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PROLOGO

Las empresas nuevas y establecidas, buscan generar o incrementar sus ventas y bajar sus
costos, para obtener una utilidad y recuperar la inversion, y al mismo tiempo hacer crecer el
negocio que se emprendid con esta vision. Es por eso que el objetivo de la presenta tesis es
dar a conocer las bases fundamentales para crear un negocio tomando en cuenta los

obstaculos que ello conlleva obteniendo al final el éxito de la misma.

El presente trabajo se divide en seis capitulos. En el primero se describe los conceptos y
caracteristicas de un proyecto de inversion asi como las bases para la toma de decisiones al
emprender dichos proyectos sus caracteristicas y los diferentes estudios que se tienen que

realizar para el logro de éste.

El Segundo capitulo llamado “Estudio de Mercado” consiste en explicar el concepto, tipos y
las variables que se desprenden del mismo como lo son, las cuatro P’S (precio, producto,
plaza y promocion), también las diferentes formas de segmentar el mercado y recopilacion de

informacion.

En el tercer capitulo “Estudio Técnico” se exponen los objetivos y las partes del mismo, la
localizacion, distribucion de la planta e ingenieria del proyecto, asi como los procesos de

produccion que se deberan llevar a cabo.

El "Estudio Administrativo” esta conformado por los diferentes tipos de sociedades, el marco
fiscal, los tramites para dar de alta un negocio, la evaluacion del impacto ecoldgico, disefio y
estructura de las organizaciones, planeacién de los recursos humanos y los aspectos

laborales; que se abordaran en el capitulo numero cuatro.

El quinto capitulo incluye el concepto y los diferentes tipos de estados financieros, también
nos menciona la informacion necesaria para realizar una evaluacion financiera y se

denomina “Estudio Financiero”.

En el dltimo capitulo se detalla la estructura de un caso practico que se basa en el tema
central de esta tesis: “CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION ENFOCADO AL
SERVICIO DE ALIMENTOS”; donde se desglosan los diferentes estudios.



Este trabajo finaliza con una breve explicacion de los resultados obtenidos en el caso

practico y con las conclusiones derivadas de dicho estudio.



INTRODUCCION

Se entiende por sistema productivo la forma o manera como un conjunto de elementos
humanos, fisicos y mecanicos, interrelacionados y estructurados, desempeian la funcion de

producir bienes y/o servicios para satisfacer las necesidades de la sociedad.

Los accionistas se caracterizan, fundamentalmente, por su constante buUsqueda de
oportunidades productivas. Por oportunidades productivas se entiende la utilizacion de los
recursos economicos de que dispone un sistema productivo, con objeto de producir un bien

y/o prestar un servicio y obtener una utilidad rentable del mismo.

Los sistemas productivos por definicion siempre trabajan con limitaciones considerables en
Sus recursos econdmicos. Recursos econémicos son, entre otros, el capital (dinero), la mano
de obra, la tierra, la maquinaria, el tiempo y los conocimientos. Estos recursos, cuando se
utilizan para la produccion de un bien y/o la prestacion de un servicio, se convierten en

factores o medios de produccion.

Al acto de comprometer recursos econdémicos para desarrollar oportunidades productivas, es
decir, para realizar la produccion de un bien y/o la prestacién de un servicio, se le denomina
inversion y; al proceso de asignar dichos recursos entre las diferentes alternativas de uso de

los mismos, se le denomina toma de decisiones de inversion.

En los sistemas socioecondmicos donde prevalecen economias de mercado, se entiende por
proceso de inversion a la actividad que consiste en asignar recursos econdmicos a fines
productivos, mediante la formacion bruta de capital fijo, con el propdsito de recuperar con

creces los recursos asignados.

En una economia de mercado o también llamada "capitalismo", productores y consumidores
coordinan sus planes interactuando en el mercado. Se supone que ambos tipos de agentes
econdémicos los cuales asumen el precio de los bienes como un dato proporcionado y, a

partir de alli, toman sus decisiones de producciéon y consumo, maximizando la ganancia en el



caso de los ofertantes y maximizando la funcién de utilidad (satisfaccion) en el caso de los

consumidores.

Dia a dia y en cualquier sitio donde nos encontremos, siempre hay a la mano una serie de
productos o servicios proporcionados por el hombre mismo. Un proyecto surge de la
necesidad de resolver problemas, un proyecto de inversion surge de la necesidad de

algunos individuos o empresas para aumentar las ventas de productos o servicios.

En la actualidad, los proyectos de inversion requieren una base que los justifiguen. Dicha
base es precisamente un proyecto bien estructurado y evaluado, que indique la pauta que

debe seguirse.

Una decisién de este tipo no puede ser tomada por una sola persona con un enfoque
limitado, o ser analizada sd6lo desde un punto de vista. El hecho de realizar un analisis que se
considere lo mas completo posible, no implica que, al invertir, el dinero estara exento de

riesgo. El futuro siempre es incierto y por esta razon el dinero siempre se esta arriesgando.

El hecho de calcular unas ganancias futuras, a pesar de haber realizado un analisis
profundo, no asegura necesariamente que esas utilidades se vayan a ganar, tal como se
haya calculado. El propésito de este trabajo es profundizar acerca de los proyectos de
inversién, es por ello que en éste se mostrara en qué consisten los diferentes estudios que
se deben realizar si se quiere llevar a cabo un proyecto de inversion, asi como las diferentes

herramientas financieras que se pueden usar para facilitar el analisis de toma de decisiones.

El planteamiento sistematico, metodoldgico y cientifico de proyectos, es de gran importancia
en los proyectos de inversién, ya que complementan la vision empirica y la accion
empresarial. A nivel de empresa, la importancia es tal, que el éxito de las operaciones

normales se apoya principalmente, en las utilidades que el proyecto genera.

La evaluacion de proyectos se ha transformado en un instrumento prioritario, entre los

agentes econdmicos que participan en la asignaciéon de recursos, para implementar



iniciativas de inversion; esta técnica, debe ser tomada como una posibilidad de proporcionar
mas informacion a quien debe decidir, asi sera posible rechazar un proyecto no rentable y
aceptar uno rentable. La realizacion de proyectos de inversion es importante para el trabajo
multidisciplinario de administradores, contadores, economistas, ingenieros, psicologos, etc.,
con el objeto de introducir una nueva iniciativa de inversion, y elevar las posibilidades del

éxito.
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CAPITULO 1

PROYECTOS DE INVERSION



1.1 Concepto de proyecto de inversion

Para poder entender con mayor claridad el concepto de proyecto de inversion, es necesario
revisar la definicidbn de “proyecto” e “inversion” es por ello que a continuacion se mencionan
dichas definiciones.

Proyecto

Es una planificacion que consiste en un conjunto de actividades que se encuentran
interrelacionadas y coordinadas; la razén de un proyecto es alcanzar objetivos especificos
dentro de los limites que imponen un presupuesto, calidades establecidas previamente y un
lapso de tiempo previamente definidos.*

El proyecto es un esfuerzo temporal que se realiza para crear un producto o un servicio. El
término temporal se refiere a que cada proyecto tiene una fecha de inicio y una de término, y
el concepto Unico, se refiere a que el producto o servicio contiene elementos o rasgos que
los distinguen de los productos o servicios ya existentes.

Segun el diccionario “Océano Unico”, proyecto es: “ldea que se tiene de algo que se piensa
hacer y de como hacerlo, conjunto de escritos, célculos y dibujos que se hacen para dar idea

de cémo a de ser y lo que a de costar una obra de arquitectura, ingenieria, etcétera”.?

Segun Baca Urbina: “es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un
problema que tiende a resolver entre muchas, una necesidad humana”.

Con estas definiciones podemos concluir que un proyecto es un plan de accion para la
utilizacién productiva de los recursos econémicos de que dispone la empresa o las personas,
gue son sometidos a un analisis y evaluacién para fundamentar una decision de aceptacion o
rechazo.

Inversion

Peumans, dice que "la inversion es todo desembolso de recursos financieros para adquirir
bienes concretos durables o instrumentos de produccion, denominados bienes de equipo, y
gue la empresa utilizara durante varios afios para cumplir su objeto social".

El proyecto de inversion se puede describir como un plan que, si se le asigna determinado
monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, podran producir un bien o
servicio de utilidad para el ser humano o la sociedad en general.

! Parodi, C., “El lenguaje de los proyectos”, Pert, Ed. Siglo XXI, 2001. Pag. 22
% Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. Pag.12



Cuando formulas un proyecto de inversion, lo primero que determinas es si la idea es viable y
sera un buen negocio, independientemente de la forma en que sea financiada, esto es lo
gue se conoce como “proyecto de inversion o plan de negocios”.

H. Calderén y B. Roitman definen al proyecto de inversion: “es una unidad de actividad de
cualquier naturaleza, que requiere para su realizacion del consumo inmediato o a corto plazo
de algunos recursos limitados, aunque se pierdan beneficios actuales y seguros, como la
esperanza de obtener en un periodo mayor, beneficios superiores a los que se obtienen con
el empleo de dichos recursos, sean estos nuevos beneficios financieros, econémicos o
sociales”.

Podemos concluir que el proyecto de inversion es una unidad economica de planeacion, para
lograr productos o beneficios, con el fin de aumentar la productividad y el mejoramiento de
calidad de vida de un grupo determinado de consumidores en un periodo de tiempo.

1.2 Caracteristicas del proyecto de Inversién

* Recuperacion a largo plazo.

* Son de caracter irreversible.

« Compromete grandemente los recursos de las organizaciones o de las personas.

« Lainversion comprende asignacion de recursos de las organizaciones o de las personas.

Se exigen varios estudios que permitan justificar la viabilidad y sana recuperacion de la
inversion (Sana recuperacion de la inversion es manejada por los autores refiriéndose a que
los rendimientos de la inversion sean adecuados en relacion con los mercados financieros
donde opera la inversion, y que rebase el costo del financiamiento y cubre el minimo de
rendimiento requerido por los inversionistas.)

Las inversiones son a largo plazo debido a que se aplican a activos o actividades que por su
naturaleza requieren al menos un afio para la recuperacion de la inversion.

El caracter irreversible lo establece el tipo de inversiéon, ya que una vez iniciada la aplicacion
de recursos es dificil dar marcha atras, pues no se recupera la totalidad de la inversion
realizada, por lo cual es preferible concluir la aplicacion de recursos.



1.3 Cuestionamiento acerca del origen y toma de decisiones para la inversion

El cuestionamiento racional puede 0 no ser para recursos escasos, para identificar la

mejor alternativa de inversion. Por lo tanto, esta base de decision concierne directamente y
engloba en su conjunto a todo el proceso inversionista, que se integra con los siguientes

elementos:

e Porqué
e Paraqué
* Enqueée

e Cuéando
e CoOmo
 Doédnde

e Cuanto

La interpretacion de cada elemento es la siguiente:

a)

b)

f)

9)

Por qué invertir. Se refiere al motivo que genera la idea del proyecto o, en su caso, lo que
origina llevar a cabo la formulacion y evaluacion de un proyecto de inversion de acuerdo
con su necesidad.

Para qué invertir. Se refiere a la dltima accién que requiere la inversion, ya que puede
existir la posibilidad de que no sea necesario realizarla porque el motivo no justifica
plenamente seguir el proceso de inversion para un bien o servicio.

En qué invertir. Indica la situacion, el modo o el destino de la inversién que proviene “por
qué y para qué invertir”.

Cuando invertir. Trata de determinar el momento en que resulta necesaria la inversion, ya
sea porque no existe disponibilidad de recursos, porque la situacion economica del pais
no permite inversiones que requieran del manejo de divisas o porque la necesidad de un
bien o servicio exige una solucion rapida”.

Cdémo invertir. Con este elemento del cuestionamiento racional se inicia la accion de
formular un proyecto de inversion, pues se hace referencia al procedimiento para integrar
un documento que muestre la forma 6ptima de emplear los recursos que se destinaran a
un fin determinado.

Donde invertir. Pretende concretar la localizacidon, ubicaciéon o ambas, de la inversion, ya
sea que exista un conjunto de alternativas de las cuales deba elegirse la mejor, o0 que la
ubicacion esté dada y haya que definirla con los factores que la integran.

Cuanto invertir. Si bien es cierto que los elementos anteriores son de consideracion, este
altimo es de vital importancia debido a que cuantifican las inversiones que se destinaran

3 Cortazar Martinez, Alfonso. “Introduccién al analisis de Proyectos de Inversion”, México, Ed. Trillas, 2003. P4g.19 'y 20



para el establecimiento de determinada empresa, de acuerdo con los lineamientos
provenientes de cdmo y dénde invertir. Esto tiene que ver con el hecho de haber elegido
la mejor opcién y de darle seguimiento a todo el proceso de inversion, sea que surja de
un conjunto de alternativas, o que por decision institucional, deba precisarse la cantidad
adecuada para realizar el proyecto.

1.4 Clasificacion del proyectos de inversion

Una vez estudiado el concepto de proyecto de inversion, asi como sus caracteristicas

y el cuestionamiento sobre el origen y toma de decisiones de las inversiones, se analizara la
clasificacion de los proyectos de inversion; las clasificaciones obedecen basicamente al tipo
de criterio que se seleccione, asi tenemos que:

Segun el sector econdmico se puede agrupar en:

X/
°e

X/
o

X/
o

Proyectos del sector primario: caza, pesca, agricultura, ganaderia, silvicultura,
etcétera.

Proyectos del sector secundario: transformacion de materia prima en productos
terminados.

Proyectos del sector terciario: aqui consideramos aquellas asignaciones de recursos
gue van destinados a generar basicamente servicios a los consumidores.

SegUn los resultados a obtener:®

X/
L %4

X/
L %4

X/
£ %4

Rentables. Se obtienen de una utilidad directa.

No rentables. Ocasionan salida de fondos cuyo objetivo general no es obtener
utilidades directas.

No medibles. Su objetivo es lograr una utilidad en forma directa, siendo dificil
cuantificar la misma.

De remplazo. La finalidad es sustituir activos por el desgaste u obsolescencia de
estos.

De expansion. Pretende lograr una mayor capacidad productiva mediante el remplazo
del equipo por ser obsoleto o por la modernizacion del mismo, para obtener eficiencia.
Desde el punto de vista de la finalidad del proyecto. Proyecto de reduccion de costos,
nuevos productos, diversificacion de servicios, etcétera.

Por el tamafo y actividades en la empresa. Proyectos para toda la empresa, por
divisiones, por departamentos, por productos y/o servicios.

* Morales Castro, José A., Arturo. “Proyectos de inversion en la Préctica”, México, Ed. Gasca, 2003. P4g.16
® Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversién”, México, Ed. CECSA, 2006. Pag. 23y 24



Por su naturaleza:

+ Dependientes. Son aquellos que se encuentran condicionados entre si.

% Independientes. La aprobacion de uno de ellos no descarta la posibilidad de la
aceptacion de cualquiera de los restantes.

% Mutuamente excluyentes. La aceptacion de algunos de ellos provoca la eliminacion de
los restantes.

Segun el sector al que pertenecen:

¢+ Sector privado. Inversiones que realizan las empresas cuyo capital esta constituido
por particulares, y que los principales indices de rendimiento estan determinados,
fundamentalmente por la utilidad que genera la inversion, considerando el costo de
financiamiento de dicho proyecto.

% Sector publico. Inversiones que realiza la inversion publica del Estado, y por la
evaluacion de los resultados de este tipo de inversiones es por medio de beneficios
gue generan a la sociedad.

% Participacion mixta. El estado orienta la participacion de la inversion privada,
apartando parte del capital, con la finalidad de estimular la generacion de productos o
servicios necesarios para la poblacion.

1.5 Estudios que conforman el proyecto de inversion
El estudio del mercado

El objetivo aqui es estimar las ventas. Lo primero es definir el producto o servicio:
¢ Qué es?, ¢Para qué sirve?, ¢Cual es su "unidad": piezas, litros, kilos, etc.?, después se
debe ver cual es la demanda de este producto, a quién lo compra y cuanto se compra en la
ciudad, o en el &rea donde esta el "mercado”.

Una vez determinada, se debe estudiar la OFERTA, es decir, la competencia ¢De dénde
obtiene el mercado ese producto ahora?, ¢Cuantas tiendas o talleres hay?, ¢Se importa de
otros lugares?, se debe hacer una estimacion de cuanto se oferta. De la oferta y demanda,
definird cuanto sera lo que se oferte, y a qué precio, esté sera el presupuesto de ventas. Un
presupuesto es una proyeccion a futuro.

® Coloma, F. “Evaluacion social de proyectos de inversion”, La Paz. Bolivia, Ed. Norma, 1991. Pag.45



El estudio técnico

El objetivo es disefiar como se producira aquello que venderas. Si se elige una idea es
porque se sabe o se puede investigar cOmo se hace un producto, o porque alguna actividad
gusta de modo especial. En el estudio técnico se define:

« Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

« Donde obtener los materiales o materia prima.

« Qué maquinas y procesos usar.

+ Qué personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

En este estudio, se describe qué proceso se va a usar, y cuanto costara todo esto, que se
necesita para producir y vender. Estos seran los presupuestos de inversion y de gastos.

El estudio financiero

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable?,. Para saberlo se tienen tres
presupuestos: ventas, inversion, gastos. Que salieron de los estudios anteriores. Con esto se
decidira si el proyecto es viable, o si se necesita cambios, como por ejemplo, si se debe
vender mas, comprar maquinas mas baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cualquier "cambio” en los presupuestos debe ser realista y alcanzable,
si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos los cambios y opciones
posibles entonces el proyecto sera "no viable" y es necesario encontrar otra idea de
inversion.

Asi, después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que la idea es viable,
entonces, se pasara al ultimo estudio.

El estudio de organizacién

Este estudio consiste en definir como se hara la empresa, o qué cambios hay que hacer si la
empresa ya esta formada.

« Qué régimen fiscal le es mas conveniente.
+ Qué pasos se necesitan para dar de alta el proyecto.
« Como organizaras la empresa, cuando el proyecto esté en operacion.

En cada uno de los estudios que conforman los proyectos de inversion deben cumplirse
ciertos criterios minimos de aceptacion, de tal manera que cuando se realizan la evaluacion
de los proyectos de inversion, es una decision que engloba varios aspectos y en este caso se
refiere a criterios de mercado, técnico, administrativo y financiero.



1.6 Evaluacion del proyecto de inversion

Cuando se evalla un proyecto hay que tener en cuenta los siguientes conceptos: evaluacion
sin proyectos, evaluacion del proyecto y evaluacion con el proyecto. En consecuencia puede
desarrollarse desde el punto de vista financiero o privado, o del econémico o social.

Evaluacion sin proyecto
Comprende el analisis y la proyeccion de las operaciones actuales. La identificacion de los
beneficios y costos pertinentes de la situacién sin proyecto se realiza considerando una
situacion base optimizada, la cual consiste en incorporacion de una alternativa de bajo costo
que permita mejorar la situacién actual, por medio de mejoras administrativas, optimizacion
de la infraestructura, instalaciones o equipos con el que se cuenta.

Evaluacion con el proyecto

La influencia del proyecto en las operaciones actuales es la base para conocer la capacidad
econdémica del inversionista para acceder a un determinado nivel de financiamiento.

Evaluacion del proyecto
Determinar la rentabilidad de las inversiones teniendo en cuenta su monto y los ingresos,
costos y gastos incrementales asociados con el proyecto (también conocidos como

pertinentes o relevantes).

Para este fin la comparacion de lo que sucede “con” el proyecto y “sin” el mismo, permite la
obtencién de los costos y beneficios del proyecto.

Evaluacion financiera (privada)

Determina la rentabilidad del proyecto, comparando los costos y beneficios a lo largo de su
vida util. Al considerar los costos y beneficios monetarios, se utilizan precios de mercado.

Evaluacion econdmica (social)
La evaluacién econémica de proyectos consiste en comparar los beneficios con los costos —

directos e indirectos - que dichos proyectos indican para la sociedad; para este fin se utilizan
precios sociales. En la evaluacion social de proyectos, los beneficios sociales anuales se

7 Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversion”, México, Ed. CECSA, 2006. Pag. 58 y 59



obtienen del aumento del ingreso nacional que provoca la ejecucién del proyecto, mientras
gue los costos corresponden al ingreso sacrificado por ejecutar ese proyecto en lugar de
otro.

1.7 Tipos de proyecto de inversion

Existen muchas tipificaciones al respecto y generalmente cada analista emplea la que mas
se adecUe a sus propositos:

» Proyectos que tienen su origen en la realizacion de estudios sectoriales.
* Proyectos que se originan de un programa global de desarrollo.

* Proyectos que derivan de estudios de mercado.

» Proyectos para aprovechar otros recursos naturales.

» Proyectos de origen politico y estratégico.

* Proyectos para el uso propio.

» Proyectos destinados a la consideracion de posibles inversionistas.

* Proyectos propuestos a solicitar beneficios fiscales.

1.8 Etapas principales del proyecto de inversion

En la elaboracion de proyectos de inversion, dependiendo de su complejidad y magnitud, se
pueden considerar diversas etapas de analisis y evaluacion, por lo general, se distinguen
seis etapas basicas, éstas son:

1. Estudios preliminares: Son aquéllos que sirven de preambulo para analizar
posteriormente en forma soélida un proyecto, se basa en la informacion que se tiene a la
mano, esto es, sin efectuar investigaciones mayores. En esta etapa se busca
conceptualizar la idea del proyecto en forma general, estableciendo los rangos maximos y
minimos de la inversion.

2. Anteproyecto: Conocido también como “estudio previo de factibilidad”, cuyo objetivo
consiste en comprobar mediante informacion mas detallada, como estadisticas
macroecondémicas y microecondémicas, existencia de recursos propios, fuentes de
financiamiento, incentivos fiscales, magnitud de la competencia, identificacion del
consumidor potencial mediante pruebas de mercado, etc., la viabilidad de la asignacion
de numerario, dicha informacion podra estar contenida en un folleto donde se presento

8 Bernal Tamez, Claudia, “Aspectos Fundamentales de la teoria de las organizaciones”, México, Tesina para obtener el titulo de licenciada

en contaduria publica, 1996.



una semblanza del proyecto, rendimiento esperado y un prondstico de los recursos
financieros, humanos y técnicos necesarios.

Establecimiento del Comité: Se debe establecer un “comité del proyecto”, que no es
sino un conjunto de personas seleccionadas y/o designadas en forma especifica para
llevar a cabo una labor administrativa. En el cual estaran definidos las tareas,
responsabilidades y niveles de autoridad en funcion del proyecto del que se trate.

Estudio de factibilidad: En esta etapa se realiza el denominado “Documento del
proyecto”, se encuentra integrado por los andlisis del mercado, ingenieria, econdémico
financiero y el plan de ejecucion; ademés de la combinacién adecuada de éstos. Siendo
esta etapa en la que se evalla el proyecto para saber si se acepta y pasa a la siguiente
etapa.

Puesta en marcha y funcionamiento normal: Esta etapa se refiere a la implementacion
del proyecto, dentro de este contexto se encuentra la compra del bien, su instalacion,
capacitacion del personal, operacion, mantenimiento, entre otras cosas.

Control: Consisten en la comparacion y medicion de los resultados reales contra los
presupuestados (analisis de variaciones), lo cual puede realizarse en forma parcial o total,
teniendo como objetivo corregir o mejorar la actuacion del proyecto.

El control debe aplicarse durante toda la vida del proyecto, revisando periédicamente su
desarrollo e informando a la administracion de los resultados de dichas revisiones.

Otra clasificacion puede ser:

1)
2)

3)

4)
5)

Estudios preliminares (desde la identificacion de la idea hasta la viabilidad final).
Anteproyecto (estudio de pre-factibilidad que no dispone de suficientes detalles que
hagan posible la instalacién).

Proyecto final o definitivo (estudio de factibilidad con ingenieria de detalles necesarios
para la instalacion, esquema definido de financiamiento, evaluacion a priori).

Montaje y ejecucion: puesta en marcha, entrenamiento del personal.

Funcionamiento normal: operacion, evaluacion.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO
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2.1 Concepto de Estudio de Mercado
Mercado

“Area geogréfica a la cual concurren vendedores y compradores de mercancias y servicios
con el objeto de realizar transacciones de tipo comercial, de tal manera que él o los precios

de las mercancias y servicios tienden a unificarse”.’

Estudio de Mercado
A continuacion, veamos algunas propuestas de reconocidos expertos:

- Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar, analizar
y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado
especifica que afronta una organizacion”.

« Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La recopilacion, el analisis
y la presentaciéon de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las
acciones de marketing".

« Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafio, el poder de compra de
los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor".

2.2 Los principales objetivos del estudio de mercado son: 10

« Comprobar la existencia de una necesidad insatisfecha y los productos que
actualmente satisfacen esa necesidad.

* Proponer los productos o servicios que generalmente satisfacen esas necesidades
insatisfechas.

« Estimar la cantidad de productos que el mercado esta demandando.

» Conocer cuales son, actualmente, los canales de comercializacion para hacer llegar
los productos y servicios al consumidor.

e Conocer el riesgo que se corre al no ser aceptado el producto por parte de los
consumidores.

» Conocer la informacion actual de los oferentes de bienes y servicios.

e Conocer cuales son los precios de los productos similares, sustitutos vy
complementarios

° Méndez Silvestre, José. “Economia y la Empresa”, México, Ed. McGraw Hill, 2007. pag.107
' Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. pag.60
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2.3 Metodologia para realizar el estudio de mercado
Al realizar el estudio de mercado es necesario llevar un proceso de analisis, el cual incluye:

1. Definicion y localizacion de los problemas u objetivos que desean obtenerse con el
estudio a desarrollar.

Desarrollo de hipotesis.

Recoleccion de la informacion.

Interpretacion de los resultados de la investigacion.

Elaboracion del informe de los resultados de la investigacion.

arwn

El establecimiento de los objetivos de investigacion

Para los proyectos de inversion los objetivos de investigacion se plantean con la finalidad de
obtener informacion relacionada con:

a) Caracteristicas de los productos
b) Precios

c) Promocion

d) Canales de distribucion

e) Oferta

f) Demanda

Y, finalmente, debemos conocer las caracteristicas de los componentes del mercado
enunciados en los incisos anteriores.

El desarrollo de hipotesis

Se entiende por hipotesis, la suposicion de una cosa para derivar de ésta consecuencias de
por qué ocurren las cosas. También se entiende como hipotesis a la respuesta que explica la
existencia de un problema determinado, se dice que es una suposicion que puede ser cierta

o falsa, la cual esta sujeta a comprobacion.

Ayuda a establecer las lineas de investigacion que permiten realizar el estudio de mercado y
explicar los elementos que constituyen el mercado como tal.

13



2.4 Recopilacion de la informacion
Fuentes primarias

En dichas fuentes se registra 0 se obtiene de manera directa la informacion de los sujetos
estudiados o investigados, en este caso los consumidores actuales o potenciales.

Cuando se realiza una investigacion con fuentes primarias de informacién se siguen los
siguientes pasos:

1. Obtencién de la informacion. Se puede realizar mediante:

* Observar directamente la conducta del usuario. En este caso fijar los sentidos (vista,
oido, olfato) en la conducta del consumidor o usuario al comprar el producto.

» Método de experimentacion. El observador obtiene la informacion directa del usuario
observando cambios de conducta, como consecuencia de la variacion de alguna
caracteristica del producto.

» Acercamiento y conversacion directa con el usuario. Es una manera de conocer la
opinion de los consumidores de un producto y sus caracteristicas respecto a precios,
canales de distribucion, promocion y satisfaccion, entre otros.

Los instrumentos que permiten obtener esta informacion son los cuestionarios o entrevistas.

Existen ciertas reglas que deben observarse para el disefio de los cuestionarios, algunas
son:

* Solo hacer preguntas necesarias.

» Deberan hacerse preguntas sencillas y directas.

* No deben hacerse preguntas que puedan molestar a los entrevistados, como es el
caso del teléfono o edad.

» Debe usarse un lenguaje que cualquier persona entienda, siempre y cuando se trate
de consumidores no especializados, cuando el producto es de tipo especial si deberan
usar palabras que ayuden a identificar las caracteristicas especificas del producto.

* En ocasiones habra que respetarse el anonimato.

« No debe predisponerse al entrevistado para que responda cierta cosa de las
preguntas que se le estan aplicando, debe darse libertad a que conteste con su
opinion.

* Es recomendable que las preguntas que interesen al consumidor sean las primeras
gue aparezcan en los cuestionarios.

14



» Es importante que se explique el motivo de la investigacion a los entrevistados y se de
las gracias por su cooperacion en dicha investigacion.
» Debe probarse el instrumento antes de aplicarlo.

Métodos de encuesta
Las encuestas pueden aplicarse de la siguiente manera:

e Por correo.
* Por teléfono.

Determinaciéon de la muestra
Normalmente la informaciébn se obtiene de un grupo representativo del universo de
consumidores o distribuidores de los productos en estudio, por lo cual deben realizarse dos

actividades en este punto:

1. Tamafio de la muestra. Para determinar el nimero de elementos que deben comprender
el tamafo de la muestra, se calcula con cualquiera de estas dos féormulas:

Para poblaciones infinitas

Para poblaciones finitas

o 2Upq
e’ (U-1) " o’pq

n=

Dénde:

o= grado de confianza con el que se va a trabajar
U=tamafio del universo

p= probabilidad a favor

g= probabilidad en contra

e= error de estimacion

2. El muestreo es seleccionar las unidades representativas del universo (se compone de

todos los consumidores o personas en los que estan interesados los investigadores en
estudiar, y que, por cuestiones de ahorro de tiempo y dinero sélo se selecciona una parte
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de toda la poblacion que represente al conjunto completo denominado universo.), o
poblacidn total, en este caso, de los consumidores. Existen diversos tipos de muestreo, a
continuacion se listan y describen:

* Muestreo al azar, es en el que todos los integrantes de la poblacién o universo tienen
la misma probabilidad de ser seleccionados.

« Muestreo por estratos, en este caso los entrevistados son aquellos quienes tienen una
caracteristica comun (Ejemplos de estratos son seleccionar el grupo: por nivel de
ingresos, sexo, edad, religion, lugar de residencia, ideas politicas, escolaridad,
etcétera.), después se lleva a cabo un muestreo por probabilidades.

* Divisibn de las muestras por areas, en donde primero se elige el lugar por areas
geograficas, y ya determinada un area, se seleccionan los individuos que habran de
integrar la muestra de esa zona geografica.

* Muestreo por cuotas, es la aplicacion del criterio de los entrevistadores para
seleccionar a los individuos que habran de integrar la muestra sujeto a estudio y que
represente al universo.

Fuentes secundarias

Fuentes secundarias de informacién, son las que ya existen y que de alguna manera son de
utilidad para la investigacion, debido a que contienen datos que explican de manera indirecta
las variables de investigacion.

Se conocen como fuentes secundarias aquellas que contienen informacion que de manera
indirecta contestan las preguntas relativas al perfil del mercado del producto de nuestro
interés, y quiza puede evitarnos realizar una investigacion con fuentes primarias de
informacion; ayudan a plantear las hipétesis, disefiar la investigacion, normalmente es el
primer acercamiento que tenemos con el problema de mercado y sus situacion actual, de
hecho es la informacion utilizada en algunas de las etapas de los proyectos de inversion.

Las fuentes secundarias de informacién pueden clasificarse en dos:

1. Ajenas a la empresa, es decir, las que se generan por otras empresas u organismos
publicos y privados y estan publicadas en revistas, periddicos, estadisticas, etcétera.

2. Generadas por la empresa, y pueden ser facturas, reportes de ventas, estados
financieros, reportes de los vendedores, quejas de los clientes, demandas legales,
etcétera.
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Anadlisis e interpretacion de los resultados de la investigacion

El analisis se debe iniciar con la limpieza de la informacion, con la confirmacién de las
escalas, verificacion del correcto llenado de las encuestas y en ocasiones con pre-
tabulaciones (en el caso de preguntas abiertas). Una vez se tiene codificada toda la
informacion el analisis como tal puede dar inicio.

La informacion también puede ser en una pequefa escala y obtenida mediante informacion
cualitativa, siendo las Sesiones de Grupo la herramienta mas usada.

Elaboracion del informe de los resultados de la investigacion

Es recomendable elaborar un informe de los resultados de la investigacion para tener un
panorama general de la situacion del mercado y el diagnostico de la situacion, para lo cual se
recomienda que se presente con los siguientes puntos:

* Problema y objetivo del mercado.

» Hipdtesis de la investigacion.

» Descripcion breve de la metodologia utilizada.

* Resultado de los datos obtenidos.

* Conclusiones y recomendaciones del estudio, sefialando los principales puntos
débiles y fuertes de las diversas variables estudiadas (producto, precio, promocion,
caracteristicas de la oferta y canales de distribucion).

2.5 Elementos del estudio de mercado

Andlisis de la demanda !

Se entiende por demanda la cantidad de productos (bienes y servicios) que los consumidores
estan dispuestos a adquirir a un precio determinado, con la finalidad de satisfacer una
necesidad especifica.

Es de vital importancia definir adecuadamente la naturaleza de la demanda del producto que
el proyecto generara, asi como las variables que la modifican y la magnitud de la reaccion de
ésta ante cambios en el precio (se conoce como demanda) de los productos.

n Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. Pag.75
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El estudio de la demanda tiene como propdsitos:

Medir los aspectos que influyen en las caracteristicas que deben tener los
satisfactores que requiere el mercado para satisfacer las necesidades de los seres
humanos.

Determinar la posibilidad que el producto del proyecto de inversién pueda participar
como satisfactor de las necesidades de la poblacion.

Conocer a detalle las necesidades de la poblacion y la capacidad de esta para adquirir
los diversos productos que satisfacen las necesidades.

La demanda depende de varios factores, entre los que podemos mencionar los siguientes:

La necesidad real del bien o servicio.
Precio del producto.
Nivel de ingresos de la poblacion.

Clasificacion de la demanda

En relacion con las necesidades que cubre

Demanda de bienes socialmente basicos. La sociedad los requiere para su desarrollo
y crecimiento, y se relacionan con la alimentacién, la salud, el vestido, la vivienda y
otros rubros.

Demanda de bienes no necesarios. Se derivan de una necesidad creada,

aparentemente por gustos y preferencias. Se llaman también de consumo suntuario.

En relacion con su temporalidad:

a) Demanda continua. Aquella que ejerce en forma permanente.

b) Demanda ciclica o estacional. La que en alguna forma se relaciona con los
periodos del afo. Las flores en determinadas fechas, los juguetes, los pinos
navidefos, etcétera. También la estacionalidad es relativa a la oferta, tal es el caso
de frutas y hortalizas.

De acuerdo con su destino

Demanda final. La que se identifica con los bienes o servicios finales.

Demanda intermedia. La que realizan las empresas que adquieren el bien o servicio
en sus procesos productivos.

Demanda para exportacion. La ejercida por empresas, nacionales o extranjeras, para
destinarla a mercados de otros paises.
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De acuerdo con la estructura del mercado

Sustitucién de importaciones. Cuando el mercado es abastecido por oferta extranjera
y se identifica la posibilidad de satisfacerlo con produccion interna. Esto es que no
existe competencia interna, por tanto, independientemente de las condiciones
productivas, las de comercializacion son relativamente ventajosas.

Demanda insatisfecha o potencial. Cuando la oferta es limitada, la existencia de un
mercado insatisfecho es evidente. No resulta complejo el potencial para ampliar dicho
mercado. La clasificacion de la demanda bajo este rubro, sin contar con la informacion
suficiente, puede conducir a inversiones ruinosas, por lo que su analisis debe de ser
detallado y cuidadoso.

Mercado cautivo o integrado. Un mercado cautivo es aquel que se tiene a disposicion
del proyecto estudiado. Puede estarlo bajo un contrato o convenio 0 por constituirse
en unico comprador o monopolio, o bien por que la integracion de procesos permite
asegurar la compra de lo que se produjo. En atencion a los grados de certeza, esta
clasificacion de la demanda es la que mayor confianza puede reportar.

En relacion con su oportunidad existen dos tipos:

1. Demanda insatisfecha. En la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los

Determinacion del mercado meta a atacar para analizar la demanda

requerimientos del mercado.

Demanda satisfecha. Aquella en la que lo que se ofrece al mercado es exactamente

lo que éste requiere. Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha:

a) La satisfecha saturada, es aquella que ya no puede soportar una cantidad mayor
del bien o servicio en el mercado, pues se consume plenamente.

b) La satisfecha no saturada, es aquella que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que puede hacerse crecer mediante el uso adecuado de
herramientas de promocién, como las rebajas y la publicidad.

12

Es importante desde el punto de vista de costos, determinar el tamafio del mercado al que se
pretende introducir el producto o servicio del proyecto de inversion, ya que de acuerdo con
ese tamafio se analizara a los consumidores o demandantes de los productos o servicios,
teniendo en cuenta que los costos del estudio de mercado se incrementan en funcién directa
a la magnitud del mercado. Existen diversos mercados a los cuales se pueden canalizar los
productos o servicios del proyecto de inversion y son:

2 [dem, pag. 63
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* Mercado local, comprende un area reducida, como puede ser de una ciudad o parte
de ella.

* Mercado regional, normalmente agrupa varias ciudades, como puede ser el caso de
los estados que conforman el norte del pais.

» Mercado nacional, es el area completa del pais.

* Mercado internacional regional, aqui se agrupa a varios paises de un determinado
continente, como pudiera ser el caso de la region latinoamericana.

* Mercado internacional mundial, comprende todos los paises del planeta y esto lo
logran muy pocas empresas.

El estudio de los consumidores o demandantes de los productos o servicios debe realizarse
en funcion del mercado meta al que desean venderse los productos, si el mercado meta es
del tamafio local es l6gico que los demandantes que se estudien deban ser del orden local, y
debe tenerse presente que solo para este tipo de mercado es valido el estudio que no se
puede generalizar.

Tipificacion de los demandantes
Los demandantes o consumidores se pueden tipificar de acuerdo a los siguientes criterios:

* Nivel de ingresos

e Habitos de consumo
* Preferencias

e Estacionalidad

¢ Nivel cultural

* Religion

Los determinantes de la demanda son:

» Tamarfo y crecimiento de la poblacion

» Habitos de consumo

» Gustos y preferencias

* Niveles de ingreso y gastos de la poblacion

* Precios de los productos, asi como los sustitutos y complementarios
» Elclima del area de residencia de los consumidores

* Precio de otros bienes

* Expectativas

e Promocioén

« Sentimiento de benevolencia
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La oferta se define como “La cantidad de bienes y servicios que se ponen a la disposicion del
publico consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en funcién de

Irracionalidad

Analisis de la oferta

éstos, aquellos adquiera. Asi se habla de una oferta individual, una de mercado o una total”.*®

Dentro del estudio de mercado, el concepto oferta y su analisis esta intimamente relacionado
a la estructura del mercado de oferentes o competidores:

LA RRS

Empresas publicas

Empresas privadas

Compaifiias nacionales

Compafiias multinacionales (trasnacionales)

Productos tradicionales o nuevos, con o0 sin marca y patentes registrados
Oferentes potenciales y de productos similares

Aspectos relevantes dentro del analisis de la oferta

ASANE NN N NENEN

Numero de competidores

Localizacién

Capacitacion instalada

Desenvolvimiento histérico

Estructura de la produccion / participacién en el mercado
Coeficientes técnicos de conversion

Disponibilidad de mano de obra especializada, calificada
Existencia de sustitutos adecuados

Diagnéstico de la demanda y de la oferta

El objetivo de este diagndstico es identificar los patrones de conducta o de comportamiento
de quienes conforman el mercado objetivo del proyecto. Se pretende, en consecuencia,
caracterizar tanto a los demandantes del bien o servicio, como a quienes lo producen; de
esta manera, cuantificar las magnitudes anuales sobre la demanda y oferta del bien o
servicio.

2 O’Neal, Charles y Bertrand, Kate. “Marketing Justo a Tiempo”, Colombia, Ed. Norma, 2002. P4g.35
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Se espera conocer, entre otras cosas:

* Su numero y dispersion geografica.

* Sus habitos de consumo.

e Sus gustos y preferencias.

* Latasa de consumo y el periodo en que se realizan.

e Su opinién respecto a los actuales proveedores. De manera especifica para conocer,
tanto los aciertos como los errores y las diferencias en los que actualmente incurren
los oferentes.

Respecto a la caracterizaciéon de los productores u oferentes, se espera conocer entre otras
cosas:

e Su numero y dispersion geografica.

« Eltamanfo de la planta

* Posicion y participacion en el mercado.

» La capacidad instalada y el grado de ocupacion.
* Los planes sobre futuras expansiones.

* Los nexos o filiaciones con otras empresas.

» La participacion de oferentes extranjeros.

Analisis del consumidor
Definicion del comportamiento del consumidor

Para Engell, kollab y Blackwell, “son actos de los individuos directamente relacionados con la
obtencion y uso de bienes econdmicos y servicios, incluyendo los procesos de decision que
preceden y determinan a esos actos.”

Factores de influencia en el estilo de vida de los consumidores

Los factores basicos que influyen en el estilo de vida de los consumidores son de dos tipos:
externos e internos; entre los primeros estan la cultura, los valores, los aspectos
demograficos, el estatus social, los grupos de referencia y la familia. Entre los segundos
figuran la personalidad, las emociones, los motivos, las percepciones y el aprendizaje.

Factores de influencia externos

a) Cultura. Se considera como la representacion de factores tales como los conocimientos,
las creencias, los valores, el arte, la moral, las leyes, las costumbres y los habitos
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b)

d)

adquiridos por el hombre como miembro de una sociedad. La cultura se adquiere, no se
nace con ella ni se hereda; se vive en ella.

1) Subcultura: Se pone de relieve los segmentos de determinada cultura que poseen
valores, costumbre y otras formas de conducta que son propias de ellos y que los
distinguen de otros segmentos que comparten el mismo legado cultural.

Aspectos demograficos. Estos aspectos demograficos influyen en el estilo de vida,
particularmente en lo relacionado a ingreso, edad, situacion grafica.

Estratos sociales. Son divisiones relativamente permanentes y homogéneas dentro de
una sociedad, en la que los individuos comparten estilos de vida y conducta similares. El
estrato social no esta determinado exclusivamente por el ingreso, también son
importantes otros factores, tales como: la educacion, profesion, lugar de residencia, grupo
social, amistades y formas de entretenimiento, entre otros.

Grupo de referencia. Es aquel cuyos valores son utilizados por otros individuos como
base para su conducta en un momento determinado.

Factores de influencia internos

El

comportamiento del consumidor y la conducta humana son, en general, campos de

estudios casi idénticos, ya que en el consumidor de bienes econémicos se da casi todas las
actividades en las cuales participan los humanos.

a)

Percepcion. Una vez que la persona esté motivada, esta lista para actuar. Aunque dos
personas tengan las mismas motivaciones y se encuentren en la misma situacion, esto no
significa que vayan a actuar de la misma manera; esto porque perciben la situacion de
forma distinta. Todas las personas conocen un estimulo por el flujo de informacién que
llega a través de los cinco sentidos, la vista, el oido, el olfato, el tacto y el gusto. Sin
embargo cada uno organiza e interpreta la informacion de manera individual.

Segun Kotler "la percepciéon es el proceso por el cual una persona selecciona, organiza e
interpreta informacion para conformar una imagen significativa del mundo. Las personas
perciben el mismo estimulo de manera diferente a causa de los tres procesos de percepcion:
exposicion selectiva, distorsion selectiva, y retencidon selectiva”.

b)

Aprendizaje. Segun Shiffman "el aprendizaje del consumidor es el proceso por medio del
cual los individuos adquieren el conocimiento de compra y de consumo y la experiencia
que aplican a un comportamiento futuro relacionado. Aunque algin aprendizaje sea
intencional, una gran cantidad de aprendizaje parece ser incidental.”

Motivacion. De acuerdo con Kotler “una motivacion es una necesidad que esta
ejerciendo suficiente presion para inducir a la persona a actuar. La satisfaccion de la
necesidad mitiga la sensacion de tension". Existen varias teorias sobre la motivacion
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humana, entre ellas la Teoria de la Motivacion de Freud y la Teoria de la Motivacién de
Maslow.

Abraham Maslow desarrollo una jerarquia de motivos que va de los basicos a los avanzados,
sefalando que un ser humano debe satisfacer sus necesidades basicas para posteriormente
complacer sus necesidades mas superfluas. La escala considera las necesidades:
fisiologicas, de seguridad, de pertenencia, de estima y de autorrealizacion.

Segun Kotler " Freud supone que las fuerzas psicoldgicas reales que dan forma a la
conducta humana, pertenecen en gran parte al inconsciente."

Andlisis de la competencia

Una vez agotado el andlisis de los consumidores o usuarios e identificados los competidores
presentes en el medio, se inicia el estudio de estos ultimos, tratando de conocerlos y
analizarlos lo mejor posible, incluso anticipando su evolucion y el manejo estratégico que han
proyectado para el mercado.

1. Esta tarea inicia con la cuantificaciébn, dimensionamiento y localizacion de los
competidores, estableciendo la participacion que tienen en el mercado, en cuanto al tipo y
volumen de clientes, como en torno a su cobertura geogréafica.

2. Se buscara conocer la estructura empresarial y su capacidad productiva, al igual que las
estrategias de mercadeo con que estan siendo competitivos, las estrategias de venta y
servicio al cliente que han venido implementando.

3. Este analisis también incluira la identificacion de los comercializadores y proveedores con
quienes adelantan diversos acuerdos comerciales, para cerrar el analisis con la
investigacién sobre los planes y proyectos que se han difundido por parte de cada
competidor.

4. ElI menu de aspectos relacionados permitira generar un cuadro comparativo de los
principales competidores e identificar aquellos factores que los hacen mas competitivos, a
la vez que facilitara el conocimiento de las estrategias sobre las cuales la organizacion
debe mejorar su desemperio.

Analisis de los comercializadores

El paso a seguir corresponde a la evaluacion de los comercializadores, intermediarios o
distribuidores presentes en el ambito de mercado, con la intencionalidad de identificar y
seleccionar aquellos:

v Lleguen al consumidor o usuario final, siempre bajo el criterio de lograr algun control
sobre los mismos y en lo referente a la cobertura de mercado que se quiere atender.
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v" Que faciliten los bienes o servicios.
v’ El preestablecer toda la logistica asociada a la creacion de canales de distribucion o al
establecimiento de una red de prestacion de servicios.

El nivel de conocimiento debe incluir:

* El nimero.

* Tamafio.

» Localizacion de estas organizaciones.

* Su naturaleza juridica.

 La imagen y trayectoria comercial alcanzada en el mercado, dado que su buen
nombre sera determinante en la seleccién de las mismas.

Como el sentido principal de los intermediarios tiene como fundamento que éstos son un tipo
de clientes que compran productos o servicios con la intencionalidad de venderlos y obtener
una ganancia, ocupara un papel relevante el estudio de las condiciones de negociacion, en
cuanto a:

* Volumenes.

* Formas de pago.

e Logistica de distribucion.
» Etcétera.

Los comercializadores seleccionados, seran coherentes con la imagen corporativa que se
guiere proyectar.

Los siguientes aspectos a considerar estaran relacionados con la infraestructura comercial y
logistica de la que disponen, el tipo de clientes y cobertura de mercado que atienden, la
cantidad, calidad y rotacion de los inventarios, asi como la disponibilidad de fuerza de ventas
y las estrategias de venta con que abordan los diferentes tipos de clientes.

Andlisis de los proveedores

Otro de los elementos de la estructura del mercado cuya importancia recién se ha
reconocido, corresponde a los proveedores, quienes juegan un papel determinante en la
calidad de los productos que la empresa lanza al mercado, al igual que sobre al estructura de
costos que incidiran en la determinacion de los precios con que se quiera definir una
estrategia competitiva.
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El analisis de los proveedores incluye:

v' Su identificacion y localizacion.

v' Caracteristicas empresariales.

v Estrategias de mercadeo y venta.

v' El tipo de producto sobre el cual se va a generar la provision.

Sin embargo, la valoracién central estara priorizando los parametros de cotizacion que
busquen las mejores alternativas posibles en el mercado, a partir de evaluaciones que se
ubican desde la imagen y trayectoria comercial hasta la identificacion de valores agregados
ofrecidos por éstos.

Los proveedores tienen incidencia directa en la calidad y los precios de nuestros productos
Analisis de las condiciones sectoriales

Uno de los elementos de mayor incidencia en la dinamica empresarial y mercadolégica de la
organizaciéon, corresponde a las condiciones del sector productivo, que se originan en
medidas, hechos o acciones, provenientes del entorno o contexto en el cual se adelanta la
gestion comercial.

Aparecen aqui los estados, las organizaciones gremiales, los entes politicos y sociales, como
organismos que participan de manera diversa y diferenciada sobre uno u otro sector.

La primera claridad que debe tener el estratega de mercadeo se ubica en el conocimiento e
interpretacion del marco legal y normativo que participa la actividad productiva en especifico.

Simultaneamente, se debe valorar la politica econémica, tanto del mercado local como de
aguellos que se quieren influir, para lo cual la informacion debe ser complementada con el
analisis de la situacion socio-politica, caracteristicas socio-culturales, condiciones
demograficas y geogréficas que los tipifican, cerrando el estudio con una evaluacion del
potencial gremial del sector y un analisis prospectivo de los eventos que afectan o favorecen
el desenvolvimiento de la organizacion.

2.6 Tipos de mercado
Desde el punto de vista geogréafico™

La empresa tiene identificado geograficamente su mercado. En la practica, los mercados se
dividen asi:

* Fisher Espejo, Laura. “Mercadotecnia”, México, Ed. McGraw Hill, 2004. P4g. 85
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* Mercado internacional. Es aquel que comercializa bienes y servicios en el extranjero.

» Mercado nacional. Efectlia intercambio de bienes y servicios en todo el territorio nacional.

* Mercado regional. Cubre zonas geograficas determinadas liboremente, que no coinciden
de manera necesaria con los limites politicos.

* Mercado de intercambio comercial al mayoreo. Es aquel que se desarrolla en areas
donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad.

* Mercado metropolitano. Cubre un area dentro y alrededor de una ciudad relativamente
grande.

* Mercado local. Puede desarrollarse en una tienda establecida o en modernos centros
comerciales dentro de un area metropolitana.

Desde el punto de vista del cliente:

* Mercado del consumidor. “En este tipo de mercado los bienes y servicios son rentados o
comprados por individuos para uso personal, no para ser comercializados.”

* Mercado del producto o industrial. Estd formado por individuos y organizaciones que
adquieren productos, materias primas y servicios para la produccién de otros bienes y
servicios.*®

» Mercado del revendedor. Esta conformado por individuos y organizaciones que obtienen
utilidades al revender o rentar bienes y servicios a otros, a este mercado se le llama
también de distribuidores o comercial.*’

* Mercado del gobierno. Conformado por las instituciones del gobierno o del sector publico
gue adquieren bienes o servicios para llevar a cabo sus funciones.

* Mercado internacional. “Es aquel que comercializa productos y servicios en el extranjero”.

2.7 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados es el proceso mediante el que se identifica 0 se toma a un
grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios submercados o
segmentos de acuerdo con los diferentes deseos de compra y requerimiento de los
consumidores.®

Requisitos de segmentacion®®

Las variables a utilizar en un proceso de segmentacion deben responder a ciertas
condiciones técnicas, éstas son:

'* Chain Nassir, Sapag, “Preparacion y evaluacién de Proyectos”, México, Ed. Mc Graw Hill, 2000. pag. 56
!® Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversién”. México, Ed. CECSA, 2006. Pag. 97

7 [dem, pag.95.

'8 Fisher Espejo, Laura. “Mercadotecnia”, México, Ed. McGraw Hill. 2004. Pag. 92

!9 Kotler, Phillip, "Mercadotecnia”, México, Ed. Lid, 2009. P4g. 86
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a. Mensurabilidad, quiere decir que el segmento en cuestion pueda ser medible o
cuantificable.

b. Accesibilidad, los segmentos de mercados seleccionados se pueden atender y alcanzar
en forma eficaz.

c. Sustanciabilidad, se asocia a un concepto de materialidad, es decir, que tan grande
(cantidad) o interesante es el segmento a utilizar.

d. Accionamiento, tiene la relacibn a la posibilidad de creacion o disefio de planes
adecuados/efectivos para el segmento en cuestion.

Proceso de segmentacion

Tal como ya se dijo, se debe identificar variables homogéneas para nuestros potenciales
compradores, estas variables nos ayudan a identificar grupos objetivo. Este procedimiento de
identificacion de grupos es el que llamamos "proceso de segmentacion”, el cual pasamos a
explicar a continuacion:

Paso O Necesidad de encontrar un mercado.
Paso 1 Observacién, busqueda de oportunidad de mercado. Se puede hacer a través de
varias fuentes:

a. Primarias: Investigaciones por parte de departamentos internos de la compaiiia, o

investigaciones externas (consultoras, instituciones, fuentes publicas, entre otras).

b. Secundarias: Basada en estudios anteriores.

c. Intuicion empirica

d. Expertos
Paso 2 Determinacién del Mercado potencial y necesidades genéricas. Es decir, se debe
identificar la méaxima posibilidad de venta de la industria, y las necesidades reales de los
posibles compradores futuros.
Paso 3 Determinar las variables relevantes para la segmentacion. Se debe identificar
aguellas variables o caracteristicas importantes, que nos permitan llegar a una division o
agrupacion de estos mismos, dado nuestros objetivos.
Paso 4 Determinacion y proyeccion potencial de cada segmento. Una vez definido cada
grupo. Obtendremos una matriz de segmentos. Cada segmento o "nicho de mercado"” tendra
una caracteristica peculiar, y por tanto un probable potencial propio.
Paso 5 Determinar y proyectar la accién de la competencia en cada segmento. Antes de
seleccionar un nicho a quién dirigirnos, debemos tener presente las actividades o roles que
juega la competencia en cada uno de ellos.
Paso 6 FODA de cada segmento. Determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que ofrece cada segmento, es una tarea estratégica antes de optar por una
posicion. Esta vision permitira saber el lugar que nos encontraremos para competir en el
mercado, dado el segmento elegido.
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Paso 7 Eleccién de cada segmento. Acéd culmina el proceso de segmentacion, pues se
seleccion6 uno 0 mas segmentos para competir.

Variables de segmentacion de mercados de productos masivos

Como se menciond en el punto anterior, paso 3, existe un sin niamero de variables que
ayudan al administrador a estructurar (segmentar) un mercado, en este caso de un producto
0 servicio de consumo masivo. El criterio de seleccion para utilizar una u otra variable
dependera de los objetivos perseguidos. Cabe destacar que el uso de variables se puede
utilizar en forma aislada o combinada.

Algunas de las variables mas utilizadas son:

a. Segmentacion geografica, requiere dividir el mercado en diferentes unidades
geograficas, como paises, estados, regiones, provincias, comunes, poblaciones, etc.

b. Segmentacion demogréfica, consiste en dividir el mercado en grupos, a partir de
variables como la edad, el sexo, el tamafo de la familia, el ciclo de vida de la familia,
los ingresos, la ocupacion, el grado de estudio, la religiéon, la raza, y la nacionalidad.

c. Segmentacion socioecondmica, consiste en agrupar a la poblacién de un mercado de
acuerdo a estratos sociales.

d. Segmentacion psicografica, divide a los compradores en diferentes grupos con base
en las caracteristicas de su clase social, estilo de vida y personalidad.

e. Segmentacion conductual, divide a los compradores en grupos, con base a su
conocimiento en un producto, su actitud ante el mismo, el uso que le dan o la forma en
que responden a un producto. Entre los grupos se destacan: beneficios esperados,
ocasion de compra, tasa de uso, grado de lealtad, grado de conocimiento, y actitud
ante el producto.

Variables de segmentacion de mercados industriales

Los consumidores son empresas, industrias, consumidores que compran materias primas,
materiales, maquinarias, insumos en general. Tres son los criterios principales:

a. Segmentacion geografica, de modo similar a la distribucion de la poblacion, las empresas
estan también distribuidas geograficamente.

b. Segmentacién de tamafio, Una forma tradicional de segmentar los mercados industriales
o institucionales es por tamafio, medido en términos de personal ocupado, tamafio de los
activos, volumen de ventas u otros similares.

c. Segmentacion por actividad, En los mercados industriales las necesidades de los
consumidores, empresas cambian, en funcién de la actividad que desarrollan esas
empresas. Es de gran utilidad la clasificacion industrial uniforme de todas las actividades
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econdémicas utilizadas por Naciones Unidas, que distingue los siguientes grupos o
segmentos de industria:

Productos alimenticios, bebidas y tabacos.

Textiles, prendas de vestir e industrias del cuero.

Industria de la madera y productos de madera, incluidos muebles.

Fabricacion de papel y productos de papel, imprentas y editoriales.

Fabricacion de sustancias quimicas y de productos quimicos derivados del
petréleo, carbén, caucho y plasticos.

6. Fabricacion de productos minerales no metalicos, exceptuando los derivados del
petréleo y del carbdn.

abrwnpeE

Seleccién de segmentos del mercado
La empresa, tras valuar los diferentes segmentos, tendra que decidir cuales y cuantos
segmentos cubrird. El administrador puede adoptar una estrategia, de entre tres, para cubrir
el mercado:

Estrategia Indiferenciada
Se enfoca la venta del producto con un plan de marketing general, es decir, una estrategia de
fabricacion, distribucién y promocién en masa para todos los compradores, indistintamente al
segmento al cual pertenezca. Su objetivo se enfoca a la reduccién de costos y a la creacion
de un mayor mercado potencial.

Estrategia Diferenciada

Corresponde a mas de un plan de marketing aplicado a mas de un segmento, es decir, una
estrategia distinta para cada segmento.

Estrategia Enfocada o Concentrada (hacia el mercado meta)

La estrategia se dirige (enfoca) hacia una parte grande de uno o varios submercados.
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2.8 Variables del mercado

Variable Producto %°

Es una combinacion o conjunto de caracteristicas unidas en una forma facilmente
identificable, que el comprador acepta como algo que le sirve para satisfacer sus deseos o
necesidades.

Elementos del producto

Las personas encargadas de la comercializacion, ademas de tomar en cuenta los tipos de
comportamiento del consumidor y las caracteristicas del mercado deben considerar que el
éxito de un producto depende de su presentacion y calidad.

Para el efecto, es necesario que estudien, previamente a la produccion, los factores que en
seguida se mencionan y que generalmente son llamados elementos del producto:

* El precio
e La marca
« Elenvase

* Etiqueta
e Envoltura
e Garantia
« Embalaje

Ciclo de vida del producto®

Al transcurrir el tiempo, es indudable que la mezcla o familia de productos de una empresa
habra de cambiar; se le afiadiran nuevos articulos y lineas y se abandonaran otros ya viejos.
Esto se debe a que los productos actuales de la empresa no pueden retener indefinidamente
su posicion en el mercado.

Este ciclo se compone de cinco fases:

1. Introduccidén. Se pone el producto en el mercado: la percepcion del producto son
minimas.

20 Mercado H., Salvador, “Mercadotecnia Estrategias para lograr una mayor rentabilidad en la empresa”, México, Ed. Instituto Mexicano de
Contadores Publicos, 2000. Pag.279

*! {dem pag. 287 y 288
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2. Crecimiento. El producto comienza a aumentar rapidamente sus ventas, por los
efectos acumulativos de la promocion introductoria, de la distribucién y de la influencia
de la comunicacion verbal entre clientes actuales y potenciales.

3. Madurez. El crecimiento de las ventas continuas, pero a ritmo decreciente, debido al
namero cada vez menor de clientes potenciales que siguen sin enterarse y que no han
procedido a accion alguna.

4. Saturacion. Las ventas llegan a permanecer en una altura o cima que esta limitada por
el nivel de la demanda de reemplazo.

5. Decadencia. Las ventas comienzan a disminuir de un modo absoluto, a medida que el
producto va siendo substituido por productos mejores.

Prueba de mercado

La prueba de mercado consta de seis aspectos importantes:

1) Creacion de ideas.
* Innovadora (nueva necesidad)
* Renovacion o modificacion
2) Seleccién de ideas o tamizado (prototipo)
* Se eligen las propuestas mas atractivas para el cliente.
3) Analisis del negocio.
* Se analiza la rentabilidad del negocio.
« Se llevan a cabo calculos de costos, ventas sin perder el objetivo de la
compafiia.
* Se analiza con qué recursos se cuenta.
4) Desarrollo del producto.
* Factibilidad del producto, esto se mide analizando la empresa con prototipos
como el precio y el disefio.
5) Prueba del mercado.
* Se lleva a cabo la investigacion del mercado a traves de pruebas del producto.
6) Comercializacion.
* Si el producto esta en situacion éptima para segmentar al mercado da pauta
para analizar el ciclo de vida del producto.

Variable Precio

“Es el coeficiente de cambio de las cosas, expresado en términos de un valor monetario.”??

“Término con el que se indica el valor de los bienes y servicios expresados en moneda.”?®

2 Malinvaud, Edmond, “Lecciones de teoria microeconémica”, Barcelona, Ed. Ariel, 2006. Pag. 240
2 Méndez Silvestre, José. “Economia y empresas”, México, Ed. McGraw Hill, 2007. P&g. 150
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La fijaciébn de un precio es un ideal con el que se pretende alcanzar un precio en el que la
rentabilidad sea la mejor posible sobre el capital invertido. Asi como conseguir la cuota de
mercado Optima y un precio competitivo.

Las variables que influyen para fijar el precio son:

« Oferta

« Demanda

» Competencia

* Precios oficiales
* Costos

Métodos de fijacién de precios

Basados en el coste

1)

2)

3)

Incremento sobre el coste total. Se le aflade un porcentaje de beneficio al coste total.
Este es un sistema aplicado principalmente por los intermediarios.

Incremento sobre el coste marginal. Ailadiendo al coste marginal (coste de producir
una unidad mas), una cierta cantidad. Asi cubre totalmente los costes variables y
permite una mayor flexibilidad, para fijar precios mas competitivos en las situaciones
que sea necesario.

Incrementos no referidos al coste, pero relacionados directamente con él,
encaminados a lograr un objetivo concreto, como puede ser la obtencién de:

« Una determinada rentabilidad sobre el capital invertido
« Una determinada rentabilidad sobre la cifra de venta.
* Un determinado margen bruto, etc.

Basados en la demanda

Cuando la demanda de un producto es elevada su precio tiende a subir, mientras que en
situaciones de recesion tiende a la baja; y todo ello sucede aunque los costes no varien. En
el caso de subir nuestro precio disminuiran nuestras ventas y viceversa.

Como todas las generalizaciones econdmicas existen multiples excepciones a estas teorias:
productos de lujo que suben sus ventas cuando suben sus precios, ventas estables aunque
se suban los precios en situaciones monopolisticas, etc.

Los métodos de fijacion de precios basados en la demanda tratan de adaptar los precios a la
demanda existente; los mas comunes son:
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1. Discriminacion de precios. Consiste en vender un mismo producto a distintos precios,
dependientes del lugar, del cliente o de la época del afio de que se trate.

2. Experimentaciéon. Consiste en probar durante un periodo de tiempo, varios precios para
un mismo producto, con el fin de determinar la repercusion de los mismos en la demanda,
y fijar el mas conveniente para los objetivos de la empresa.

3. Intuicion. Consiste en fijar los precios basandose en la presuncion de los efectos que los
mismos vayan a tener sobre la demanda.

Basados en la competencia

Consiste en fijar un precio que guarde una determinada relacion con los precios de los
competidores. Estos precios en funcién de nuestra posicién en el mercado se fijaran por
encima, igual o por debajo de la competencia.

Estrategias de precios.

Precios de penetracion. Se establecen inicialmente precios bajos, para penetrar en un
mercado cerrado y dominado por la competencia.

Precios maximos. Se fijan inicialmente precios altos, buscando el prestigio y
sacrificando las ventas por tener mas margen de beneficios. Después habra que bajar
precios y puede tener inconvenientes. Cuando esta estrategia esta hecha
premeditadamente para dar prestigio al producto y luego generalizarlo recibe el
nombre de “estrategia de desnatado”.

Precios de lanzamiento. Se lanza un producto al mercado con un precio transitorio,
con caracter de oferta promocional, dejandose sin definir claramente cuél va a ser su
precio definitivo. Constituye una politica de manos libres para la empresa, ya que la
subida posterior no se considerard como tal, sino como la desaparicion de aquel
precio coyuntural.

Otros métodos

Del abarrotero. Su enfoque de mercado es muy simple, el costo final es el doble del
gue brinda el proveedor.

De los costos. Sumar sus costos, revisar costos por unidad y se fija la utilidad que se
desea obtener, entonces se crea el precio.

Método financiero. Se calcula la demanda a diferentes precios y determinar si los
productos tienen demanda elastica o inelastica, con estos elementos se elige el precio
que genere la utilidad deseada.

Mercadotecnia. Escoger los productos que satisfacen la necesidad de los clientes.
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Proyeccién del precio del producto®

Es importante tomar en cuenta cudl serd el precio al que se vendera el producto en el
horizonte de tiempo que se estima durara el proyecto de inversion; los elementos que deben
considerarse en la proyeccion de precios son:

* Inflacion.

» Crecimiento de la demanda a futuro.

» Caracteristicas de los productos.

» Expectativas de la empresa en la fijacién inicial del precio.

» Estrategias de la empresa con respecto al mercado y precios.

Variable Plaza (distribucion)

En este punto se debera destacar la manera en la que se pretende hacer llegar el bien o
servicio al consumidor o usuario; destacar las ventajas que se tienen sobre los canales
usados por la competencia.?

También, se deberan sefalar las politicas y estrategias de ventas que se emplearan en la
comercializacion. De manera especifica relativas a:

» Los precios y sus condiciones.

» El otorgamiento de crédito mercantil.

» Descuento y bonificacién por pronto pago.

* Acuerdos exclusivos con el canal de comercializacion.

» Condiciones en el caso de otorgar concesiones, licencias y franquicias.

Comercializacién de los productos?®

Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los
beneficios de tiempo y lugar.

Canal de distribucién

Es un grupo de intermediarios relacionados entre si que hacen llegar los productos a los
consumidores.

* Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversién en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. pag.107
%% Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversion *, México, Ed. CECSA, 2006. pags. 107 y 108.

2 Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. pag.107-109
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Debido a que es muy dificil que una empresa esté capacitada para vender todos sus
productos directamente al consumidor final, es necesario que utilice los canales de
distribucion con el propdsito de hacer llegar los productos a los consumidores finales.

Hay dos tipos de intermediarios:

1. Comerciantes, adquieren el titulo de propiedad de los productos.

2. Agentes, sirven de contacto entre el productor y el vendedor.
El tamafio del canal de distribuciéon esta dado por el nimero de intermediarios que participan
en la distribucién.

Los tipos de canales son:

* Productores-consumidores. El productor vende directamente al consumidor.

* Productores-minoristas-consumidores. En este caso existe un solo intermediario entre
el comprador y el productor.

* Productores-mayoristas-minoristas-consumidores. En este caso el mayorista vende al
minorista y finalmente éste al consumidor.

* Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores. En la medida que la
empresa tiene mayor cobertura de mercado es mayor el canal de distribucion utilizado.

Seleccion del canal de distribucidon adecuado

Existe una serie de factores que determinan el canal de distribucién que debe utilizarse, entre
los que se pueden mencionar:

* Objetivos que persigue la empresa.

* Monto que desee invertirse en la comercializacion del producto.

» Tipo de productos o servicios que se requieren comercializar.

e Mercado que se desea cubrir.

« Control que desee tenerse sobre el producto o servicio, entre mas largo es el canal,
menos control de su producto o servicio se tiene.

Medios de transporte
Los medios de transporte mas importantes son:
1) Ferrocarril

2) Fluvial y maritimo
3) Terrestre
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4) Oleoductos
5) Aéreo

Variable Promocién (Comunicacion)

La promocion se utiliza para facilitar los intercambios, haciendo llegar a los consumidores
potenciales la informacion relativa al oferente y sus productos e influir en ellos para el
consumo de sus productos o0 uso de sus servicios.

Principios

1. Llamar la atencion de los clientes potenciales ante la saturacion de publicidad que
tienen, mediante originalidad, sorpresa, contraste, etc.

2. Despertar el interés.

Suscitar un deseo.

4. Provocar la accion.

w

Requisitos del mensaje publicitario

1) Contenido. Coherente con la imagen atrayente.

2) Sencillez. La mayoria del publico entiende y quiere la sencillez y no alguna
complejidad creativa.

3) Originalidad.

4) Sinceridad. Veracidad y oferta creible no son mas que beneficios a largo plazo.

5) Proposicion unica de venta. No bombardear con excesivas proposiciones, sino elegir
la mas atractiva, la mas persuasiva y la que mas nos diferencia de la competencia y
basar el mensaje en ella. La idea serd mas clara para el receptor y mas convincente.

6) Repeticion. Repetir el anuncio para que se recuerde. Para ello la frecuencia no debe
ser excesivamente baja porque se olvidara, ni demasiado alta porque cansara.

El programa entero de comunicacidon de una empresa esta compuesto por una mezcla
especifica de instrumentos que permiten que el consumidor esté informado respecto a la
empresa, los productos, garantias, beneficios, etcétera; entre esos instrumentos podemos
mencionar: publicidad, promocidén de ventas, propaganda, envase, y ventas personales. A
continuacion se hace una descripcion basica de cada una de estas actividades:

* Publicidad. Cualquier forma pagada de comunicacion de manera impersonal sobre
una organizacion, sus productos, o ambas cosas, que se gestione a una audiencia
seleccionada como meta mediante un medio masivo.?’

T Pride, Ferrel. “Marketing”. México. Ed. Interamericana. 1986. Pag.390
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« Venta personal. Es el proceso de informar y persuadir a los consumidores para que
compren los productos, en una situacion de intercambio, mediante la comunicacion
personal, una presentacion oral en una conversacion con uno o varios posibles
compradores con el propésito de realizar ventas.?®

* Propaganda. Es una comunicacién impersonal en forma de reportaje referente a una
organizacion, sus productos, o ambos, que se transmite gratis por un medio masivo,
como la television, la radio, periodico, revistas e internet, entre otros.

* Promocién de ventas. Es una actividad, un elemento, o ambas cosas, que actia como
un estimulante directo que ofrece valores o incentivos adicionales del producto a
revendedores, vendedores o consumidores. No deben confundirse los términos
“promocion de ventas” y “promocion”; la promocion de ventas abarca otros esfuerzos
ademas de la venta personal, la publicidad, la propaganda y el empaque.?®

 Envase. Puede desempefar un papel promocional de diversas maneras. Pueden
utilizarse para atraer la atencion de los consumidores y estimularlos a examinar el
producto.*

Clases de publicidad 3*

a) Publicidad preventiva: Son aquellas que se utilizan para causar expectativa en
qguienes las reciben. Para que una campafa publicitaria funcione tiene primero que
dar a conocer simplemente los detalles o la esencia del mensaje que transmitira el
producto en si.

b) Publicidad educativa: Conseguir que las personas aprendan cosas a traves del
estudio y analisis de las imagenes.

c) Publicidad institucional: La publicidad institucional es un elemento mas de la
comunicacién publica que sirve a los poderes publicos para intercambiar y
compartir informacion de utilidad con los ciudadanos.

Etapas de la actividad publicitaria

Proceso de la actividad publicitaria.
a) Conocimiento del producto o servicio.
b) Conocimiento de la empresa.
c) Conocimiento del mercado.
d) Conocimiento del consumidor.
e) Conocimiento de los medios publicitarios.
f) Planeacién de campafias publicitarias.

%8 Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversion”, México, Ed. CECSA, 2006. Pag. 391

% fdem, pag. 393

% jdem, pag. 392

1 Mercado H., Salvador. “Mercadotecnia Estrategias para lograr una mayor rentabilidad en la empresa”, México, Ed. Instituto Mexicano de
Contadores Publicos, 2000. Pag.326

38



g) Produccion de campafias publicitarias.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO
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3.1 Introduccidn

El estudio técnico consiste en especificar las caracteristicas que debe tener el activo fijo (en
este caso equipo, maquinaria, instalaciones, terrenos, edificios, etcétera.) necesario para
efectuar la produccion de un determinado bien o servicio, asi como los insumos que requiere
para su adecuado funcionamiento.

En este estudio se toman en cuenta la localizacion de las instalaciones que permitan operar
adecuadamente el proceso de producciébn y su interaccion con los mercados de
consumidores, de materia prima, costos, costos y todo aquel elemento que influya en el
proceso de produccién y de venta de los productos y/o servicios motivo del proyecto de
inversion.

Por lo que el estudio debe contener:

* Ingenieria basica. Descripcion detallada del producto, incluyendo sus especificaciones, asi
como la descripcion del proceso de manufacturacion.

» Determinacion del tamafio de la planta tomando en cuenta la demanda, la materia prima
requerida, la maquinaria y equipo de produccién, la capacidad instalada, incluyendo
especificaciones de origen, cotizaciones, fechas de entrega y formas de pago.

 Localizacion de la planta, incluyendo un estudio de la macro y micro localizacion para
identificar las ventajas y desventajas del mismo.

« Disefio de la distribucion de la planta.

* Estimacion de los costos de construccién de los edificios y mejoras al terreno.

» Estimacion de los costos en los que se incurriran para llevar a cabo la habilitacion de la
produccién o comercializacion del producto.

3.2 Los objetivos del estudio técnico %

Son parte fundamental del estudio técnico por lo cual deben ser claros y precisos, a
continuacion se muestran los siguientes:

* Verificar si el producto o servicio a ofrecer se puede llevar a cabo: si se cuenta con la

materia prima adecuada, los equipos y herramientas necesarias e instalaciones
Optimas para su produccion.

3.3 Las partes que conforman el estudio técnico

32 Baca Urbina, Gabriel. “Evaluacion de proyectos. Analisis y administracion del riesgo”. México, Ed. Mc Graw Hill, 2001. Pag.63
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De acuerdo con los puntos sefialados anteriormente, decimos que el estudio técnico de los
proyectos de inversion debe contener los siguientes puntos:

Estudio de materias primas.

Localizacién general y especifica del proyecto.
Dimensionamiento o tamafio de la planta.
Estudio de ingenieria del proyecto.

Estudio de materias primas

La determinacion del tipo de materias primas se deriva del producto a fabricar, del volumen
demandado y del grado de utilizacién de la capacidad instalada.*
Clasificacién de las materias primas®*

Las materias primas se incorporan al producto y se pueden apreciar como parte
fundamental de éste, normalmente esté integrado por productos agricolas, productos
pecuarios, productos forestales, productos marinos y productos minerales.

Los materiales industriales son articulos procesados y partes fundamentales de los
productos finales que se desean fabricar, tales como los metales, los productos
intermediarios y los bienes semielaborados.

Los materiales auxiliares _son necesarios para que las maquinas utilizadas en el
proceso de fabricacion funcionen adecuadamente, entre éstos estan los productos
guimicos, envases, aditivos, aceites, grasas, etcétera.

Los servicios _complementarios _son necesarios para que la planta de produccion
funcione, entre éstos podemos mencionar: electricidad, agua, vapor, aire comprimido y
el combustible.

El analisis de las caracteristicas de las materias primas e insumos variara de acuerdo con el
proyecto que se desarrolle, considerando estas caracteristicas:

Propiedades fisicas:

v
v
v
v

Tamafho.
Forma.
Densidad.
Viscosidad.

* Baca Urbina, Gabriel., “Evaluacién de proyectos. Analisis y administracion del riesgo”, México, Ed. McGraw Hill, 2001.

pag.109

3 Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Préactica”, México, Ed. Gasca, 2003. pag.120y 121
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v Porosidad.
v Estado (gaseoso, liquido y sélido).
v' Temperaturas de fusion y de ebullicion.

Propiedades mecéanicas:

v' Maleabilidad, ductilidad.

v Resistencia a la atraccién, a la compresién y al corte.
v Elasticidad, resistencia a la flexion y a la fatiga.

v Dureza.

Propiedades quimicas:

Forma.

Composicion.

Pureza.

Capacidades de oxidacion y desoxidacion.
Propiedades de inflamabilidad y autoextincion.
Grado de acidez o alcalinidad.

NENENENENAY

Propiedades eléctricas y magnéticas:

v' Magnetizacion.
v' Resistencia.
v" Conductibilidad.

Disponibilidad de la materia prima.

Es necesario corroborar que existe la materia prima que se requiere para la generacion de
los productos que procesara el proyecto de inversion; en ocasiones la cantidad de materia
prima disponible determina la viabilidad (El termino viabilidad es utilizado en el sentido de
que por sus circunstancias tiene probabilidad de llevarse a cabo.) del proyecto de inversion,
ya que si la demanda de productos es mayor que la materia prima existente, de nada sirve
gue los consumidores estén dispuestos a adquirir los productos si no podran fabricarse las
cantidades demandadas.®

Ademas de la disponibilidad de las materias primas hay que conocer la fuente de adquisicion
de materiales secundarios o auxiliares del proceso de produccion del bien o servicios en

% Baca Urbina, Gabriel. “Evaluacién de proyectos. Analisis y administracion del riesgo”. México, Ed. Mc Graw Hill, 200, pag. 122 y 1231
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cuestion. El estudio de disponibilidad de materias primas puede resultar positivo, pero el
proyecto logra verse en una situacion bastante dificil si no existen los materiales secundarios
utilizados para transformar dichas materias primas.

En ocasiones el precio de las materias primas resulta tan alto que pone en peligro la
rentabilidad del proyecto. En otros casos las materias primas tienen tal problematica en
cuanto a transporte, que obligan al formulador del proyecto a localizar la planta cerca de la
fuente de materias primas, ya sea por su grado de perecibilidad y por su baja densidad
econémica.*

Produccion actual y sus proyecciones.

Es necesario realizar estimaciones de la oferta futura de materias primas, ya que las
variaciones de éstas influyen en su futuro comportamiento con respecto a precios y oferta, o
escasez.

Las proyecciones deben considerar los factores que pueden afectar la disponibilidad y el
precio de las materias primas e insumos como: la necesidad de mayores cantidades por
parte de otras empresas, debido a mayor utilizacibn de su capacidad o de ampliacion,
medidas oficiales o cambios en la tendencia de los productores; en este caso, es importante
elaborar planes de contingencia que comprendan la adquisicion de la materia prima a partir
de otras fuentes e incluso a través de importacion.

Localizacién de la materia prima.

Uno de los factores fundamentales que determinan la ubicacién de un proyecto son: el
mercado del producto y la localizacién de las materias primas.

Existen proyectos cuya ubicacion la determina la fuente de materias primas.

En este analisis debe considerarse las distancias entre las alternativas de localizacion con
las fuentes de abastecimiento de materia prima y con las fuentes de consumo. Aplicando las
tarifas correspondientes la ubicacion ideal seria aquella que minimiza el costo de transporte.

Condicionan el costo del transporte otros factores relativos al mismo como demoras posibles
por congestion de transito, maniobras, posibilidad de cortes por nevadas, avalanchas,
trdmites aduaneros, etc.

% Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversién”, México, Ed. CECSA, 2006. Pag. 125
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Condiciones de abastecimiento.®’

Deben analizarse las condiciones de suministro de materias primas, de los factores que se
estudian podemos mencionar: costo de fletes, seguros, financiamiento, garantias,
caracteristicas de la entrega, tiempo de entrega y empaques, entre otros.

Esta situacion se conoce como negociacion de las compras, es necesario sefialar quién fija
las condiciones de las operaciones de compraventa, normalmente es el mas fuerte, puede
ser el comprador o el vendedor, segun sea el caso.

Otra caracteristica de las condiciones de abastecimiento es el de las materias primas que
requieren para su explotacién de licencia o concesion; la adquisicion de los insumos no se
lleva a cabo si no se cumplen dichos requisitos.

3.4 Localizacion de la planta de produccion.

La decision de localizacion es una de las mas importantes en el proceso de elaboracion de
un proyecto de inversion. Tiene una incidencia directa en los flujos de ingresos, egresos y por
ende en la evaluacion.

La importancia de la seleccion apropiada reside en las caracteristicas de decision de largo
plazo con caracter permanente de dificil y costosa alteracion.

Estudio de la Localizacion.

El analisis se debe realizar en forma integrada con las restantes variables del proyecto,
demanda, competencia, tecnologia, etc.

La localizacién es un estudio de soluciones multiples o se hallan mas de una localizacion
factible adecuada que puede hacer rentable el proyecto.

Debe considerarse la evolucion de los factores en el tiempo ya que una solucion optima en
las condiciones vigentes puede no serlo en el futuro. Debe por lo tanto estudiarse la
localizacion que optimice los flujos de ingresos y egresos en la vida del proyecto y esa seria
la localizacion ideal.

La teoria econOmica de la localizacion reduce el problema a un aspecto de ganancias
méaximas. Sin embargo, el problema no es puramente econdmico deben considerase factores
técnicos, legales, impositivos, sociales.

7 Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. pags.124 y 125
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Existen también variables subjetivas no cuantificables que evidentemente afectaran la
decision.

El estudio de la localizacion puede realizarse con distintos grados de profundidad
dependiendo del caracter de factibilidad, prefactibilidad o perfil del estudio.

Independiente de lo anterior existen dos etapas necesarias:

1. Macrolocalizacion ( Es el area, zona, poblacion o ciudad donde habra de establecerse la
planta y/o instalaciones.) para definir la macrozona.

En este punto del estudio de los proyectos de inversién se considera basicamente el area

donde se establecera la planta de produccién, considerando, principalmente, los factores

primarios:

 Mercado de consumo
¢ Fuentes de materias primas

Influyen otros factores (secundarios), pero de manera menos importante, podemos
mencionar los siguientes:

» Disponibilidad de infraestructura.

* Mano de obra.

* Marcos juridicos del pais y de la regién donde se desea establecer la planta.
» Aspectos sociales de aceptacion o rechazo del proyecto de inversion.

2. Microlocalizacién en la zona definida por la macrolocalizacion.
Una vez definida la zona poblacién de localizaciéon que determina el terreno conviene para la
localizacion definitiva del proyecto, ésta debera formularse cuando ya se ha avanzado el
estudio y la ingenieria del proyecto. La informacion requerida es:

« Tipo de edificaciones, areas requeridas de manera inicial y futuras expansiones.

» Acceso al predio por las diferentes vias de comunicacion, carreteras, ferrocarriles y
otros medios de transporte.

» Disponibilidad de agua, energia eléctrica, gas y otros servicios de manera especifica.

* Volumen y caracteristicas de las aguas residuales.

* Volumen producido de desperdicios, gases, humos y otros contaminantes.

» Instalaciones y cimentacion requerida para el equipo y maquinaria.
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Factores de Localizacion

Las alternativas de localizacién deben evaluarse considerando factores de localizacion cuya
incidencia e importancia relativa son particulares de cada proyecto. Algunos autores hablan
de ‘fuerzas de localizacion’ a los que se ve sometido el proyecto y la ubicacion Optima seria
aguella que brinda mejor equilibrio entre estas fuerzas.

Existen factores de localizacion que pueden ser cuantificables en términos econémicos y
otros cuya incidencia puede solo ser medida considerando métodos subjetivos.

La lista de los factores de localizacién debe elaborarse teniendo en cuenta las caracteristicas
propias de cada proyecto. Por lo menos deben analizarse los factores que se listan a
continuacion.

» Ubicacion del mercado de consumo.

» Lalocalizacién de las fuentes de materia prima.

» Costo de Transporte. Facilidades de transporte y vias de comunicacion adecuadas.

» Disponibilidad, costo y caracteristicas de la mano de obra

» Disponibilidad y costo de energia eléctrica, combustible y otros insumos.

« Infraestructura. Costo y disponibilidad de terrenos.

» Disposiciones legales, fiscales o de politica de localizacion de la industria
manufacturera.

e Impacto social.

* Impacto ambiental.

3.5 Ingenieria del proyecto.

La ingenieria del proyecto es una propuesta de solucién a necesidades detectadas en el
ambito empresarial, social, individual, entre otros.

» Descripcion del producto: La descripcion del bien o servicio debe mostrar las
especificaciones fisicas del producto. Para ello sera necesario identificar la materia prima
(insumos) que se utilizaran y los procesos tecnolégicos necesarios para su fabricacion. En el
caso de empresas de servicio, también se tiene que describir detalladamente en qué consiste
dicho servicio.

» Descripcion del proceso: Con este elemento se pretende describir la secuencia de
operaciones que llevan a la materia prima a transformarse en un producto terminado. En él
se pueden incluir tiempos y requerimientos para su mejor presentacion y entendimiento, se
sugieren los diagramas de flujo, los cuales sirven para mostrar los espacios y la
transformacion de los materiales hasta llegar a su ultima presentacion.
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Determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto.

En este elemento del estudio técnico se cuantifica la capacidad de produccion y todos los
requerimientos que sean necesarios para el desarrollo del bien, por ello se debe tomar en
cuenta la demanda y de esta manera determinar la proporcidn necesaria para satisfacerla.

A continuacion se muestran los factores que pueden apoyar a la determinacion del tamafo
Optimo del proyecto.

Identificacion de la demanda: El estudio de mercado entre otras cosas, tiene el propdésito
de mostrar las necesidades del consumidor, la demanda real, potencial y la proyectada
basandose en su investigacion de mercado. De ahi que la demanda es un factor
importante para condicionar el tamafio del proyecto, ésta puede ser mayor al proyecto,
igual o bien quedar por debajo, o sea que la proporcion de demanda real y potencial
puede ser mayor a la proporcion de produccién que tendra el proyecto; puede ser también
igual si la demanda real y potencial se ve satisfecha con la capacidad de produccion del
proyecto, finalmente puede quedar por debajo que consiste en ver a la demanda muy
pequefia en relacion con la capacidad de produccion del proyecto.

Identificacion de los insumos y suministros del proyecto: En este punto se debe identificar
el abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas que se requiere para el
desarrollo del proyecto. De ahi la importancia de conocer a los proveedores, precios,
cantidades de suministros e insumos respaldado por cotizaciones para establecer un
compromiso.

Identificacion de la maquinaria, equipo, tecnologia: Para identificar la maquinaria y equipo
que el proyecto requerira es importante tomar en cuenta todos los elementos que
involucren a la decision. La informacion que se obtenga sera necesaria para la toma de
decisiones y para las proyecciones, ya que es importante considerarla dentro de la
inversion del proyecto.

El tamafio del proyecto y el financiamiento: Para este analisis se sugiere que la empresa
haga un balance entre el monto necesario para el desarrollo del proyecto y lo que pudiera
arriesgar para financiarlo, pues se tiene que conocer las diferentes fuentes de
financiamiento y el rendimiento que dicho proyecto tendria para identificar un beneficio
econdémico en la implantacién del proyecto y en caso contrario volver a realizar el analisis
y determinar el tamafio necesario que proporcione una utilidad para los inversionistas. En
otras palabras identificar si puede cubrir la inversién con fuentes internas, con externas o
ambas.
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3.6 Proceso de produccion *®

Previo al establecimiento de produccion se requiere, como premisa fundamental, determinar
las caracteristicas especificas de los productos que se generaran con el proyecto de
inversion, entre esas caracteristicas podemos sefalar: calidad, materiales requeridos,
cantidad, acabados, tolerancias, férmulas de composicion (en caso que se necesite), normas
de funcionamiento, con lo cual se establecen los procesos necesarios de maquinado y de
transformacién, que finalmente generen el producto deseado.

Para establecer el proceso de produccion deben conocerse los siguientes elementos:

* Necesidades de maquinado y proceso necesarios en los productos.
» Tecnologias viables y accesibles.

* Tipos de sistemas de produccion.

» Descripcion del proceso de produccion.

» Balance de materiales y energia.

* Programa de produccion.

* Maquinaria y equipo.

» Distribucion.

En la medida que se conozcan estos elementos, se adaptan de manera que se logre el mejor
funcionamiento de la planta y/o instalaciones en el proyecto de inversion.

La tecnologia se define como un conjunto de conocimientos, ordenados que se aprecian en
maquinas, equipo o procesos, es decir, constituyen el Know (el saber de hacer las cosas).

Entre los factores que deben considerarse en la selecciéon de la tecnologia se pueden
mencionar los siguientes: el minimo de produccién que puede procesarse, calidad de los
productos, monto de inversion, flexibilidad de operacion para generar otro tipo de productos
y/o servicios, requerimiento de mantenimiento preventivo y correctivo, sustitucion de materias
primas de diferentes calidades, aspectos contractuales (licencias, patentes, marcas,
etcétera), capacitacion del personal que operara la maquinaria y del equipo, incluyendo las
facilidades que se otorguen de crédito para la adquisicion o arrendamiento de éstos.

Se deben evaluar las ventajas de arrendamiento puro y financiero de la maquinaria y del
equipo desde varios puntos de vista: financiero, rapidez con la cual cambia la tecnologia,
frecuencia de uso, etcétera, es decir, todos aquellos elementos, tanto cuantitativos como

3 Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. pags.140-144
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cualitativos que influyen en la decision de arrendar o adquirir la maquinaria y los equipos
necesarios para realizar el proyecto de inversion.

Manejo de materiales. Es necesario determinar las frecuencias, método del manejo de
materia prima y materiales que forman parte del proceso de produccién y de los productos;
existen productos o procesos que por el manejo de materiales requieren equipo especial
para su rapido desplazamiento.

Cuando se optimiza el manejo de las materias primas y de los productos auxiliares deben
observarse: disminucion de los tiempos de produccion, minimizacion de los costos de
movimientos de materiales, menores mermas de materias de primas y productos,
aprovechamiento maximo de la capacidad de los almacenes, evitar el deterioro de los
materiales y los productos y lograr el flujo por medio de los diversos centros de produccion.

Distribucién en planta de la maquinaria y equipo (esta distribucion también se conoce como
“lay out”). Se refiere basicamente al arreglo en la planta de fabricacion de los diversos
equipos, instalaciones y maquinas que se utilizan en el proceso productivo para prestar un
servicio especifico. Para lograr una distribucion adecuada deben incluirse las siguientes
recomendaciones:

» Minima distancia de recorrido de los materiales.

» Eliminar al maximo posible los peligros para los trabajadores.

» Evitar los cuellos de botella.

» Evitar que las maquinas interfieran entre si.

* Que los trabajadores perciban un ambiente motivador.

» Utilizacion de todo el espacio posible con la finalidad de reducir costos.

» Evitar los tiempos ociosos de los trabajadores.

* No perder de vista los aspectos futuros del potencial crecimiento de la planta.
e Cumplir con los requerimientos minimos de superficie.

Es importante mencionar que no existe una distribucion Unica de planta que garantice el
mejor funcionamiento de la misma; sin embargo, deben establecerse una distribucion que
logre obtener un funcionamiento adecuado en el proyecto de inversion.

Sistemas o procesos de produccion.

Un proceso de fabricacion, también denominado proceso industrial, manufactura o

produccion, es el conjunto de operaciones necesarias para modificar las caracteristicas de
las materias primas. Dichas caracteristicas pueden ser de naturaleza muy variada tales como
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la forma, la densidad, la resistencia, el tamafio o la estética. Se realizan en el &mbito de la
industria.

Para la obtencion de un determinado producto seran necesarias multitud de operaciones
individuales de modo que, dependiendo de la escala de observacion, puede denominarse
proceso tanto al conjunto de operaciones desde la extraccion de los recursos naturales
necesarios hasta la venta del producto como a las realizadas en un puesto de trabajo con
una determinada maquina-herramienta.

* Procesos continuos. Aqui los productos estan estandarizados, es decir, todos son
iguales, de manera que el proceso de produccion se orienta a que se obtengan los
productos de manera rapida, considerando que las transformaciones que se aplican a
los procesos son las mismas, es decir, son rutinarias.

La linea de procesos repetitivo esta representada por la tipica linea de ensamble. Este
proceso es utilizado ampliamente en la fabricacion de:

v’ Zapatos

v" Productos electrénicos y de linea blanca

v" Preparacion de alimentos rapidos (hamburguesas)

v' Ensamble de automoviles.

* Procesos intermitentes. Son procesos de bajo volumen e incluso se fabrican por lotes
u ordenes de produccion, por ejemplo:

v Fabricacion de ropa

v' Banquetes de alimentos

v' Imparticién de un curso especifico a un grupo de alumnos

v Fabricacion de muebles.

* Proceso por proyectos. Se generan productos individualizados, es decir, de acuerdo
con las especificaciones particulares de los clientes, por lo que los productos que se
generan son unicos e irrepetibles. En estos casos la maquinaria y equipos de
fabricacion de productos o servicios se adaptan a los requerimientos y
especificaciones de los productos y/o servicios a producir.

Técnicas de andlisis del proceso productivo.

» Diagrama de bloques . Es el método mas sencillo de representar un proceso interno
de un sistema, que se hace mediante bloques y sus relaciones, y que, ademas,
definen la organizacion de todo el proceso interno, sus entradas y sus salidas.
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Un diagrama de bloques de procesos de produccion es un diagrama utilizado para
indicar la manera en la que se elabora cierto producto alimenticio, especificando la
materia prima, la cantidad de procesos y la forma en la que se presenta el producto
terminado.

Diagrama de flujos de proceso. Un diagrama de flujo siempre tiene un Unico punto
de inicio y un unico punto de término. Ademas, todo camino de ejecucion debe permitir
llegar desde el inicio hasta el término. Permiten identificar los problemas y las
oportunidades de mejora del proceso. Se identifican los pasos redundantes, los flujos
de los re-procesos, los conflictos de autoridad, las responsabilidades, los cuellos de
botella, y los puntos de decision.

Simbologia y significado

> Inicio y término. (Abre y/o cierra el diagrama).

|:| Actividad. (Representa la ejecucion de una o mas actividades o procedimientos).

<> Decision. (Formula una pregunta o cuestion).

Q Conector. (Representa el enlace de actividades con otra dentro de un procedimiento).

V Archivo definitivo. (Guarda un documento en forma permanente).

A Archivo temporal. (Proporciona un tiempo para el almacenamiento del documento).

Cursograma analitico. El cursograma analitico es un diagrama que muestra la
trayectoria de un producto o procedimiento sefalando todos los hechos sujetos a
examen mediante el simbolo que corresponda. Es una técnica mas avanzada a
comparacion de las anteriores ya que la informacién del proceso es mas detallada,
que incluye el tiempo empleado, la distancia recorrida, tiempo de accion, la actividad y
un espacio de observaciones.

3.7 Distribucion de la planta

La distribucion de la planta es aquella donde estan ordenadas todas las areas especificas de
una planta ya sea industrial o de otro giro por lo que es importante reconocer que la
distribucion de planta orienta al ahorro de recursos o esfuerzos.
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Ventajas de tener una buena distribucion

v

(\

LA RRS

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

Circulacion adecuada para el personal, equipos moviles, materiales y productos en
elaboracion, etc.

Utilizacion efectiva del espacio disponible segun la necesidad.

Seguridad del personal y disminucion de accidentes.

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

Mejoramiento de las condiciones de trabajo.

Incremento de la productividad y disminucion de los costos.

Criterios para la distribucion de la planta

i\

m

Funcionalidad: Que las cosas queden donde se puedan trabajar efectivamente.
Econdmico: Ahorro en distancias recorridas y utilizacion plena del espacio.

Flujo: Permitir que los procesos se den continuamente y sin tropiezos.

Comodidad: Cree espacios suficientes para el bienestar de los trabajadores y el
traslado de los materiales.

lluminacién: No descuide este elemento dependiendo de la labor especifica.
Ventilacion: En procesos que demanden una corriente de aire, ya que comprometen el
uso de gases o altas temperaturas etc.

Accesos libres: Permita el trafico sin tropiezos.

Flexibilidad: Prevea cambios futuros en la produccion que demanden un nuevo
ordenamiento de la planta.

Existen tres tipos basicos de distribucion:

1.

Distribucidn por posicion Fija o por producto estéatico : En este caso lo mas obvio
es que el producto que se va a fabricar no puede ser movido, ya sea por su tamafio o
porque simplemente debe ser hecho en ese sitio. Ejemplo de esto son los tanques de
recoleccion de agua que construyen las ciudades, puentes, carreteras, casas, etc.
Distribucién Por Proceso: Las maquinas y servicios son agrupados de acuerdo a
las caracteristicas de cada uno, es decir, que si organiza su produccidén por proceso
debe diferenciar claramente los pasos a los que somete su materia prima para dejar el
producto terminado, corte, ensamble, pintura, etc.

Distribucion Por Producto:  Esta es la llamada linea de produccién en cadena o
serie; los accesorios, maquinas, servicios auxiliares, etc. y son ubicados
continuamente de tal modo que los procesos sean consecuencia del inmediatamente
anterior.
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Realmente existe multitud de métodos, sin embargo, por practicidad se clasificaran en
métodos cuantitativos y métodos cualitativos.

v Los Métodos Cuantitativos: Estos consideran la medicion de los procesos y las
distancias, es decir que minimizan el costo de transporte de un proceso a otro.

v' Los Métodos Cualitativos: En estos se busca darle importancia a los gustos o deseos
subjetivos de que un departamento quede cerca o lejos de otro. En otras palabras en
este tipo de ordenamiento los criterios que prevalecen son la comodidad o los accesos
para la atencion al cliente.
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CAPITULO 4

ESTUDIO ADMINISTRATIVO
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4.1 Finalidad del estudio administrativo.

El estudio administrativo en un proyecto de inversién que proporciona las herramientas, que
sirven de guia para los que en su caso tendran que administrar dicho proyecto.

Este estudio muestra el procesos administrativos (Existen diversos pasos del proceso
administrativo enunciados por los principales autores y estudiosos de la administracion; sin
embargo, solo cambian entre si en que son mas o menos detallados.) tales como la
planeacion estratégica que defina el rumbo y las acciones a realizar para alcanzar los
objetivos de la empresa, por otra parte se definen otras herramientas como el organigrama y
la planeacion de los recursos humanos con la finalidad de proponer un perfil adecuado y
seguir en la alineacién del logro de las metas empresariales. Finalmente se muestra el
aspecto legal, fiscal, laboral y ecoldgico que debe tomar en cuenta toda organizacion para
iniciar sus operaciones o bien para reorganizar las actividades ya definidas.

El proceso administrativo, comprende, principalmente, las siguientes etapas (El proceso
administrativo que se considera para los efectos de esta obra es el disefiado por Javier Laris
Casilllas.):

» Planeacién

* Organizacién
* Integracién

» Direccion

« Control

En la planeacién se establecen las politicas, programas, métodos y procedimientos que
habran de seguir las organizaciones a fin de lograr los objetivos que se plantean.

Los componentes de la planeacion son:

* Mision: Que identifique el propdsito de la organizacién, mas la exigencia social. Una clara
Mision sirve de fundamento a la toma de decisiones.

* Vision: La empresa debe identificar hacia dénde va y con ello le da certidumbre al negocio
y sus lideres para establecer los nuevos retos.

* Objetivos: Una vez identificada la visidon 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 decisién; dan
lineamientos. Generalmente toda politica es establecida por el duefio de cada empresa.
Puedan ser internas, externas, originadas y jerarquicas.
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» 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.

» Valores: Los valores representan las convicciones filoséficas de los administradores que
dirigen a la empresa hacia objetivos y planes para lograr el éxito.

* Analisis FODA: Es una herramienta Gtil 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
organizacion y permite que el nivel gerencia de la empresa reflexione sobre ella y
conozca mejor la organizacién a la que pertenece.

En la organizacion, comprende el estudio de aspectos, como jerarquias, funciones,
obligaciones, responsabilidades, autoridad, lineas de comunicacion, etcétera, y que al tener
interaccion con el medio ambiente la operacién de la organizacién sea 6ptima. **°

En la integraciébn se obtienen y articulan los elementos humanos y materiales que la
organizacion y la planeacion, sefialan como necesarios para el adecuado funcionamiento de
un organismo social. Aqui se hace el reclutamiento y seleccién del personal que trabajara en
la empresa, se obtienen los elementos fisicos (diversos activos), aspectos inmateriales
(marcas, patentes, etcétera).

En la direccién se lleva a cabo la ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura
organizacional, mediante la guia de los esfuerzos del grupo social a través, de la motivacion,
comunicacién y supervision.

Finalmente, el control comprende la evaluacion y medicion de la ejecucion de los planes,
con el fin de detectar y prever desviaciones, para establecer las medidas correctivas
necesarias.

En la formulacion de proyectos de inversion se aplica el proceso administrativo en todas sus
etapas, desde que se inicia la identificacion de las inversiones y en el diagndstico en el que
operan hasta la obtencion de los resultados de la inversion, esta es la parte correspondiente
a la prevision del proceso administrativo.

Son dos los aspectos principales que se consideran en el estudio administrativo de los
proyectos de inversion: *°

1. Constitucion juridica del organismo y aspectos legales que afectan su funcionamiento.

% Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica”, México, Ed. Gasca, 2003. Pag.154
“idem pag. 155
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Constitucion juridica del organismo y aspectos legales que afectan su funcionamiento

Los ordenamientos juridicos afectan a los organismos o empresas Yy, por lo tanto, a los
proyectos de inversion, ya que normalmente se constituyen como empresas para generar la
produccion de sus bienes y/o servicios. Por lo que se debe estar informado respecto a las
leyes, reglamentos o0 normas que afectan la constitucion y funcionamiento de las empresas.

En el caso de México el soporte esencial es el derivado de la regulacion realizada por la Ley
General de Sociedades Mercantiles (LGSM), ordenamiento juridico que, como su nombre lo
indica, es aplicable a las sociedades mercantiles que reconoce nuestro sistema juridico.

2. Organizacién de la empresa u organismo social.
A la organizacion empresarial corresponde al proceso de organizacion de los recursos
(humanos, financieros y materiales) de los que dispone la empresa, para alcanzar los
objetivos deseados.
4.2 Sociedades Mercantiles (LGSM)
La LGSM* reconoce las siguientes especies de sociedades mercantiles: sociedad en
nombre colectivo, sociedad en comandita simple, sociedad de responsabilidad limitada,

sociedad anonima y sociedad en comandita por acciones.

Sociedad en Nombre Colectivo

Ley que la regula Ley General de Sociedades Mercantiles

Los socios responden de modo subsidiario, solidario e

Caracteristicas v o .
ilimitadamente de las obligaciones sociales

Simultanea:

» Junta de socios para hacer proyecto de estatus.

* Autorizacion de la Secretaria de Relaciones
Exteriores (SRE).

» Protocolizacién ante notario publico.

* Inscripcidn en el Registro Publico de Comercio.

Proceso de constitucion

Razon social (si se separase el socio que dio su
nombre para la razon social se afiadird la palabra
"sucesores”, también si la razon social se esta
transfiriendo) y compafia

Nombre

“ http://www.colegiodenotarios.org.mx
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Capital social

No establece minimo

Reservas

5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% o
quinta del capital social fijo.

Documentos que acreditan al
socio

Escritura constitutiva

NUmero de socios

Minimo dos, maximo ilimitado

Responsabilidad de los socios

Todos los socios responden, de modo subsidiario,
ilimitada y solidariamente, de las obligaciones sociales.

Participacion de extranjeros

Catalogada

Organos sociales y de vigilancia

e Junta de socios

* Administrador(es)

* Interventor que
administradores

vigla los actos de los

Sociedad en Comandita Simple

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Tiene dos clases de socios: comanditados vy
comanditarios

Proceso de constitucion

Simultanea:

» Junta de socios para hacer proyecto de estatus.

e Autorizacibn de la Secretaria de Relaciones
Exteriores (SRE).

» Protocolizacién ante notario publico.

» Inscripcion en el Registro Publico de Comercio.

Razon social (el socio que preste su nhombre para la

Nombre . . ) :

razon social es considerado por ello comanditado)
Capital social No establece minimo

5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% o
Reservas

quinta del capital social fijo.

Documentos que acreditan al
socio

Escritura constitutiva

NUmero de socios

Minimo dos, maximo ilimitado

Responsabilidad de los socios

a) Comanditados: solidaria, subsidiaria e
ilimitadamente.

b) Comanditario: aportaciones, salvo que haya
tomado parte en alguna operacion o habitualmente

hubiese administrado los negocios de la sociedad
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Participacion de extranjeros

Catalogada

Organos sociales y de vigilancia

* Junta de socios
* Administrador (por comanditado)
* Interventor (por comanditario)

Sociedad de Responsabilidad Limitada

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Las partes sociales no pueden estar representadas por
titulos negociables y son indivisibles

Proceso de constitucion

Simultanea:

» Junta de socios para hacer proyecto de estatus.

* Autorizacion de la Secretaria de Relaciones
Exteriores (SRE).

» Protocolizacion ante notario publico.

» Inscripcion en el Registro Publico de Comercio.

Nombre

Razén social o denominacién

Capital social

La ley dice $3'000,000 fijo, debiendo estar pagado al
momento de la constitucion, minimo el 50%.

Reservas

5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o
quinta parte del capital social fijo.

Documentos que acreditan al
socio

Escritura constitutiva (parte social)

NUmero de socios

Minimo dos, méaximo 50.

Responsabilidad de los socios

Hasta por el monto de su parte social.

Participacion de extranjeros

Catalogada

Organos sociales y de vigilancia

* Asamblea de socios
* Gerente (s)
» Consejo de vigilancia

Sociedad Andnima

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

» Capital representado por acciones nominativas
» Socios obligados al pago de sus acciones, ya sea
en efectivo o en especie

Proceso de constitucion

Simultanea:
* Asamblea de accionistas para hacer proyecto de

estatutos.
* Autorizaciéon de la Secretaria de Relaciones
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Exteriores (SRE).
» Protocolizacién ante notario publico
* Inscripcidn en el Registro Publico de Comercio.

Nota: sOlo para la S.A. opera la constitucion sucesiva,
por suscripcion publica

Nombre Denominacion
Capital social Minimo fijo $50,000.00 (la ley dice $50’000,000.00)
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o

quinta parte del capital social fijo.

Documentos que acreditan al
socio

Accion

NUmero de socios

Minimo dos, maximo ilimitado.

Responsabilidad de los socios

Hasta por el monto de sus acciones (aportacion)
Administradores ilimitadamente

Participacion de extranjeros

Catalogada

Organos sociales y de vigilancia

» Asamblea general de accionistas.
e Consejo de administracion o administrador Unico
o Comisario(s)

Sociedad Comandita por Acciones

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Dos tipos de socios: comanditados y comanditarios
- capital representado por acciones

Proceso de constitucion

Simultanea:

» Junta de socios para hacer proyecto de estatutos.

* Autorizaciobn de la Secretaria de Relaciones
Exteriores (SRE).

* Protocolizaciéon ante notario publico

* Inscripcion en el Registro Publico de Comercio.

Razon social o denominaciéon (el socio que preste su

Nombre nombre para la razon social es considerado por ello
comanditado)
Capital social La ley no establece minimo
5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o
Reservas

quinta parte del capital social fijo.

Documentos que acreditan al
Socio

Accion

NUmero de socios

Minimo dos, maximo ilimitado.
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Responsabilidad de los socios

a) Comanditados: solidaria, subsidiaria e
ilimitadamente

b) Comanditario: monto de sus acciones salvo que
haya tomado parte en alguna operacion o
habitualmente hubiese administrado los negocios
de la sociedad

Participacion de extranjeros

Catalogada

Organos sociales y de vigilancia

« Asamblea de accionistas
* Administrador (socio comanditado)
e Comisario

A continuacion se describen algunos conceptos mencionados anteriormente.

Personalidad juridica*

Cuando el contrato de sociedad mercantil ha sido protocolizado ante notario publico e inscrito
en el Registro Publico de Comercio, la sociedad como ente moral nace juridicamente,
adquiriendo personalidad juridica; es decir, idoneidad para ser sujeto de derechos y
obligaciones, o en otras palabras, capacidad para contratar.

Las sociedades no inscritas en el Registro Publico de Comercio que no se hayan
exteriorizado, como tales frente a terceros, consten o no de escritura publica, tendran

personalidad juridica.

La sociedad mercantil con personalidad juridica propia e independiente de los socios,
adquiere al momento de su inscripcion en el Registro Publico de Comercio los siguientes

atributos:

a) Nombre

b) Domicilio

c) Patrimonio

d) Capacidad de goce y ejercicio

Escritura Publica®®

 Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que

constituyan la sociedad.

2 Perdomo Moreno, Abraham, “Contabilidad de Sociedades Mercantiles”, México, Ed. Ecasa, 2000. Pag. 403.
“3 S/A, “Ley General de Sociedades Mercantiles”, México, Ed. PAC, 2011. Art.5°

62




* El objeto de la sociedad.

e Su razon social o denominacion.

* Su duracién.

* El importe del capital social. La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en
otros bienes; el valor atribuido a estos y el criterio seguido para su valorizacion.
Cuando el capital sea variable, asi se expresara indicandose el minimo que se fije.

» El domicilio de la sociedad.

* La manera conforme a la cual haya de administrarse la sociedad y las facultades de
los administradores.

* El nombramiento de los administradores y la designacion de los que han de llevar la
firma social.

* La manera de hacer la distribucién de las utilidades y pérdidas entre los miembros de
la sociedad.

« Elimporte del fondo de reserva.

e Los casos en que la sociedad haya de disolverse anticipadamente.

» Las bases para practicar la liquidacion de la sociedad y el modo de proceder a la
eleccion de los liguidadores, cuando no hayan sido designados anticipadamente.

4.3 Marco fiscal

Para fines fiscales, es necesario definir si una persona realizara sus actividades econémicas
como persona fisica 0 como persona moral, ya que las leyes establecen un trato diferente
para cada una, y de esto depende la forma y requisitos para darse de alta en el Registro
Federal de Contribuyentes (RFC) y las obligaciones que adquieran.

a) Persona fisica es un individuo con capacidad para contraer obligaciones y ejercer
derechos. Pueden prestar servicios, realizar actividades comerciales, arrendar bienes
inmuebles y trabajar por salarios. Conozca las actividades que como persona fisica puede
realizar.

b) Persona moral es una agrupacion de personas que se unen con un fin determinado, por
ejemplo, una sociedad mercantil, una asociacion civil.

Por ejemplo, en el caso de personas fisicas existen varios regimenes de acuerdo con la
actividad y el monto de los ingresos.

En el caso de personas morales, el régimen fiscal y las obligaciones que les corresponden
son diferentes en relacién a si tienen o no fines de lucro.**

o http://www.sat.gob.mx
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De acuerdo con su objeto social, una persona moral puede tributar en regimenes especificos
como:

v' Personas morales del régimen general

v' Personas morales con fines no lucrativos
v' Asociaciones religiosas

v' Personas morales del régimen simplificado

Personas morales del régimen general
Es para las sociedades mercantiles, asociaciones civiles de profesionales que:

* Realicen actividades lucrativas,

» Sociedades cooperativas de produccion,

» Instituciones de crédito tales como bancos y casas de bolsa,

« Organismos descentralizados que comercialicen bienes o servicios, entre otras.

Personas morales con fines no lucrativos

Es para las personas morales cuya finalidad no es obtener una ganancia economica o lucro,
por ejemplo:

* Instituciones de asistencia o de beneficencia

» Asociaciones o sociedades civiles con fines politicos o deportivos

» Asociaciones religiosas

» Asociaciones patronales; sindicatos obreros; camaras de comercio e industria

» Asociaciones o0 sociedades civiles de ensefianza; de investigacion cientifica o
tecnolégica

» Sociedades cooperativas de consumo o sociedades mutualistas.

e Colegios de profesionales

» Partidos politicos

e Asociaciones de padres de familia

» Asociaciones civiles de colonos o las que administren inmuebles en condominio

Asociaciones religiosas

Son congregaciones que tienen como fin el ejercer culto a una divinidad; para efectos
fiscales, se considerarana las iglesias y demas agrupaciones que obtengan su
correspondiente registro constitutivo ante la Secretaria de Gobernacion, en los términos de la
Ley de Asociaciones Religiosas y Culto Publico, ya que es a través de este registro como se
obtiene la personalidad juridica.
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» En qué régimen fiscal se deben inscribir o dar de alta

e COmo deben inscribirse en el RFC

» Como deben mantener actualizada su situacion fiscal ante el RFC

* Qué impuestos deben declarar

* Qué obligaciones fiscales deben cumplir

* Qué pasa si omiten cumplir con alguna obligacion fiscal, si cumplen incorrectamente o
de manera extemporanea

* Qué deben hacer si dejan de realizar actividades

* Qué facilidades administrativas tienen

» Articulos relacionados de la Ley de Asociaciones Religiosas y Culto Publico

Personas morales del régimen simplificado
Deben tributar en el régimen simplificado las siguientes personas morales:

e Las dedicadas exclusivamente al autotransporte terrestre de carga o de pasajeros,
» Las que se dediquen exclusivamente a actividades:

v Agricolas

v' Ganaderas,
v Silvicolas o
v’ Pesqueras,

e Las constituidas como empresas integradoras.

c) Extranjeros: Parafines fiscales, son extranjeros las personas fisicas o personas
morales que se rigen por la legislacion de otro pais.

4.4 Tramites para dar de alta un negocio comercial en la ciudad de México

Los siguientes son los tramites minimos que deben cumplir para poder iniciar un negocio.
Algunos de ellos tienen un costo el cual dependera del tipo de negocio.

1. Certificado para uso de suelo. Es un documento por medio del cual el Gobierno del
Estado certifica que el uso del suelo esta permitido o prohibido para determinado
inmueble.

2. Licencia de uso de suelo. Documento del Gobierno del estado por el cual se autoriza el
uso o destino que pretenda darse a un predio o local.

3. Registro Federal de Contribuyentes. Es la inscripcion que se realiza en la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico, para dar efecto de cumplimiento de las obligaciones fiscales.
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7.

8.

9.

Se considera que una persona moral inicia operaciones a partir de la fecha de la firma de
la escritura de la sociedad por los socios ante un notario.

Declaracion de apertura. Manifestacion que deben realizar las personas fisicas o
morales ante la delegacion que corresponda, con motivo del inicio de actividades que no
requieren licencia de funcionamiento.

Licencia de funcionamiento. Es la autorizacion para que una persona pueda realizar en
un establecimiento mercantil la actividad solicitada. Quedan sujetos al requisito de
licencia de funcionamiento, los siguientes giros:

Venta de bebidas alcohdlicas en envase cerrado.

Venta de bebidas alcohdlicas al copeo

Cabaret, discotecas, salones de baile y salones de fiestas.
Establecimientos de hospedaje

Bafios y albercas publicas.

Clubes y centros deportivos

Salones de boliche y billar

Escuelas de deporte

Juegos eléctricos, mecanicos, electromecénicos y de video.

DN N N N N Y N N

Impacto ambiental. Documento otorgado por la dependencia gubernamental
responsable de vigilar los aspectos ecologicos, como resultado de la presentacion y
evaluacion de un informe preventivo, manifestacion o estudio de impacto ambiental o de
riesgo, segun corresponda, de acuerdo con el giro.

Alta ante la cAmara respectiva. Afiliacion voluntaria de acuerdo a la actividad o giro de
comercio que desarrolle y de acuerdo a su localizacién regional.

Alta en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano. De acuerdo a la Ley de
Camaras y a sus consideraciones las empresas estan obligadas a inscribirse a través de
una cadmara autorizada por la Secretaria de Economia. (Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano).

Aviso de manifestacion estadistica. Informacion que se proporciona al INEGI
relacionada con la actividad propia del negocio, sin que ello implique efectos fiscales.

10.Licencia sanitaria. Documento expedido por la Secretaria de Salud, con el cual autoriza

que el establecimiento opere y funcione por haber cumplido con los requerimientos
sanitarios que exige la ley.

11.Aviso de funcionamiento. Consiste en la prestacion de un aviso por parte del propietario

o representante legal del negocio ante las autoridades competentes que sefiala que ha
iniciado operaciones el establecimiento.

12.Licencia de anuncio. Autorizacion para la fijacion, instalacion, colocacion, ampliacion o

modificacion de anuncios permanentes.
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13.Visto bueno de seguridad y operaciones. Responsiva por medio de la cual se hace
constar que el establecimiento comercial en cuanto a su edificacién e instalaciones reune
las condiciones necesarias de seguridad para su operacién y funcionamiento.

14.Programa interno de proteccion civil. Instrumento por medio del cual se definen las
acciones destinadas a salvaguardar la integridad fisica de los empleados y de las
personas que concurran al establecimiento.

15.Traspaso . Tramite que el nuevo propietario debera solicitar a la delegacion para que le
expida a su nombre la licencia conducente, para el caso que sea cambio de propietario.

16.Contrato colectivo o individual de trabajo. Celebracién de un contrato colectivo o
individual de trabajo por escrito, entre los trabajadores y la empresa.

17.Registro empresarial ante el Infonavit “°. Informacién béasica que la empresa
proporciona a ese instituto, para efectuar las declaraciones y pagos ante el mismo.

18.Registro empresarial ante el IMSS. “® Tramite por medio del cual se le solicita al Instituto
el registro y el nUmero patronal correspondiente.

19.Inscripcion en el padron del impuesto sobre ndGminas. Tramite por medio del cual se
integra al padrén de contribuyentes de este impuesto.

Tramites de aspecto legal para la constitucion y funcionamiento de las organizaciones

a) Una marca. Es un titulo que concede el derecho exclusivo a la utilizacion de un signo
para la identificacion de un producto o un servicio en el mercado. Pueden ser marcas las
palabras o combinaciones de palabras, imagenes, figuras, simbolos, gréaficos, letras,
cifras, formas tridimensionales (envoltorios, envases, formas del producto o su
representacion).

La ley de la propiedad industrial reconoce cuatro tipos diferentes de marcas:

v' Marcas nominativas. Son las marcas que identifican un producto o servicio a partir de
una palabra o un conjunto de palabras. Estas marcas deben distinguirse fonéticamente de
los productos o servicios de su misma especie. Es decir, no deben tener semejanza con
marcas que pertenezcan a productos o servicios de su misma especie o clase.

v' Marcas innominadas. Son figuras o logotipos que diferencian visualmente a una marca.
Es decir, son figuras distintivas que no pueden reconocerse fonéticamente, solo
visualmente.

v' Marcas mixta. Son el resultado de la combinacién de tipos definidos en los parrafos
anteriores. En la mayoria de los casos son combinaciones de palabras con disefios o
logotipos.

v' Marcas tridimensionales. Corresponden a la forma de los productos o sus empaques,
envases o envoltorios, siempre y cuando sean caracteristicos y los distingan de productos

“ Instituto Nacional del Fondo de la Vivienda para los Trabajadores.
“® Instituto Mexicano del Seguro Social

67



de su misma clase. Es decir, las marcas tridimensionales corresponden a cuerpos con
tres dimensiones, como botellas, empaques, cajas, estuches, etc.

Cuando una marca es registrada por una asociacion o sociedad de productores o en general
por varias personas que quieren diferenciar su producto o servicio se habla de una Marca
colectiva. Si perteneces a una agrupacion de productores de bienes o de servicios
(ganaderos, avicultores, lecheros, contadores, abogados, etc.) que han disefiado un logotipo
que los distingue de las demas agrupaciones de su tipo, entonces el logotipo de dicha
agrupacion puede ser registrado como; marca colectiva.

Ademas de los tipos de marcas mencionadas anteriormente, existen también las siguientes
figuras de proteccion:

a) Nombre comercial . Es una variante de las marcas que lleva un proceso diferente al del
registro. Los nombres comerciales, no requieren de la emisién de un titulo expedido por el
IMP1*’, como es el caso de la marca y el aviso comercial. S6lo es necesario solicitar la
publicacidon del mismo. La diferencia con las marcas radica en que el nombre comercial,
s6lo protege el nombre de un comercio, industria, empresa o prestador de servicios en el
area donde se encuentra ubicado.

b) Patente*®. Es la certificacién que el Gobierno de nuestro pais otorga, tanto a personas
fisicas como morales, la cual les permite explotar exclusivamente invenciones que
consistan en nuevos productos o procesos durante un plazo improrrogable de 20 afios
contados a partir de la presentacion de la solicitud correspondiente. El Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI), es el Organismo Publico Descentralizado que se
encarga de la recepcion, estudio y otorgamiento de patentes en nuestro pais.

c) Invencion. Es la creacion de un objeto, producto, teoria o proceso que implica siempre la
alteracion de determinada materia o materiales. Como es sabido, la capacidad inventiva
es casi exclusivamente humana y salvo contados casos, en la naturaleza sélo el hombre
ha desarrollado la posibilidad de tomar elementos de ella para transformarlos en
compuestos de mayor complejidad y utilidad.

4.5 Evaluacion del impacto ecoldgico
Concepto de impacto ambiental

El concepto de Impacto Ambiental refiere al efecto que produce una determinada accion
humana sobre el medio ambiente en sus distintos aspectos, en términos mas técnicos,
podriamos decir que el impacto ambiental es aquella alteraciéon de la linea de base como
consecuencia de la accién antropica o de eventos de tipo natural.

“7 Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
“8 www.marcas.com.mx
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Medicion del impacto ambiental
Para determinar los efectos ambientales de un proyecto,*se utilizan los siguientes criterios:

v' Magnitud. Es definida como la probable severidad de cada impacto potencial.

v' Prevalencia o dominancia. Es definida como el grado en el cual puede eventualmente
extenderse como efectos acumulativos de un namero de cruce en la linea. Cada uno
tomado separadamente puede representar un impacto localizado de pequefa importancia
y magnitud, pero un numero de tal cruce puede resultar en un efecto esparcido.

v Duracion y frecuencia. La actividad puede ser a largo o corto plazo.

v Riesgos. Es la probabilidad de los efectos ambientales serios. La probabilidad de evaluar
los riesgos depende del conocimiento y entendimiento de las actividades y el impacto
potencial en un area.

v' Importancia. Es definida como el valor que esta unido a un area especifica en el estado
presente.

v/ Mitigacion. Son soluciones a problemas que se presentan. Existe tecnologia que puede
aportar soluciones a un problema durante las primeras fases de un proyecto.

Organismos de ayuda al sano desarrollo de los sistemas ecoldgicos
a) Fondo Monetario Internacional y el medio ambiente

El FMI tiene por principal cometido fomentar la cooperacidbn monetaria internacional, el
crecimiento equilibrado del comercio internacional y la estabilidad de los regimenes
cambiarios.

Al promover medidas orientadas a estos objetivos, el FMI contribuye al desarrollo econémico
y humano sostenible. Para alcanzar dichos objetivos, el FMI mantiene un dialogo con sus
paises miembros por diversos medios:

« La supervision de las politicas econdmicas de los paises miembros.

« Los programas de estabilizacion y ajuste, para los cuales se ofrece respaldo financiero
a los paises que corrijan sus desequilibrios macroecondmicos y realicen reformas
estructurales.

« Un programa integral de asistencia técnica.

En el curso de los dltimos afios, como parte de este didlogo sobre politicas, en muchas
ocasiones se han tratado cuestiones ambientales que tienen consecuencias
macroeconomicas graves.

“ La biéloga Lillian Carreén F. en el Libro Diplomado en el ciclo de vida de los proyectos de inversién enumera una serie de caracteristicas
que pueden utilizarse para medir el impacto ambiental
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El asesoramiento del FMI sobre cuestiones ambientales se ha formulado en estrecha
cooperacién con el Banco Mundial. Mientras que éste ofrece una vasta gama de
recomendaciones técnicas sobre el medio ambiente, el mandato del FMI en este &mbito se
limita a aquellas situaciones en que los problemas ambientales inciden en la estabilidad
macroecondmica y el crecimiento sostenible.

En algunos casos esta relacion es evidente, pero generalmente se reconoce que en la
mayoria de los casos los vinculos entre los problemas del medio ambiente y la estabilidad
macroecondémica presentan mdultiples facetas y son extremadamente complejos, lo cual
excluye la posibilidad de establecer generalizaciones simples en cuanto al impacto ambiental
de las medidas de estabilizacion. A esta complejidad se suma el hecho de que las
repercusiones van en ambos sentidos: las politicas macroeconémicas adecuadas pueden
mejorar sensiblemente la situacion ambiental pero, a la vez, las politicas ambientales
insostenibles pueden comprometer gravemente el bienestar econdémico y social de un pais,
por ejemplo, debido a un agotamiento demasiado rapido de la dotacion de recursos
naturales.

Medidas para resolver los problemas ambientales.

El didlogo que el FMI mantiene con sus paises miembros sobre cuestiones ambientales se
refiere principalmente a las medidas a corto plazo que repercuten en la estabilizacion
econdmica, sobre todo las cuestiones tributarias y la determinacion de los precios.

b) El Fondo para el Medio Ambiente Mundial (FMAM).>°

Proporciona a los paises en desarrollo y los paises con economias en transicion
financiamiento para cubrir el costo incremental de proyectos encaminados a proteger y
utilizar racionalmente el medio ambiente mundial.

Sus actividades se concentran en cuatro esferas:

Diversidad biol6gica

Cambio climatico

Aguas internacionales y
Agotamiento de la capa de ozono.

N =

50 http://www2.medioambiente.gov.ar/acuerdos/organismos/fmam/fmam.htm
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Las actividades relativas a la degradacion de tierras, fundamentalmente la desertificacion y la
deforestacion, también se financian cuando se relacionan con una o mas de esas esferas de
actividad.

Tres organismos de ejecucion:

1) El Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD)

2) El Programa de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente (PNUMA)

3) El Banco Mundial - Trabajan con los proponentes de proyectos para preparar los
proyectos y las actividades que reciben financiamiento del FMAM.

Todas las propuestas de proyectos deben presentarse al FMAM a través de esos
organismos.

c) La Comisién Nacional Para el Conocimiento y Uso de la Biodiversidad

Es una comision interministerial permanente del Gobierno Federal Mexicano. El Acuerdo
Presidencial establece en su articulo sexto que la Comision tendra las siguientes funciones:

1. Generar, compilar y manejar informacion para el establecimiento de un programa sobre
los inventarios biolégicos del pais que aporte elementos para conocer cualitativa y
cuantitativamente la distribucion de las diversas especies de flora y fauna en todo el
territorio nacional, tanto por zonas como por regiones.

2. Sintetizar la informacion relativa a los recursos biologicos del pais, en un banco de datos
gue debera mantenerse permanentemente actualizado.

3. Promover el desarrollo de proyectos concernientes al potencial y a la utilizacion de los
recursos biolégicos convencionales y no convencionales.

4. Asesorar en aspectos técnicos y de investigacion aplicada tanto a los organismos
gubernamentales como a los sectores social y privado, en relacién con la utilizacion y la
conservacion de los recursos bioldgicos.

5. Promover la difusion a nivel nacional y regional de la riqueza biologica del pais, de sus
diversas formas de utilizacion y aprovechamiento para el ser humano, asi como realizar la
mas amplia divulgacion respecto a las medidas que se propongan para evitar el deterioro
y la destruccion de estos recursos.

6. Aprobar el reglamento interno, los programas anuales de trabajo, el presupuesto de
egresos de la propia Comision y las lineas generales de avance de la misma.

7. Las demas que sean necesarias para el cumplimiento de sus objetivos.
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Marco legal que protege el medio ambiente en México

El articulo 1°de la Ley General del Equilibrio Eco l6gico y la Proteccién al Medio Ambiente
(LGEEPA), La presente Ley es reglamentaria de las disposiciones de la Constitucion Politica
de los Estados Unidos Mexicanos que se refieren a la preservacion y restauracion del
equilibrio ecologico, asi como a la proteccion al ambiente, en el territorio nacional y las zonas
sobre las que la nacion ejerce su soberania y jurisdiccion.

Distribucién de competencias y coordinacion.

La LGEEPA en su articulo 4° menciona que, la Federacion, los Estados, el Distrito Federal y
los Municipios ejerceran sus atribuciones en materia de preservacion y restauracion del
equilibrio ecoldgico y la proteccion al ambiente, de conformidad con la distribucién de
competencias prevista en esta Ley y en otros ordenamientos legales.

La distribucion de competencias en materia de regulacion del aprovechamiento sustentable,
la proteccion y la preservacion de los recursos forestales y el suelo, estara determinada por
la Ley General de Desarrollo Forestal Sustentable.

Secretaria del Medio Ambiente en México.

En nuestro pais la secretaria encargada de los aspectos ecolégicos es la SEMARNAT (La
denominacion de la Secretaria del Medio Ambiente cambia de acuerdo con la administracion
sexenal que se encarga de dirigir al pais, sin embargo, las funciones son en esencia las
mismas, solo se modifican éstas de acuerdo con las necesidades que presenta el entorno en
que opera la Secretaria.), fue creada por iniciativa del Presidente de la Republica, doctor
Ernesto Zedillo Ponce de Ledn, el 30 de noviembre de 2000.

Funciones:

« Fomentar la proteccion, restauracidon y conservacion de los ecosistemas, recursos
naturales, bienes, servicios ambientales, con el fin de propiciar su aprovechamiento y
desarrollo sustentable.

» Formular y conducir la politica nacional en materia de recursos naturales, siempre que no
estén cuando su administracion recaiga en gobiernos estatales y municipales o en
personas fisicas o morales.

 Promover el ordenamiento ecolégico del territorio nacional, en coordinacion con las
autoridades federales, estatales y municipales, y con la participacién de los particulares.

e Evaluar y dictaminar las manifestaciones de impacto ambiental de proyectos de desarrollo
que le presenten los sectores publico, social y privado; resolver sobre los estudios de
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riesgo ambiental, asi como sobre los programas para la prevencién de accidentes con
incidencia ecoldgica.

» Conducir las politicas nacionales sobre cambio climatico y sobre proteccion de la capa de
0zono.

« Dirigir los estudios, trabajos y servicios meteorolédgicos, climatologicos, hidrologicos y
geohidrologicos, asi como el sistema meteorolégico nacional, y participar en los
convenios internacionales sobre la materia.

* Regular y vigilar la conservacion de las corrientes, lagos y lagunas de jurisdiccion federal,
en la proteccion de cuencas y proteger el medio ambiente.

4.6 Principios del disefio organizacional.

En lo que respecta a la estructura organizacional comenzaremos definiendo la palabra
organizacion desde el punto de vista de diferentes autores:

"Organizacion es la estructura de las relaciones que deben existir entre las funciones, niveles
y actividades de los elementos materiales y humanos de un organismo social, con el fin de
lograr su maxima eficiencia dentro de los planes y objetivos sefialados," Agustin Reyes
Ponce.

"Organizar es agrupar y ordenar las actividades necesarias para alcanzar los fines
establecidos creando unidades administrativas, asignando en su caso funciones, autoridad,
responsabilidad y jerarquia, estableciendo las relaciones que entre dichas unidades debe
existir, " Eugenio Sixto Velasco.

De acuerdo a las anteriores definiciones de lo que significa organizacion, se puede
desprender la importancia para los proyectos de inversion:

 Es de caracter continuo; jamas se puede decir que ha terminado, dado que la
empresa y sus recursos estan sujetos a cambios constantes (expansion, contraccion,
nuevos productos, etc.).

* Es un medio a través del cual se establece la mejor manera de lograr los objetivos del
grupo social.

 Suministra los métodos para que se puedan desempefar las actividades
eficientemente, con un minimo de esfuerzo.

« Evita la lentitud e ineficiencia en las actividades, reduciendo los costos e
incrementando la productividad.

e Reduce o elimina la duplicidad de esfuerzos, al delimitar las funciones vy
responsabilidades.
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Todos los organismos, para que puedan existir como tal, necesitan de los siguientes
elementos:

» Estructura . La organizacion implica el establecimiento del marco fundamental en el
qgue habra de operar el grupo social, ya que establece la disposicion y correlacién de
las funciones, jerarquias y actividades necesarias para lograr los objetivos.

» Sistematizacion. Todas las actividades y recursos de la empresa, deben coordinarse
racionalmente a fin de facilitar el trabajo y la eficiencia.

» Agrupacién y asignacion de actividades y responsabilidades . Organizar, implica
la necesidad de agrupar, dividir y asignar funciones a fin de promover la
especializacion.

« Jerarquia. La organizacion como estructura, origina la necesidad de establecer
niveles de autoridad y responsabilidad dentro de la empresa.

» Simplificacion de funciones . Uno de los objetivos basicos de la organizacion es
establecer los métodos mas sencillos para realizar el trabajo de la mejor manera
posible.

Principios del disefio®

Cambios estratégicos.
Redefiniciéon del trabajo.

Cambios culturales o politicos.
Crecimiento.

Cambios en el personal.

Disefio ineficaz de la organizacion.
Falta de coordinacion.

Conflictos excesivos.

. Funciones poco claras.
10.Recursos mal utilizados.

11.Flujo deficiente de trabajo.
12.Receptividad disminuida.

13. Proliferacion de unidades extra organizacionales.

©oNOoOAWDNRE

Pasos para realizar el disefio organizacional®

1) Considerar la situacion o circunstancia ante la cual se encuentra la organizacién en sus
diversos aspectos multidimensionales como: tecnologia, tiempo de respuesta, tamafio
organizacional, velocidad de adaptacion.

* Rodriguez Chavez, Cecilia, “Aspectos Fundamentales de la teoria de las organizaciones”, México, Ed. FESC UNAM.2004 péags.149y 150
%2 Michel, David A., “El disefio de la organizacién como arma competitiva”, México, Ed. Oxford.2002. pags. 47-50
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2) Evaluar lo anterior bajo un enfoque de sistemas que tomen en cuenta lo siguiente:

» Los objetivos del sistema considerando como un todo y mas especificamente las
medidas de actuacion del sistema completo.

* El medio (ambiente) del sistema y restricciones.

* Los recursos del sistema.

* Los componentes del sistema, sus actividades, metas y medidas de actuacion.

* La administracion del sistema.

La parte esencial se convierte en la definicion del objetivo. Toda la tarea posterior estara
inscrita dentro del objetivo.

Ahora considerando el sistema igual a la organizacion, por lo tanto se tendra que delimitar:

a) Necesidades de informacion.

b) Forma especifica de realizar tareas, responsabilidades y misiones especiales.
c) Mecanismos de evaluacion y control.

d) Acciones correctivas que se deben realizar.

Tipos de organizacion

Existen diferentes maneras de organizar a las empresas u organismos, y con diversos
criterios utilizados para establecer las lineas de autoridad, responsabilidad, comunicacion,
funciones, y las interrelaciones de los diversos puestos (centros de trabajo) entre si. Entre
esas maneras estan:

* Organizacién con autoridad lineal
* Organizacién funcional

» Organizacién por producto

» Organizacion territorial

* Organizacién matricial

Normalmente las organizaciones se presentan graficamente en los “organigramas”, en los
cuales se expresa con rectangulos cada puesto, funciébn o departamento, unidos con una
linea. En cada uno de los cuadros se anota el nombre del puesto, las lineas que unen los
puestos sefialan la autoridad, responsabilidad y comunicacién, respectivas. Los niveles
jerarquicos parten de arriba hacia abajo (en el caso de los organigramas verticales), se
coloca en el nivel uno (maxima autoridad) al consejo de accionistas o de administracion
cuando existe, de no ser asi, sera el director o gerente general, de ahi hacia abajo se
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establecen los demas niveles. Cada nivel tiene su correspondiente responsabilidad,
funciones, autoridad, etcétera.

A continuacion se explicaran los diferentes tipos de organizacibn o maneras de estructurar
las empresas u organismos.

Organizacion Lineal o militar

Este tipo de organizacion se constituye de la forma estructural mas simple y es la mas
antigua: tiene su origen en la organizacion de los antiguos ejércitos y en la organizacion
eclesiastica de los tiempos medievales.

Es una organizacion muy simple y de conformacién piramidal, donde cada jefe recibe y
transmite todo lo que sucede en su area, cada vez que las lineas de comunicacion son
rigidamente establecidas.

Esta organizacion facilita la determinacion de objetivos y politicas, es una forma de
organizacion fija y predecible, lo que permite a la empresa anticipar sus futuros logros.

Ventajas

« Essencilloy claro.

« No hay conflicto de autoridad ni fugas de responsabilidad.

« Se facilita la rapidez de accion.

+ Se crea una firme disciplina, cada jefe adquiere toda la autoridad ya que para sus
subordinados es el Unico que la posee.

- Es util en la pequefia empresa.

- La autoridad lineal recibe el asesoramiento y servicio técnico de un cuerpo especialista.

Desventajas

« Se carece de especializacion.

+ No hay flexibilidad para futuras expansiones.

« Es muy dificil capacitar a un jefe en todos los aspectos que debe coordinar.

« Se propicia la arbitrariedad de que el jefe observe toda la responsabilidad de la autoridad.

« La autoridad lineal basada en el mando puede tornarse autocratica.

« La comunicacion, por obedecer a la escala jerarquica, se vuelve indirecta, lenta y esta
sujeta a intermediarios y distorsiones.
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Organizacién por Funciones

Fue creada por Frederick Taylor y consiste en dividir el trabajo y establecer la especializacion
de manera que cada hombre, desde el gerente hasta el obrero ejecute el menor nimero de
funciones.

Ventajas

» Reflejo l6gico de las funciones, por lo que estas areas son definidas por el nombre del
puesto que ocupa el jefe del departamento.

* Mantiene el poder y prestigio de las funciones mayores.

* Es un medio para el estricto control en los niveles altos.

Desventajas

» La responsabilidad por la obtencion de utilidades se establece solamente en los niveles
mas altos, debido a que ejercen el mando y la representatividad.

» Alta especializacion y riesgo de enajenacion en el personal operativo.

* Limita el desarrollo de gerentes departamentales.

Organizacion Matricial

Esta estructura consiste en la agrupacion de los recursos humanos y materiales que son
asignados de forma temporal a los diferentes proyectos que se realizan, se crean asi,
equipos con integrantes de varias areas de la organizacion con un objetivo en comun: El
Proyecto, dejando de existir con la conclusion del mismo.

Los empleados dentro de la matriz poseen dos jefes; un jefe de funcion: quien es la cabeza
de la funcion, es decir, al cual se le informa acerca de los asuntos relacionados con aspectos
funcionales; y el jefe de Proyectos que es el responsable de los proyectos individuales, todos
los empleados que trabajan en un equipo de proyectos se llaman gerentes de subproyectos y
son responsables de manejar la coordinacion y comunicacién entre las funciones y
proyectos.

No todas las empresas son aptas para desarrollar este tipo de organizacion, por eso es
necesario tener en cuenta las siguientes condiciones:

1. Capacidad de organizacion, coordinacion y procesamiento de informacion.
2. Se necesita contar con buen capital.
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3. Se necesita un equilibrio de poder entre los aspectos funcionales y proyectos de la
organizacién, ademas se requiere una estructura de autoridad doble para mantener
ese equilibrio.

Ventajas

* Permite reunir varios expertos en un equipo, esto conlleva a que se de una jerarquia muy
reducida, haya mayor flexibilidad y autonomia en la organizacion.

 Ayuda a mitigar los conflictos entre los objetivos generados por las distintas areas
funcionales de la organizacion.

* Los miembros tienden a motivarse mas.

» Sirve para el entrenamiento de cantera (sitio que proporciona personas 0 elementos para
el ejercicio de un trabajo o profesion) de Jefes.

» Contribuye a aumentar la implicacion y el compromiso de los integrantes de los equipos.

» [Esta orientada a los resultados finales; se mantiene la identificacion profesional. Identifica
con precision la responsabilidad de cada jefe.

Desventajas

» El doble flujo de autoridad en ocasiones origina conflictos.

* Puede propiciar estrés en los miembros de los equipos al tener que rendir cuentas a 2
Jefes.

» Sus costos burocraticos de operacion son bastante altos debido a que invierte mucho en
capacitacion de sus empleados y por lo tanto también debe elevar salarios.

* No esté bien definida la autoridad, establecimiento de las prioridades y la utilizacion de
recursos entre los gerentes funcionales y los de proyectos.

Organizacién por proyecto

En este modelo organizacional, todos o gran parte de los integrantes del equipo del
proyecto trabajan con dedicacion exclusiva al proyecto. El proyecto puede estar inserto en
una organizaciéon madre o ser la organizacion en si.

En una organizacion orientada a proyectos, los miembros del equipo estan frecuentemente
ubicados en un mismo lugar. La mayoria de los recursos de la organizacion estan
involucrados en el trabajo del proyecto, y los directores del proyecto cuentan con una gran
independencia y autoridad. Las organizaciones orientadas a proyectos suelen tener unidades
denominadas departamentos, pero estos grupos dependen directamente del director del
proyecto o proveen servicios de soporte a diversos proyectos.
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Ventajas

e El administrador del proyecto tiene total responsabilidad y un mayor grado de autoridad
sobre el proyecto.

» Se acortan las lineas de comunicacion, mejorando la coordinacion y tiempo de respuesta
al cliente.

* Proyectos repetitivos aumentan la eficiencia y capacidades de los especialistas.

* Mayor nivel de compromiso y motivacion.

» Existe unidad de mando (un solo jefe).

* Es simple y flexible, lo que facilita su comprension e implementacion.

* Mejora la direccion integrada del proyecto.

Desventajas

* Varios proyectos simultaneos implican un aumento considerable de recursos (basicos y
especializados).

* Necesidad de asegurar la disponibilidad de recursos criticos, incrementa los costes.

« Dificil acceso a la base tecnolégica de las areas funcionales cuando se requieren
soluciones que escapan al conocimiento de los especialistas.

* Tendencias a no respetar los procedimientos y politicas generales de la organizacion.

* Tendencia a una fuerte division entre el equipo del proyecto y el resto de la organizacion.

« Incertidumbre respecto al futuro de las personas una vez terminado el proyecto.

Organizacién Territorial®

Es utilizada, principalmente, por empresas fisicamente dispersas, también lo aplican
empresas que realizan actividades similares en diferentes areas geograficas.

Este tipo de organizacién se formula con la finalidad de tomar acciones rdpidas sobre los
diversos problemas o situaciones que se presentan; los gerentes o ejecutivos locales o
territoriales seran rapidos en su toma de decisiones. Asimismo, este tipo de organizacion se
adopta con la finalidad de reducir los costos de transporte en el caso de empresas que
posean plantas o instalaciones en diversas areas geograficas.

Ventajas

» Coloca la responsabilidad a un nivel mas bajo.

>3 Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica., México, Ed. Gasca, 2003. Pags.180-182
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» Evita la concentracién de toma de decisiones en pocas personas. Hace hincapié en los
problemas y mercados locales.

* Mejora la coordinacion en una region.

* Permite adoptar medidas de solucién a los problemas de manera rapida.

* Menor saturacion para los tomadores de decisiones.

Desventajas

* Requiere de mas personal con preparacion y habilidades de administracion.

* Incrementa los costos y gastos de administracion.

« Dificulta el tramo de control a los puestos que supervisan a los gerentes de zonas
geogréaficas.

4.7 Planificacion de recursos humanos

Una organizacion que no planifica sus recursos humanos puede encontrar que no esta
satisfaciendo sus requisitos de personal ni sus metas generales debidamente. Esta
planificacion apoya al proyecto de inversion para tener en claro cuantas personas se
requieren y con qué habilidades especificas para cada puesto. Tener un equilibrio en las
contrataciones es de suma importancia ya que no se debe incorporar a empleados de mas o
de menos que no puedan desarrollar sus actividades laborales con satisfaccion. A
continuacion se encuentran dos métodos que apoyan la planificacion del recurso humano
como son:

1. Reclutamiento: Este elemento consiste en proveer a la empresa de una cantidad
suficiente de candidatos durante el transcurso de un periodo de tiempo determinado para
depurar entre ellos a los que reunen los requisitos necesarios para ocupar el puesto
vacante.

Los medios de reclutamiento pudieran ser:

» El periddico

e Laradio

» Television,

* Volantes, entre otros.

2. Seleccidn de personal: Es la eleccion de la persona idonea para un puesto determinado y

a un costo adecuado. Esta seleccion también debe permitir la realizacién del trabajador
en el desempefio de su puesto, asi como el desarrollo de sus habilidades potenciales a
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fin de hacerlo mas satisfactorio asi mismo y a la comunidad en que se desenvuelve, para
contribuir con ello a los propésitos de la organizacion.

El proceso de seleccion incluye los siguientes elementos:

* Formulacién de solicitud de empleo

« Entrevista con el encargado

* Pruebas psicoldgicas, fisicas y de habilidades

* En algunos casos se vuelve a entrevistar con el que seria el jefe inmediato y
* Finalmente viene la contratacion.

Para la elaboracion del Proyecto de Inversion se debe proponer una estructura adecuada
para seleccionar al recurso humano necesario para llevar acabo las operaciones de la
empresa.

» Capacitacion y desarrollo: Estos elementos tienen el propdsito de mantener o mejorar
el desempenio de los trabajadores presentes o bien de los empleados futuros, todo ello
con la finalidad de que el personal realice sus actividades de manera eficiente y eficaz.

4.8 Aspecto Laboral

Toda empresa bien constituida debe tener en cuenta lo que es el aspecto laboral para lograr
una mejor integracion entre los trabajadores y los patrones. Dentro del aspecto laboral, se
pueden mencionar el contrato de trabajo y el reglamento interior.

» Contrato de trabajo: El contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su forma o
nombre, es aquel por virtud del cual una persona se obliga a prestar a otra un trabajo
subordinado, mediante el pago de un salario. En €l se destacan al menos los siguientes
puntos: la prestacién de un trabajo o servicio, que el trabajo o servicio es personal o
subordinado y que existe un pago por concepto de sueldos o salarios por la prestacién del
servicio.

* Reglamento de trabajo: Debe ser considerado como un instrumento para lograr la
disciplina de los trabajadores y el adecuado cumplimiento de las labores para las cuales
fue contratado, dando origen a una disciplina ejemplar y un buen servicio.

Este debe contener al menos las horas de entrada, de salida, el lugar de trabajo, los dias y
lugar de pago, permisos y licencias, procedimientos para la aplicacién de la disciplina, formas
para prevenir el riesgo de trabajo, entre otros. En un proyecto de inversion este debe
contemplar todos los elementos necesarios para que la armonia en el trabajo se pueda dar
con el cumplimiento de lo establecido.

81



CAPITULO 5

ESTUDIO FINANCIERO
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5.1 Introduccién >

Todas las empresas y organizaciones del mundo han necesitado en algin momento conocer
su situacion financiera para asi determinar y evaluar la gestion que han realizado todos los
agentes que intervienen en su funcionamiento, por ello es necesario que en cada una de
estas entidades se implementen las herramientas necesarias que representen su justa
realidad.

Todas las personas que estan rodeadas por un entorno socioeconémico cambiante, en el
cual la incertidumbre de lo que pueda pasar con sus empresas es una constante, necesitan
disponer de métodos o herramientas para evaluar su funcionamiento en cualquiera de los
periodos de su existencia, en el pasado, para apreciar la verdadera situacién que
corresponde a sus actividades, en el presente, para realizar cambios en bien de la
administracion y en el futuro para realizar proyecciones para el crecimiento de la
organizacion.

El estudio financiero considera la informacion de los estudios de mercado y técnico para
obtener los flujos de efectivo positivos y negativos a lo largo del horizonte de planeacion, el
monto de la inversion fija y flexible, las formas de financiamiento para la operacion vy la
evaluacion para conocer la utilidad y la calidad de la inversion del proyecto.

También deberd demostrar que el proyecto puede realizarse con los recursos financieros
disponibles. Asimismo, se debe examinar la conveniencia de comprometer los recursos
financieros en el proyecto, en comparacion con otras posibilidades que se conozca de
colocacion.

Normalmente la decision final sobre la realizacion efectiva del proyecto dependera de las
conclusiones de los estudios de mercado, técnico y financiero.

El analisis financiero tiene algunos fundamentos que le sirven como base:

* Informacién técnica

e« Tomas de decisiones
e Andlisis

* Retroalimentacion

54
Ortega Castro, Alfonso. “Proyectos de Inversién”, México, Ed. CECSA, 2006. pags. 209y 210.
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Informacién requerida para el estudio financiero

El estudio financiero ademas de elaborar los diferentes presupuestos y estados financieros,
tiene como finalidad aportar una estrategia que permita al proyecto allegarse los recursos
necesarios para su implantaciébn y contar con la suficiente liquidez y solvencia, para
desarrollar ininterrumpidamente operaciones productivas y comerciales.

El pilar fundamental del estudio financiero esta contemplado en la informacién que
proporcionan los estados de la empresa, teniendo en cuenta la caracteristica de los usuarios
a quienes van dirigidos y los objetivos especificos que los originan; entre los mas conocidos y
usados estan el estado de situacion financiera y el estado de resultados, que son
preparados, casi siempre, al final del periodo de operaciones por los administradores y en los
cuales se evalua la capacidad del ente para generar flujos favorables segun la recuperacion
de los datos contables derivados de los hechos economicos.

Concepto de estados financieros

También denominados estados contables, informes financieros o cuentas anuales, son
informes que utilizan las instituciones para reportar la situacion economica y financiera y los
cambios que experimenta la misma a una fecha o periodo determinado. Esta informacion
resulta atil para la Administracion, gestor, regulador y otros interesados como: los
accionistas, acreedores 0 propietarios.

Entonces podemos definir a los estados financieros como los documentos que debe
preparar, con el fin de conocer la situacion financiera y los resultados econémicos obtenidos
en las actividades de su empresa a lo largo de un periodo.

Estado de Resultados, el Estado de Situacion Financiera o Balance General y los Estados
Financieros Proforma.

5.2 El Estado de Resultados (Ver Anexo 1)

Segun José A. y Arturo Morales Castro “Es un estado financiero dinamico, ya que la
informacion que proporciona corresponde a un ejercicio determinado (normalmente un afno).
Para determinarlo, a los ingresos se le restan los costos y gastos, quedando como resultado
final las utilidades o pérdidas, asi como el monto de los impuestos y repartos sobre
utilidades”.
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El Estado de Pérdidas o Ganancias o Estado de Resultados es un documento contable que
muestra detallada y ordenadamente la utilidad o pérdida del ejercicio y complementa la
informacion del Balance General.>

Rubros que integran el Estado de Resultados Ingresos por ventas netas. Integran el importe
generado por ventas totales menos las devoluciones y descuentos dando por resultado las
ventas netas.

Costo de lo vendido. Se incluye el costo de produccidon de los productos que se vendieron en
el periodo.

Utilidad bruta. Es el resultado de restar las ventas netas del costo de las mercancias
vendidas o costo de produccion cuando sea el caso.

Gastos de administracion. Se incluyen costos y gastos necesarios para dirigir y operar la
empresa.

Gastos de ventas. Resultan de la distribucion y comercializacion que se realiza para generar
las ventas.

Costo integral de financiamiento. Integrado por cuatro principales rubros:

* Intereses pagados

* Intereses ganados

* Resultados por posicion monetaria (Repomo).
» Pérdidas y ganancias cambiarias.

Utilidad antes de impuestos y participacion de los trabajadores (PTU). Es el resultado de
restar a la utilidad bruta los gastos de administracion, ventas y costo integral de
financiamiento. Esta utilidad es la que se conoce como la base para el calculo del impuesto
sobre la renta (ISR) y la utilidad para los trabajadores.

Utilidad o pérdida neta. Es el resultado de restarles a la utilidad antes de impuestos el
importe de los impuestos correspondientes y el reparto de utilidades a los trabajadores. O
bien, a las ventas netas se les deducen los costos, gastos e impuesto mencionados
anteriormente.

> Lara Flores, Elias. “Primer Curso de Contabilidad”, México, Ed. Trillas, 2000. Pag. 59.
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Estimacion de costos y presupuestos.

Los presupuestos en el contexto del proyecto de inversion son: cuantificacion monetaria de
las operaciones a futuro, teniendo como marco de referencia las premisas establecidas en el
estudio del mercado y en el estudio técnico. Muestra una vision objetiva de los movimientos
de ingresos y egresos que se generan al realizar la ejecucion, puesta en marcha y operacion
del proyecto.

Presupuestos de Operacién. °°

Es la actividad de la empresa en la que se elabora un prondstico de las operaciones que
realizara ésta en cierto tiempo. En este prondstico se conjuga una serie de variables que
determinan la actividad del proyecto de inversion durante el tiempo estimado de duracion de
la inversion, entre esos factores se puede mencionar:

Estrategia de la empresa para penetrar y dominar el mercado, tecnologia utilizada,
crecimiento del mercado; en fin, se parte del pronéstico de ventas en el estudio del mercado.

Presupuesto de ingresos . (Ver Anexo 2)

Para estructurar la estimacion del presupuesto de ingresos es recomendable efectuar la
siguiente secuencia:

* Analizar la estrategia de comercializacion establecida en el estudio de mercado, para
obtener los niveles estimados de venta prondstico., sin omitir los aspectos técnicos
referentes a la capacidad instalada y utilizada.

» Hacer el prondstico de ventas, fundamentado en el conocimiento de la estabilidad y el
comportamiento del mercado, considerando el estimado de demanda para el proyecto,
el mecanismo de ventas y cobranzas, asi como los diversos detalles que se observan
en el mecanismo del mercado.

* Una vez analizada la informacion referida, se conforma el presupuesto de ingresos
que debe contener el volumen, precio y valor de ventas, tanto el producto principal
como para los subproductos obtenidos.

Presupuesto de egreso e inversiones. (Ver Anexo 3)

Los presupuestos de egresos estan integrados fundamentalmente por los siguientes rubros:
costos de produccion, costos de operacion, gastos de administracion y venta, asi como
gastos de financieros.

% Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica., México, Ed. Gasca, 2003.P4ag. 244.
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Este presupuesto esta integrado por el conjunto de erogaciones gue es necesario realizar
para conformar la infraestructura fisica (maquinaria, terreno, edificios, instalaciones, etc.) e
intangibles (impuestos que deben ser pagados por la compra o importacién de maquinaria,
transporte hasta el sitio donde se ubicara la planta, etc.) que le permitira al proyecto
transformar un conjunto de insumos en un producto determinado.

Con base en el calendario de ejecucion y puesta en marcha del proyecto y en los
presupuestos estimados de inversion fija, diferida y capital de trabajo, se realiza el
cronograma de inversion del proyecto a fin de identificar la interrelacion y coordinacién entre
las diversas fases para lograr una oOptima planeacién de inversiones y, a su vez, una
asignacion de recursos oportunos y suficientes.

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

A. Determinacion de inversion en activos fijos

Este presupuesto esta formado por todos aquellos bienes tangibles que es necesario adquirir
inicialmente y durante la vida util del proyecto, para cumplir con las funciones de produccion,
comercializacion y distribucion de los productos a obtener. Los principales rubros que lo
integran se mencionan a continuacion:

Terreno

Edificio u obra civil
Maquinaria y equipo principal
Equipo auxiliar y de servicio
Instalaciones

ANENENENEN

B. Inversion diferida

La inversion diferida esta integrada con todas las erogaciones para llevar a cabo la inversion
de proyecto, desde el surgimiento de la idea hasta su ejecucion y puesta en marcha. Entre
los conceptos principales se encuentran:

v' Pagos por estudios de preinversiéon
v Constitucién de la sociedad
v" Programa preoperativo de capacidad
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v' Gastos preoperativos de arranque y puesta en marcha

v' Gastos financieras preoperativos

C. Determinacién del capital de trabajo

El capital de trabajo se refiere a los recursos requeridos por la empresa para operar en
condiciones normales, es decir, pagar ndéminas, compromisos con proveedores, la
comercializacién, etcétera. Los recursos que se necesitan para la operacién del proyecto

son:

Activos circulantes
= Cajay bancos
* |nventarios
= Cuentas por cobrar

Pasivo circulante
= Proveedores
» Pasivos a corto plazo
= |mpuestos

Presupuestos de gastos de administracion.

En este rubro se agrupan los gastos

57

causados por las actividades de planeacion,

organizacion, direccioén y control de la empresa en general.

Existen muchos casos en que este renglén se confunde con la parte productiva o el area de
ventas, por lo que es necesario utilizar un criterio de prorrateo y asi podemos separarlos.

Presupuesto de gastos de ventas.

Independientemente de los canales de distribucién que utiliza la empresa, o pretende
realizar en el proyecto de inversion, normalmente se tiene “gastos de venta”; sin embargo,
existen algunos proyectos de inversion que no tiene ese tipo de gastos, entre ellos podemos
mencionar: reemplazo de maquinaria, sustitucion de equipo, ampliaciéon de planta y cambios

de procesos de produccion, entre otros.

>’ Morales Castro, José A., Arturo, “Proyectos de inversion en la Practica., México, Ed. Gasca, 2003. Pag. 246.

88



Presupuesto de costo de produccién  °®

 Costos de produccién. Representan a todas las erogaciones realizadas desde la
adquisicion de la materia prima hasta su transformacion de articulos de consumo o
servicio. Los costos de produccion se dividen en gastos directos e indirectos.

« Gastos directos. Estos comprenden la materia prima, los materiales y la mano de obra
directa y se hacen con base en los elementos considerados por el nivel de produccion
pronosticado, asi como los precios.

» Gastos indirectos de fabricacion. Corresponden a los demas gastos en que se incurren
para realizar el proceso de produccion, éstos pueden efectuarse en periodos distintos al
momento de la fabricacibn misma y no necesariamente estan relacionados con el
volumen resumido.

Estos gastos se agrupan en tres grandes rubros:

1. Materiales indirectos. Se consideran como materiales indirectos los consumos auxiliares o
complementarios en la elaboracion del producto final y que no se identifican fisicamente
en el mismo. Ejemplo de éstos:

a) Insumos auxiliares

b) Repuestos

c) Utiles de aseo

d) Combustibles y lubricantes

2. Mano de obra indirecta. Comprende el trabajo de gerentes, supervisores y empleados
gue no participan directamente en la elaboracion del producto, pero que son necesarios
en la actividad de produccion.

3. Otros gastos indirectos. Son todos aquellos desembolsos complementarios para la
produccion, entre las cuales podemos mencionar:

a) Energia eléctrica
b) Agua

c) Seguros

d) Etc.

%% |dem, P4g. 250y 251
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5.3 Estado de situacion financiera (Balance General). (Ver anexo 4)

Es un estado financiero estatico que presenta la situacion financiera de la empresa a una
fecha determinada, también denominado balance general. En un proyecto de inversion es
necesario formularse con la finalidad de conocer el monto de la inversién y determinar la
cantidad de recursos que la actividad empresarial requerira, para establecer de donde
provendran los recursos necesarios para la adquisicion de los activos que necesita el
proyecto de inversion.

Son tres los apartados que integran este estado financiero:

=

A. ACTIVO

Activo: es lo que la empresa posee (bienes y derechos), asi como el gasto o costo
realizado y no devengado. Y debe clasificarse de la siguiente manera:

Activo circulante: se identifican con el ciclo financiero a corto plazo, se incluyen aquellos
activos que normalmente son de facil realizacion.

Activo no circulante: deben transformar sus conceptos en efectivo, en un término mayor
de un afo, se integra por el terreno, edificio, maquinaria, equipo y, entre otros, mobiliario.

Activo total: es la suma de todos los activos que posee la empresa que, en este caso, se
pronostica para realizar sus actividades de operacion.

B. PASIVO

Pasivos: los pasivos representan las obligaciones que la empresa tiene que cumplir en el
proceso de operacion, se clasifican de la siguiente manera:

Pasivo a corto plazo: se refiere a las deudas y compromisos que se tienen a un plazo
relativamente corto, es decir aun término menor a un afio como son: pago a proveedores,
acreedores, documentos por pagar, impuestos por pagar.

Pasivo a largo plazo: se refiere a las obligaciones a las que hay que hacer frente a un
pazo mayor a un afio como son acreedores a largo plazo o hipotecarios.

C. CAPITAL

Capital contable: es el derecho de los propietarios sobre los activos netos que surgen por
aportaciones de los duefios, por transacciones y otros eventos 0 circunstancias que
afectan una entidad y el cual se ejerce mediante el reembolso o distribucion.

8.1.Capital social: es en si la inversion del propietario.
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8.2.Resultado de ejercicios anteriores: Se refiere a las utilidades obtenidas y no retiradas
hasta la fecha del estado de situacién financiera o bien puede en su caso ser una
pérdida sufrida a la fecha del balance.

8.3.Resultado del ejercicio
8.4.Reservas
5.4 Estados Financieros Proforma

Normalmente se le ha denominado asi a los estados financieros proyectados, de acuerdo
con el horizonte de planeacién o vida de duracion del proyecto de inversion, en este caso se
formula el prondstico con la finalidad de conocer las utilidades que se esperan en ese
periodo y estar en posibilidad de realizar los calculos de evaluacion.

Los estados financieros pronosticados revelan:

* Ingresos futuros

e Utilidades

* Necesidades de fondos
* Costos

* Gastos

e Capital de trabajo requerido

* Flujo neto de efectivo para efectos de valuacion financiera

» Determinacion de la inversion neta que requerird el funcionamiento del proyecto de
inversion

La elaboracion de los estados financieros proforma se realiza con base en el prondstico de
ventas realizado en el estudio de mercado; a partir del volumen de ventas se determinan el
nivel de operacion de la empresa que fabrica el producto motivo del proyecto de inversion.

Los estados financieros proforma son informes que resumen las actividades financieras
especificas con un disefio aprobado en el marco de las Normas de Informacion Financiera.

Hay tres estados financieros utilizados pro forma: Balance, Estado de resultados y flujo de
efectivo.

Un balance general esta disefiado para proporcionar un resumen de los saldos de todas las
cuentas financieras diferentes. Los activos se enumeran en la parte izquierda. Los pasivos y
patrimonio de los accionistas o propietarios estan a la derecha. Los totales de cada lado
deben coincidir.
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Dentro de cada seccién de los estados financieros pro forma, las cuentas se desglosan en
categorias basadas en elementos comunes. Por ejemplo, los activos se incluyen dinero en
efectivo y otros activos liquidos, activos fijos y cuentas por cobrar. Los pasivos se incluyen
los titulos de crédito y cuentas por pagar. Los valores reales se muestran en el balance, se
basan en los saldos de las cuentas en una fecha especifica, que aparece en la parte superior
de la declaracion.

Estados financieros proforma siempre incluyen la declaracion de la renta. Este documento se
basa en la actividad durante un periodo especifico de tiempo, normalmente un afio. El
informe enumera el total de ingresos de todas las fuentes y todos los gastos relacionados
con esos ingresos. Los ingresos se restan del total de gastos para generar los ingresos o la
pérdida neta para el periodo.

El estado de flujo de efectivo muestra un desglose mas detallado de todo el dinero y activos
liquidos. Esto incluye dinero en efectivo en una cuenta de banco, inversiones a corto plazo,
los bonos de poder efectivo, cuentas por cobrar y otros activos liquidos. El propdsito de este
informe es mostrar la liquidez de la empresa, que refleja el total de fondos disponibles y
accesibles para la empresa.

Estados financieros proforma normalmente se expiden al final del afio fiscal. Antes de esto, el
Departamento de Contabilidad revisa cuidadosamente el informe y todas las transacciones
financieras para asegurar que se incluyen todos los datos pertinentes. El tiempo puede ser
muy importante en la contabilidad, y dejando de lado temas de informar sobre ellos en el
proximo ejercicio deben ser explicados en las notas de un estado financiero.

Todos los estados financieros proforma normalmente se proporcionan a una empresa de
auditoria para formar la base de una auditoria financiera. La empresa es responsable de
revisar las operaciones financieras y la prestacion de una opinidon por escrito acerca de la
exactitud y la exhaustividad de las declaraciones. Los estados financieros auditados deben
incluir esta declaracion cuando se proporciona a los inversores externos, los accionistas, o
las instituciones financieras.

5.5 Informacion necesaria para realizar la evaluacion financiera

La evaluacion financiera nos permite conocer y medir la utilidad que genera el proyecto de
inversion y compararla con los estandares de rendimiento aceptado en los proyectos de
inversion de acuerdo con los mercados financieros donde operan estas inversiones, por lo
gue la informacion que se necesita es:

* Flujo de efectivo
* Inversion neta
» Costo de capital
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» Tasa minima de rendimiento que debe generar el proyecto de inversion
Flujos de efectivo

Desde el punto de vista financiero, se considera la suma de utilidad neta mas las
amortizaciones y depreciaciones de ejercicio. En toda inversion realizada se requiere
recuperar el monto de la inversion y, en este caso, es mediante las utilidades que genera la
inversion, de tal manera que las utilidades mas la depreciacién y amortizacion por cada uno
de los afios durante el tiempo en el que se considera durara la inversién, se hace mediante
los flujos de efectivo de la inversion.

La informacion necesaria para calcular el flujo neto de efectivo se obtiene de los estados
financieros proyectados.

Flujo neto de efectivo = utilidad neta + amortizacion + depreciacion

Interpretacion: Si las fuentes de recursos provienen en un alto porcentaje de la operacién de la
empresa, se considera una situacion favorable, pues colaborar4d a no tener necesidad de
recurrir al endeudamiento de largo plazo.

De otra parte, un capital de trabajo excesivo estara sefialando una inmovilizacion de recursos
gue bien podrian destinarse a actividades mas rentables o productivas; en otras palabras,
puede significar ineficiencia en el manejo de los recursos liquidos de la empresa, con mayor
razén si dicho exceso se revela principalmente en las cuentas del disponible, que estan
expuestas al impacto de la inflacion, aunque también puede ser grave en volimenes grandes
de inventarios o cuentas por cobrar; es decir, sobre los activos realizables.

Este exceso de capital de trabajo se reflejara en la cuenta de correccibn monetaria a los
ajustes por inflacion; si su saldo es débito, seguramente la explicacion se encontrara en los
altos valores acumulados de las cuentas de efectivo, inversiones temporales o cuentas por
cobrar (todas ellas de naturaleza monetaria, susceptibles de perder poder adquisitivo con la
presencia de la inflacion).

Un capital de trabajo negativo o0 que tienda a cero sefala la posibilidad de que la empresa
deba recurrir a fondos adicionales para poder seguir operando normalmente. En consecuencia,
es de suma importancia mantener el control de las variaciones de cada una de las cuentas que
conforman el capital de trabajo, con el fin de que él se mantenga estrictamente dentro de las
previsiones normales requeridas por la actividad desarrollada por el ente econémico.

Inversion neta

Es el monto de recursos utilizados en el proyecto de inversion, en este caso es la totalidad de
los activos utilizados en la empresa o proyecto de inversion, de tal manera que se incluyen,
tanto los activos circulantes como los no circulantes, que son necesarios para que la
generacion de los productos pueda efectuarse, asi como la distribucion y venta de los
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mismos. La inversion comprende desde lo que es el gasto en edificios, maquinaria, equipo,
organizacion, patente y marcas e, incluso, los recursos que se utilizan en cuentas por cobrar
por los créditos otorgados, asi como los destinados a caja y bancos que se necesitan para
pagar nominas iniciales, servicios que consuma la empresa, entre otros, asi que la inversion
inicial neta se encuentra en la totalidad de activos utilizados en la empresa.

Inversion inicial = Activos totales

Interpretacion: Representa de manera monetaria los gastos en activo a los que se ha
incurrido por apertura del negocio.

Costo de capital

El costo de capital es la erogacién de recursos monetarios pagados por la utilizacién de
recursos obtenidos de las diversas fuentes de financiamiento.

Las principales fuentes de financiamiento utilizadas por las empresas comunmente son:

0 Acciones comunes: constituyen la aportacion de los socios y estan representadas con
titulos que les otorga derechos para votar en la toma de decisiones de la empresa,
asi como percibir dividendos por las utilidades producidas por la actividad de la
empresa.

0 Acciones preferentes: son titulos que representan las aportaciones de los socios, pero
gue no tienen derecho a patrticipar en la toma de decisiones de la organizaciones; sin
embargo, si poseen el derecho a pago de dividendos antes que la acciones comunes,
de ahi el nombre de acciones preferentes.

o0 Costo de la deuda: es el monto de dinero pagado por los préstamos adquiridos de
diversas fuentes principalmente de los bancos.

o Utilidades retenidas: es parte de las utilidades que generé la empresa, como
consecuencia del desarrollo de las operaciones de produccion y venta, y que decidio
no repartir a los socios por lo que debe pagar a los duefios de las utilidades retenidas,
un premio por la utilizaciéon de estos recursos. La tasa minima que debe pagar es una
tasa de interés vigente en el mercado financiero.

Tasa minima de rendimiento que debe generar el proyecto de inversion

La tasa minima de rendimiento que debe generar el proyecto de inversion, cubrird, cuando
menos, el costo de capital de los recursos utilizados por la empresa para la adquisicion de
los activos requeridos para realizar el proyecto de inversion. Al calcular el costo de capital,

94



como se explicd en el punto anterior, éste refleja las condiciones del mercado financiero
donde opera la inversion.

Otra manera de fijar la tasa minima de rendimiento que deben generar los proyectos de
inversion, es fijando como piso, la tasa de interés pasiva (tasa que se paga a los
inversionistas que depositan sus recursos en los bancos), y agregandose algunos puntos
adicionales por el riesgo especifico que conlleva a invertir en el proyecto de inversion y que
es justificable porque representa mas riesgo invertir en cualquier proyecto de inversion que
en los bancos. Los puntos adicionales que se agregan en la tasa de ahorro de los bancos
estan en funcion de los productos que genera el proyecto de inversion y su interaccion en el
mercado, en este sentido, de acuerdo con el producto y su sensibilidad (La sensibilidad se
pide con la variacidbn que existe respecto al comportamiento de la economia en general,
cuando el resultado de la operaciones de venta de los productos depende, en mayor grado,
de la economia, y se dice que es mas sensible; en contraste, cuando la venta de los
productos depende menos de la economia, se considera menos sensible o dependiente de la
economia.) a la economia, se fija dicha sobretasa.

En el caso de los dos enfoques explicados anteriormente el que se considera mas apropiado
es en el que se toma como piso, el porcentaje que representa el costo de capital de las
diversas formas de financiamiento utilizadas por la empresa debido a que se refleja lo que
paga realmente, en su caso, por la utilizacion de las diversas fuentes de financiamiento. Sin
embargo, debe agregarse a esta tasa la ganancia en porcentaje que se desea obtener por la
realizacion del proyecto y que, definitivamente, conlleva un riesgo calculado de acuerdo con
el producto que se trate.

Una vez que se han elaborado los estado financieros proyectados, y se han determinado los
datos necesarios en el analisis financiero deben realizarse la evaluacion financiera.
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CAPITULO 6

CASO PRACTICO
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6.1 INTRODUCCION

Desde mucho tiempo atras el negocio de la comida ha sido provechoso para las personas
gue inician esta practica ya que el consumo de alimentos es una necesidad primaria para el
ser humano.

Nosotros emprenderemos este negocio teniendo como antecedente las necesidades del ser
humano especificamente de las personas que laboran fuertemente en industrias donde
realizan actividades que requieren de gran esfuerzo fisico. Por lo que hemos decidido ofrecer
alimentos con caracteristicas basicas como lo son la calidad y precio.

En el proyecto que pretendemos desarrollar esta limitado al ejemplo del servicio a una sola
empresa sin embargo el estudio financiero se integraran datos de todos los clientes con los
que contara nuestro proyecto.

6.2 ANTECEDENTES®®

Las salidas a comer tienen una larga historia. Las tabernas existian ya en el afio 1700 a.C.
Se han encontrado pruebas de la existencia de un comedor publico en Egipto en el afio 512
a.C. gue tenia un menu limitado, solo servia un plato preparado con cereales, aves salvajes y
cebolla. No obstante, los egipcios utilizaban una amplia seleccion de alimentos: guisantes,
lentejas, sandia, alcachofas, lechuga, rabanos, cebollas, carne, miel, datiles, quesos,
mantequilla, etc.

En aquel entonces, las mujeres no podian acudir a estos comedores. Sin embargo, hacia el
afio 402 a.C. las mujeres comenzaron a formar parte del ambiente de las tabernas. Los nifios
pequefios también podian asistir si iban acompafados de sus padres pero las nifias no
podian hacerlo hasta que no estuvieran casadas.

Los antiguos romanos salian mucho a comer fuera de sus casas; aun hoy pueden
encontrarse pruebas en Herculano, una ciudad de veraneo cerca de Napoles que durante el
afio 79 d.C. fue cubierta de lava y barro por la erupcion del volcan Vesubio.

Después de la caida del Imperio Romano, las comidas fuera de casa se realizaban
generalmente en las tabernas o posadas, pero alrededor del afio 1200 ya existian casas de
comida en Londres, Paris y algunos otros lugares en las que podian comprarse platos ya
preparados. Las cafeterias son también un antepasado de nuestros restaurantes. Estas
aparecieron en Oxford en 1650 y siete afios mas tarde en Londres.

> Tonnabhill, Reay. “Alimentos en la historia”, Nueva York, Ed. Rev. Edicion, 1998. Pag. 400
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En aquel entonces el café era considerado un "curalotodo”. En 1657 podia verse un anuncio
que decia: "...el café sana los orificios del estdbmago, calienta el cuerpo, ayuda a la
digestion...es bueno para los resfriados y el catarro..."

Estas cafeterias eran también muy populares en la América Colonial. Habia muchas en
Boston, Virginia y Nueva York. La palabra cafeteria proviene el francés café.

El primer restaurante propiamente dicho tenia la siguiente inscripcién en la puerta: "Venite ad
me omnes qui stomacho laboratoratis et ego restaurabo vos". No eran muchos los parisinos
que en el aflo 1765 sabian leer frances y menos aun latin, pero los que podian sabian que
Monsieur Boulanger, el propietario, decia: "Venid a mi todos aquellos cuyos estomagos
clamen angustiados, que yo los restauraré".

6.3 DEFINICION DE LA EMPRESA

Crear una empresa dedicada al servicio de comedor para las industrias empezd como una
idea de crecer econdmicamente, sabiendo que este negocio es mas que redituable en
cualquier parte del mundo en el que se lleve a cabo y también nos da la satisfaccion de
poner en practica los conocimientos adquiridos en cada una de las licenciaturas.

La propuesta de nuestro proyecto de inversidbn es entrar en el negocio de comedores
industriales y para ello proponemos la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion y
venta de alimentos que permitan nutrir y dar energia al personal de las empresas; hay que
destacar que dicho proyecto se presenta con una proyeccion a 5 afios de vida; sin embargo
para la presentacion del mismo se iniciara desarrollando Unicamente el primer afio del
proyecto en los presupuestos que se presenten y los siguientes cuatro afios se presentaran
Unicamente cifras anuales con un aumento anual del 5% en las ventas.

Como se menciond anteriormente dicha empresa elaborara y vendera alimentos que
permitiran nutrir y dar energia al personal de las empresas dentro de las que cuentan ya con
las instalaciones de comedor para prestacion de servicio.

NOMBRE

El nombre que se tiene ideado para la empresa es: “ALICUALLI S.A.” se propone este
nombre por que como se menciond en los antecedentes, ALI hace alusién a la palabra
alimentos, CUALLI el lugar donde se encontrara el establecimiento que es Cuautitlan Izcalli.

OBJETIVO

Buscar la satisfaccion del cliente, elaborando alimentos con materia prima de la mas alta
calidad.
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MISION

Satisfacer las necesidades y preferencias de nuestros clientes, al proporcionar un servicio de
alimentos con valor nutricional, calidad y atencion personalizada.

VISION

Ser la empresa que proporcione a nuestros clientes el mejor servicio de alimentacion; a
nuestros empleados una excelente oportunidad de trabajo, desarrollo personal y seguridad; y
a nuestros accionistas una rentabilidad atractiva sobre la inversion.

6.4 UBICACION PROPUESTA Y JUSTIFICACION
La ubicacion propuesta de la empresa es la siguiente direccion:
Barracuda 4 Industrial Cuamatla, Cuautitlan Izcalli, Estado de México

En esta direccion se ubican las oficinas con una superficie de: 10 m de frente por 50 de fondo
y el lugar en el que esta ubicado, se considera que es factible para la creacion de la
empresa; cabe sefialar que nuestros servicios se llevaran a cabo en las diferentes empresas
a las que lo soliciten y con las cuales tengamos un acuerdo, para la instalacion de nuestro
personal asi como del equipo y mobiliario necesario.

JUSTIFICACION

Se pensé en este lugar porque en sus alrededores se encuentran ubicadas varias empresas;
debido a esto, hay una gran afluencia de personas en esta zona.

Algunas de las empresas mencionadas anteriormente son las siguientes:

« DISTRIBUIDORA QUIMICA MEXICANA S.A. DE C.V.
Guillermo Marconi #13-a, Fracc. Industrial Cuamatla, Cuautitlan Izcalli. Estado de México.

+ AFG DIAGNOSTICS DE MEXICO S.A. DE C.V.
Hacienda de Buenavista 10 Edf. 1 despacho 403 Fracc Hda. del parque, Cuautitlan Izcalli.
Estado de México.

« FARMAQUIMIA, S.A. DE C.V.
Avenida André Marie ampere 11, Parque Industrial Cuamatla, C.P. 54730, Cuautitlan Izcalli,
Estado de México.

e ZADOK, S.A. DE C.V.
Calle Barracuda 6, parque industrial Cuamatla, C.P. 54730, Cuautitlan Izcalli, Estado de
México.

 INDUSTRIAS MONFEL, S.A. DE C.V.
Calle barracuda 4 - parque industrial Cuamatla, C.P. 54730, Cuautitlan lIzcalli, Estado de

México.
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Sin dejar de darle importancia a las no mencionadas.

6.5 ESTRUCTURA DEL PROYECTO

Para el establecimiento de la empresa se necesitan desarrollar los siguientes puntos:

« ESTUDIO DE MERCADO

Como se mencion6 en el segundo capitulo, este estudio tiene la finalidad de dar a conocer
datos relevantes como la oferta y la demanda, ademas de verificar si el servicio sera
aceptado en el mercado. Para fines de nuestro proyecto elaboramos y aplicamos un
cuestionario a 100 empresas lo cual representa la muestra dentro de nuestro proyecto,
utilizando el muestreo al azar, ya que cualquiera de las empresas que se ubica dentro de
Cuautitlan lzcalli, deberia tener la misma probabilidad para ser seleccionadas.

Con el cuestionario se pretende conocer su opinién acerca de los comedores industriales y
ver si el negocio podria ser aceptado dentro de estas industrias

CUESTIONARIO
1. ¢Consumes alimentos fuera del lugar donde laboras?

SI NO

100%
90%
80% +——
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% +——
10% -

0% -

89%

11%

NO
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2. ¢Con que frecuencia sueles salir a consumir dichos alimentos?

Una vez a la semana Casi siempre Siempre

70%

62%

60%

50%

40%

30%

24%

20%

14%

10% -

0% -

Una vez a la semana Casi siempre Siempre

3. ¢Qué tan econodmicos son los alimentos que consumes con frecuencia?

Poco econdmicos Econdmicos Muy Econdémicos

60%

55%

50%

40%

30%

30% -

20% -

15%

10% -

0% -

Poco economicos Economicos Muy economicos
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4. ¢Consideras que los alimentos que consumes son de calidad?

Sl

NO

54%
53%
52%
51%
50%
49%
48%
47%
46%
45%
44%

E B

47%

53%

5. ¢Situvieras la facilidad de que los alimentos se vendieran dentro del lugar donde laboras,

los consumirias?

Sl

NO

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

85%

15%

NO
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6. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una comida completa (Entrada, Plato fuerte,

Postre y bebida)?

De $20.00 a $25.00

De $25.00 a $30.00

De $30.00 a $35.00

80%

70% -

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -

70%

De $20.00 a $25.00

De $25.00 a $30.00

29%

oY%

De $30.00 a $35.00

7. ¢Cuando eliges consumir algun tipo de alimento en que te basas?

Calidad Precio Cercania del lugar
80%

72%
70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Calidad

Precio

Cercania del Lugar

103



Del cuestionario anterior se obtuvieron los siguientes datos:

» EI 89% de las personas consumen alimentos fuera del lugar donde laboran, lo cual
indica que nuestro servicio podria tener gran aceptacion dentro del mercado.

» Casi siempre el 62% de las personas consumen alimentos fuera.

» Las personas consideran en un 55% que los alimentos que suelen consumir con
frecuencia son econémicos.

» Las personas encuestadas afirman en un 53% que los alimentos que consumen no
son de calidad.

» El 85% de las personas consumirian los alimentos si se vendieran dentro del lugar
donde laboran.

> El precio del servicio de alimentos serd de $25.00 a $30.00, ya que el 70% de los
encuestados aceptaron el precio.

» El 72% de las personas que fueron encuestadas se basan en la cercania del lugar
para consumir sus alimentos.
Proveedores

Para nosotros es de suma importancia contar con proveedores de prestigio y con altos
niveles de calidad en sus productos, por ello se lleva a cabo un proceso de seleccion de
proveedores que constard de auditorias periddicas en las instalaciones del proveedor, para
verificar que cumplan los requisitos establecidos y asi mismo, tener la confianza que los
productos que les brindaremos a los clientes seran de calidad.

Con esta informacion podemos ver que las personas encuestadas les interesan nuestro
proyecto y hasta el momento parece ser viable. Una vez realizado el estudio de mercado
procederemos a continuar al siguiente estudio.

+ ESTUDIO TECNICO
El estudio técnico consiste en analizar las variables relacionadas con el funcionamiento y
operacion del proyecto para demostrar que este es viable tecnolégicamente y determinar la
inversiéon inicial; para lo cual iniciaremos con la valoracion econémica de las variables
técnicas, la cual consta de los siguientes puntos:

Para nuestro caso practico no serd necesario construir un establecimiento ya que solo
daremos servicio a empresas gque ya cuenten con instalaciones de comedor, sin embargo
requeriremos de oficinas para el manejo y control de nuestros servicios en las diferentes
empresas y por esto solo se rentara el piso de un edificio para la distribucion de dichas
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oficinas con una superficie de 500 m?, teniendo 10 m de frente por 50 de fondo; por dicho
establecimiento la renta mensual a pagar sera por la cantidad de $30,000.00, la cual incluye
el servicio del agua.

Debido a que el local sera rentado se solicita dejar un depdsito por $30,000.00, equivalente a
un mes de renta; esto se realizara al momento de firmar el contrato de arrendamiento.

Para el proceso operativo de dicho proyecto sera necesario equipar el lugar

La distribucion de uno de los comedores industriales, seria de la siguiente forma:

L Recepcion de alimentos J
Estufas industriales Almacén

Inspecciénde
I Despachador I alimentos

loza

Lava

Cuarto de sk = R Comedor

Utensilios

Refrigerador

Debemos recordar que cada establecimiento determinara el sistema de distribucion mas
adecuado a las caracteristicas fisicas del edificio, complejidad y volumen de produccién.

La produccion corresponde a una serie de procesos con sus correspondientes etapas entre
los que destacan; el abastecimiento (la compra y el almacenamiento), la produccion
propiamente (el procesamiento), y la distribucion de los alimentos.

En la produccion existe una serie de procedimientos para convertir los alimentos adquiridos,
en preparaciones para crear los menus, que se serviran en las distintas comidas; a los
clientes.

Factores que intervienen en la produccion

* Productos de calidad conocida.
» Conocimientos de la composicion de los alimentos y factores que los afectan.
* Uso de conocimientos cientificos de coccion.
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Administracion de la produccién.

Actividades Actividades
1. Planear la produccion 1. Control de calidad
2. Controlar los ingredientes 2. Control de productividad
3. Determinar sistemas de produccion 3. Control de energia y agua
4. Controlar la calidad de los productos

Objetivos de la preparacion

* Mejorar digestibilidad

» Conservar el valor nutricional

* Mejorar sabor y atractivo

» Destruir microorganismos patdogenos
El control de calidad se considerara mediante las caracteristicas que le otorga su aptitud
para satisfacer las necesidades establecidas o implicitas.

Se debera estar muy al pendiente de la ausencia de contaminantes, adulterantes, toxinas y
otras sustancias que puedan hacer nocivo el alimento para la salud, o niveles inofensivos.

Control de los procedimientos

e Sobrantes

e Devolucién de los usuarios

* Rechazos de calidad

» Porciones muy grandes o muy pequefas
Gestion del personal

En la gestion de personal deberemos tomar en cuenta: la seleccion del personal,
programacién de turnos y horarios, el control de la productividad, motivaciéon vy
adiestramiento.

e« ESTUDIO FINANCIERO
Inversién de equipamiento

Es la inversion de mobiliario y herramienta que permita la operacion normal de la empresa;
para poner en marcha nuestra empresa necesitamos el siguiente equipo:
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Cédula No. 1

Balance de material de comedor

Costo por unidad

Cantidad Concepto %) Costo Total ($)
100 Sartenes $ 600.00 | $ 60,000.00
300 Cubiertos (cucharones, palas, etc.) $ 1,000.00 | $ 300,000.00
500 Charolas $ 65.00 | $ 32,500.00
40 Ollas de presién $ 2,618.00 [ $ 104,720.00
100 Ollas $ 500.00 | $ 50,000.00

TOTAL $ 547,220.00

Cédula No. 2
Balance de material de oficina

Cantidad Concepto Costo p(%; unidad Costo Total ($)
5 Cajas de hojas blancas $ 500.00 $ 2,500.00
20 Engrapadoras $ 50.00 $ 1,000.00
5 Cajas de Plumas $ 1500 | $ 75.00
3 Cajas de Lapices $ 18.00 $ 54.00
50 Otros $ 40.00 $ 2,000.00
2 Cajas de corrector $ 85.00 | $ 170.00
TOTAL $ 5,799.00

En estas cedulas presentamos el costo total del material para cocina y la oficina que se cita
en la lista de inversion en herramientas; siendo este por la cantidad de $553,019.00.
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Cédula No. 3

El costo total del mobiliario y equipo que ya se mencion6 se presenta en la siguiente cedula:

Mobiliario del comedor industrial

Cantidad Concepto Costo p(%; unidad Costo Total ($)
10 Estufa industrial $ 12,000.00 [ $ 120,000.00
10 Refrigerador industrial $ 14,000.00 $ 140,000.00
20 Hornos de microondas $ 1,390.00 $ 27,800.00
20 Licuadoras $ 3,900.00 $ 78,000.00
20 Batidoras $ 4,000.00 $ 80,000.00
20 Tanques de gas (300 litros) $ 3,600.00 $ 72,000.00
10 Mesa industrial $ 7,800.00 $ 78,000.00

TOTAL $ 595,800.00
Cédula No.4
Mobiliario de oficina

Cantidad Concepto Costo por unidad ($) | Costo Total ($)
20 Escritorios $ 1,400.00 | $ 28,000.00
18 Sillas $ 290.00 | $ 5,220.00
16 Archiveros $ 1,749.00 | $ 27,984.00
20 PC $ 4,000.00 | $ 80,000.00
20 Teléfonos $ 520.00 | $ 10,400.00
2 Impresoras multifuncional $ 7,000.00 | $ 14,000.00
4 Libreros $ 509.00| $ 2,396.00
1 Sala de recepcion $ 3,990.00 | $ 3,990.00
1 Mesa de juntas $ 9,200.00 | $ 9,200.00
2 Sillas presidenciales $ 900.00 [ $ 1,800.00
20 Sillas para visitas $ 219.00 [ $ 4,380.00
1 Proyector $ 5500.00| $ 5,500.00
1 Laptop $ 8,495.00| $ 8,495.00

TOTAL $ 201,365.00
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Cédula No.5

Concepto Costo Total ($)

Cedula No.1 Balance de material comedor industrial $ 547,220.00
Cedula NO. 2 |Balance de material de oficina $ 5,799.00
Cedula No.3 Mobiliario de comedor industrial $ 595,800.00
$
$

Cedula NO. 4 |Mobiliario de oficina 201,365.00
INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIPO 1,350,184.00

El total que se requiere para la inversién en mobiliario y equipo es la cantidad de $1,350,184.
Balance de personal

Para iniciar la operacion de nuestra empresa, se necesita un minimo de 18 personas que
laboren con nosotros, cada uno de los empleados y socios tendra un sueldo quincenal de
acuerdo a sus actividades y nivel jerarquico.

Cédula No. 6

Mano de obra

Concepto S.ueldo Quincenas Mensual Meses Aguinaldo Anual
quincenal
Accionista 1 12
Presidente S 20,000.00 S 40,000.00 S 20,000.00 S 500,000.00
Secretaria $ 3,000.00 2 $  6,000.00 12 $  3,000.00 S 75,000.00
Accionista 2 12
Director $ 20,000.00 2 $ 40,000.00 $ 20,000.00 S 500,000.00
Gerente 12
administrativo| $ 14,000.00 2 $ 28,000.00 $ 14,000.00 S 350,000.00
Recursos 12
humanos $ 7,000.00 2 $ 14,000.00 $  7,000.00 S 175,000.00
Auxiliar S 2,500.00 2 $ 5,000.00 12 S  2,500.00 S 62,500.00
Seguridad e 12
higiene S 3,000.00 2 S  6,000.00 S  3,000.00 S 75,000.00
Auxiliar $ 2,500.00 2 $  5,000.00 12 $ 2,500.00 S 62,500.00
Gerente 12
financiero $ 14,000.00 2 $ 28,000.00 $ 14,000.00 S 350,000.00
Contador 12
general $ 10,000.00 2 $ 20,000.00 $ 10,000.00 S 250,000.00
Contador S 7,000.00 2 S 14,000.00 12 S  7,000.00 S 175,000.00
Auxiliar $ 3,000.00 2 $  6,000.00 12 $  3,000.00 S 75,000.00
Auxiliar S 3,000.00 2 S  6,000.00 12 S  3,000.00 S 75,000.00
Compras S 5,000.00 2 S 10,000.00 12 S  5,000.00 S 125,000.00
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Auxiliar S 2,500.00 2 S  5,000.00 12 S  2,500.00 S 62,500.00
Ventas $ 7,000.00 2 $ 14,000.00 12 S  7,000.00 S 175,000.00
Vendedor 1 S 5,000.00 2 S 10,000.00 12 S  5,000.00 S 125,000.00
Vendedor 2 $ 5,000.00 2 $ 10,000.00 12 S  5,000.00 S 125,000.00
Gerente 12

produccién S 14,000.00 2 $ 28,000.00 $ 14,000.00 S 350,000.00
Mano de obra

indirecta S 3,687,500.00
Chef 1 $  6,000.00 2 $ 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 2 S 6,000.00 2 S 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 3 $ 6,000.00 2 $ 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 4 S 6,000.00 2 S 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 5 $ 6,000.00 2 $ 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 6 S 6,000.00 2 S 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 7 S 6,000.00 2 S 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 8 $  6,000.00 2 $ 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 9 S 6,000.00 2 S 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Chef 10 $ 6,000.00 2 $ 12,000.00 12 S  6,000.00 S 150,000.00
Ayudante 1 S 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 2 $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 3 $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 4 S 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 5 $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 6 S 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 7 $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 8 S 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 9 S 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante10 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 11 | $ 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 12 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 13 | $ 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 14 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 15 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 16 | $ 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante17 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante 18 | $ 1,500.00 2 S  3,000.00 12 S 1,500.00 S 37,500.00
Ayudante19 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 S  1,500.00 S 37,500.00
Ayudante20 | $ 1,500.00 2 $  3,000.00 12 $ 1,500.00 S 37,500.00
Mano de obra

directa $ 2,250,000.00
Total de

Mano de Obra| $237,500.00 $ 475,000.00 $ 237,500.00 $ 5,937,500.00
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Para el pago del aguinaldo contemplamos los 15 dias de sueldo que marca la ley.
Costo de los materiales

Este costo se realiza a partir del programa de produccion que define el tipo de calidad y
cantidad de materiales requeridos para operar a los niveles de produccion esperados.

En la siguiente cedula presentamos el costo de las materias primas que se necesitan para la
elaboracion de los alimentos:

Cédula No. 7
BALANCE DE MATERIALES
. Unidad Costo
Insumo Cantidad dg Unitario ($)
Medida

Pollo 1 Kg. $ 24.00
Carne de res 1 Kg. $ 78.00
Carne de puerco 1 Kg. $ 70.00
Atln 1 Latas | $ 9.00
Lechuga 1 Pzas | $ 7.00
Pepino 1 Kg. $ 3.50
Papas 1 Kg. $ 8.00
Zanahoria 1 Kg. $ 5.00
Brécoli 1 Kg. $ 12.00
Champifiones 1 Kg. $ 24.00
Jitomate 1 Kg. $ 8.00
Limén 1 Kg. $ 4.00
Cebolla 1 Kg. $ 3.00
Chayote 1 Kg. $ 10.00
Tomate 1 Kg. $ 7.00
Chiles 1 Kg. $ 16.00
Espinacas 1 Kg. $ 20.00
Orégano 1 Kg. $ 17.00
Aceite de oliva 1 Lts. $ 26.00
Aceite 1 Lts. $ 32.00
Sal 1 Kg. $ 4.00
Salsa Maggi 1 Lts. $ 40.00
Consomé de pollo en polvo 1 Kg. $ 50.00
Pimienta 1 Kg. $ 23.00
Manzana 1 Kg. $ 10.00
Meldén 1 Kg. $ 8.00
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Platano 1 Kg. $ 12.00
Papaya 1 Kg. $ 10.00
Pifa 1 Kg. $ 10.00
Miel 1 Lts. $ 45.00
Agua simple 1 Lts. $ 31.00
Jamaica 1 Kg. $ 38.00
AzUcar 1 Kg. $ 18.00
Tortillas 1 Kg. $ 12.00
Servilletas 1 Paquete [ $ 16.00
Platos 1 Paquete | $ 20.00
Vasos 1 Paquete | $ 20.00

Otros costos

Son costos que genera la operacion de la empresa; para nuestro caso practico los costos

fijos en los que incurriremos son los que presentamos a continuacion:

Cédula No. 8
GASTOS INDIRECTOS
Concepto Mensual Meses Anual
Gas $ 12,000.00 12 $ 144,000.00
Luz $ 3,000.00 12 $ 36,000.00
Renta $ 30,000.00 12 $ 360,000.00
TOTAL $ 45,000.00 $ 540,000.00

En esta cedula se muestran los gastos indirectos que se realizaran para iniciar operaciones,

dichos gastos son independientes de la produccion.
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6.6 ESTABLECIMIENTO DE UN PLAN FINANCIERO

En este punto se determina el capital que serd necesario conseguir para llevar a cabo el
proyecto, las posibles fuentes de financiamiento a utilizar, asi como las proyecciones de
ingresos, egresos Y utilidades que se esperan obtener.

El plan financiero debe constar de los siguientes elementos:

» Presupuestos:
Presupuesto de ventas

Este presupuesto es la clave para arrancar con la empresa, porque es aqui donde se define
cuanto se pretende vender en un periodo seleccionado; en unidades y en efectivo.

Para iniciar con este presupuesto es necesario hacer hincapié en que nuestra empresa
estara dedicada a la elaboracion y venta de menus variados con un precio unitario de $30.00,
por lo cual a continuaciéon presentamos las cedulas correspondientes a las ventas en
unidades y en efectivo.

1. Presupuesto de ventas en unidades
En esta cedula global se muestra la cantidad que se estima vender por mes:

Cédula No. 9
PRODUCCION MENSUAL DE ALIMENTOS (UNIDADES)
NiES EMPRESAS
No.1 No.2 No.3 No.4 No.5 No.6 No.7 No. 8 No.9 No. 10 TOTAL
Enero 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Febrero 9800 11760 10360 11200 12880 10220 10612 11116 12320 9884 110152
Marzo 10850 13020 11470 12400 14260 11315 11749 12307 13640 10943 121954
Abril 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Mayo 10850 13020 11470 12400 14260 11315 11749 12307 13640 10943 121954
Junio 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Julio 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Agosto 10850 13020 11470 12400 14260 11315 11745 12307 13640 10943 121954
Septiembre 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Octubre 10850 13020 11470 12400 14260 11315 11749 12307 13640 10943 121954
Noviembre 10500 12600 11100 12000 13800 10950 11370 11910 13200 10590 118020
Diciembre 10850 13020 11470 12400 14260 11315 11749 12307 13640 10943 121954
TOTAL 127050 152460 134310 145200 166980 132495 137577 144111 159720 128139 1428042

2. Presupuesto de ventas en efectivo:

Para elaborar este presupuesto se tomo en cuenta las cifras que arrojo la cedula 9y
multiplicamos dichos resultados por el precio de venta de los menus; y asi se obtuvo la
cedula global de las ventas en efectivo.
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Cédula No. 10

VENTAS MENSUALES (EFECTIVO)
MES EMPRESAS
No.1 No.2 No. 3 No. 4 No.5 No. 6 No.7 No. 8 No.9 No. 10 TOTAL
Enero $ 315000 $ 378,000 S 333,000] $ 360,000 $ 414000| $ 328,500] S 341,100| $ 357,300| $ 396,000 S 317,700| $ 3,540,600
Febrero $ 294000) $ 352800| S 310,800| S 336,000 $ 386400| S 306,600 S 318.360| $ 333.480| § 369,600| S 296,520| $ 3,304,560
Marzo $ 325500|] $ 390600| S 344,100] S 372,000] $ 427800 $ 339450 S 352470| $§ 369,210| $ 409,200| S 328,290| $ 3,658,620
Abril $ 315,000 $ 378,000 S 333,000] $ 360,000 $ 414000| $ 328500 S 341,100| § 357,300| $ 396,000 S 317,700| $ 3,540,600
Mayo $ 325500| $ 390,600|] S 344,100| $ 372000| S 427800 S 339450| § 352470| § 369210| $ 409,200| $§ 328,290| $ 3,658,620
Junio $ 315000| $ 378,000 $ 333,000 S 360000| S 414000| S 328500| S 341,100| $ 357,300| S 396,000 S 317,700| S 3,540,600
Julio $ 315000 $§ 378,000 £ 333,000] $ 360,000] $ 414000| S 328500 $ 341,100| $§ 357,300| $§ 396,000 S 317,700| $ 3,540,600
Agosto $ 3255000 $ 390600 S 344100| S 372000] S 427800| $ 339450| $ 352470] $ 369.210| S 409,200] § 328.290| $ 3,658,620
Septiembre| $ 315000| $ 378,000 S 333,000| S 360,000| $ 414,000 S 328500| S 341,100| S 357,300| & 396,000 $ 317,700]| $ 3,540,600
Octubre $ 325500 $ 390600| S 344,100| $ 372,000| $ 427800 $ 339450 S 352470| S 369,210| $ 409,200| S 328,290| S 3,658,620
Noviembre | $ 3150001 $ 378,000] $ 333,000| $ 360,000] S 414000 $ 328,500| $§ 341,100] $ 357,300| $ 396,000] $§ 317,700| $ 3,540,600
Diciembre | $§ 325500 $§ 390600| $ 344100| $§ 372000 S 427800| $ 339450| § 352470| S 369,210| S 409,200] § 328,290| § 3,658,620
TOTAL $3,811,500| $4,573,800| $4,029,300 | $4,356,000| $5,009,400| $3,974,850 | $4,127,310| $4,323,330| $4,791,600| $3,844,170| $42,841,260

La cedula anterior muestra el total de las ventas mensuales en efectivo contemplando las 10 empresas que laboraran a
un principio con nosotros y nos da el total de las ventas anuales.
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Presupuesto de produccion

Este presupuesto esta integrado por la materia prima necesaria para la produccion de nuestros alimentos, la cual
contemplamos de acuerdo al total de menus a vender, cedula No. 9 y los costos de la materia prima que se presentaron
en la cedula No. 7.

Cédula No. 11

BALANCE DE INSUMOS GENERALES

o20] 38| s74] 48] 1058] 40| g2 46] 1058] 40| 92| 40| 920] 48] 1058 920 48] 1058] 40 o20] 48] 1058] 11684

40
400
40
40
400
Pimienta $2300| Ko 40
3000] 292] 2920] 3s0] 38000 300] 30000 3s0] 3800 300] 3000 300] 3000 380] 3800] 300] 3000[ 380 3800[ 300 3000[ 380 3800[ 39.920
300
300
300
300
20

Manzana 1000] Ka
Melon 800 Ka.
Platano 1200 Ka.

24000 380] 3040[ 300[ 2400] 380] 3040] 31936
3600 380] 4560] 300] 3600] 380] 4560] 47.904

2400] 292| 22336 380] 3040] 300| 2400] 380] 3040 300 2400] 300 2.400] 380 3040
| 3600] 202] 3504] 380] 4560] 300] 3600 380l 4560 300[ 3600f 300] 3600] 380| 4.560

Insumos Enero Febrero Marzo Abrl Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total |
Cantidad Costo | Medida | 118,020 110,152 121,954 118,020 121,954 118,020 118,020 121,954 118,020 121,954 118,020 121954 | 1428042
cl s JTcl s lclsfleclslTclslTclslclslclslcl] s lcls c | s [ c | s [Anwua
Polio $2400| Ko | 2680] 64,320] 2600 62400] 2760 66.240] 2680 64320] 2.840] 68,160] 2680 64.320] 25680 64.320] 2760 66,240] 2,680 64,320] 2.840] 68,160] 2,680] 64.320] 2.920] 70,080 787.200
Came de res $7800] Ka | 2320]180,960] 2240]174.720] 2.400|187.200] 2.320]180,960| 2480|193 .440| 2.320]180,960| 2.320]180,960| 2.400]187.200 2.320]180.960| 2.480]193440| 2,320 180,960 2560]199,680[ 2221440
Came de puerco $7000] Ko | 2500[175,000] 2.420]169.400] 2580(180,600] 2500]175000] 2660]186.200] 2500]175,000] 2,500]175.000] 2580(180,600] 2.500]175000] 2660 186.200] 2,500] 175,000 2740[191,800]2 144600
Atun S 000| Latas | 1000{ 9000 ©920] 8280[ 1.080[ 9720] 1.000{ 9000] 1.160] 10.440] 1000] 9000 1000] 9.000] 1080[ 9720 1.000] 9,000 1160] 10.440| 1,000] 9,000 1240] 11,160 113760
Lechuga $ 700| Paas | 100[ 700 92| 644] 180[ 1260 100] 7oo| 18] 1260] 100] 700 100 700 180[ 1260 100 700 180] 1.260] 100 700 180] 1260 11144
Pepino $ 350 Kg 70 245] 62 217 150 s25] 70| 245| 150 s25] 70| 245] 70| 245] 150] 525] 70| 245] 150] s25] 70| 245] 150] s25] 4312
Papas 800] Ko 300] 2400] 202] 2336] 380[ 3040 300] 2400 380] 3040 300] 2400 300] 2400 380] 3.040| 300 2400 380] 3.040] 300] 2400 380 3040 31936
Zanahona 500 Ka 3000 1500] 292] 1460] 380 1900 300[ 15000 380 1900[ 300[ 15000 300 1500] 3so[ 1900 300 1500{ 380] 1900 300] 15000 380 1900] 19.960
Brocoli 31200 Kg 250] 3000 242] 2904] 330[ 3960 250] 3000 330] 3960 250] 3000 250] 30000 330 3960 250 30000 330 3.960] 250] 3.000] 330 3960 40.704
Champifiones 2400 Ko 200 4800 192] 4608 280] 67200 200] 4800 280] 6720] 200] 4800 200] 4800 280] 67200 200 4800] 280 6.720] 200 4800] 280 67200 67.008
Jitomate $ 800] Ko 300] 2400 202| 2336] 380] 3040] 300] 24000 380] 3040] 300] 2400 300] 2400 380] 3040] 300] 2400] 380] 3040] 300] 2400 380 3040 31.936]
Limon 5 400 Ko 300 12000 202] 1168 380] 15200 300 1200 380] 1520] 300/ 1200 300 1200] 380 15200 300 1.200] 380 15200 300] 12000 380 15200 15968
Cebola § 300 Kg 300] ooo] 202| e7e] 380l 1.140] 300] oool 380] 1.140] 300] ooo| 300] ool 380[ 1.140] 300 9oo[ 3s0] 1.140] 00| 00| 380 1,140 11.976]
Chayole §1000| Ka 200 2000 192] 1920] 200[ 2000 200] 2000 200] 2000 200 2000 200 2000 200 2000 200] 2000] 200] 2000] 200] 2000] 200] 2000 23920
Tomate s 700] Kg 300] 2100] 292] 2044] 330] 2310 300] 2100] 330] 2310[ 300] 2100] 300] 2100f 330 2310] 300 2100 330] 2310 300] 2100[ 330[ 2310[ 26.194
Chiles $16.00| Ka. 300] 4800] 292] 4672] 330] 5280[ 3o00] 4800 330] 5280] 300f 4800 300] 4800] 330[ 5280 300] 4800f 330] 5280 300] 48000 330 5280] 59872
Espinacas 2000] Ko 200] 4000 192| 3840 270 54000 200 4000] 270] 5400] 200 4000 2000 4000 270f s5400] 200] 4000] 270 5400 200 4000 270] 5400 54840
Oregano 1700 Ka 10] 170 of 153] 17 289] 10| 170 17[ 289l 10] 70| 10| 170] 17 289 10| f70 17] 289 10| f70] 17| 289 2618
Aceite de oliva 56.00| Lts. 40| 2240] 38| 2128] 46| 2576] 40| 2240 46| 2578] 40| 2240] 40| 2240] 48] 2576 2240 46| 2576 40] 2240 46| 2576] 28.448
Aceite 3200 Us 400 12,800] 392 12544 472] 15104] 400 12800 472| 15104 400 12.800] 400] 12800 472| 15,104 12800 472] 15104] 400 12,800] 472| 15.104] 164,864
Sal $ 400 Ko 40 60| 38| 152] 46| 84| 40| 160] 46| 84| 40] 60| 40[ 160] 46| 184 160 46| 184] 40| 160] 48] 184] 2032
Salsa Maggi $4000| LUs. 40 1600] 38| 1520 46[ 1840] 40| 1600 46 1.840] 40| 1600 40[ 1600]  46] 1840 1600] 48] 1840[ 40| 1600] 48] 1840 20,320
Consome de pollo en poivo | $50.00 | Kg 400{ 20000] 392 19600 472 23600 400] 20000 472| 23600 400] 20,000 400] 20000 472[ 23600 20,0000 472 23600 400] 20.000] 472] 23600 257600

40

300

300

300

Papaya 1000 Ko 300] 30000 292] 2920] 380 3g800] 3o00] 30000 3so| 3800] 300] 3000] 300 30000 380] 3.800 30000 380[ 3800 300] 3000[ 380 3.800] 39,920
Pifia 1000 Kg 300] 3000 202] 2920] 380[ 3800 300] 3000 380] 3800 300 3000 300 30000 380] 3.800 3000 380] 3800[ 300] 3000 380] 3800 39.920
Miel 4500 Lt 200 9o0] 12| 540 28] 1260 20| goof 28] 1260 20| goof 20[ 900 28] 1260 o00] 28] 12600 20 900] 28] 1260] 12240
Agua simple 163 LUs. [16.800] 27.384[16.000] 26,080[17.200] 28,036]16:800] 27,384| 17200 28,036]16:800] 27.384]16.800] 27.384]17.200] 28,036]16,800] 27384|17.200] 28.036[16.800] 27384]17.200] 28.036] 330,564
Azucar $1800] Ko | 8400]151,200] 7.400]133,200] 9200[ 165600 8400]151,200] 9.200]165600] 8400]151200] 8.400[151.200] 9.200[165.600] 8400]151,200] 9200]165600] 8.400] 151,200 9 200[ 165600] 1,868,400
Tortillas §1200| Ko | 5850] 70200] 5600] 67,200 6970[ 83640 5850] 70.200] 6.070| 83640| 5:850| 70200] 5850 70200 6.970[ 83640 5850] 70.200| Ga70| 83640] 5850 70,200 6,970 83640 906600
Senviletas $16.00 |Paquete| 280 4480[ 272] 4352] 360] 5760 280] 4480] 360] 5760] 280[ 4.480] 280f 4480[ 360] s5760[ 280] 4480 30| 5760 280] 4480 380] 5760] 60.032
Totales 766,379 726,768 |829,802] | 766,279] 844,282| 766,379 766,379 829,802 766,379 |844,282 | 766,379] |858,762] 9,631,972|
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Presupuesto del costo de ventas

Una vez obtenido el costo de la produccion de la cedula No. 6, 8 y 11, que es de
$16,009,472; podemos obtener el costo de ventas de nuestro servicio.

El total de materia prima que se necesita para la produccion de nuestros alimentos
multiplicado por el total de empresas es de $ 9, 531,972, (cedula No. 11); el total de la mano
de obra que se necesita para la produccion es de $5, 937,500, (cedula No. 6) y el total de los
gastos indirectos que se necesita para la produccion es de $540,000, la suma de estos nos
da el costo total de la produccién anual

Cédula No.12

| Costo de ventas unitario |

| TOTAL DE MATERIA PRIMA | | $ 9,531,972.00]|Cedula No 11

| TOTAL DE MANO DE OBRA | | $ 5,937,500.00 | Cedula No 6

| TOTAL DE GASTOS INDIRECTOS | | $  540,000.00 | Cedula No 8

|CcOSTO DE VENTAS | | $16,009,472.00]|

Costo de la inversiéon

Con las cedulas que hasta ahora hemos realizado podemos determinar el costo total de la
inversion que se requiere para iniciar nuestro proyecto; para ello elaboramos la siguiente
cedula en la cual detallamos los conceptos mas importantes para justificar el monto que se
necesita para iniciar las operaciones de nuestra empresa:

Cédula No.13
Costo total de la inversion

Concepto Cantidad
Deposito $ 30,000.00
Inversion en equipamiento $ 1,350,184.00 Cedula No.5
Renta, Luz y Gas (ler mes) $ 45,000.00 Cedula No.8
Costo de Materiales (1er mes) $ 766,379.00 Cedula No.11
Total $2,191,563.00
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Como lo muestra la cedula, el monto total de la inversion es de $2, 191,563, esta cantidad es
Gnicamente para arrancar el proyecto.

Presupuestos financieros o estados financieros pro-forma

Estos estados revelan el comportamiento financiero futuro que tendra el proyecto de acuerdo
con los presupuestos anteriores. Para realizar estos estados financieros proyectados
utiizamos las cedulas que ya presentamos; iniciaremos con el estado de resultados
proyectado al 31 de diciembre de 2011.
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“‘ALICUALLI S.A”

Estado de Resultados Pro-Forma al 31 de Diciembre de 2011

Ventas $ 42,841,260.00 Cedula #10
Costo de Ventas 16,009,472.00 Cedula #12
Utilidad Bruta $ 26,831,788.00

GASTOS DE OPERACION

Gastos de Ventas $ 79,518.25 Cedula #2

Gastos de Administracion 79,518.25 159,036.50 Cedula #2

Utilidad de Operacién $ 26,672,751.50

Gastos Financieros 387,257.98

Utilidad Antes de Impuestos $ 26,285,493.53

ISR 30% - No se paga el ISR por Inicio de Operaciones
PTU - No se paga el PTU por Inicio de Operaciones
Utilidad Neta 26,285,493.53
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A continuacion se presenta el Estado de Costo de lo Vendido Proyectado del 1 de enero del
2011 al 31 de diciembre del 2011.

“ALICUALLI S.A.”
Estado de Costo de lo Vendido del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2011

Inventario inicial de materia prima -

Compras $9,531,972.00 Cedula #11
Materia Prima disponible 9,531,972.00

Inventario final de Materia Prima -

Materia Prima Consumida $9,531,972.00

Materia Prima Indirecta -

Materia Prima Directa utilizada $ 9,531,972.00

Mano de Obra Total $ 5,937,500.00 Cedula #6
Mano de Obra Indirecta 3,687,500.00 Cedula #6
Mano de Obra Directa Pagada 2,250,000.00

Costo Primo $11,781,972.00

Cargos Indirectos 4,227,500.00

Materia Prima Indirecta -

Mano de obra indirecta $ 3,687,500.00 Cedula #6
Gastos Indirectos 540,000.00 Cedula #8
Costo de Ventas $ 16,009,472.00
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A continuacion se presenta el Balance General Proyectado al 31 de diciembre del 2011.

ACTIVO

CIRCULANTE

Caja

Bancos

Clientes

Almacén de Materia Prima
NO CIRCULANTE

Equipo de Computo

Dep. de Equipo de Computo
Mobiliario y equipo

Dep. de Mobiliario y equipo (10%)
DIFERIDO

Gastos de instalacion

Amortizacion de Gtos. Instalacion.

Renta pagada por anticipado
Total de Activo

“ALICUALLI S.A”

Balance General Pro-Forma al 31 de diciembre del 2011

$

10,000.00

32,226,043.58

$

93,995.00

28,198.50
1,250,390.00
125,039.00

$

30,000.00

$ 32,236,043.58

1,191,147.50

30,000.00

$ 33,457,191.08

PASIVO

A CORTO PLAZO
Proveedores
Acreedores Diversos
IVA por pagar

Total del Pasivo
CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Utilidad del ejercicio
Reparto de utilidades
Total del Capital

Total capital + utilidad

$ -
1,191,563.00
4,980,134.56

$ 6,171,697.56

$ 1,000,000.00
26,285,493.52

27,285,493.52

$ 33,457,191.08
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Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de actividad
(volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el
punto de actividad donde no existe utilidad ni pérdida. Para poder determinarlo se utilizan los
siguientes elementos: Costos Fijos (suma de la Cedula No. 6 y No. 8), Ventas totales (Cedula
No. 10) y costos variables (Cedula No. 11).

El punto de equilibrio se obtiene dividiendo los costos fijos entre el porcentaje de contribucion
marginal, el cual se obtiene a su vez de sacar el porcentaje que tienen los costos de ventas
con respecto a las ventas.

Punto de equilibrio

Costos fijos
% de Contribuciéon Marginal

Estado de resultados

Ventas $ 42,841,260 100%
Costos variables 9,531,972 22%
Contribucion marginal 33,309,288 78%
Costos fijos 6,311,900 15%
Utilidad 26,997,388 63%

Punto de equilibrio

Costos fijos 6,311,900 = 8,092,179
% de Contribucion Marginal ~ 0-78

Del resultado que obtuvimos al despejar la formula vemos que el punto de equilibrio de
nuestra empresa es cuando tengamos ventas por la cantidad de $8, 092,179; para ello a
continuacion presentamos la comprobacion:

Comprobacion

Ventas $ 8,092,179 100%
Costos variables 1,780,279 22%
Contribucién marginal 6,311,900
Costos fijos 6,311,900
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6.7 FUENTES SUGERIBLES DE FINANCIAMIENTO

Para la creacion de nuestra empresa se necesita un capital de $2, 191,563 del cual
$1,000,000 seran aportados por los socios y la cantidad restante sera solicitada al banco
mediante la solicitud de un crédito simple.

Por lo tanto la cantidad a solicitar es de $1, 191,563; analizando los créditos en diferentes
bancos la opcién que méas nos conviene es con BANCOMER, ya que dicho banco nos otorga
el financiamiento a un plazo de 12 meses con una tasa de interés mensual del 5%.

Si se otorga el financiamiento por dicho banco la deuda seria pagada mes con mes, mas la
suma de los intereses pactados; como lo muestra el siguiente cuadro:

Cédula No. 14

Periodo Int(eSroeA)s)es Amortizacion | Pago mensual Deuda
0 $1,191,563.00
1 $ 59,578.15| $ 99,296.92 | $ 158,875.07 | $1,092,266.08
2 $ 54,613.30|$ 99,296.92|$ 153,910.22| $ 992,969.17
3 $ 49,648.46| % 99,296.92|$ 148,945.38| $ 893,672.25
4 $ 44,683.61| % 99,296.92|$ 143,980.53|$ 794,375.33
5 $ 39,718.77|$ 99,296.92|$ 139,015.68| $ 695,078.42
6 $ 34,753.92|$ 99,296.92|$ 134,050.84| $ 595,781.50
7 $ 29,789.08| $ 99,296.92|$ 129,085.99| $ 496,484.58
8 $ 24,824.23|$ 99,296.92 | $ 124,121.15|$ 397,187.67
9 $ 19,859.38|$ 99,296.92|$ 119,156.30| $ 297,890.75
10 $ 14,89454|$ 99,296.92|$ 114,191.45|$ 198,593.83
11 $ 9,929.69|$% 99,296.92|$ 109,226.61|$  99,296.92
12 $ 4964.85| 3% 99,296.92|$ 104,261.76( $ -

TOTAL $ 387,257.98| $1,191,563.00 | $ 1,578,820.98

El costo total del financiamiento contemplando los intereses sera de $387,257.98.
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6.8 CONCLUSION DEL PROYECTO

En base a los resultados de los estudios de: mercado, técnico, administrativo y financiero se
deduce lo siguiente:

Desde el punto de vista del estudio de mercado el proyecto es viable, en vista de que:

En las encuestas se deduce que la mayoria de los posibles clientes si contratarian los
servicios de comedores para las industrias, ya que en opinion a ellos cuenta con las
caracteristicas suficientes tanto en precio como en calidad, para la satisfaccion de las
necesidades de las empresas y sus empleados.

El servicio de comida es sumamente demandado en el sector de la industria, ya que los
empleados ahorran tiempo, esfuerzo y dinero y en las empresas hay mayor productividad y
se ahorran costos.

Desde el punto de vista del estudio técnico, el proyecto es viable, dado que:

Nuestras instalaciones (Cocina en general) seran implantados dentro de la industria a la que
se le prestara el servicio, a lo que a los empleados y obreros tendran la posibilidad de
trasladarse con facilidad de su lugar de trabajo al comedor, esto como una ventaja tanto para
ellos como para nuestro proyecto. También nuestras oficinas estaran en la zona industrial en
la que se prestaran los servicios esto con el fin de que se tenga mayor atencion a los
clientes.

Desde el punto de vista Administrativo, el proyecto es viable, porque:

Nuestro proyecto tiene la misién de Satisfacer las necesidades y preferencias de nuestros
clientes, al proporcionar un servicio de alimentos con valor nutricional, calidad y atencion
personalizada, esto con el fin de que nuestro proyecto se de a conocer y crezca en todos los
aspectos posibles.

Y por ultimo el estudio financiero demuestra que el valor de las ventas ascendera a

42,841,260 pesos que ya enfrentada con costos al final nos da una utlidad de
26,285,493.53 pesos la cual da una expectativa de que es un muy buen negocio.
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CONCLUSIONES

En el proceso de formulacién y evaluacion de un proyecto lo que se busca es darle una
forma concreta a aquello que pensamos hacer con el propdsito de evaluar antes de empezar
a gastar en grande, si lo que nos estamos proponiendo hacer es lo mas adecuado porque es
lo socialmente deseable, lo técnicamente factible, lo econdmicamente mas eficaz, eficiente y
rentable, y lo ambientalmente sustentable y si en conjunto sera sostenible en el tiempo.

Se considera importante saber que antes de crear un proyecto se requiere gran inversion.
Independientemente de las precauciones que se tomen no deja de existir la incertidumbre
pues muchas veces creemos que si seguimos todo al pie de a letra nada mas se va oponer
para que nos de los resultados que esperamos.

Es mejor desechar un proyecto antes de empezar a realizarlo porque es malo, que se gasten
recursos economicos, de tiempo etc. y ver que el proyecto fracasa.

Cuando el proyecto es con recursos privados, las perdidas las asume un particular, pero
cuando los recursos son publicos (es decir el capital de toda la poblacién que administra el
gobierno nacional, el gobierno regional o el gobierno local) la pérdida afecta a toda la
poblacién. Si alguien quiere arriesgar su capital y tiempo, es libre de hacerlo.

Al ser los alimentos una necesidad basica de los seres humanos, se debe considerar que
cualquiera que extienda un servicio de alimentos al cabo del tiempo seran quienes gocen del
beneficio.

El caso practico se caracteriza por la planeacion, direccion, control y evaluacion de las
actividades de un servicio de alimentacion, con la finalidad de asegurar los estandares de
calidad a los comensales que demandan el servicio. Las actividades que se desarrollan
incluyen: administracion de recursos, planeacion de menuds, operacion y evaluacion del
servicio y orientacion al consumidor. Se desarrolla en servicios de alimentacion institucional y
comercial.

En el transcurso del desarrollo del Proyecto de Inversion, se realizé un analisis sobre todo lo
gue concierne a la creacién y puesta en marcha de una Empresa de Servicio dedicada a la
elaboracion de alimentos para las industrias.

La empresa dedicada al servicio de alimentos requiere de una estructuracion que permita
una adecuada integracién de los diferentes esquemas que demanda el mercado, es por ello
gue considera importante saber que antes de crear un proyecto se requiere gran inversion.
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Sin embargo sabemos que el negocio de comida es muy redituable debido a los altos
porcentajes de utilidad que esto genera, puesto que la necesidad de alimentarnos jamas sera
algo que podamos sustituir.

Esta por demas recordar que si nosotros ofrecemos al consumidor todas las variantes que él
demanda, a través de nuestro servicio, como lo son la calidad y el precio, obtendremos las
ganancias esperadas. No debemos perder de vista que lo importante es la satisfaccién del
consumidor ya que el decidira si nos acepta o no.

Se espera que la informacién consignada en este Trabajo y en el Proyecto, sirva de
referencia y base para la creacién y gestiébn para cualquier empresa que se dedique al
Servicio de Comedores Industriales de cualquier punto del pais.

Desde esta perspectiva se pone este material a consideracion de todos aquellos futuros
inversionistas, personas o0 estudiantes que tengan interés en conocer en detalle el
desempeiio comercial de una empresa.

Con el presente material, se busca poner en practica todos los conocimientos adquiridos en
la formacién académica se la carrera de Administracion y Contaduria en la Facultad de
Estudios Superiores Cuautitlan.

Es sumamente interesante destacar que la empresa utilizara la maxima calidad en servicio

de alimentos, que estara constantemente actualizandose, lo cual asegura el éxito de esta
Empresa en el mercado de referencia.
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ANEXOS



(ANEXO No.1)

CENTRO COMERCIAL, S.A.DEC.V.

Estado de Resultados del 1° de enero al 31 de diciembre de 2011

Ventas totales 1,950,000
Menos: iDevoluciones sobre ventas 30,000
Rebajas sobre ventas 20,000 50,000
Ventas netas 1,900,000
Inventario inicial 1,250,000
Compras 800,000
Mas: iGastos de compras 20,000
Compras totales 820,000
Menos: Devoluciones sobre compras 60,000
Rebajas sobre compras 10,000 70,000
Compras netas 750,000
Total de mercancias 2,000,000
Menos: Inventario final 600,000
Costo de lo vendido 1,400,000
Utilidad bruta 500,000
Gastos de operacion:
Gastos de venta:
Renta del almacén 17,000
Propaganda 9.000
Sueldos de agentes y dependientes 32,000
Comisiones de agentes 16,000
Consumo de luz 1,000 75,000
Gastos de administracion:
Renta de las oficinas 12,000
Sueldo del personal de oficinas 43,000
Papeleria y (tiles 3,000
Consumo de luz 2.000 60,000 135,000
Productos financieros:
Intereses a nuestro favor 7.000
Descuentos sobre compras 5,000 12,000
Gastos financieros:
Intereses a nuestro cargo 5,000
Descuentos sobre ventas 4500
Gastos de situacion 500 10,000 2,000 133,000
Utilidad de operacion 367,000
Otros gastos:
Pérdida en venta de mobiliario 20,000
Pérdida en venta de acciones 6,000 26,000
Otros productos:
Comisiones cobradas 2,000
Dividendos cobrados 4,000 6,000 20,000
Utilidad del ejercicio 347,000
Realizo Reviso Autorizo




Laboratorio “El Veloz”

Cantidades previstas de ventas y precios de los articulos Enero-Junio 2011

= Al presupuestar, usted calcula la cantidad de productos a vender en un determinado
periodo (tres, seis o doce meses).
= También fija los precios que cobrara por sus productos.

Articulos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
U | Precio | U | Precio | U | Precio | U | Precio | U | Precio | U | Precio

“A” 50 20 55 20 60 22 60 22 65 25 65 25
“B” 30 25 40 25 40 28 45 28 45 30 50 30
“C” 80 15 70 15 80 18 80 18 85 20 85 20
“D” 40 30 45 30 50 32 50 32 55 35 60 35
“E” 60 15 60 15 65 18 65 18 70 20 70 20

* U=Unidades

Presupuesto de ingresos Enero-Junio 2011 (ANEXO No.2)

Para hallar los totales de venta de cada mes, bastara con:

= Multiplicar el nUmero de unidades que usted ha previsto vender de cada articulo, por

Su precio unitario.

= Repetir esta operacion, mes por mes.
= Sumar los totales hallados, por mes y para el periodo presupuestado.

ART Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Total
“A” 1000 1100 1320 1320 1625 1625 7,990
“B” 750 1000 1120 1260 1350 1500 6,980
“‘C” 1200 1050 1440 1440 1700 1700 8,530
“D” 1200 1350 1600 1600 1925 2100 9,775
“E” 900 900 1170 1170 1400 1400 6,940

Total 5050 5400 6650 6790 8000 8325 40,215

Presupuesto de gastos Enero-Junio 2011 (ANEXO No.3)

Corresponde al total de egresos de dinero que tendra su empresa durante el mismo periodo
del presupuesto de ventas calculado por usted.

Para ello debera determinar:

a. Tipos, cantidades y precios de los materiales a utilizar
b. Cantidad de operarios a emplear y el total de salarios y beneficios a pagar mes a mes.
c. Servicios ajenos a contratar; la cantidad y el precio aproximado de los mismos.




d. Los gastos de administracion del negocio (sueldo del administrador, sueldos del
personal de oficina, renta del local, consumo de energia luz, agua; gastos de
movilidad; papeleria; correos y teléfono; mantenimiento de instalaciones y maquina
etc.)

Pago por polizas de seguros; por robo, incendio y otros tipos de riesgos.

Los totales mensuales a cargar por concepto de depreciacion.

Los montos totales de comisiones a pagar a vendedores y/o comisionistas.

Los gastos promocionales (folletos, volantes, afiches) y publicidad (cufias de avisos en
radio, avisos en periddicos, etc.)

Sa ™o

Presupuesto de Gastos Enero-Junio 2008

Partidas Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Total

|. GASTOS FIJOS

Sueldo Administrador

Sueldo Empleados

Alquiler local

Electricidad, Agua etc. 1491 | 1601 | 1995 | 2039 | 2420 | 2522 | 12068

Movilidad

Mantenimiento

Papeleria

Depreciacion 100 100 100 100 100 100 600
1591 1701 2095 | 2139 | 2520 | 2622 | 12668

Il. GASTOS

VARIABLES

Materiales 778 832 1024 | 1046 | 1232 | 1282 | 6194

Mano de Obra 1166 1247 1536 | 1568 | 1848 | 1923 | 9288

1944 | 2076 | 2560 | 2614 | 3080 | 3205 | 15482

GASTOS DE VENTA 505 540 665 679 800 833 | 4022

2449 | 2619 | 3225 | 3293 | 3880 | 4038 | 19504

Total de Gastos 4040 | 4320 | 5320 | 5432 | 6400 | 6660 | 32172




(ANEXO No.4)

CENTRO COMERCIAL, S.A.DEC.V.

Balance General del 1° de enero al 31 de diciembre de 2011

Activo Pasivo

Circulante A corto plazo
Caja 1,000,000 Proveedores 1,000,000
Bancos 500,000 Documentos por pagar 800,000
Almacen 1,500,000 Acreedores diversos 200,000 2,000,000
Clientes 500,000 A largo plazo
Documentos por cobrar 700,000 Acreedores hipotecarios 1,000,000
Deudores Diversos 300,000 4 500,000 Rentas cobradas por anticipado 100,000

No Circulante Total del pasivo 3,100,000
Edificios 2,000,000 Capital Social 5,600,000
Mobiliario y Equipo 1,200,000
Equipo de transporte 800,000
Gastos de Instalacion 200,000 4,200,000

Total de Activo 8,700,000 Suma de Pasivo y Capital 8,700,000

Realizo Reviso Autorizo
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