507.34 $38,279.22
Octubre $200,809.67 $37,625.75
Noviembre $364,766.71 $18,976.30
Diciembre $378,338.67 $11,283.30
TOTAL: $2,989,289.15 $588,589.00
Gran Total: $3,577,878.15
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Ventas Ao 2010
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $292,908.50 $14,336.00
Febrero $201,694.08 $84,658.50
Marzo $295,775.12 $43,566.46
Abril $254,449.20 $56,230.00
Mayo $393,087.07 $20,320.00
Junio $299,945.31 $53,774.95
Julio $341,556.27 $55,994.00
Agosto $197,319.56 $42,237.24
Septiembre $267,541.45 $20,014.17
Octubre $424,974.79 $55,756.46
Noviembre $348,123.34 $53,721.80
Diciembre $212,382.52 $23,113.60
TOTAL: $3,529,757.21 $523,723.18
Gran Total: $4,053,480.39
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Ventas Ao 2011
Mes Monto FACTURADO Monto REMISIONADO

Enero $291,176.45 $52,141.87
Febrero $242,140.08 $34,824.00
Marzo $342,153.43 $26,014.00
Abril $275,321.88 $12,832.00
Mayo $285,981.17 $41,025.50
Junio $488,610.11 $62,665.65
Julio $838,782.25 $31,824.27
Agosto $553,954.40 $92,838.69
Septiembre $382,970.85 $16,747.00
Octubre $288,861.99 $7,063.50
Noviembre $320,340.15 $41,471.30
Diciembre $260,634.57 $61,625.94
TOTAL: $4,570,927.33 $481,073.72
Gran Total: $5,052,001.05
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Datos y Grafica del Crecimiento de Marines Ferreteria

Afo Total de Ventas Por Ao
2002 $200,543.94
2003 $488,379.69
2004 $1,428,015.51
2005 $1,578,422.28
2006 $2,947,597.73
2007 $3,435,102.77
2008 $3,723,254.31
2009 $3,577,878.15
2010 $4,053,480.39
2011 $5,052,001.05
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