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R PROLOGO

_ En virtud de aue en nuestro pals, no existen—.
muchos trabajos cue nos indisuen la forma de como llevar
a cabo un determinzdo proyecto, he tenide a bien tratar—
de aque el presente pueda facilitar la labor de aguellog-—

estudiantes, profesionistas, ezmpresarios v demis perso——
nas nue en alguna ocasidn tienen oue evaluar un determi-
nado proyecto, para saber sf{ es costeable o no 1levarlo-
a cabo. Ademis tomando muy en cuenta ocue el desarrollo——
de todo el pais, depende en gran medida de la industria-
lizacién, he considerado de vital importancia este tra-—
bajo, ya que en cierta forma nos darid una idea de como—-
evaluar un determinado proyecto, de tal manera oue ung--
vez hecho esto podamos tomar la decisifn mds Sptima po-—-
gible, desde luego gue no pretendemos tampoco ofrecer en
esta gufa un estudio preciso que permita la solucién de-
todos los problemas que se pueden presentar en la gran--—
variedad de proyectos, ya que carecemos de los suficien-
tes conocimientos al respecto, a fin de lograr tal obje-
tivo.

Por otra parte, tomando en cuenta que el buen—
funcionamientoe de todo proyecto interesa a los accionis-
tas, al gobierno, a los trabajadores, asgi como a lag—w——-
personas que consumen el bien o servicio gue se produce-
es de vital imvortancia nue toda persona que analice un-
determinado proyecto, considere las diferentes etapag——-
oue en el presente trabajo se estudian, con el prondsite
de lograr~ los mejores resultados.

Como anteriormente indicamos, la buena marchs-
de todo provecto interesa a los accionistas, poroue mien
tras meior se desarrolle mis niilid-des obtendran.

Asimisme al gobierno le interesa el buen funam_

cionamiento &e todo oroyecto, va gue 3l losrar esto ob--



tendrd m&s impuestos, los cuales si son bien canalizaqos—
‘servirdn para: consiruir escuelas, carreteras, centros de
salud, asli como para abrir nuevas fueﬁtes de trabajo, co-
88 que en nuestro pais es muy necesario, en. virtud de que
contamos con un Indice muy alto de subempleo y desempleo.

También a los trabajadores les interesa, ya que
2l obtener mds ganancias la empresa, es posible gue se——-
les aumenten los sueldos, asimismo podrdn obtener mayores
ingresos por el rep:arto de utilidades,

Finalmente, el buen funcionamiento de un deter-
minado proyecto, interesa al consumidor final, en virtud-
de aue puede ser posible adguirir el bien o servicio a un
precio m4s bajo y de mejor calidad.

Viendo pues la gran importancia aue tiene elw—-
buen o mal funcionamiento de un determinado proyecto, he-
mos puesto todo nuestro interés para que el presente es-—-
tudio pueda servir de gufa a todas aquellas personas cue~
un df{a tengan que analizar un cierto proyecto.



.

CAPITULO 1
ESTCDIO DE MERCADOTECNIA

, , La mercadotecnia tiene por objeto el estudio--
de todas aquellas técnicas y demds actividades que per--
mitan determinar que articulo se debe producir, a que—-—
precio se debe vender y que medios se deben utilizar pa-
ra hacer llegar dicho articulo hasta el consumidor final

Un mercado puede definirse como " un lugar o--
una &rea geogrifica en que se encuentran y operan los-—-
compradores y vendedores, y se ofrecen a la venta mer-—--
cancias o servicios y en que se transfiere la propiedad-
de un tftulo ". ( 1)

A).- EL ANALISIS DE La DEMANDA

El andlisis de la demanda, tiene poxr objeto---
determinar si existe o no un némero suficiente de indi--
viduos u organizaciones en una area geogrédfica que estén
dispuestos a comprar a un cierto preclo y en un tiempo-—-—
determinado el articulo que se piensa ofrecer.

DEMANDA

Demanda es la cantidad de un bien que se com--
prard a un precio determinado, en un cierto tiempo y en-
una drea geogrifica especifica.

{ 1) J. STaNTON, WILLIAM., " FUND:MENTOS DE MaRKETING "-
Editorial McGRAW-HILLI 1967 Pig. # 94.
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LA LEY DE LA DEMANDA

la ley de ls demanda establece que " la canti-
dad que se demanda de un producto, tiende a variar en---
razén inversa de los precios mientras permanezcan cong—-
tantes las condiciones objetivas y subjetivas en que ac-
tfian los compradores *. { 11 )

Cualquiera que sea el tipo de bienes gque ge a-
nalicen, el estudioc de la demanda contenida en el pro-—--
yecto debe cuantificar cual es el volumen de la demanda~
prevista para el periodo de la vida util del proyecto;=w
asimismo se debe determinar que parte de esa demanda se-
espera sea atendida por el proyecto en estudio, teniendo
en mente la participacidén que tienen los.demds competido
res en el mercado que pretendemos operar,

Para hacer un estudio mds completo, debemose—-
determinar cual ha sido el comportamiento histérico de--
la demanda del articulo que pensamos lazar al mercado,-—-
esto implica reeabar datos cualitativos acerca del mer--
cado de los bienes en estudio, para esto se debe anali--
zar cuales son los datos que se necesitan, que tiempo—--
deberdn abarcar y donde se pueden obtener, ya que muchas
veces los datos que existen al respecto no sirven para--—
nada, porgue corresponden a un tiempo muy retrasado O-—--
bien no se encueniran donde localizarlos, El propésito--
del estudio del comportamiento histérico de la demanda--
de un bien es obtener una idea de la evolucién pasada de
dicha demanda, con la finalidad de poder pronosticar su-
comportamients futuro con una cierta seguridad, no se---
trata nadsz wés de determinar una tendencia, sino de es--
tudiar y analizar las posibles modificaciones de la po—-

( 11 ) PACULT-D DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION. " INTRC-
DUCCION .4 Li COMERCIALIZACION " Editorial L.I.W.-
U.S.4. 1973 Pig. 27.



litica econdmica, sugtitucidén y compiementacidn del uso o~
consumo que se le de al bilen, asimismo posibles cumbios en
la eatructura de la poblacidn, modifieacicnes considera——-—
bles en el volumen y distribucidn del ingreso y ctras que-
permitan construir uns hipdtesis scbre la evolueibn futura
de la demanda.

La informacidn requsrida para analizar la evolu-
¢idn del comportamiento de l2 demsnda pasada o histérica--
g¢ obtendrd de fuentes como:

a),- Encuestas a consumidores

b).~ Bstudio de la estructura de zastos familia-
res

¢).- Egstadf{sticas de produccidn

d).- Estadf{sticas sobre imporiacién, exportacidn
y ventas

Al tratar de determinar la demandz futura, debe-
mos tener en cuenta que la poblacidn es uno de los princi-
pales componentes del mercado, por lo tanto se debe estu—-
diar 1la forma de como esta compuests y distribuida; pri-
mero debemog analizar la poblacién total que tiene el pais
donde vamos a operar, asimismo algunos aspectos como: gus-
tos, edad, sexo, tamafio de 1la familias, costumbres sociales
ingreso percapita, e-.c.

1, - FACTORES {UE INFLUYEIN EN La DEMANDa

a).- Ingresos

b).~ Gustos y prefersncias

¢).~ Influencia del nivel de consumo anterior
d).- Precio

e).~ Nimero de habituntes



a).- INGRESOS

, Uno de los principales factores que influyen--
en la cantidad demandada, es el nivel de ingresos y la--
distribucidén de é&stos; es bien sabido que mientras més—-
recursos monetarios tengan log individuos, més unidades-
podran comprar de un determinado articulo. Por otra par-
te, la distribucidén de los ingresos en nuestro pafs es—-
muy desigual, una minoria son los que tienen ingresos——-—
muy elevados y la mayorla muy bajos.

Esta distribucidén tan desigual del ingreso,;-—-—-
trae como consecuencia el establecimiento de problemas-
tanto &ticos como econdmicos de una consecuencia muy gra
ve; analizando esto desde un punto de visita econdmico es
necesario gefialar lo siguiente: es notorio que la magni-
tud del mercado interno es sumamente raquitico, la dig--
tribucién del ingreso hace ver que gran parte de la po--
blacién del pais esta fuera del mercado.

La distribucién igualitaria del ingreso desa--
rrolla la demanda, mientras que la distribucién desigusl
favorece principalmente al ahorro, y esto se zrgumenta--
diciendo que la actual distribucidn del ingreso debe con
tinuar, ya que de ello depende que se shorre mds y a la-
ves se formen m&s fuentes de trabajo y éstas permitan-—-
ingresos decorosos para todos los mexicanos.

b).- GUSTOS Y PREFERENCIAS

Otro factor determinante de la demanda, es la-
intensidad con gque el demandante desee el bien, el deseo
de la mercancia esta a su vez determinado por el grado--
de satisfaceidén que se espera obtener del uso de ese ——-
bien,
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¢).- DE LA INFLUENCIA DEL NIVEL DE CONSUMO AR-.
TERIOR

Es decir el nivel de gastos a que una familia-
se ha acostumbrado, aparece como irrevisible, se guiere-
decir con esto que si en una familia bajo su nivel de——-
ingresos que tenia, tratard por todos los mediosg posi«é—
bles de seguir el mismo nivel de vida. ‘

d).~ PRECIO

O%ro factor que interviene en la cantidad de-—
mandada de un bien, depende mucho también del precio que
tenga éste, porque si aumenta el precio baja la demanda-
¥y mds si existe otro articulo que 1o pueda sustituir.

e).- NUMERO DE HABITARTES

Asimismo la demanda depende del ntmero de ha--
bitantes que tenga el pais.

2.- METODOS PARA DETERMINAR I.A DEMANDA FUTURA

a).- BEncuestas a clientes

b).~ Mercado de prueba

c).—~ Comparaciones internacionales

d).- Posibilidades de sustituir importaciones
e).~ Prognosis sin datos estadisticos

a).~ ENCUEST+3 . CLIENTES
Este método es muy 8til para determinar la de-

- manda de un bien, consiste en llevar a cabo una encuesta

Sobre un determinado timern de clientes potenciales, pre.
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guntindoles que si comprarian dicho artfcule a un cierts-
precio. bLa inconveniencia que tiene este método es que su
costo es demaciado alto; por otra parte, una cosa eg que-
diga el cliente que estd dispuesto a comprarlo el articu-
lo y oira es que realmente lo compre.

b).~ MERCADO DE PRUEBA

Consiste en que la compafiia venda su producto--
en una zona geogrifica limitada, y asi determinar la can-
tidad que de hecho se va a vender; este método es uno de-
los mejores, siempre y cuando la organizacidn disponga de
guficiente dinero y el tiempo necesario.

¢).—~ COMPARACIONES INTERNACIONALES

Siempre y cuando se escojan con cuidado los pal
ses sujetoes a comparaciones, este método puede producir--
resultados valiosos, la tendencia de la demanda de algu--
nos bienes es a wmenudo la misma para diferentes palses,~--
los tipos de datos que se 'han de reunir, depende natural-
mente del producte en cuestibn.

d).- PO3IBILIDADES DE 3USTITUIR IMPORTaCIONE3

El nivel de importaciones es un indicador Gtil-
de la amplitud del mercado de un producto; se hacen algu-
nos ajustes impuestos por las diferencias entre las con--
diciones de las importaciones por un lado y la produccidn
nacional por otra; el valor de las importiciones de un-——-
articulo puede servir de buse para estimir la demanda fu-
tura, por supuesic la mera existencia de tal mercado no—-

e¢s por si sola una razén suficiente para iniciir de inme-

¢+



diato la produceidn, sino que =2demds se requiere la segu-—-
ridad de que los costos de produccidn nacionales sean por
1o menos iguales al precio al que es posible comprar el--
articulo en el exterior. '

e).- PROGNOSIS SIN DATOS E3TiBISTICOS

Hasta ahora s6lo se han estudiado métodos que-~
implican el uso de datos estadisticos satisfactorios en—-
cantidad, sino es que en calidad. Algunas veces en paises
en desarrollo los datos son incompletos o no existen, en-
este caso seharsd todo lo posible por establecer estima——
ciones aproximadas del mercado futuro con cualquier mate-
rial que se tenga disponible:

3.~ ELASTICIDAD DE LA DEMANDA

Es el cociente que resulta de dividir el porcen
taje del cambio en la demanda de un determinado bien, en-
tre el porcentaje del cambio del precio del mismo articu-
lo. ‘

La elasticidad de la demanda puede dividirse en
tres partes;

a).~ Eldsgtica
b).- Ineldstica

¢)e— 0 igual a la unidad
a).— ELASTICA
Se dice que una demanda es elfstica, cuando el-

porcentaje producido en la cantidud demandada, es supe-~—
rior al porcentaje del cambio del precio y por 10 tanio=e—
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el idgreso aumenta,
Ejemplos

, Aumento de 1= cantidad de naranjas demandadas,
en relacifn a una baja en el precio de é&stas, '

PRECIO CANTIDAD DEMANDADA INGRESOS
3 0.50 7 100 Unidades | $ 50.00
0.40 150 Unidades 60.00

0.30 - 250 Unidades 75.00

"b)e- INELASTICA

' ‘ . Por otra parte, se dice nue una demanda es ine
~14stica o que 1la elasticidad de 12 demanda es menor que—
la unidad, cuando el porcentaje del cambio producido en-
1a demanda, es inferior al porcentaje de cambio produci-
-do en el precilo y por lo tanto el ingreso desminuye.

Ejemplo:

Aumento de la cantidad demandada de aziear,—-——

en relacién a la baja de precio.

PREATO CANTID-D DEM:NDaDa | INGRESO
$ 1.00 100 Kilos $ 100.00
0.90 105 Kilos 94.50
0.80 110 Kilos 88,00

¢).~ TGUsaL 4 LA UNIDAD



ST

Asimismo se dice que la elasticidad es igual a-
la unidad, cuando el porcentaje de cambic de la cantidad-
demandada, es igual al porcentaje de cambio del precio y-
en este caso el ingreso permanece coustante,

Ejemplo:

Cantidad demandada de manzanas en relacién a la
_baja del precic,

PRECIO CARTIDAD DEMANDADA INGRESO
$ 10.00 1,000 Kilos $ 10,000,00
~8.00 1,250 Kiles 10,000.00
6.00 1,666 Kilos 10,000.00

Férnula para determinar la elasticidad de la—--
demanda.

E = Porcentaje de cambio de la demanda

. Porcentaje de cambio del precio

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA ELASTICIDAD DE LA-—-
DEM.AN-D.'L

a).- El grado de sustitucién del articule
b).- De la cantidad de ingrescs
¢}.~ Usos que se le den al bien

a).- EL GRADO DE SUSTITUCION DEL ARTICULO

Cuando se trata de un artf{culo que en el merca-
do existe ofro que lo puede sustituir, un alza de precio-
puede traer como consecuencia que le quite un cierto ni--
mero de clientes, por que estos tratarian de comprar el--
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bien sustituto que hubiera a un precio mds bajo, de la---
misma manera una baja del precio le atraerfa mis compra--
dores siempre y cuando el precio de los articulos sustitu
t0s permanecieran estables,

b).- DE TA CANTIDAD DE INGRESOS3

Lz elasticidad de 1a demanda también depende de
la cantidad de ingresos percapita o bien familiar, ya que
mientras més ingresos tenga una persona, al disminuir el-
precio de un artfculo puede ser que compre mis.

e)?— U805 QUE SE LB DEN AL BIEN

 Otro factor que influye mucho en la elasticidad
de la demanda, es los usos que se le pueden dar al bien--
de que se trate, es decir, mientras un articulo tenga va-
rios usos, es muy posible que tenga una demenda eldstica.

A continuacibén se anota un ejemplo para deter-—
minar la elasticidad de la demanda:

Cuil serd la elasticidad de la demanda de las—-
manzanas, sabiendo que anteriormente al precio de & 10.00
el Kilo, existia una demanda de 100 Kiles, y actualmente-
al precio de § 8.00 el Kilo, tenemos una demanda de 150~~~
Kilos, de lo anterior se desprende que al disminuir el---
precio en un 20%, 1la demanda aumenta en un 50%.

Entonces:

E= 20 . 2.5%
205
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"4.- TABLA Y CURVA DE LA DEMANDA

A la relacifn que existe entre el precio de un-
determinado bien y la cantidad comprada del mismo, se lla
ma tabla o curva de la demanda.

TABLA DE Li DEMANDA

manzanas

PRECIO CANTIDAD DEMANDADA INGRESO
(P) (Q) (I= P.Q)
$ 10.00 1,000 Eilos § 10,000.00
© 9,00 1,300 Kilos 11,700.00
- 8.00 1,800 Kilos 14, 400,00
7.00 2,600 Kilos 18, 200.00
6.00 3,700 Kilos 22, 200,00
- 5.00 5,200 Kilos 26,000,00

+ Esta tabla ge debe de leer de la siguiente ma--
nera: & un precio de % 10,00 el kilo, la cantidad deman--
dada de manzanas es de 1,000 kilos y por lo tanto tenemos
un ingreso de § 10,000.00; si el precio bajara a $§ 9.00--
el kilo se demandarfa una cantidad de 1,300 kilos y oOb——-
tendrfamos un ingreso de $ 11,700.00 y as{ sucesivamente,

A continuacibn se grafica la curva de la deman-
da, la cuzl nos muestra la cantidad que los individuos-—-
eatan dispuestos a comprar a un determinado precio y en--
un cierto tiempo un determinado bien.
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o l L1 | 1\ j
T 2 3 4 5 6
CANTIDAD EN MILES

En esta grifica en el eje de las ordenadas me-—
dimos el precio y en el eje de las abcisas medimos la can
tidad demandada.

B).~ El. ANALISIS DE La OFERTA

La oferta se puede definir como la cantidad de~
un determinado bien gue los productores estan dispuestos-
& producir para venderlo a un cierto precio en un tiempo-
determinado y en una 4rea especfifica,

Uno de los ispectos del andlisis del mercado——-—
que presenta mis dificultades, es determinar que cantidad
de bienes se esta ofreciendo.

Ia prineipal razdén de todo estoc es que la ine--
vestigacidn de la oferta de los bienes, deberd basarse---
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esencialmente en el andlisis de 1a produccidén presente y
proyectads, asimismo en la capacidad instalaeda v la real
mente utilizada,

Estos datos sen por lo ceneral muy dificiles-~
de obfener por cus en muchas ¢casiones las empregas Now—
guieren proporcionar los datos solicitados sobre el de~
sarrollo de su actividad,.

Es por 1o que es necesario realizar un deter-—
winado nimero de encuestas, con la finslidad de lograr—-
algunos datos necesarios para determinar el comportamien
40 actual y futureo de la oferta,.

1.- LA OFERTA BAJO EL REGIMEN DE COMFETERCIA--~
PERFECTA

Se dice que un mercado es de competencia per-——
fecta cuando se dan las siguientes caracteristicas:

Cuando hay un gran nimero de vendedores, pero-
la cantidad de la mercancia con que cada uno contribuye-
es tan peguefia, cue no tiene ninguna influencis en la---
determinacién del ovrecio, sino que en este casc la el
prese individuval tiene que aceptar el precio establecido
por la oferta y la demanda, bajo condiciones de comp@—w—
tencia pura el precio fluctua frecuventemente,

Las empresas gue se encuentran en competencia-~
perfecta, producen un articulc homogéneo, por lo tanto--
e¢s indiferente para los demandantes coumprarselo a cual—-
nuiera de los oferentes.

La tercera caracteristirs es 1= facilidad con-
aue loe productores entran y-salen del mercado.

En estaa condiciores, los productores tratan-
de vender de la mansrs més ventajosa: la competencia gon
duce a nue se arruinen los mds débiles, wmientras cue los
pis fuertes se enriouecen vy amplian su produccidn. ba-ee

competencia #s la guerra contrs todos, esto trae como—w—-
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consecuencia la concentracién de 1a produccién y finalew.
mente la formacién del capital: la competencia obliga a-
cada productor a abaratar las mercancias, cosa que s6lo-
lo pueden hacer las grandes empresas, las gue ne resige-
ten esto se arruinan y pasan a manos de las grandes com-
paiiias ,

La competencis entre productores, impide a las
expresas a establecer un precio fuera de lo normal, ési—
miswo la competencia conduce a aue haya més y mejoreg—-—
productos para los consumidores y a precios mis bajos,——
asi comc a la aparicidén de nuevos productos, nuevas téc—
nicas y por lo tanto mejores servicios, en consgecuencia-
le competencia ayuda a regularizar los precios.

2.— LA OFEnTA BAJO Bl REGIMEN DE COMPETENCIAw-—
IMPERFECTA :

OLIGOPOLIO

Este representa un tipo de competencia imper——
tecta. Esta situacidén se caracteriza porque existe unaw-
cantidad de empresas muy peguefia dentro del mercado, pe-
ro cada una de ellas es lo suficientemente grande como—-—
para influir en el control de los precios, cade empresa-
produce una cantidad bastante considerable de la oferta
total,

3.- Lia OFERTA BAJO EL REGIMEN DE MONOrOLIOQ

Es cuando en el mercado hayv un sélo productor-
de un articulo determinndo. el es ouien establece 1l0S~~w
Trecios derro del nerc.do, =4 €L C.s0 €a €i1 nue un S0lo

vendedor se enfrenta a una gran cantidad de compradores.

4.~ “aBls Y CUWVA DB La OFmXTA



. En la tabla de la oferta se represénta la rela~
cibén que existe entre los precios y la cantidad de un de-
terminado bien que los productores estdn dispuestos a pro
ducir y por supuesio a vender.

TABLA DE La OFERTA

mapzanas
PRECIO CANTIDAD OFRECIDA
$ 1.00 1,000 Unidades
0.90 900 Unidades
0.80 800 Unidades
0.70 700 Unidades
0.50 _ . : 00 Unidades

Podemos observar que a wun precio de § 1.00 losg-
vendedores pueden vender 1,000 manzanas, a un precio de——
$ 0.90 los vendedores estardn en condiciones de vender---
900 unidades y asi sucesivamente.

Con los datos anteriormente citados, podemos——
graficar la curva de la oferta.

Q700 300 300 OO

CANTIDAD =N CIBNES
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En la anterior gréfica vemos que el productor &
un precio de § 0,50 no esta dispuesto a vender nada de un
cierto producte, a un precio de § 0.70 puede vender 700--
unidades y a un precio de § 0.80, esta dispuesto a vender
800 unidades, y asi sucesivamente, .

5.~ PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA OFERTA Y LA DEme—
MANDA

En el lugar en el cual se unen las curvas de la
oferta y la demanda, se llama punto de equilibrio, es de-
cir a un determinado precio los compradores estan dispues
tos a comprar una cierta cantidad de un bien, asimismo,~-
los productores pueden producir y vender la misma canti-~-
dad al mismo precio, v ,

, La representacién gréfica del punto de equili--
brio es la siguiente: '

PRECIO

o
N
yel
[N
AT e
N
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En el punto ® C " de la grifica anterior, eg---
el punto de eguilibrio de la oferta y la demanda, en este
punto a un precio de & 0.70 los compradores estan dispues
tos a comprar 2,500 unidades de un determinado bien, por
otra parte, los oferentes estin dispuestos a vender laew-
misma cantidad al mismo precio,

C).- EL ANALISIS DE LOS PRECIOS

El precio es la cantidad de dinero que es nece-
_sario para poder obiener un producto en un momento deter—
minado.

' Bs de gran importancia la fijacibén de los pre——
cios, ya oue estos tienen un gran impacto sobre el éxito-~
o fracaso de una determinada compafifa.

La estructura de precios de toda empresa, estdé-
influenciada tanto por leyes estatales como federales.

’ El precio es una de las principales varianteg-—-
que intervienen directamente en la demanda del bien que--
se pretéﬁde lanzar al mercado, el precio afectard la po--
cesién competitiva de la compafiia y su participacién en--
el mercado, asimismo tiene una gran particiﬁacién en las-
ventas y en el beneficio de la empresa.

1.~ OBJETIVOS DEL PRECIOQ

a).- Conseguir una cierta ganaﬁcia
b).- Ventas ’

¢).- Fstabilidad de vprecios

).~ CUNSEGULIA USn Cliala GanANCIA

Muchas compaiiias tratan de conseguir el méxiumo-
porcentaje de ganancias sobre el capital y sobre las ven—




tas netas, perc sobre esta Gltima la primera sobmesal em——'
con més frecuencisa,

las empresas que tratan de obtener este tipo de
objetivos, es por que desean un crecimiento de las utili-~
dades y desde luego una rapida rentebilided de la inver--
gién, la maximlizacidén de las gananclas son perseguidag---
princlipalmente por aquellas empresas menos importantes,—-
ya que estas por lo regular no les interesa el ptblico,--
pero muchas veces estos objetivos repercuten de una cier-
ta manera dentro de la empresa, ya que en lugar de obte--
ner mayores ganancias, estas bajan, es por lo que estog--
objetivos no son muy recomendables,

b).- VENTAS

Algunos ejecutivos se preocupan mids del aumento
de las ventas que de las gananciag.

Mantener la participacidn en el mercado, parece
_.ser un objetivo muy imporitante. Algunas veces puede dew—w
searse aumentar las ventas y maximizar las ganancias, pe-
ro en otras ocagiones se perseguird principalmente el-——-
primer objetivo; es decir aumentar lag ventas, lo cugle—ww
trae como resultado que se de una expansién sobre las ven
tas pero puede suceder que se este operando con pérdida~-—
lo cual es muy grave, ya que por lo general esto provoca-
la quiebra de la empresa.

¢).~ ESTABILIDAD DE PRECIOS

Este es otro de los princigales objetivos de---
los precios que persiguen zlgunas compafifas, tratando de-
evitar la guerra de precios. Con frecuencia este tipo de-
objetivos son perseguidos por administradores conservado-
fes, eg decir, todos aguslleg gue quisren reducir LY —

B Tayme——
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riesgos de pérdidas, ademds este tipo de objetivos los——-—
persiguen aquellas empresas que cuentan con poco dinero--
porque las gque cuentan con suficientes recursos econdmi--
cos puede ser que arriesguen mas con el fin de de obtener
mis ganancias.

2.- DETERMINACIOKF DEL PRECIO EN LA FRACTICA

Los procedimientos para establecer los precios-
son los siguientes:

a).~ Estimar la demanda del producto
b).~ Anticipar la reaccién de los competidores

¢).- Elegir la estrategia de precios para alcan
zar la meta del mercado

a).- ESTIMAR LA DEMANDA DEL PRODUCTO

El primer paso que hay que seguir para establee
cer el precio de un determinado producto, es estimar la--
demanda que existe del mismo. Esto resulta mis fécil para
un articulo ya existente que para uno nuevo, en este caso
se pueden hacer comparaciones con otros paises, siempre y
cuando estos tengan una estructura semejante.

Para determinar la demanda primero se determina
r4 si hay un precio que sea esperado en el mercadoc y g@--
gundo se determinard el volumen de ventas a distintos pre

cios.

El precio esperado es aquel que los consumido--
reg creen que puede valer el articulo que se les esta 0--
freciendo, 1

Cuando un cierto producto se va ha lanzar ale-——
mercado puede ser que los clientes esten dispuestos a com
prarlo & un precio de § 100.00, pero si sale al mercado-=



a un precio de § 50.00 puede ser que se venda MUy DPOCO ==
en virtud de gue las personas que lo querlan adquirir van
a dudar de su calidad, ademds munchas penéarén que dicho-
producto no va de scuerdo a su posicidén social.

Para determinar el vendedor el precio esperado~-
puede presentar el producto a un detallista eiperimentado
o bien a un mayorista, con el fin de preguntarles que -w-
cual seria el precioc que estarlian dispuestos a pagar por-
dicho bien, Otra forma puede ser observando el precio que
tienen los demds productos sustitutos.

b).~ ANTICIPAR LA REACCION DE LA COMPETENCIA

La competencia actual y potencial tiene uwna———-
gran influencia sobre la determinacién del precio, es de-
cir, cuando vamos a ponerle precio a un articulo es muy--
conveniente tomar en cuenta la reaccidn de los competido-
res; porque si se fija un precio por debajo de los demdsg-
establecidos por otras empresas, puede suceder que éstas-
Lo bajen atGn mds, lo cual puede traer como congecuencig--
gue no se resista la competencia y se arruinen los produc
tores mds pequefios.

c¢).~ ELEGIR LA ESTRATEGIA DE PRECIOS PARA ALCAR
ZAR LA META EN EL MERCADO B

Para conseguir una cierta parte en el merczdo--
la empresa puede usar cualguiera de las estrategias exis-~
tentes de precios, las mds importantes gson los precics—-—-
para mayoristas, minoristas, descuentos por pronto pago--
pago del flete de les productos, etc,

POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE PRECIOS
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. Por politicas y estrategias de precios se puede
entender come todos los medios que utilizan los producto-
reg para hacer que el producto gue ofrecen se venda 1o=-—
méximo posible,

Una vez que la compafife he determinado el pre--
cio bdsico de su producto, debe dirigir su atencién a mu-
chos otros factores del sistema de precios que son nece—-
. sarios para establecer una politica de precios.

A continuacién se explican varias politicas y--—
egtrategias de precios que son necesarias que una empresa
tome en cuenta.

a).- Descuento por cantidad
. b).- Descuentos por pronto pago

¢).~- Descuentos por pagar al contado
+d).- Politica de precios geogrificos

'e).- Politica de precios fijos o precios varia-
bles

£).- Politica de nivel de precios
a).~ DESCUEBNTO POR CaNTIDAD

Log descuentos por cantidad son los que el vené
dedor hace al comprador, siempre y cuando la cantidad com
praéa sea muy grande,

b).- DESCUENTOS POR PRONTO PAGO

Los descuentos por pronto pago son aguellos gue
¢l productor hace al comprador por el pago a tiempo del—-
importe de la mercancfa vendida, es decir, si un articulo
gse vende a 60 dias, pero gi el comprador lo paga antes;—-
puede ser que se haga cierto descuento,
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¢).~- DESCUENTO POR PAGAR AL CONTADO

_ Es decir no se puede dar el mismo precio a losg-
clientes que compran en abonos que & los gue compran al--
~ eontado.

d).- POLITICAS DE PRECIOS GEOGRAFICOS

Cuando gse establece una estructura de precios-—
el vendedor debe tener en mente los costos del flete del-
envio del articulo hasta el mayorista, detallista y hasta
el consumidor final, Se puede establecer una politica me-
diante la cual se determine si el vendedor o el comprador
debe absorver el flete o0 bien las dos partes.

e).~ POLITICA DE PRECIOS FIJO3S O PRECIOS VARIA-
BLES

La empresa debe decidir si va a seguir una po—-
Litica de precios fijos o de precios variables.

Cuando se quiere seguir una politica de precios
fijos, la compaiiiz vende al mismo precio a todos 1log —w—-
clientes similares que compren c:intidades semejantes.

Cugndo se aplica una politica de precios varia-
Bles, lLa compafiia venderd cantidades semejantes a clien--
tes similares a un precio diferente. Esto sucede cuando--
los clientes son amigos, familiares o bien cuando se quie
re negociar con cierto comprador potencial.

La fijacién de precics flexibles tiene sus ven-
tajas; permite que el vendedor se adapte a las necesida--
deg de la competencia y no se vea forzado a rechacar un—-
redido, pero sin embargo tiene sus respectivas desventa—-
jas; el cliente que se da cuenta que otro ha adquirido---
la misma mercancia a un precio mds bajo al que 21 la ad--
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guirio, siendo la misma mezcls comercial, no puede sentigy
ge complacido y por lo tanto puede buscar mejores precios
asimismo se puede aumentar los gastos de ventas por un re
gateo.

-

t).- POLITICA DE RIVEL DE PRECIOS

La empresa debe decidir si las precios del apr—~-
ticulo que se va a lanzar al mercado deberdn ser inferio-
res a los existentes, o bien si serdn superiores a los e-
xistentes en el mercado.

Una empresa puede fijar sus precios por debajo-
de los del mercado, cuando su objetivo es penetrar en el-
mismo.

Por otra parte, si en el mercado existe una com
petencia perfecta, serd inadecuado ofrecer un articulo a-
un precio inferior o superior a los ya establecidos, asi-
mismo el nivel de precios puede variar al aumentar log——-
costos, en este caso la compaififa debe determinar que es—-
mids conveniente, si disminuir la calidad o bien aumentar-

“los precios, estas dos condiciones son muy graves, ya que
lo que genéralmente sucede es disminuir el mercado gue se
tiene.

D).~ EL ARALISIS DE LA COMERCIALIZACION
1.~ MARCA

Marea es un nombre o un simbolo que tiene por--
objeto identificar un producto, asimismo distinguirlo de-
los demis productos similires gue existen en el mercado.

lLa marca puede ser establecida por el fabri---—-
cante o por el revendedor, Lo cual tiene sus ventajas y—-
desventajas.



Una de las ventajas que tiene el fabricante al~
eatablecer sus propias marcas es que el producto ya esgsta-
vendido de antemano a determinados clientes, ademds puede
conquistar otros mds, asimismo parte del buen prestigio--
que tiene el fabricante puede ser posible que ss transmi-
ta al revendedor, por otra parte, cuando el fabricante no
produce un articulo de buena calidad el es el responsable
¥y no el revendedor, al suceder este caso, egte fltimo pue
de buscar otro lugar donde le ofrezcan una mejor calidad.

Una de las principales desventajas que tiene el
establecimiento de la msrca por parte del fabricante eg--
que por lo general ofrece un margen bruto por debajo al--
que pueden obtener los revendedores al poner sus respec——
tivas marcas.

Las ventajas que tienen los revendedores al es-
tablecer sus propias marcas es que les permite adquirir--
los productos a un precio mis bajo, lo cual traeri como--
consecuencia obtener margenes brutos més grandes. Otra—
ventaja de poner la mareca por parte de los revendedores——
puede ser gue estos puedan pasar fdcilmente de un provee-
dor a otro, esto sucede cuando un fabricante no les ofre-
ce una buena calidad y unos buenos precios de los articu~
los, '

Desventajas al poner las marcar por 1los reven——
dedores, tienen gue establecer su demanda por su cuenta,-
coga que sale muy costosa, asimismo tienen que asunir la-
respongabilidad de la calidad del bien que ofrecen.

OBJETIVOS DE LA MaRCA

a).- Distinguir el artfculoc de los demis

0).~ dervir de gurantia consistencia y calidsd
¢).- Dar publicidad al bien

d).- Crear una imagen del producto
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CARACTERISTICAS DE LA MARCA

a).- Sencilla, breve, fdcil de leerse y dele-——
trearse

b).~ Reconocerse y recordarse fdcilmente
c).- Adaptable a cualquier medio de publicidad

4).- Debe indicar como se usa el producto y las
consecuencias que puede acarr2ar por el—e—
mal uso

2.- BNVA3E

El envase es un determinado material que cop——
tiene un producto pero que ne forma parte directa de é1.

Cuandc se va a elegir el envase de un bien, hay
que tener mucho cuidado ya que de esto depende muchas ve-
ces el sumento o disminucidén de las ventas, es determi-—-—
nante el material que se va a usar, asi como el disefio=—
que se debe adaptar.

El establecimiento de un nuevo envase puede in-
fluir sobre el éxito de una estrategia, es por lo que es-
muy necesario disefiarlo de acuerdo a las necesidades de--—
las personas que lo van a utilizar y manejar, un envase--—
que reuna ciertas caracter{sticas puede hacer posible que
una empresa hasta cierto punto desconocida pueda competir
con las que ya tienen buen prestigio.

El envase que posee mayor capacidad de protec--
cién es muy importante para los clientes interdedios,——~-
porque enire mdés proteccidén tenga el envase es pogible——
gque desminuyan los costos de almacenamiento.

Muchas veces un buen envase puede dar mejoreg—-—
resultados que la puvlicidad, ya que por lo regular en—-—-
las tiendas en que se vende el artfculo lo ponen en log-—-—

lugares donde sea apreciado por el publico.
\
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, Se sabe claramente oue un envase bueno cuestg——
mucho dinero, pero este costo se puede recompensar de la-
siguiente manera:

Suministrando mds proteccidn y desde 1uego fa—-
cilitando la manipulacidén fisica, de tal modo que desmi—-
nuyan los dafios y las pérdidas,

Organizando mayor influencia promocional gue 1la

-gue se puede obtener con otros medios con la misma suma-—--—
de dinero. No hay regla alguna que nos indiaue cuales gon
los elementos que deben intervenir en el disefio del enva-
se, 3ino que esto depende de varios factores tales como:

a).- La sugceptibilidad del producto al dete-—-

riori

b).~ Los riesgos a los cuales se verd expuesto—
normalmente el bien

¢).- EL tiempo que el producto debe permanecer-
en el envase

d).- Lae funcidén promocional del envase
RAZONES PAHA ENVASAR UN PRODUCTO

a).- Proteceidn’

b).~ Distinguirlo de los demis

c).~ Conservacién

d).- Mantenerlo en condiciones higiénicas

e).~ Cumplimiento de las disposiciones legales

CARACTERISTICaS DEL ENVASE

a).~ Beondmico
b).- atractivo
¢).- fue ge adarte a1 bnroducto
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3.~ BMPAQUE

Es cualquier material que guarda un determinado '
‘ blen que puede tener envase o no, con el objeto de faci--
_litar la entrega al cliente.

CARACTERISTICAS DEL EMPAQUE

~a).- Ligero
b).- Econémico
¢).~ Que no se destruya ficilmente
d).~ De fdcil manejo ’

Es un cierto material fijado a un envase.
La etiqueta debe incluir algunos ciertos datos-
entre otros los siguientes:

a).~ ldentificar al fabricante o distribuidor
b).~ Describir el contenido del envase
¢).- Revelar la férmula

OBJETIVOS DE LA ETIQUETA

a).~ Identificar el producto

b).- Dar indicaciones sobre como usar el produc
to

‘¢).- Proporcionar el contenido e ingredienteg--
del producto

d).- Informar el precio a que se debe comprar--—
el producto ‘

e).~ Indicar el nfmero de registro ante las au-
toridades respectivas

f);— Sefialar la fecha de caducidad
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5.- CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucién son los diferentes-
medios que toda empresa escoge, con el propdsito de hacer
llegar su producto hasta el consumidor final, de una ma--
nera eficaz, en el tiempo oportuno y econémicamente,

Cuando la empresa va a escoger la forma de como
hacer llegar\su producto hasta el consumidor final, debe-
tener mucho cuidado debiendo ésta ser la mfs adecuada de-
acuerdo a la naturileza del producto, con el fin de dar--
un buen servicio, es decir que el medio que 3e escoja a--~
barque todo el mercado que tenga el articulo.

' Los canales de distribucidén que se pueden usar-
son los siguientes:

a).- Productor
b).- Mayorista
¢).- Detallista

a).~ PRODUCTOR

El productor ed el canal mds corto de distribu-
cién, en este caso es el propio productor el que hace lle
gar el bien hasta el consumidor final, aqui no existen—-—-—
intermediarios. '

b).~- MAYORISTA

Son grandes empresas que tienen suficiente capi
tal, lo cual les permite mantener grandes cantidades de--
‘mercanc{as almacenadas, ademds tienen su fuerza de venta-
propia, asimismo poseen capacidad para vender a crédito.

¢),= DETALLISTA
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Por lo general son empresas pequefias que no———=
cuentan con suficientes recursos econdmicos, lo cual trae
como consecuencia que no puedan tener grandes cantidades-
‘almacenadas ni dar a crédito,

Factores que se deben tomar en cuenta para eg—-—
coger el canal de distridbuciédn:

a).- Naturaleza del producto
b).- Precio del producto en el mercado

6.— MEDIOS DE TRANSPORTE

Transporte es el acto de llevar de un lugar a--
- otro un cierto producte, por medio de la locomocidn,

Nada ha contribuido tanto a la expansién del co
mercio, como ha sido el desarrollo de los medios de transg
porte. Hasta mediados del siglo X1X, los transportes eran
muy tardados, puesto gque los animales y las naves de vela
eran todavifa los medios utilizados, la invensién de la mf
quina de vapor y la de combustién interna, han contribuié
do mucho en el progreso del comercio, descubrimientos pos
4eriores han ampliado de upa u otra forma el radio de —---
accibén del comercio reduciendo el tiempo, los riesgos y-—
desde luego los costos de los artf{culos que se transpor--
tan.

Una vez establecidos los canales de distribu~——
c¢ifn, toda empresa debe decidir cual es el transporte que
va a utilizar, para enviar los productos a los mayoristas
a los detallistas o bien hasta el consumidor final, desde
luego debe de tomar en cuenta los costos, caracteristicas
especiales y el tipo de servicios que dan.

LOS TRASNPOITES Mi3 COMUNMEN.E USADOS SON;



a).~ Camidn
b).— Ferrocarril
¢).— Barco

d).— Avién

a),— CAMION

La flexibilidad de los camiones hacen que este-
medio de transporte sea muy apropiado principalmente para
transportes pequefios o bien lotes de mercamefas a cortas-—
distancias. Por lo general casi pueden recorrer todos los
caminos, tienen la ventaja de ser muy rédpidos una vez que
se carga la mercancifa, ésta puede ser trasladada hasta el
destino de la misma, sin que haya necesidzd de realizar--
nis descargas intermedias, adem&s, los camiones provocan—
menog deteriores que los ferrocarriles, asimismo han con-
tribuido mucho a buscar nuevos mercados; aungque no resul-
ta ser muy econfmico para viajes largos.

b).~ FERROCARRIL

Bl ferrocarril es uno de los medios mds utili~-
zados en el transporte de mercancias, esto es debido a-——
las ventajas que tiene,

Es un medio muy utilizado para el re-
corrido de grandss distancias, asicomo para cargar mer—-—
cancias pesadas y voluminosas. .

No le afectan en gran escala las condicioneg——=
climatoldgicus.,

Es muy econdmico

DESVENTAJ .S DIL FI:CC . RAIL

a).- Son muy lentos



‘b).~ Requiere de otro medic de transporte

¢).- Log envios de mercancias sufren retrasosg--
considerables

d).~- No llega a todos los lugares
e).~ La descarga es cara

e¢).- BARCO

. E) barco es otro medio de transporte, se usa---
por lo general para el envio de productos de un pafs a o-
tro. Estos trasnportes acufticos son buenos principalmen-
te para productos voluminosons, de bajo valor ¥y no perece-
derds, transporta a costos muy bajos; perc también tiene-~
sus desventajas, entre otras las siguientes:

a).- Bl envio se limita al tamafio del barco
b).~ Bs demaciado lento

¢).- Sufre retrasos de cierta consideracién
d).~ S6lo puede llegar a los puertos

e).— Bs necesario utilizar otro medio de trans-
poerte

f).~ Le afectan las condiciones climatolégicas
d).~ AVION

El avifén es el medio de comunicacién més rdpi--
do que existe en la actualidad, por otra parte, es el mds
costoso, pero esto se puede recompensar hasta sierto pun-
t0 2l disminuir las existencias, menos almacenses, envase-
mds barato, ayuda e evitar el deteriore de mercancias, es
nuy constante. No obstante tiene sus respectivas desventa
Jjas.

DESVENTAJAS

a).~ Bl envio esta limitado al tamefio del avida
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b).~ Bg costeable s8lo en articulos pequeiios ¥y
que tengan una buena calidad

c).— Bsg necesario otro medio de transporte
d).— Tiene dafios por causas climatoldgicas

7.~ PUBLICIDAD

La publicidad es una serie de actividades me——
“‘diante las cuales se dirigen al piblico mensajes visuales
u orales con la finalidad de darles ha saber la existen—-
cia de un determinado bien, y desde luego tratar de in---
fluir en la compra del mismo.

La publicidad puede llevarse a cabo a través de
una agencla especializada en el ramo, © bien por medio——-
del departamento de publicidad que exista en la ampresa;-
que va a llevar a cabo tal accibén, la mds recomendable es
la primera, ya que puede dar un servicio mejor, esto en=-
cuanto a empresas peguefias y medianas, pero en las empre-
sas grandes donde existe un gran apargto de publicidad es
mds recomendable la segunda.

LOS PRINCIPALES OBJETIVOS QUE SE PERSIGUEN COR-
UN PROGRsMA DE PUBLICIDAD SON LOS SIGUIENTES

a).- Ayudar al programa de la venta personal
b).~ Hacer que la compafiia sea conocida

¢).~ Atraer nuevos clientes

d).- Introducir un articulo nuevo

e).~ Aumentar la venta del producto

f).~ Combatir la competencia

g).~ Asegurar el uso correcto de un articulo

MEDIOS CUE SE UTILIZAN EN LA PUBLICIDaD
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Existe gran cantidad de medios por los cuales--
la publicidad puede cumplir o alcanzar sus objetivos la-;
gleccibn del medio esta determinado por la meta que pre-—-
tenda alcanzar la compaiiia, asi como de la cantidad de-—
dinero con que disponga.

Los medios mds utilizados son:

" a).- Periédicos
b).~ Revistas
c).~- Televisidn
d}).- La radio

a).- PERIODICOS

Como medio de publicidad los périédiCOS SON=———
flexibles y puntuales, pueden utilizarse para cubrir una-
cierta 4drea geogrifica, principalmente zonas urbanas, por
lo que regpecta a zonas rurales puede ser que muchas ve—
ces no lleguen hasta esos lugares, ademds este medio de--
publicidad es uno de los mfa baratos,

b}.- REVISTAS

Las revistas son un excelente medio para dar a-
conocer al plblico un determinado producto, se utilizan--
" cuando se desea para el anuncio una buena calidad de im-
presién y color.

c¢).— TELEVISION
La televisién es el medio mds nuevo y el még—-—-

ripido para anunciar un determinado articulo, pero resul-
fa ser muy carc.
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d).- LA RaDIO

Este medio de publicidad es muy adecuado, en-—--—
‘¥irtud de que puede llegar hasta el Gltimo rincén del pa-—
is.

8.- PROMOCION

La promocidén es un conjunto de actividades ten-~
dientes a estimular la compra de un determinado articulo-
hay varios factores que demuesiran la necesidad e impor--
tancia de la promocién en la actualidad, en primer lugar
es el que a medida aumentan las distancias fisicas de los
productores y los consumidores, al aumentar el nfmero de-
clientes potenciales, es muy necesario estar en constante
comunicacién con ellos, otro factor que ha contribuido-—--—
bastante a darle importancia a las actividades de la pro-
mocidén ha sido el desarrollo de los canales de distribu--
cifn que se requieren y el uso de intermediarios.

El determinar la mezcla de promocifn mis eficas
eg otra de las dificultades con que se encuentran los di-
rectores de mercadotecnia, se pueden utilizar varias mez-
clas de promocibén o diversas convinaciones de ellas lo——
cunl depende principalmente de 1a cantidad de fondos dis-
ponibles,

La promocién tiene como fin ayudar a vender un—
producto en un-determinado lugar, pero ademds de esto se-
persiguen otros obJjetivos tales como:

a).- Fortalecer los efectos de 1la publicidad
b).- Lanzamiento de un producto al mercado

¢).~ Llamar la atencién del comprador sohre el-
producto

La promocién de ventas son todos agquellos pro--=
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graﬁas o actividades relacionadas con la mejor forma de—
ayudar a vender un articulo en el punto de venta.

promocidn

Son varias lag actividades que influyen en la—-
de ventas, entre otras las giguientes:

a).= Medios audiovisuales en el punto de venta
b).~- Folletos

¢).- Concurso entre intermediarios y consumido-
res

d).- Peliculas gue describen el producto 0 ser~
vicio
e).~ Catdlogo de lista de precios

f).- Exposiciones, exhibiciones y demostracio--
nes.
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CAPITULO 11
ASPECTO TECNICO

A).- LOCALIZACION DE LA PLARTA

La localizacibn de la planta es una de las prin
cipales variantes que se deben tomar en cuenta en todo~-—
proyecto, ya que é&sta tiene un gran impacto econémico,———
porque cuando se escoge un determinado lugar para estable
cer la empresa este no tiene flexibilidad una vez hecho,-
simplemente se hizo una buena o mala eleccidn.

En los palses subdesarrollados en las primeras-—
etapas del proceso de industrializacibén, muchas veces no-
se hace caso de la buena distribucién de las plantas, por
‘que lo que mas interesa en dichas etapas es que se formen
empresas'independientemente del lugar que sea, lo que se-
quiere es que se empiece a industrializar el pais, lo———-
cual hace que se encuentren la mayor parte de las unida--
des fabriles en las ciudades mds importantes; cosa que es
muy buena para los industriales, gracias a que en estos—-
lugares se encuentran las mejores condiciones para llevar
a cabo todas las operaciones al menor cogto posible, en—-
virtud de que se localizan la mayor parte de los medios—-
de produccidén, se dispone también de la cercania de los—-
mercados, tanto de consumidores como de producfores, asi-
misme existen muchas facilidades para dar trdmite a toda-
clase de permises y licencias de las autoridades guberna-
mentales, ya que la mayor parte de las oficinas de estas-
dependencias se encuentran en las ciudades mds importan——
tes, Vvambién se cuenta con:

Una infraestructura ya existente
Viviendas para los trabajadores
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Mano de obra adecuada

Empresas afines y de servicios

Mayor ntmero de fuentes de financiamiento
Egscuelas ’

Medios de transporte

Pero gin embargo lo anterior también tiene sus—
desventajas, entre otras las siguientes:

Mayor costo de la mano de obra
Relaciones obreras menos amistosas

Escasez de sitios adecuados para una posible———
ampliacién

Mayor costo de los +terrenocs

Por otra parte, la concentracién industrial no-
es nada deseable, ya que esto hace que muchas personag—e——
que viven en provincia emigren a la ciudad con el fin de-
conseguir un trabajo que les permita mejorar su nivel de-~
vida, desde luego aque la mayor parte de estos son campesi
nos, lo.cual trae como consecuencia la disminucidén de la-
produccién del campo, es por 1o sue se debe analizar todo
esto de una manera muy especiay, un ejemplo muy palpado——
de la concentracidn industrial lo tenemos en el Distrito-
ngeral, agimismo existen problemas con los transportes—
urbanos vy la contaminacién ambiental, esta es una varian-
te que se debe tratar comn mucho cuidado, ya nue atecta—e—
directamente a la sociedad, es por lo aue en la actuali—-
dad se ha tomado de este problema conciencia mundialmente
por ello todo estudio oue se haga sobre leocaligacién ine—-
dustrial debe tomar en cuenta todo 1o anterior.

Por lo antes expuestio las naciones de una COR-w
centracidén industrial muy alta, a medida que se dan cuern.
ta del problems tan grande gue puede ocasionar, inmedige—
tamente tratan de resolverlo., por medio de una desceniras



ligacién industrial, lo cual ase puede lograr por medio de
una politica adecuada para comseguir el fin trazado, para
esto el Gobierno Federal y Estatel emprenden campaflas muy
importantes para alcanzar los objetivos deseados, ¢ntre~-
ellaz tenemos las Que se refieren a la creacién de luga--
res dedicados a la instalacién de empresas ddndoles el-—-
mayor nidmere de facilidades, tales como: incentivos fis—-
cales, facilidades de financismiento, la creacién de O=-o
bras de infraestructura, etc.

Con mucha frecuencia me ha wtilizado el término
de fomento industrial, para referirse a las actividades—-
realizadas por los Estados & fin de promover 1la induatria
lizacién en una determinsda regidén, as{ como pars apoyar-
las ya establecidas para que puedan desenvolverse en los-
primeros afios y cumplir con las necesidades del pais.

sdemds de loas incentivos de eximir impuestos o-
reducirleos en un determinade porcentaje, los gobiernog——-
dan un cierto apoyo econdmico, entre esto tenemos los do-
nativos'y los subsidios. Los donativos comstituyen ia for
ma mds comin de ayuda y constan de una sola prestacifn-—--
destinads al establecimiento de la industria, la cual-#%--
trae como congecuencia que las industrias obtengan de in-
mediato beneficios, y as{ no tenga mucho problems con el-
financiamiento, un ejemplo de eata forma de estimulo es--
proporcionarles gratuitsmente el terreno para la instala-
¢ién de la planta.

Por lo anterior y viendo claramente la impor—--
tancia que tiene la localizacidn industriel, los paisesg--
‘en desarrollo tienen que ir dedicando mayor cuidado a 6s-
tos provlemas a medida que va avengando sl desarrolle, ya
que de no hacerlo us{ desde uan principio esto serd mis---
grave dz2spués.
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, Ademds de los factores mencionados que se deben—
tomar en cuenta en la localizacifn de la planta debemos—--
considerar los que a continuacién se mencionan:

a).- Hateries primasg
b)e— Aglm

¢).~ Energia eléctrica
d).- Combustibles

e).~ Mano de obra

£).- Terrenos

g).- Viviendas

h).- Hercados

i);- Medies de transporte
j).~ Comunicaciones

k).~ Condiciones climutoligicas
1).- Infraestructura

a).- MATERIAS PRIMAS

Se debe determinar donde se localigan las mate—-
rias primas, asimismo la djisponibilidad de éstas, actual—-
nente ¥ en el futuro, materiss primas sustitutas, también-
se debe analizar s¢ las materias primas se encuentran en—-
el pef{s o si es necesario importarlas de otros, distancias
a que se encuentran, ésto es muy importante por que algu-—-—
nas materizs se hechan a perder fdcilmente, es decir no---
duran mucho tiempo.

b}~ AGUA

El agua es un insumo indispensable para la prow-
duccibén de la msyoria de los artfculos, es por eso por lo=-
que se¢ dene de cuidar que exista en gran calidad y canti--
dad.

e}~ ENERGIA SLVCTNIZA
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; La disponibilidad de energfs eléctrica suele——
ser un factor determinante en la localizacién de un pro--
yecto, 2i bien la energia eléctrica se puede tramsportar-
e grandes distancias el costo d¢ este puede ser %an gran-
de que en ocasiones resulte antiecondémico.

d).- COMBUSTIBLES

Al abordar esta variante ea muy importante -
terminar la disponibilidad y costos &e trsnsporte.

e).~ MARO DE OBRA

Al considerar este factor debemos tener en cuen
ta el costeo de la mano d¢ obra, dlisponibilidad de la mig—
" ma actualmente y en el futuro, esimieme la especisliza—w-
cidn o no especializacién de la mano de cbra.

f).~ TBRREHROS

Se depe de tener en mente la posibilidad de ob-
tener un terreno que cumpla con las necesidsdes de la——o-
plenta, tomando muy en cuenta futuras ampliaciomes y des-
de luego el precic dsl mismo,

g).~ VIVIENDAS

Es muy necesario también tener en cuenta en law-
localizacién industrial gue sxisten vivisndas pars 10g——-
travajadores, zin necesidad de tensr que consiruir.

h).- HMERCADOS
También ae dete analizar la localizacidn y dis-

_tribucién geogrifiea actusl y futura ds industrias consu-
widorasg,



i).- MEDIOS DE TRANSPORTE

Debemos tomar er cuenta 8l existen medios do~w-
transporte, tales como: aéreo, amcuidtico, terrestres, asi-
como el costo de los mismos. :

3).- COMUNICACIORES

Es necesario investigar si existen medios de-=-
comunicacién como: telédfonos, teldgrafos, corrses, radio.

k).~ CONDICIONES CLIMATOLOGICAS

Al conpiderar eata alternadiva dsbemos tener——-
mucho cuidado ya que o3 determinante, imaginece si esta--
blecemos una fébrica de chocolates en un lugar muy cali--
ente que pasar{a, asimismo se debe de considerar si eg wm
lugar de temblores, huracanes, etc.

Ademés entre otros factores se debe comsiderar~
8i en el lugar domde se tiene pensado establecer la em—--
presa existen: bibllotecas, teatros, cines, sscuelas, a@te

B).~ PROCESO

Es el procedimiento que se utilizard para pro--
ducir un determinade articulo,

Por lo comiu seo tlene que elegir entre variog—-
proceses, desds luego que se escogerd el que resulte ser~
¢l més conveniente pars la empress.
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. la eleccién de un proceso depende fundamental-—
. mente de las sigulentss varientes:

Dispenibilidad de las materias comr que s¢ va a-
~elaborar el artficulo, _
El costo de las materias primas.

C).- SELECCION DE LA MANUIRARIA

Une. vez que @6 ha especificado cual es sl proce
80 que se va ha utilizar para obtener el artieuleo que se-~
pretende lanzer al mercado, se proocedera ha determipar——-
cual o8 la msquinaria necesaris para tal fin, para est0—-
ge debe temer en cuemte la depanda existontc y la fubura-
asf{ comoc la parte de ésta que pensamoes cubrir.

QUIEN ELIGE LA HAQUIRARIA

« La conpra de la maguinaria por lo regular inte-
resa & la mayor parite de los departamentos que integrale-
una empresa, entre ellos los sigulentes:@epartamento dg—-—
produccién, departamento de control de calidad, departs--
mento de ingenieri{s y métodos, departamentc de veantasg,—-=-
ete. ' )

Cusndo la compafifa que se va he constituir eg--
muy grande es conveniente que se nombre ua comitd que ge~
encarzue de la seleccién de la mamguinaria, el eual debord
estar integrado por varias personas, iratando de que la--
. mayor parte de los departamentos a que va a afectar dlcha
compra esten representados por‘una 0 varias personas, peé-
ra gque cada uno de estoes ezxponga lus reguisitos necesfe-w
rios que debe reunir la waquinaria que s¢ conprard, Ele--
nombramiento del comité de referencia es muy convenlente.
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¥ necesario, ya que una persona por 3i sola puede ser que
no determine todos los requisitos que la maquinaria debe-
réd reunir, sin embargo, la designacidén del comité indica-
do, ademis de tener sus ventajas , también tiene sus res-
pectivas desventajas, ontre sstas las sigulenteos: se pre-
senta muy amenudo el caso de que los miembros del comité-
ne son especialistas en la fumeidn que seles ha encomen—-
‘dado, en este caso en el de la seleccién de la maguineria
adends el trabajo del comité se comsidera como una opera-—
cién aparte del funcionamiento normal de la empress, 68--
decir, no es su giro prineipal, ya que solamente se reune
cuando se necesita,

ANTES DE COMPRAR LA MAQUIRARIA DEBEMOS SABER~—-
ERTHE OTRAS COSAS LAS JIGUIENTES:

a).~ Bascoger la marca que sea la mds convenion~
te.

b).- Capmcidad,

¢).- La forma do impulsién.

d).- Costo de la maquinsria.

e).~ Capital o financiamiento con que se cuenta

CAPACIDAD DE LA MANUINARIA

Como ya se habia dicho la capacidad de la maqui
naria es una variante qus se dzbe teuer muy en mente en--
le seleccién de la maguinaria, la capacidad se debe adap-
tar a la demanda presenta y futura del artfculo objeto de.
estudio,

La caprcidad de la maquinaria se refiere al nil-
.mero de unidades producidas por aqudlla em cualquier uni-
dad de tiempo.

' Cuando ss quiere soleceionar una miquina es ne-
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tesario determinar si se necegita standard o especial,

La primers es agquélla en la que es posible fa—
bricar varios articulos, y la segunda es en la que se pue
den producir un s8lo articulo.

LAS VENTAJAS QUE TIENE LA MAQUINA STANDARD SON

‘a).~ Se hace una inversifn menmor en equipo
b).~ Su costo es menor
¢).~ Son mds flexibles

DESVENTAJAS DE LA MAQUINA STANDARD

a).~ Es muy diffcil de obtener una buena cali--
dad

b).~ Los costos de inspeccién son més altos

¢).~ Se producen menos art{culos por unidad de~
tiempo

. Para que se pueda justificar la compra e inste-
lacidén de una mdquina especializada es necesario que se--
reunan losg siguientes requisitos:

a).~- La demanda del bien debe ser lo suficiente
grande para absorver el costo

b).~ Bl art{culo debe estar muy estandarizado
¢).~ Los cambios de la técnica deben ser pocos
d).~ La produccidén debe ser grande

@¢).~ Debe existir pocas variaciones en la moda
£f).—- Se debe contar con suficiente capital

Cuando la mayor parte de las condiciones antes-

mencionadas existen la compra de la maquinarfa especiali- |

zada resulta. tener variazs ventajas, entre estas las slew—

guientes:
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a).- Los costos de inspeccidén son mds bajos

b).- Se aumenta la produccién por unidad de———-
tiempo

c).- Los costos por unidad producida tienden a-—
reducirse

D).~ DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Esto tiene por objeto distribuir el equipo y de

- més dreas de trabajo de la manera m&s econfmica, tomando-

nuy en cuenta la seguridad y satisfaccién para los em
pleados.

FACTORES QUE SE DEBEN CONSIDERAR EN LA DISTRI—-
BUCION DE LA FLARTA

a).— Distribucién del equipo
b).- Bxpansién de la planta

a).- DISTRIBUCION DEL EQUIPO

Al planear la distribucidn del equipo se debe~-

~tomar en cuenta el espacio que va a ocupar cada pieza de-
jando cierta édrea para acceso,

a).~ EXPANSION DE La PLANTA

Bn la distribucién de la planta se debe tener—-
en mente una futuraz ampliacién, ya que toda empresa sgiem-
pre esta en estado dindmico y por supuesto aumentando el-
nfimero de operaciones.

Tn 1s distribuciédn de la planta hay gque tomar—
gn cuenta losg serviciosg para los trabajadores, entre eg—-
tos log giguientes: cafeteria, servicios wméiicos, esta——
Eionamiento, eic, '
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TIPOS DE DISTRIBUCION QUE SEFPUEDER DaR

a).= Distribucién por posesifn fijz del mate-——
rial

b).~ Distribucién por proceso o distribucidn—-
por funcidn

¢).- Distribucién en linea p distribucién por—
producto

a).~ DISTRIBUCION POR POSESION FIJA DEL MATE—
RIAL.,

) Este tipo de distribuciln es aquel en el cual--
el material o componente principal esta en un lugar fijo~
es decir, no se puede desplazar de un lugar a otro, es la
maquinarfa, el personal y demds instrumentos de trabajo-—
los que se llevan hasta el.

b).~ DISTRIBUCION POR PROCESO O DISTRIBUCION-—--
POR FUNGIONES

Esta distribucién generalmente se utiliza cuan-
do todas las operaciones que componen un procese Se pu-—
den agrupar en un solo lugar,

¢).~ DISTRIBUCION EN LINEA O DISTRIBUCION POR——
PRODUCTO

En este caso un producto se fabrica en un lugar

especiffco, aqui cada operacidén se encuentra junto a la--
siguiente.

).~ PLANEACION DE La ERODUCCION



Planeacidn de la produccidn " es el conjunte de
- planes y actos sistemdticos encaminados a dirigir la pro-
duccidén de forma que los elementos del programa de fabri-
cacidén esten relacionados entre si y con la toizlidad; o-
ses se trata de controlar a los hombres, las mfquinas ye-
los materiales, de la calidad adecuada y en el tiempo pre
ciso que permitird fijar a la accidn de ventas el plazo—
exacto en que estardn terminados y disponibles " (III)

Para planear la produceién debemos tener muy——
-encuenta la demanda que tiene el producto que se va a lan
zar al mercado, asimismo la cantidad de dicho mercado que
pretendemos abarcar y los inventarios que vamos a tener,-
para esto hay que determinar los méximos y minimos de no-
hacerlo asf{ nuestros planes de la produccidén los hariamos
errdéneamente, imaginece una empresa que no analice logw——
factores antes mencionados, se dedicarfa a producir 1o—w-
méximo, pero de que sirve esto si muchas veces no se pue-
de vender todos los articulos que se producen, e€s por lo-
que se debe tener muy en mente las variantes antes men-—-—

cionadas,.
OBJETIVOS DE LA PROGRAMACION DE LA FRODUCCION

a)e=— Costos minimos de 1la produccidn
b).~ Costo minimo de almacenamiento
¢).- Mixima utilizacidn de la manc de obra

a).~ COSTOS MINIMOS DE La PRODUCCICN

(III) CENTRO NACIONAL DE PRODUC 'IVIDAD., " PLANBEACION Veme
Cuniaol " Iditorial Ceniro Nacional de Productivie-—
dad 1968 Pig. 2
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" Egta es la razdn més comfin que se da para 1“ox‘_
nular ua programa de una maners. wuy particular y con fre«
cuencia conduce a largos periodos de produccién con lige-
ros cambios " {IV) '

b).- COSTOS MINIMOS DE ALMACENAMIENTO

" Cuando los artfculos fabricados son volumino-~
sos lag dificultades de almacenamiento pueden obligarnos—A
a formular un programa " (V)

- ¢)o~ MAXIMA UTILIZACION DE LA MANO DE OBRA

* En algunos casos se hace degeable que la mano
~de obra se ocupe de una manera muy completa, aun cuando--
esto puede resultar gntieconémico " (VI)

F).- RECURSOS HUMANOS
' Toda organizacién para lograr los objetivos que
se ha fijado necesita de varios recursos enire ellos log~-
humanosg, los cuales son log mads importantes ya que pueden
perfeccionar el uso y disefioc e los recursos materiales y
técnicos.

Fl buen aprovechamiento de los recursos humanos
beneficia tanto al individuo, a la organizacién y desde—
luego a la sociedad. Bl individuo al aprovechar bisn los-
conocimientos que tiene obtendra mayores ingresog, 10 —m=
cual se traducird en un mejor modo de vida,

la organizacidén con esto se puede mejorar pPoOr—-~
(IV) G.K, LACKYER., " CONTROL DE LA PRODUCCION " Pig.# 107 |
(V) ibid.~ Pég. # 107.
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que s posible gue obtenga mejores servicios, lo cual le-
puede pernitir alcanzar més fdcilmente las metas trasadas
en un tiempo mds reducido y por supuesto abun c03t0 MEGem
bajo. »

Por otra parte, el pais se puede beneficiar por-
que sus habitantes ganaradn mids, lo cual se traduce en ma-~
yor consumo de los articulos producidos, asimismo se ge-w
nera mias ahorro, lo cual permite crear nuevas fuentes de-
trabajo, ya que al ganar md&s se pagan mdés impuestos, lo--—
cual permitird construir obras de infraestructura, escue-
las, servicios de salubridad y asistencia, los mayores—--
conocimientos por parte de los individuos hace que se for
me una tecnologia propia que impida la fuga de divisag---
por el pago de patentes, es por lo que los recurscs huma-
nos es uno de los principales factores gque se deben tomar
en cuenta en todos los proyectos, ya que de esto depende-
en su mayor parte su buen funcionamiento,

Los recursos humancs se pueden obtener de dos—-
fuenteg: internas y externas.

Cuando se presente una vacante en la empresa le
fuente inmediata pare cubrirla son los propios empleados-
de la organizacién , porque por lo regular siempre habré-
empleados gque puedan desempefiar dichos puestes, en virtud
de gue con un poco de entrenamiento estaria en condicio—-
nes de llevar a cabo las operaciones de una manera nig—-—-
eficaz que alguna otra persona gue fuera contratada dg-—
una fuente externa; este tipo de politica es bastante———-
buena ya que se desarrolla el espiritu de grupo, ademis——
resulta conveniente aprovechar la experiencia que los tre
bajadores han adquiridosgn la propia empresa, a esto es a-
10 gue se le llama fuente internsa de recursos humanos,

En lo que respecta a las fuentes externas de-—-
recurscs humanos entre ovres estan las siguientes: escue-
las de cficios plblicas y privedas, universidades, otrag-



EMPresues, personas qua se encuentran desccupadus, HOlzime
de trabajo, agencias de colocaciones, etc,

SALARIOQ

En lo que respecta al salario pues ya este es—
tablecido de antemanc para las diversas zonas del pals.

" Salario es la retribucién gue debe pagar el--
patrén al trabajador por su trabajo " (VI)

SALARTO NOMINAL

" Es la cantidad de dinero que se conviene que-
gana:é el trabajmdor segin la unidad adaptada " (VII)

SALARIO REAL

% Consiste en el poder adquisitivo o de compra-~
de los salarios analizdndogse este poder a precios congs—-—-
tantes en relacién con un afio que se tome mds o menos ar-~
bitrariamente como base ® (VIII)

SALARIO MINIRMO

Es la cantidad menor gue se le pagard a un Lra-—
bajador por la prestacidén de sus servicios, para determis
nar esto se debe tener muy en cuenia que pueda el . tradba-—
jador y su familia satisfacer las necesidades primariag—
tales como: Sociales, culturales, de educacidn, econdmi~-

cas; ete.

SALARIO DEL PUESTO

(VI % LEY FEDERAL DEL TR:BAJOY Editorial Medina Hermenos
art, 82, ‘

(VILY " ARTAS GalICIe, FERIANDO, U ADMINISTRACION

\ : L =
Tokditorisl »
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. La remuneracidn justae al trabajador no ounisre——-
decir aque va ser igual para todos, sino que se debe tener;
muy en cuenta la especialidad necesaria para llevar a cabo
un determinado trabajo. '

El pago de méritos del trabajador en su puesto.-
- cuando un trabajador desarrolla sus labores como debe de——
ser es natural que se Le tome en cuenta en el pago de SU-w
salario. Ei pago de ia productividad o eficiencia se debe-
de considerar para en base a esto poder asignar un salario
justo.

ENTRENAMIENTO

" Esto significa prepararse parza un esfuerzo fi-
sico o mental, para poder desempefiar una labor " (VIII)

Toda organizacién debe establecer un programs de
_ entrenamiento para sus trabajadores, si es oue no quiere-—
permanecer ‘estancada, porque para poder competir con iag—-
demds empresas es necesario estar aplicandd las técnicage—
wds nuevas, traduciendose esto en una disminucidén de los——
costos de produccidn. .

Viendo pues lLa importancia que tiene el entrena-
miento, la Ley Federal del Trabajo, en su articulo 132-—w=—
fraccidén XY, al hablar de las obligaciones de Logs patrones
dice lo giguiente:

Urganizar permanentemente o perlodicamente ense-
flansas de capacitacién profesional o de adiestramiento pa-
ra sus trabajadores, de conformidad con Los planes y pro--
gramas gue deé comfiin acuerdo eiaboren con los sindicatos de
los trabajadores, informando de ellos a 1a Secretaria del-
trabajo y Previsgién Socisl o a ias autoridades de '‘rabajo-
ue 1035 H8tudos 0 Listritos rederaies respectivos. LSO S———

ﬁVIII) Toid.~ Pég, # 214,
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podrén implantarse én cada empresa O en varias, en URQ—-—-
0 varios establecimientos o secciones de la misma, CORe~w-—
personal propio o con profesores técnicos especialmente-~-
contratados, o bien por conducto de escuelas , institutosg
egpecializados 0 por alguna otra modalidad, las autorida—
des del trabajo vigilardan la ejecucidén de los cursos o-——-
enseflanzas,

A CONTINUACION SE ANOTAR ALGUNAS INSTITUCIONES—
DORDE SE OTORGAN ENTRENAMIERTOS

Egcuelas de la Secretaria de Eduicacidn Pliblica-
Instituto Hexicano del Seguro Social, Universidad FRacio=—
nal Autonoma de México, otras Universidades, etc.

SERVICIOS Y PRESTACIONES

Los servicios o prestaciones son todas aquellas
actividades‘costeadas por las organizaciones, y que Su—--—
principal objetivo es dar una ayuda a los empleados, esto
es una cosa adicional al salario nominal pagado al emplea
do, lo cual de no recibirlo ds esta forma seria necesario
- realizarlos directamente por este.

G).~ CONSTRUCCIOR DB EDIFICIOS

Los edificios constituyen uno de los medios pa-
ra llevar a cabo la produccidn, E)l edificic debe adaptar-
se & las necesidades de los trabajos gue se van a reali--

Zar.

TIPO DE CONSTRUCCION



a).~ De un piso
" b).~ De variosg pisos

Ventajas de la construccidén de edificios de un-

solo piso.

Hegsiste grandes pesos

Flexibilidad para posibles espanciones
Aprovechamiento de la luz natural
HMenos tiempo para construir

Ventaja de la coastruccion de edificios de vawe-
rios pisos; ’
_ , Cuzndo el terreno tiene un costo muy 21t0 egw—-
preferible construir edificios de varios pigos,



A PLTU L O LTI
FINANCIaMIERTO

Una vez que hemos comprobado que existe un buen
'mercado para el articulo que pretendemos producir y deter
minado lo que corresponde al aspecto técnico y los gastos
gque vamos a tener, el gsiguiente pasc es determinar la du-
racién de nuestras necesidades y de donde obtendremos Los
fondos para cubrir todos los gastos.

A).- FUENTES DE FINANCIAMIENTO

1.~ FUENTES EXTERNAS
2.~ FUENTES INTERNAS

Caracteristicas que tiene cada una:

a).~ Vencimiento
b).~ Reclamacidn sobre ingresos
¢).— Derecho de voto en la administracién

a).— VENCIMIENTO

Cuando una fuente externa de financiamiento-.
llega a vencerse, debe sexr pagada en el tiempo pactado,~-
por la compafiia y ¢l acreedor, si el pasivo no se paga en
el tiempo aue se sefiald para tal fin, los acreedores pue~
den gravar alguna parte de nuesiros activos o si es nece-
gario forzar a la empresa a liquidarlos.

Por lo countrarioc una fuente interna de finan——
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ciamiento no tiene fecha de vencimiento, porque cuzando—--
los socios invierten en una compaifila, por lo general no--
existe ningun acuerdo de recuperar la inversidén que hicie
ron.

b).-~ RIECLAMACIONES SOBRE INGRESOS

Las reclamaciones de los acreedores sobre los--
ingresos son superiores a :a de los socios; si La empresa
se obliga a pagar un cierto interés sobre un pasivo, este
tiene que ser pagado independientemente de que tenga uti-
lidades o no.

¢).- DERECHO DE VOTO EN LA ADMINISTRACION

Un acreedor puede limitar hasgta cierto punto el
aumento de salarios a los ejecutivos'de la compafifa aun--
que no exista un acuerdo por escrito al respecto, el acre
edor tiene un cierto control, porque muchas veces sucede-
que una compafiia es mal administrada, y a consecuencia de
esto lLos acreedores puede ser que no nos otorguen ningun-
crédito o préstamo, en virtud de que saben claramente lo-
que puede suceder, nc obstante si uno o varios socios son
incompetentes lLos acreedores no pueden votar por-cue sean
despedidos, Lo que si pueden hacer es detener su créaito,
asimismo los acreedores no tienen voto para nombrar al——-
consejo directivo de la organizacidn.

1.— FUENTES DE FINsNCIAMIENTO EXTZRNAS

Las fuentes externas de financiamiento son aque
ia i3 QUE provieien 4e TerCelas pslovii.s, 25 Jdecir jue no-
son propias de la ewmpresa.

Estas las podemos clusificar de la siguilente—-w
manera:



LNSTITUCIONES PUBLIC.S Y URGARIZACIONES aURl-ww ‘

LIARES DE CREDITU

INSPITUCIONES Y URCGANLZACIONES PRIVADAS

DERTHU DE LsS INSTITUCIONBS PUBLICAS UE FINAR——
CIAMIENTO EXTERNU TENEMUS LAS 3IGUIERTES:

a).~ Nacional Financiera, S.A.

b).~ Banco Nacional de Fomento Cooperativo
¢).~ Banco Nacional de Comercio Exterior, S. A,
d).- Banco Nacional de Crédito Rural, S5.a.
e).~ Financiera Nacional Azucarera, S.A,

f)o.= Banco Nacional de Obras y Servicios Pibli-
cos

g).-~ Banco Nacional Cinematografico
h).~ Banco Nacional Monte de Piedad, 3.A,

i).~ Banco del Pequefio Comercio del Distrito---—
Federal

a).- NACIONAL FINANCIERA, S.a.

Después del Banco de México, Nacional Financie-
ra, es la institucién mds importante dentro del sistema——
bancario mexicano, se establecio en 1934, esta institue——
¢ifn opera principalmente como banco de desarrollo econé-—
mico; también actua como agente del Gobierno Federal para
la negociacidén y administracién de empréstitos éxtranje——
ros.

Nacional Financiera, es una inversién conjunta-
entre el sector pfblico y privado, y su administracidén-—-
esta integrads por rersonas de ambus partes.

£1 éxito de Nacional Financiera, se debe prin—-
cipalmente al apoyo aue implicitamente le da el Banco def
México. Esta relacién estrecha con el Banco Central, @8-
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porque es usada como un agente de 1a politica monetarin--
del Gobvierno Mexicano.

ATRIBUCIONES DE NACIONAL FLIRANCIBRA

Vigilar y regular el mercado nacional de valo~-
res y de créditos a largo plsazo.

Promover l2 inversidén de capital en la organi--
zacibn, fusién y transformacién de toda clase de empresas
" en el pafs.

Actuar como sociedad financisra o de inversiédn.

Actuar como financiera y como fiduciaria, espe-
cizlmente del Gobierno Federal.

Vigilar y dirizir el funcionanmiento de 1z Bolsa
de Valores.

Tomar bajo. su direccién la adminigtracidén de-—-
toda clase de empresa o intervenir em ellsas,

b).- BANCO NACIONAL DE FOMENTO COOPERATIVO, S.A

Esta constituido bajo la forma de sociedad ané-
nima, se formo en 1941.

Punciona como institucidén de depbsito, hipote—-
caria, financiera y fiduciaria.

Tiene como propésito fomentar 1a pequefin y me--
diana industria.

Esta institucién tiene 2 su cargo el fideicomi~
80 pesquere y el fondo de fomento para artesaniss.

¢).~ 3aNCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, S.A.

Tiene como objetivo promover y organizir ele——-
comercio exterior de México.



' En virtud del aumento de las exportaciones, se,
vié la necegidad de crear un organismo que se dedicard a
tal fin, y fue asi como surgio el Instituto Hexicano de-
Comercio Exterior, entonces las operaciones que realiza-
ba el Banco de Comercioc Exterior, pasaron a ls institu—-
cién de referencia, quedandose (nicamente con lo que co-
rresponde al financiamiento.

d).~ BANCO NACIONAL DE CREDITO RURAL, S.A.

Antes de 1975, las actividades que realiza esta
institucidén, 1la llevaban a cabo tres instituciones:

Banco Nacional de Cré&dito Agricola, Banco Na—-—-
cional de Crédito Ejidal y Banco Nacional Agropecuario,-
S.A.

El primero de estos bancos tenfa como objeti-—
ves otorgar préstamos de habilitacidén o avio, refaccio--
narios e inmobilaries.

La segunda institucién tenia como fim subsidi-
ar con ﬁréstamos a muy baja tasa de interés, a 10s nu—e—-
cleos de poblacién campesina.

Bn lo que corresponde a la ultima institucidn-
esta operaba como banco de depdsito, ashorro,y fi@eicomi-
80. '

Pero a partir de 1975, se fusionarom los tres-
bancos de referencia, dando como resultado el banco na--
cional de crédito rural,s.a.

e).- FINANCIERA NACIONAL AZUCARERA, S.A.

Zsta se fundd en 1343, tiene como objetivog——-
entre otros los siguientes:

Practicar todas las operaciones propias Qg
las instituciones financierag, especialment® para at:zpn-.
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der las necesidades de financlamiento de industrias azu-,
careras del pais,

£).~ BANCO NACIONAL DE OBRAS Y SERVICIOQOS PU-—-
BLICOS

Antes del afio de 1966, se llamaba banco nacio-
nal hipotecario y de obras pfiblicas,S.A.

Su principal objetivo es dirigir su capital —-
hacia la construceidn de obras piblicas.

g).- BANCO NACIONAL CINEMATOGRAFICO

Su principal actividad es el finenciamiento——-
para las empresas cinematogrificas mexicanas, en rela——
c¢idn a la produccién, estudio, laboratorio y exhibicién.

h).~ BANCO NACTIONAL MONTE DE PIEDAD, S.A.

Se objetivo es efectuar operaciones de deple—-
gito, ahorro y fideicomiso,

i).= BARCO DEL PEQUENO COMERCIO DEL DISTRITO-~
FEDERAL, S.A.

Se fundd en 1948, su funcidn principal es lle~
var el crédito al pequefio comerciante y mejorar el nivel
de vida de &stos.

DENTRO DE LAS ORGANIZACIONES AUXILIARES PUBLI-
CAS DE FINANCIAMIENTO TENEMOS LAS SIGUIENTES

aj.—- Unidén Nacional de Productores de azucar-——
S.4a, de C.V,

b).~ Almacenes Nacionales de Depdsito



a).~ UNION NACIONAL DE PRODUCTORES DE AZUCAR-—
S.A. de C.V.

Eg una institucidn auxiliar de crédito de re—-—
cieite creacién, se fundé en 1960, su objetivo priacipal
es el financiamiento de los ingenios ascciados y la dis-—
tribucibn y venta de azlcar.

b).- AIMACENES NACIONALES DE DEPOSITO

‘ Sus objetivos fundamentales son: el almaceng~-
miento y congervacidn de semillas y demds frutos, adgqui-
rir los bienes muebles e inmuebles necesarios para lle—-
var a cabo sus funciones, recibir productos, bienes gww—
mercanc{as que no hayan satisfecho los derechos de im-——-
portacidn,

DENTRO DE LAS INSTITUCIONES PRIVADAS DE CRE--—- B
DITO TENEMOS ENTRE OTRaS LAS SIGUIENTES

a).- Banco de Depdésito

b)e—- Sociedades Financieras
¢).~ Sociedades Hipotecarias
d):~ Sociedades Fiduciarias

W
N
NS

2).—~ BANCO DE DEPOSITO

Segin el articulo No. 10 de la Ley Bancaria,—--
las sociedades que disfrutan de concesiones para el e-——-
jercicio de la banca de depdsito, s6lo podrén realizar--
entre otras las siguientes opseraclones;

Recibir del publicc en general depésitos ban—-
carios de dinero, a la visia y 2 plazo.



~H6~

, Bfectuar descuentos, otorgar préstamos y cré.-
ditos de cualquier clase reembolsable a plazo que no ex-
ceda de los 180 dfas renovables una o mds veces, hasta--
un méximo de 360 dfas, a partir de la feche de su otor--~
gamiento.

Otorgar préstamos y créditos para la exporta-
cién de articulos manufactureros, a plazo superior dGwe—
180 dias, sin exceder de tres afios, y operar con doCU-—e=
mentos provenientes de esas exportaciones.

Otorgar préstamos y créditos para la adquisi--
cién de bienes de consumo duradero, que pueden ger a pla
zo superior de 180 dias.

Otorgar préstamos de habilitacidén o avio reem-
bolsables a plazo que no exceda de un afio. '

Otorgar crédito refaccionario a plazo no mayor
de 15 afios.

Hacer efectivos créditos y realizar pagos por-
cuenta de clientes.

Adquirir los bilenes muebles ¢ inmuebles nece~
sarios para su oficina matriz o sucursales.

b).~ SOCIEDADES FINANCIERAS

Son las ingtituciones que en mayor'proporcién—
contribuyen al desarrollo econdmico y a la industriali--
zacidén del pafe. Estas instituciones constituyen un ren—
glén de vital importancia dentrc de la banca privada.

Corforme a lo estipulado por el articulo 26 de
la Legislaeién Bancaria, las financieras pueden realizar
entre otras las siguientes operaciones:

Promover la organizacidén o trasformacién de-—-—
toda clase de empresic 0 sociedades mercantiles.

Conceder préstamos con garantia de documentos-
mercantiles que provengan de operacionez de compraventae
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de mercancias en abonos. o

Otorgar préstamos para la adquisicién de arti-
culos de consumo duradero.

Conceder préstamos de habilitacidén o avie ye—-
refaccionarios,

Otorgar ciédito a la industria, a la agricul--
tura o a la ganaderia, con garanties hipotecarias y fi-
duciarias.

Con base en los créditos concedidos, expedir-—-
cartas de crédito para compra de maguinaria, equipo y-—-
meterias primas. ‘

Sugecribir y contratar empréstitos piblicos y--
otorgar crédito para construccidn de obras o mejoras de-
servicios publicos.

Adquirir bienes muebles e inmuebles necesarics
pare su oficina matriz y sucursales.

6).~ SOCIEDADES DE CREDITO HIPOTECARIO

Bstas instituciones segin lo sefialado en el---
articulo 34 de la Legislacidn Bancaris, pueden realizar-
entre otras las siguientes operaciones:

Emitir bonos hipotecarios.

Recibir depdsitos e plazo-

Otorgar préstamos con garantia.

Realizar avallos sobre terremos o fincas urba--
nas o risticas. ‘

Para adquirir inmuvebles donde esten instaladas-
sug oficinas o dependencias.

Recibir préstamos de organizaciones oficiales—-
destinadas a fomentar la vivienda de interés sociale

1

d).- SOCIEDADES FIDUCIARIAS
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. Tienen la caracteristica de realizer operacio-
neg por parte de terceras personas, su misién principal-l
o8 la de cumplir mandatos y comisiones de fideicomiso.

Segin el articulo 44 de la Ley Bancaria, tiene
entre otras las siguientes facultades:

Practicar operaciones de fideicomiso.

Desempefiar el cargo de comisario o miembro del
consejo de vigilancia de la sociedad, aungue no tenga«——-
participacidén en ells.

Encargarse de llevar la contabilidad y libros-
de actas y de registiros de toda clase de sociedades y—--
smpresas.

Desempefiar el cargo de albacea,

Administrar toda clase de bienes inmuebles que
no sean fincas risticas.

Encargarse de hacer avallios y liquidacién de--

negocios.

ORGANIZACIORES AUXILIARES PRIVADAS DE CREDITO

a).- Almacenes Generales de Depdsito
b).—- Bolsa de Valores
¢}.- Uniones de Cré&dito

a).- ALMACENES GENERALES DE DEPOSITO

Segiin 1o estipulado por la Ley Bancaria, en su
articulo 50, este tipo de organizacidn tiene como obje-w
tivos entre otros los siguientes:

Almacenar, guardar o conservacién de bienes o-
mercancias v 1s expedicidn de dertificados de depdsitos-
¥y bonos de prendz., También podrd realizar la transforma-
.cidn de las mercancias depositadas a fin de aumentar el-
valor de esias, '
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Seglin 1o indicado por el articule 51, de la Le-
gislacién Bancaria, los almacenes generales de depdsito--
podrdn ser de tres clases:

Los que se desgtinen exclusivamente a graneros o
& depbsitos especiales para semillas y demés frutos o pro
ductos agricolag, industriales o no.

Los que adem#ds de sstar facultados para recibir
en depdsito los frutos o los productos anteriormente Ci~-
tadog, lo estan también para admitir mercancias naciona—
les o extranjeras de cualquier clase, por las que s¢ ha——
yan pagado los derechos correspondientes.

Lom que estdn autorizados para recibir produc-——
tos, bienes extranjeros por loaz que no se hayan satisfe-=
cho log derechos de importacién que gravan las mercancias
importadas,

b).~- BOLSA DE VALORES

Son establecimientos para el mercado de valores
pﬁblicos; titulos de crédito y los valores o efectos mer-
cantiles emitidos por particuleres o por instituciones de
erédito, sociedades o empresas legalmente constituidasg y-
léds metales precicsosa.

Para inscribir titulos o valores en la bolsa de
valores se requiere:

Que el valor haya sido emitido debidamente por-
una empresa legalmente constituida,

Que la empresa emisora de los valorss inscritos
en la bolsa, informe de sus estados financieros, con la--
certificacién de un auditor.

¢).~ UNIONES Dk CREDITO

El artfculo 85, de la Legiglacion Bancaria,,es—/



~70-

tablece que las uniones de cré&dito son organizaciones ens
cualquiera de las siguientes ramas:

Agricola, en la que los socios, personas fisi--
cas o morales, deberan ser agricultores.

Ganaderas, en la que los socios, personas figi-
cas o morales, deberan ser ganaderos,

' Industriales, en la que los socios, personas——-
figicas o morales , deberdn ser industriales de una misma
actividad y tener fébrica, taller o unidad de servicios,-~
debidamente regisirada conforme a la ley.

Comerecial, en la que los socios, personas figi-
cas o morales, deberdn dedicarse a actividades comercia-—
les de una misma clase y de tener establecimiento debida~
mente regisitrado conforme a la ley.

A CONTINUACIOK SE aNOTAN ALGUNAS OPERACIONES—--
QUE LLBVAN A CABO LAS INSTITUCIONES QUE ANTE—--
RIORMENTE MENCIONAMOS

a).- Crédito directo

b).~ Préstamo preéendario

¢).- Prégtamo de habilitacidn o avio
d).~ Prégtamo refaccionario

e).~ Préstamo hipotecario

a).- CREDITO DIRECTO

El crédito directo se congiders como la opera--—
cidn clésica bancaria, en virtud de gque para su oltorga———
miento no es necesario mis garantla gue la firma de la——-
peritna solicitante, desde luego COnLuiwe @ ia soivenclidw
moral y econbmica del sujeto de crédito, cuando éste no-—
reune log requisitos de referencia se pide gue firme otra
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persona que llene dichos requisitos. Este tipo de crédite
también puede guedar documentado con letras o pagares,»—-‘
gque provengan de la compraventa de una mercancia,

Para el ctorgamiento de este tipo de crédito se
deben de rewnir ademds los siguientes requisitos:

Capacidad de pego.

Arraigo en la localidad.

Experiencia en su negocio,

Antecedentes de crédito.

Productividad.

b).,-~ PRESTAMO PRENDARIO

* El prestamo prendario, llamado también pigno-
ratorio, es el crédito que ﬁara su otorgamiente se exige-
una garantia real no inmueble " (IX)

Cuando un negocio no tiene una buena posicién—
como para obtener un préstamo no garantizado, se ve en la
necesidad de gravar sus activos, a fin de conseguir los—-
fondos mecesarios para seguir operando. Este tipo de cré-
dito no excederd del 70% del wvalor total de garantia aw—-
menos aue se trate de bienes de consumo duradero o de pro
ductos agricolas cuyo consumo © exportacidén sea de inte-—
rés plblico, aun cuando este crédito sea garantizade, no-
se debe de dejar sin tomar en cuenta la capacidad de pago
del acreditado.

Segin la Ley de T{tulos y Operaciones-de Crédi-
to, en su articulo 334, establece que la prenda se cong-—-
tituye por:

La entrega al acreedor de los bienes o t{tulos-
de crédito, si estos son al portador.

El depdsito de bienes o titulos, gi estos son--

(IX) SOLIS R0SaLES, RICARDO, OROPEZs PEREZ, ENRIQUE. " Aw
. PUNTES DE FINAFZAS 11" Bditorial Facultad de Contams’
durfa y Administracidén 1974 Pig. # 48.
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al portador,en poder de un tercero que las partes hayan-—-—
designado a disposicidén del acreedor.

Depésito de los pienes, a disposicién del acreedor-
en locales cuyas llaves queden en poder de éste, aun cuan
do tales locales sean de la propiedad 0 se en-cuentren——-
dentro del establecimiento del deudor.

clo- PRESTAHCS DE HABILITACIOHN © AVIO

Seglin lo sgefialado por el articulo 321 de la Ley

de Titulos y Operaciones de Crédito, el acreditado queda-
obligado a invertir el importe del crédito en la adquisi-
cidén de materias primas, y en el pago de jornaleg, salaw-
rios y gastos directos de explotacién.
V ' El articulo 322 del ordenamiento de referncia—-—
dice que este tipo de crédito estard garantizado por lage
raterias primas y materialesg adquiridos y con los frutos~
o productos que se obtengan con el crédito.

Lz institueién que otorga este tipo de crédito-

debe cuidar que su importe se invierta para lo que fue—w-
gsolicitado. .
.3 Este tipo de crédito sélo debe concederse a per
sonas flsicag, agrupaciones o sociedades cuya actividad—.-
sea la produccidn, principalimente la indusiria, la agri--
cultura o la ganzderia, a un piazo que no exceda de UD—-—w
afio, este tipo de crédito l¢ otorgan los bancos de depl—-
gito asl como por las financieras.

d).- PRESTAMU REFACCIONARIO

kL préstamo refuccionario es aquel gue se otor-
B Cuin e Lin d€ gue s€é Livierte en ia wdquisiclidn ae ma-
guinaria, ingstalacidén o realizacién de obras para eiL fo--

mento de la empresa acreditada, asl como para cubrir res-—:



ponsabiiidades fiscales, .
Segln el articulo 324 de La Ley de T{tulos y-—
Uperaciones de Crédito, este Hipo de crédito queda garan-
tizado con las fincas, construcciones, edificios, magui--
naria, aperos, instrumentos o muebles de la empresa.

Las personas que otorgan este crédito deberdn--
vigilar que el importe de dicho préstamo sea invertido pa
ra lo que fue solicitado. '

Este préstamo sélo deberd concederse a personas
f{sicas, agrupaciones o sociedades que se dediguen direc~
tamente a la produccién, tales como la industria, la agri
cultura y la ganaderfa.

Bste crédito es otorgado por las sociedades fi-
npancieras por un plazo no mayor de guince aflos.

e).- PRESTAMO HIPOTECARIO

Log préstamos hipotecarios conforme a las dis——
posiciones de la Ley Bancaria, son las unicas operaciones
activas de crédito que pueden realizar los bancos hipcte-
carios con sus propios recursos.

Este crédito queda garantizado con un bien in--
mueble,

Aunque los préstamos bancarios se otorgan con——
la pura garantia, por lo regular los bancos llevan a cabo
una cierta investigacidn para comprobar la capacidad de~-—
pago de los solicitantes, ‘ ‘

Los bancos que otorgan este tipo de crédito exi-~
gen que a la solicitud del crédito se anexen entre otros-
los siguientes documentos:

Testimonio de la escritura en que conste la for-
ma de como adquiridé la propiedad, .

El o los planos de la construccidn.
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En caso de que el inmueble este arrendado el—--
contrato.

Bl plazo de reembolso del préstamo no debe ex--—
ceder de 20 ajios, este crédito lo dan los bancos hipote~-
carios y de capitalizacién.

A CONTINUACION SE ANOTAN OTRAS FUENTES DE FIl~—
NANCIAMIENTO EXTERNO

a).~ Crédito comercial
b).= Arrendamiento financiero

a).— CREDITO COMERCIAL

Podemos definir el crédito comercial como " Un—~
'Crédito a corto plazo'extendido por el proveedor a un com
prador en Ia compra de bienes para su reventa final." (X)

“Bste tipo de crédito es el mfs comin de los pa~
sives a corito plazo, generalmente es usade por empresas--—
grandes y pequefiag, aunque éstas Gltimas lo utilizan en--
mayor proporcidn, ya que tienen menos posibilidades para-
obtener préstamos por parte de los bancos o fipmancierasg--~
en virtud de que estas instituciones son hasta cierto pun
to muy estrictas en cuanto a cobro, ademds mientras que--—
noe esten plenamente seguros de que Gicho préstamo va ser~
recuperado no arriesgan macho; este crédito es de vital--
importancia tanto para el comprador como mra el vendedor

En lo que corresponde al costo de esta forma de
crédito, resulta ser muy bajo, siempre y cuando S€ Apro=~-
vechen todos los descuentos proporcionados por 1los Prow—
veednreg, de lo contrario rezul*: scr histan*=z 2 ro, por-
lo cual es aconsejable que se aproveche todo tipo de des-
ocuento. '

TXY JOHNSUN, ROBERTO W. " ADMINISTRACION FINANCIERA "ewmw
Editoriasl C.E.C.3.4. 1973 Pég. # 350,
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' Si compramos mercanc{as a crédito resulta cos—
teable usar el perfodo completo de descuento por pronto—-
pago, © si no se concede descuento, también es redituable
utilizar el perfodo completo del crédito concedido.

Bs aconsejable este tipo de créditc porgue por-
lo regular 1los proveedores no examinan de una forma tan-—
rigurosa como las demds imstitueciones.

Asimismo este crédito es muy simple ya gue no--—
hay que llenar ningén documento de tipo formal.

‘ Eate crédito es muy necesario cuando el artfcu-
lo que estamos lanzando al mercado es estacionario, es de
cir, que s88lo se vende por temporazdas, entonces este cré-
dito nos permite tener existencias suficisentes como para-
surtir todos los pedidos que se hagan a la empresa,

5in embargo, cuando el crédito comercial se em-
plea en una forma muy excesiva, es fdecil cue la empresa—-
que lo egta utilizando se vaya a la quiebra.

b).~ ARRENDAMIENTO FINANCIERO

-® El1 arrendamiento financiero es un contrato en
el cual el arrendador se compromete a efectuar pagos pe-—
riddicos a una empresa arrendadora, por el uso 4e un AC—~
tivo propiedad de ésta dltima " (XI)

Bate tipo de financiamiento ha adquirido vital-
importancia en los Gltimosa afios, ya que muchasS 8mp ESASww—
lo utilizan. ’

El perfodo de duracidn de este financiamiento--
esta directamente relacionado con la vida del activo que-
se va ha rentar y por supuesto con las necesidades del--—-

arrenditvario.

(XI) SOLIS ROSALES, ROGELIC, OROFEZA PEREZ ENRIQUE, " A~-
PUNTES DE FINANZAS III ® Editorial Facultad de Ceonts-
dur{e y Administracidn 1974 Pdg. # 230.



Cuando se va ha realizar esta cperacidn ge preé
genta el problema de que aquien va a pagar los gastos dew—
mantenimiento, es decir, si el arrendador o el arrendata-
rio, al regpecto pueden existir tres acuerdos:

" Arrendamiento con mantenimiento
Arrendamisento sin mantenimiento
Arrendamiento parcial de mantenimiento

Arrendamiento con mantenimiento, Este tipo de--
arrendamiento es aguel en el cual el arrendador se COB—=—-
promete a pagar el mantenimiento del squipo arrendadog--—
5s5i como Los seguros de losg mismos, un ejemplo de esto es
el arrendamiento de automéviles o equipo electrénico.

, Arrendamiento sin mantenimiento. Esta forme de-
arrendamiento es aguel en el que el arrendatario se com-—
promets a realizar los gastos de instalacidn, mantenimien
to y seguros por su propia cuenta, un ejemplo de ello lo-
" tenemos en la renta de edificies y terrenos.

_ Arrendamiento parcial de mantenimiento. Es etiww
el aue tanto el arrendador como el arrendatario se obli——
gan a pagar el mantenimiento, instalacidn y los seguros,

Muchas veces se realiza esta operacidn porque--—
el bien lo vamos a utilizar por una cierta temporada O--—-—
_ porque no tenemos dinero para comprarlo.

2.~ FUENTES DE PINANCIAMIENTO INTERNAS

a).- Utilidzdes retenidas
b).~ Amortizacién
¢).= Aumento de capital social
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a).~ UTILIDADES RETENID.3

Toda empresa por lo regular ge establece con el
fin de obtener utilidades y para ello lleva a cabo una-—-—-
serie de aetividades encaminadas a lograr los objetivog—-
de la manera mds optima posible, todo accionists invierte
‘"gon el fin de que aumente su capital,

Una vez que ha terminado el ejercicio de la em-
presa, lo que procede es hacer las deducciones estavleci-
das por la Ley Fiscal y otra parte la repartiri entre sus
trabajadores y lo que quede se reparten en forma de divie
dendos o bien gse reinvierten total o parcialmente dentro-
de la empresa o bien para pagar un determinado pasivo,

D)o~ AMORTIZACION

La amortizacién es aplicable a los activos in--
tangibles, La amortizacién es aquélla porcién'del costo——
de un aciivo intangible que perfodicamente se carga a 238
tos; La amortizacibn se incluye en los registros conta-—=
bles, por medio de cargos a las cuentas de gastos y con-—-
abonog directos & las cuentas de activos intangibles, 0~-
biern los abonos se hacen a reservas para amortizacidn.

¢).~ AUMENTO DE CAPITAL S0CIAL

Capital social, es la parte del ecapitael total--
de una empresa aportada por los socios.,

El aumento de capital social deberd ser acorda-
da por 1la asamhlea ceneral de 12 orranizacién. Este aue—
mento se realiza cuando la empresa quiere ampliar sus ins
talaciones desde luego con bases fundamentales.
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- : FNormalmente se acostumbra quea las nuevVAS ACmw——
ciones gean ofrecidas en primer lugar a los accionistas,-
esto porque gerd diffcil determinar con exactitud el va——
lor que tienen las acciones.
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CAPITULO IV
METODOS DE EVALUACICN DE INVERSIONES

Antes de que se haga una inversidén es necesario-
hacer un andlisis, para determinar cual es el proyecto que
més conviene llevar a cabo, egto e€s muy necesario porque-~—
toda persona o toda empresa aunque cuente con suficientes-~
recursos econfmicos no podréd invertir em todos los proyec-~
‘tos que se le presenten. ademds siempre que se invierte es
con el interés de obtener una cierta utilidad y para lo——-

grarlo se requiere tomar la alternativa mds dptima.

Para determinar cual es el proyecto que mids con-
viene llevar a cabo existen varios métodos, entre otros——-
los siguientes:

A).- PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
B).- TaSA PROMEDIO DE RENTsBILIDAD

C).~ INTERES SIMPLE SOBRE EL RENDINIENTO
D).- METODO DE INDICE DE RENDIMIENTO

E).- VALOR PRESENTE O VALOR ACIUAL

F).- COSTQO DE CAPITAL ‘

A).~ PERIODO DE RECUPERACICN 2L L. INVERSION

El perfodo de recuperacién de la inversién, eg--
el némero de afios o pericdos de tiempc necesarios para re-
cuperar la inversidn original gue se haya hecho en un T“ro-
yecto.

Para calcular el perfodo de recuperacidén de la—
inversién se hace de la siguiente manera:
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P.R.I. = ”’“%gi"” = (XII)

Donde:

P.R.I. = Plazo de recupsracidén
I.R. = Inversién neta requerida

V.F.x, = Ingresos netos por aflo

o A continuaciép se pone un ejemplo en el que se—-
aplica el método anteriormente citado.

Un proyecto requiere para llevarlo a cabo de unz
inversifén de $ 45,000.00 y se supone que tendrd un ingreso-
anual neto de § 5,000.00. Cuanto tiempo se necesite para——
recuperar dicha inversién,

P.R.I' = 45'000.00
5,000.00

9 afios

Ahoras bien, analizande ¢l migmo proyecto con el--
nétodo de tasa promedio de rentabilidad tenemos:

Utilidades netas anusles

T.P.R. =
Inversién
T.P.R. = 2.000.00 = 15.5 %
45,000.00

El ejemplo anterior se cslcula de dichs formae—w-
porque se supone que el beneficlo anual es igual en todos——
los afios. Pero a continumcién se pone un ejemplo en el que-
i09 ingresos son diferentes en cada aio.

Ses un proyecto el cusl requiere de use inversidn

(XTIT 80015 ROSALES, RYCARDO, OROPEZA PEREZ, ENRIQUE, " Aww
PURTES DE FINARZAS III, Tditorial Facultad de Conta~=
durie y Admimistracidn 1974 Pég. 128
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de § 100,000.00, eon imgresos anuales de § 15,000,00, «-wws
17,000.00, 22,%00.00, 25,000.00 y 33,000.00. Determinar el
ntmero de afioe en que se recuperard la inversidn,

Inversidén 1niciél

PoR-Ia =
Beneficlo neto promedio anual
POR‘II 100,000'00 = 404 aﬁOG
22,500,.00

El método de perfodo de recuperaeciln de la invar
si6n, tiene entre otras las sigulentes vemntajas:

Es fdecil de calcular.

Es convenlente para aguellas empresas que tienen
muchas oportunidades de inversién y poco dinero como para-
invertir a largo plazo.

Sin embargo, este métoﬁo tambidn tiene sus res--
pectivas desventajas, entre otras las siguientes:

Ro +toma en cuenté.los ingresos que sae pueden ob-
tener después de haber recuperade la imversién inicial.

No indieca la rentabilidead de la inversidn que se
hizo.

De los dos mbétodos con que se evalio el proyecto
anteriormente citado, conviene aplicar sl de la tasa pro--
medio de rentavilidad, ya que una vés cmlculada éata, nos-
permite hacer una comparacién con la tasa de. rendimiento--
exigida por la empresa.

B).~ TASA PROMEDIO DE RENTABILIDAD
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" La tasa promedlo de rentabilidad se calculs di-
vidiendo el promedio anual de las utilidades después da-—-
impuestos, entre ¢l promedic de la inversidn.

Férmula para calcular la %asa promedio de ren—-
tabilildad.

T.P.R. = Promedio anual de las utilidades netas
Inversidén promedio del proyecto (XIIXL)

Para aplicar la férmula anterior, a continua——-.
cién se pone un ejemplo.

En el ejide de Tarimoro, Municipio de Tanhuato,
Eatado de Michoacdén, se formo una sociedad ganadera en el
mes de geptiembre de 1974, se compraron: 175 vacas con un
_valor de 3 789,500, 10 toros sementales con un valor de—-
$ 150,000.00, se construyo: un corral de manejo con un—-—-
importe de 3 2,238.00, un bafio garrapaticida con un costo
de $ 22,655.00 y un aguaje con un costo de 3 8,732.00.

. La inversidén total fue de § 973,125.00 médg~———-

$ 253,459.00 de interéses,

‘ Esta inversién la financio el Banco de Crédito-
Rural, con sucursal en Zamora, Michoacdn, a una tasa deg--
interés de 7.4 anual, descontada en el momento del prés--
tamo, dicho proyecto tendrd una vida dtil de T afioa.

La recuperscidn de-la inversibén serd como sigue

ANOS INGRESOS ABOROS
Septiembre de 1974  § 00,00 $ 00.00
Septiembre de 1975 00.00 00.00
Septiembre de 1976 . 450,000.00 444,022,50
Septivmbre de 1977 240,000,00 199,510.00
Septiembre de 19738 200,000.00 138,712, 50

vt

(XIXT) Ivid.- Pig. # 124
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 Septiembre de 1979 300, 000,00 231,311.25

Septiembre de 1980 240,000.00 216,511.25
Septiembre de 13981 400,000,900 35,476.25
TOTALES $ 1,880,000.00 1,226,584,00

Le utilidad neta promedio es de ¥ 93,345.00

Entonces tenemos gue:

7.P.R. = 43:90 . _ 19.18 %
486,562.00

Ahora bien si evaluanos esta inversidn con el--
método de costo dz capital tenemos:

C.C.=1. T .1

Dondse: ]

C.C. = Costo de capital
’ I. = Inversién

?.I. = Tasa de interés

Sustituyendo tenemos:

C.C. = 973,125.00 = 7.4 = 72,011.25

Como los intereses fueron descontados en el mo-
mento en que se obtuvo 6l préstame, entonces la tasa real

de interés es de:

72,011.25

901,113.75
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. Una do les ventajas que tiene el método de taae
promedio de rentabilidasd, es que es muy fdcil de aplicar-
se,

Otra ventela es que wna ves queé g6 ha dotermie-
nado la tagse promedio de remtabilidad se puede comparar-
con la tasa exigida por la empresa que ve a hacer La i
versidn.

Pero ein embargo, este métedo tambifén tiemne sus
desventajas., Una de ellas es'que no toms en cuentz ¢l va-
lor del dinero a través del tiempo.

De los dos métodos anteriores, es mfs recomene—-
dable aplicar sl 4o la tase promedie de¢ rentabilided, en-

"virtud de que una vez calculada nos permite eompararleee-
con la tass de rentabilided exigida por le compafife.

C).- IRTERES SIMPLE SOBRE EL RENDIMIENTO

Pare calcular la tmsa de rendimiento de une de-
" terminada inversién de cgpital, pueden usarse varios mé--
todos, los que coneideran el valer del dinero s travésewe
del tiemps y los que no la tomen: & estos (ltimos se les-
puede dar el nombre de méitodos de interés simple y son-wa-
103 que analizaremos a continuecidn,

Uno de sllos se representa por medic de la Sim-

guiente formuls:

Rendimisn+e etﬂ en sfectivo anusl

I.S.S-R. =

A fin de aplicar la f£6rmule enterior s conti-—-
nuacidn se pone un ejemplo.

Tn campesinc consiguié un prestamo Ge——e--———eew
3 150,000.00, con @) Bance de Crfédite Rural, pars comprar

(XIV) Ibia- Phg. # 127
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wn tractor, con un interés anusl 4o 7.4 %, diche trastor
tendrd una vide productiva ds 10 aﬁoé, 8@ espera gque esta
maquinaria proporcione un ingrsso neto anual decem—cmamow
§ 25,000.00. Determinar cual es 6l interés simple sobre-~-
¢l rondimionis.

1.5.S.R, = —222900 = 15,000
150, C00

IoS-S.R- = —-’J“QZ‘O‘S.'Q"“'“ = 6-6 9‘
: 150,000

I.3.3.R. = 6.6 %

Anslizando el prohlems por modio de este método
puede ssr que los rasul tados obtenidos sean hasta clerto-
punto falsos, en virtud de que ne g tome en caente que—-
la invoreidn a medlda que esta arrojande ingresos 6l moR~

to de dichs inversién va dlsminuyendo,
‘ & continuacidén se analiza otre método de inte—-
rés sinple sobre ol rendimiento, el cual 91 tOR8 &0 GOR=-
gideracidén los ingresos habidos a medida que va pasando—w
el tiempo.
Rendimiento mete en efectivo anual

1.5.5.R. = gsgggg%g;;.zgcuaeraqién,ﬁ?.qg:étal»,
oo e e AVersién promedio ae capital

51 smalizemos el problema anterlior por modlo de
aste método, determinaremos que el interés slmple sobre-—-
el rondimiento va ser superior.

1.5.S.R. = 222900 - 15,000
75,000

. 10,000 _
I.5.S.H. ~*73fﬁ66w‘°" = 13.33 %
I.5.8.R = 13.33 %
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. Una de lag ventajas de este método e3 que 65-w-
muy fdcil de aplicarse.
Sin embarge, también tiene sus desventajas, en-
tre otras las sigulentes:
: Ko toma on cuente el walor del dinero a través-
del tiempo.
Otra de las deaventajas de este méiodo es que—-—
no puede ser aplicado a aquellas inversiones de cipitale.
que tiensn ingresos disparejos, en virtud de que susg re--
sultudos no son muy confiables, por ejemplo muchas inver-
aiones en sus primeros afios de operacién tienen ingresos-
menores & los Ul%imos afios y viciversa,

D).~ METODO DT INDICE DE RENDIMIERTO

Bl indice de rendimiento es el coeiente que re-
sulta de dividir el wvalor presente de los ingresos net{os-
proporcionados por la inversidén, entre el valor presente-
de loas egresos necesarios para llevar a cabo la inversidn

Cuando se evallan proyectos de inversidén con el
método de {ndice de rendimiento, vamos a encontrir que—--
dicho {ndiece puede sor mayor, igusl o inferior a la uni--
dad,

Un fndice de rendimiento mayor que 1la unidad—-—-
nos indica que la inversidén nos dari un rendimiento mayor
que la tasa de descuento escogida; si este fndice es i---
gual que la unidad nos da a emtender que la inversida nos
dard un rendimiento igual a la teas de descuento; de lo—-
contrario si el {ndice de rendimiento es inferior a le u-
nidad nos dard a entender que l: inversién tendrd un ren-
dipientc inferior a ls= t.:s: le descuento que se u®hilizd,

De 1o anterior se desprende que cuindo el in.ii~
ce de rendimiento eg mayor ¢ lgual a la tasa de dessurnto
dicha inveraidn es Tactidle llsvarla a cabo, de 1o cofl---
trario si ese Indice es wmenor que la wnidad lo mds segwro
es que dicha inversidn szea rechauads,
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Férmula para determinar el {ndice de rendimiento
1.R. = Yalor presente de los ingresos (xv)
M Valor presente 4e Los @grescs

Con el fin do aplicar sets férmula & conbinum-—....
cifén se pone un ejemplos

Cual serd 21 fndice de rendimiento d¢ un proyec-
to que requiere de una inversidn de § 175,000.00, dicha—w-
inversidén produciréd un ingreso neto anual de § 50,000.00,-
en ¢l tremscurso d6¢ 5 afios a una tasa de desecuento del 108

’I.R, = _-Lw = 1,08
175,000

X.R. = 1.08

- Ahora bien, al evaléémos este miasre proyscte con

8l método de interés simple sohrs ol rendimiento <¢enemos:
Rendimiento ﬁeto en efective anual

T.S.5.R. = promadio - Recuperacién de capital
Inversién promedlo de capitel

I.SGS'R. = 50’7000 o 35’000 = 1‘7 %
87,500

Upa d8 las ventajas del métode de Indiee de ren-
dimlento, @8 que toma em cuente el valer del dipere s tra-
vés del tiempo.

De los dos métodos anteriores es mis recomenda--
ble aplicar €l de¢ {ndice de rondimiento, yo que toHR Ghw—=
ocuznts el valor Jei disero a través del tlempo, tanto dgew
los ezroszos como dw les ingresos, ademés nos indica cuslew
69 6l percentsje de utilidsdes que vamos a obiener por Ga—
da peso qua se invisrta.

S Y M AN

(X¥) Ibid,- ¥ig, 14§



CB).- VALOR PRESENTE C VALOR .00UAL

El método de vulor presente consiste en descon-
tar el valor futuro de les entradas de efectivo despuds-«
de impussios que genera uns inversidn, 2 una %asz de in--
tarés que como minimo debe ser igusl al costo ponderado-—
del caplital de la empresa,

El velor sctunl es otro de los xétodos Tarz eva
luar inversliones y se calcula de 12 siguiente manera.

VP = VP { 1+ 1)

Donde:
V.p. = Valor presente
VP, = Ingreso de efectivo por afio

i'
n.

Taga de descuento
Aftos de vida del -royecto

H

. Con el fin de aplicar esta férmuls a continua--
cién se pone un e¢jemplo.

Para llevar a cabo un proyecito necesitamos de--
una inversién de § 150,000,00, se calculz que tendremos-e
un ingreso en efective anusl de £ 50,000.00, la viia del-
proyecto es de 5 aflog, la tasa del rendimiento desesada es
del 20 %. Determinar el valoi pressnte de los ingresog-——
habidos.

V.P. = VP (1 + 1 )P
V.P. = 50,000 ( 1 + .20 )°

V.P., = 50,000 ( 2.991 )
V.P. = 149,000.00

R e e et s

(£v1) Ibid,- Plg. # 137
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Ahore si comparyamos el valor precente de los ine
gresos habidos, vemes gue es inferier a la inversidn, por-
le tanto sl proyecto ze da le rentabilidsd dessada.

Egte wltode +tiene emtrs otras las siguiembese——m—
vertajsg:

Tone on cuenta o)l valer del dinerc s través del-
tisupe.

Toma en cusnta los lngresos habides durants la-w
vida del proyecto,

P).~ COSTC DE CAPITAL

* Bl cosio de caplizal pers una firms €3 wn POr——
centale de descuento con la preopiedad de que una inversitdn
con una relacifn de ubilidedss arriba o abaje de este por-
cenfaje glevard o hers descender &l veler de la empresa”
(xvii)

Cuando se tiens le recssldad de up ¢rédite, Abe=-
23 de¢ solicitarlo debemor do deterainar de que fuente lo-
podencas obtener y unm ves hecho osto se anallizard pars ver
cual es la que nda comnviene, ya que ¢stas pueden tener di-
versos cosios de caplital.

Ejenplo:
COSTO DB LAS CBLIGACIORES

Para calcular el costo d8 las obligaciones exis-
ten dos mbétodos, unc llaemsdo aproximado y el otro preciso,
En este caso nada m&s aplicaremos el primero.

(XViI) JOHWSON, ROBERTO W. Opus Cit. Pég. # 326
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VE-P

Coa, = = (XVIII)
P+VN

2

Donde:

C.A. = Coste aprdéximado
€., = Iuterés anual
K. = Venclmiente
P. = Producto neteo
V.H. = Valor nominal

Com el fim de que se ontienda uds fdcilmente la-
férmula anterior, & continuzasidn se pone un ejemplo en sl
gue ge aplica,

Mz serie dé 100 bonos con un valor nominal 4o
$ 100.00 al & &, se ofrecen al piblico por ¥ 94.00, DPOrc--
para asegurar 3u vents la compnfife pago 2) 2 R por la co--
locacidn ée c¢ndm hono, loa intereses se pagerdn anvalmente
¥ la fecha de vencimiento es a 10 sfivos. Determinar cual es
gl coste Ge capital para dichs empresa.

C+ o
C.An = H
P+VH
2
600+ 10,000~9, 200
10
Oor‘-s = = 7008 %
3,200+10,000
a
(EVI11) 50,13 303.LTS, RICARDO, OR0PLZA FERLZ ERRICUE-w——-
%PU%& S DB FINAWZAS T1I. Bditorial Facultad dge-—e
Govitbab il 7

1idad ¥ Administracion 1574 Pdg, 4 91
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COSTO DE LAS ACCIONES PREFERZNTES ‘ R

Bl coste de las acclones preferentes es el coge-
to que resulte de dividir el imporis de los deovidendos en-
tre la cantidad neta recibida por sceidn.

Bepresentando ésto metemdticamsnte queda COMO-w-
gigne:

£ ()
Donde:

De= Dividendo anual establecido
Io.= Efective neto recibide por cada aceidén

Con el fin 4e aplicar la férmula anterior; g--=-
continuacién se¢ pons un ejemplo.

Une compafife emitio 1,000 acciones preferenteg—-
con un valor nominal de § 100.00 cada accidn, perc recibid
un valor resl de § 95,00, ofreciendo un readimiento del-—
10 #. Determinar cusl es el coste de capital para dicha-—-
EBPross.

K-__ D
_——Ta-—-—

g = 10,000.00
95,000, 00

10,5 %

COSTO DEL CREDITO COMERCIAL

Bl erfdito comercial es aquel que R6s pormiig—--

obtener una mercancia y pagarla a 103 Proveédores & Ulew--
plazo determinade,

(X1X) Ibid,- Pég. # 94
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. Este tipo de crédito es de vital importancigees
ya que permite a los comerciantes temer suficientes mer—o;
cancias y asi poder atender todos los pedidos que s8¢ hagan
de las mismas,

Bste crédito es uno de los ndg conunes A6RELXG~=
de lco pasives z corte plaze, lo usan con még frecuencig--
les nediznag y pequefias ¢mpresas, en virtud do que estuge-
tienen pocas pogibllidades de obtensr préstamos por parte-
de otras instituciones.

En oste tipo de crédito la mayor parie de lagew
reces los proveedores otorzan descuentos por pronto pegs,-
por ejemple: si corsegulmoes un crédito comeroiszl A@ec——w—w
$ 100,000.00, pare pegarlo dentro de 60 dfas, pueds haber-
1z condicidn de que ai lo pagemesg dentro de 20 dias nogee-
hagan un descuento por pronto pago del 3 %, l¢ cuasl viene-
& dar up ahorro de $ 3,000.00, Para determinar si nos con-
viene o no pagar dentre del termine de dsosgcuento, €8 nece~
gario calcular la cantidad que ahorraremos pagande dantrow
de la fecha neflalada y comnparsrie con el coste do capltal-
¢n cago de gque el dinero lo obtubleramocs de otra fuente de
financiamiente, Por ajemplQ como anteriormente ge caleoule~
al descuento que bharisn sise pagera dentro del termino in-~
dicado para descontar por pronto page, nos descoutariane--
3 3,000.00, ohora bien, gi obtenemos un crédito deww—eoee-
$ 100,000.00 al 2 %, con una institucidén bancarias pera pa-
gar el crédito comercial, tenemos que el costo de capltel-
de egte crédito es de % 2,000.00, si lo comparamos con el-
descnento que se hizo para pagar dentro del termino gefiaw-
lado pars tel fin, vemoz que sl noa convieng realizar Gi--
chas operaciones,

Eate tipo ds crédlto resglia ser uuy atractivo~
8LOMPIU f Cuwwnad 3¢ agrovechen losg descueniog por pronto--—
pago, de 1o contrario no eg wuy recomendeble,

Por todo lo antes expuesto, si queremos deter—
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minar el costo de capital de crédito comercial, es nece--
sario determinar el imterés que pagarismos si financiaras
mo8 esa inversidn con recursos obienidos ds otras fueates
de fimenclamiento, o bisn calculande ¢l coste dé oportu——
vidad 4e¢l dinero gque utillizemos para pagar el erédido co-
merecial,

A fin de dejar mds clare 1o anteriorments dicho
& continuacién ponemoa'un ajemplo,

3e obtuve wn crédito comercial de 3 100,000.00-
pera pagarle & los 60 dias, pere si lo cubrimos a los -——
diez dfas nos hacen un descuento del 3 %, sino lo utili--
sexmos dicho descuentis cual serd el costo de dicho crédite

CCCOCO = Io.P X D

Donde:
C.C.C. = Cogto de crédite comercial
I.P, = Importe del préatamo
D. = Descuento

Sustituyendo tenemos:
.C.0. = 100,000 x .03 = 3,000
COSTO DE LOS PRESTAMOS BANCARIOS

Algunos besncos acostunbren a cobrar los interé-
ses al fin del periodo deol préstamo, otros los descuentan
en el momento em que se hace el préstamo,

Pongamos un ¢jemplo de cade uns,

Obtuvimos un préstamo de uz bance de § 10,000
al 12 % snual, cual serd el costo de dicho préstams.
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'C.Co = I.P I I
Dondeé:
C.C. = Costo de capitel

I.P. = Importe del préstamo
I. = Interés

[}

Sugtituyendo tenemnos:

¢.C. = 10,000 x .12 = 1,200
C.G. = 1,200

Ahora bien snalizando 8l mieme problems nadamfs

gon la diferencia de que los intereses fuerdn descontados
en el momento en aque se obtuvo el préstamo.,

0.G, = I.Pax I
I.P‘“I

Sustituyendo tenemos:

c.c. = 10,000 = .12
10,000 - 1200

= 13-6 %

De lo anterior s¢ desprende que sl coatdo real--
del préstamo es de 13.6 %, on virtud de qus los intereses
fuerén descontudos en ol momente en que reclbimos el prég
tamo, lo cual quiere decir, que 3e esta pagando inbtereses
mayores a los paciados.
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CONCLUCGCTION

La idea fundamenial de la presente tesis, ho~-
side la de presentar un pancorama general acerca de las e-
tapas que se deben analizar en la evaluacién de todo pro-
vecto de inversidén industrial,

Indudablemente todas las etapas cue se deben—w——
estudiar en los proyectos son de vital importancia, por=
lo cual nos vemos obligados a analizar lo mds riguroza——-—
mente posible, de tal manera que una vez hecho esto, €8—-
temos en la posibilidad de tomar la alternativa mds Opti-
ma.

" Dentro de las etapas a considerar en el estudio
de la evaluaci6én de un determinado proyecto entre otrag—
tenemo s las siguientes:

Mercadotecnia, esta etapa una vez concluido su-
andlisis, nos indica si existe o no una demanda suficien-
te para el bien o servicio que pretendemos lanzar al mer-
cado, desde luego que dicha demanda deberd ser suficiente
como para absorver los costos generales, y ademds que per
mita & los inversionistas obtener una cierta utilidad,—--
asimismo esta etapa nos indicard: que cantidad del bien--
o articulo en estudio se estd ofreciendo y desde luegow—
ague precio se estd vendiendo,

Otra etapa a consgiderar es la que corresponde—-—
al aspecto técnico, é&sta nos va a seflalar que capacidad-
deberd tener el proyecto aue se quiere llevar a cabo, des
de luego que esto depende de la demanda del articulo, asi
como del capital con aue se cuente. También nos indicard-
cual es el lugar mids adecusdo para establecer ls empresa,
lo cual tisne una gran importancia ya gque en gran medida.
de &sto depende el &xito o el fracaso del proyecto en-we
cuestidén, otro de los factores aune debe comprender estio.

gtapa es 1o relativo a los rccursos humanos, los aug dl=—w
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rigen los destinos del proyecto er estudio, por la tanto;,
se les debe dar la importancia aue verdaderamente tienens

El financiamiento es otro de los renglones ga——-—
considerar dentro de la evaluacioén de todo proyecto; cuan
do se ha determinado que en realidad existe una buena de-
manda para el proyecto en cuestidén y ademAs determinado-——
lo relacionado con el aspecto técnico, debemos determinsr
a continuacidén las necesidades ade capital, asimismo de—w—
terminaremos que fuentes de financiamiento existen y des—
de luego trataremos de escojer la cue més facilidedes nosg
pueda dar de acuerdo a nuesitiras necesidades., Dentro de———
lag fuentes de financiamiento unas son internas y otrase—
externas, las primeras son aouellas ague provienen de log—
duerios 0 accionistas de la empresa y las segundas son las
ogue provienen de terceros; de estas dos fuentes es mig-—-
recomendable utilizar las primeras, va que no tienen fe--
cha de vencimiento, en cambio las fuentes externas si tie
nen, ademés si la empresa se ha obligado a pagar un cier-
to interés por el capital que le prestaron, este tiene-———
gue seér pagado independientemente de gque se obtengan uti-
lidades o no,

Por lo que respectz a los métodos de evaluacidn
de inversiones, oue es otra de las etapas gue nosotrog-———
hemos consideradoc en el presente trabajo, acui es donde~—
vamos ha saber si es costeable o no llevar a cabo el pro-
vecto en estudio., Hacemos la aclaracidén de aque los méto--—
dos en el presente travajo analizados no son todos log~e——
aue existen, si no aue hay muchos mds, nuestra intencidn-
ha sido la de analizar los oue son mas fAcil de aplicar ¥y
los aue nos permiten obtener los mejores resultados. De-—
los métodos anue hemos estudiado algunos de ellos no tom=an
en cuen s el valor del dinero & través del tiempo, entre-
estos tenemos los siguientes: precio promedio de rentabi-
lidad, periodo de recuperacidn de la inversidn, interés.-
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simple sobre el rendimiento. Mientras tanto existen otros
nétodos que si consideran el valor del dinero a iravés——-
del tiempo, entre esios estin: Indice de rendimiento, va-
lor presente o0 valor actual.

Indiscutiblemente todos los métodos estudiados-
tienen sus respectivas ventajas y desventajas, pero si-—
fuera necesario determinar cual de los dos grupos de mé-—-
todos son miAs recomendables aplicar, definitivamente nos-
inelinariamos por aguellos que si toman en cuenta el va--
lor del dinero a través del tiempo, y dentro de estos sew
ris necesario tomar en cuenta el tipo de proyecto a ana--
lizar, para poder decidir cual método nos puede dar log~—-—
regultados mag precisos, pars si mismo tomar la mejor de-
cisidn.



-G8~

BIBLIOGRAFIA

Stanton, J. W. Pundamentos de Marketing. México: Megrow-—-
Hill;8196¥é Pag. 235-246, 283-405, 509-532, 553-778 y Cap.
17, 18 ¥ o

Aguilar, A.A. Elementos de Mercadotdenia, Méxicos CoB.(.S~
A, jumio 1972 (5a. imp.). Pag. 55-58, 61~63, 83-85,

Meerthy, Be J. Comercializacidp un Enfoque Gerencial. M
xicos 1 Ateneo, 1974 (4a2. 7Fd.). Pag. 228-240 y 403-428.

Bepham, 0. J. A. t otros. Introduceién a la Comercializam
cidn., ¥M8xico: Limusa, 1973 (preedicidn). Pag. 215-217, 219
227 y 229-253.

Samuelson, P. A. Ourso de Economfza Moderna. México: Aguiw-
lar, 1973. FPag. 65-67.

Velistiuez, ¥, G. Admiristracidén de los Sistemss de Produc-
cibn. México: Limusa, 1973. Page. 69=T70, 127=129 y 130-133,

W. H. Corter, M.F. Swavely. Andlisis Peondmico Intermedio.
México: C. B. C. T, A., 1967 (2z. reim.). Pag. 155-273.

Van, S. J. V. Introduceién a la Bconomfa. MExico. 1969, ==
Pag. 78-83, 89-96 y 209-212.

Centro de Desarrollo de la Orzznizacidn de Cooperacidn y~—
BDggarrollo Econdmico. Andlisis Empresarisl de Proyectoge——
Industriales en Pafises en Desarrollo. MExico: C.BuMelielome
1974 (Yera. reimp.). Pag. 24-45.

Instituto Tatinoamericeno de Planeacién Econémica y Social
Guia para la Presenteaciép de Proyectos. México: Sigle IXI-
Bditores S.i., 1973. Pag. 74-80 y 89-90.

Zamors, P. Tratado de Teorfa Econdmica. México: Fondo de—-
Culture Beonémica, 1968 ( Bz. Zd.). Pag. 283-286,

?ghg]g.flar, X, Teorfas Econémica. México: Trillas, 1971. Fag

Marting, Z. Como Fij:r Precios. México: Editorizl Tecmica,
Se ao, 1970. Pag- 41—51 Y 55"'62’ ’

Abada, 0.J. A. ¥y otros., Imtrcduceidn a la Comercializacidn
México: Limusa, 1973 (Preedicién). Pzg. 29-30,



-99-

 Benham, F. Curso Superior de Zconomfa. Méxicos Pondo dew-
Cultura Econdmica, 1966 ( 9a. Ed.). Pag. 261-2883,

Mertinez, del C. M. Pactores en el Proceso de Imductrialias
zacién. Yéxico: Fomdo de Cultura Ecomémics, 1972. Pag. 85=
102,

William, Re. 3. PH. D. Organizacién de Pmpresas Imdunstria-—
les: CompaXia Editora Comtinemtal, S. A., 1963, Page 175«
. 182, y 229-246, 189-207.

Edward, H. H. Direccién de Plantas Indusiriales. México:—
Fondo de Cultura Econémica, 1963. Pag. 54-58 y 59-62.

Bduardo S,Urguedn,V.L. ¥ ¥irquez, J. Organizacidn y Direce
¢ién Industrial. Fondo de Cultura Econfmica. M&xico, 1952-
Pag. 240-250.

Frank, Ce Vo PH. D. Ingenieria Qufmica del Disefo de FPlan-
tas Industriales., México: Grijalbo, S. A.y; 1963, Pag. G7--
101 y 192 203,

Alford y Bongs. Manual de la Produceidn. México: UTEHA, -~
19740 Pag. 916"‘9250

Blnood, S. Buffs, PH. D. A;ministracidn v Direccién Técni-
ca de la Produccidn. México: Limusa, 1974. Pug. 413-454.

Ariap1G. F. Administracién de Recursos Humanos. México:=——
Trillas, 1973, Pag. 24~30, 189«200 y 305~323,

John, g.H. Organizaciones. Méxicos C.E.C.SA., 1973, Pag.

Ley PFederal del Trzbajo. México: Hedinz Hermanos, S. A.,~—
1973+ Paf 34-42.

Rodr{guez, S. T. Ia Direccién de Personal. Espafias DEUSTO-
Serée G. Tomo I, 1968 ( 2a. Bd.). Pag. 5156,

Centro Nacional de Prbductividad. Salarios e Incentivoge=~—
xi0o0.

Galvan, 4., A, BAn, H. R. . Fuentes de Financiamiento.——-
8xico, 1973 ( Tesis)

antro Nacional de Productividad. Funcidn Pinanciamiento.-
Maxico.

Arcos, A. P. Estudio sobre Posibles Fuentes de Financize——
miento. México, 1975. ( Tesis).



~-$00-

Pinson, U. G. A, Puentes de Financiamiento. México, 1973-=-
( Tesis )

Hunt, P. Wihian, CH. M., Gordon, D. México. Pdg. 12=1fm—mm
127-135.

Cervantes, A. R. T{tulos y operaciones de crédito. México-
Herrero, S.A., 1969 ( 6a Ed.).
Johnson, R.W. Administracién Financiera, México. C.E.C.S.A

1973 ( 7a Imp.) Pdg. 277-315, 350-370, 373-406, 412-448-—-
455-4T1 y 199-234,

Grabinisky, 3., Velasco, L. M., Aguilar, M. X. Sistemas---
Pinancieros, México. Disefio y Composicién Litogrdfica,——-

1973 ( Preedicodn).

Solis, Re R,, Oropeza, P. E. Apuntes de Finanzas II y III-
México. Factltad de Contaduria y Administracidn.

Pule, W. W., White, J. A. Principios Fundumentales de Con-
tabilidad. México. Herrero Hermanos, Sucesores, S. A.,———-
1973.

Aolmes, Moynard Meler. Contabilidad Bfsica. México. Compa-
fifa Editorial Continental, S. A., 1972. Pdg. 545-560.
‘Hanson, P. Tratado de Contabilidad. Madrid. 1973 ( Reimp.)

Alfaro, C. S. F., Balderas, V. H., Caballero, G. G. E.,—ww
Silva, E, M. Evaluacién de Proyectos de Inversidn. México,

Ovalle, R. O, Bvaluacién de Inversiones de Capital. México
1972. { Tesis ) P4g. 3-8, 13-20, 87-98 y 119-123.

Centro de Desarrollo de la Organizacién y Desarrollo Eco--
némico, Andlisis Empresarial de Proyectos Industriales en-
Paises en Desarrollo. México. C. B. M. L. A, 1974, Pdg,
121-159,



	Portada
	Índice
	Prólogo
	Capítulo I. Estudio de Mercadotecnia
	Capítulo II. Aspecto Técnico 
	Capítulo III. Financiamiento
	Capítulo IV. Métodos de Evaluación de Inversiones
	Conclusión
	Bibliografía



