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PROLOGO 

En virtud de ~ue en nueRtro país, no existen-­
muchos trnbajos oue nos indi.,uen la forma de como llevar 
a cabo un determin3.do proyecto, he tenido e. bien tra.tar­
de que el prei::ente pueda facilitar lq l<J.bor de aquellos­

estudfa.ntes, profesioni st8.s, ~mpres:=trios y d~m~s pel'.'so-­
nas n_ue en :=tlgun:=t. ocasión ti en en f'.Ue ev:=tlu<:ir un determi­
n~do proyP.cto, para saber sí es costea.ble o no llevarlo­
ª cabo. Además tomando muy en cuenta nue el desarrollo-­
de todo el país, depende en Eran medid~ de l"l. industria­
lización, he considerado de vital importancia este tra-­
bajo, ya que en cierta forma nos dará una idea de como-­
evaluar un determinado proyecto, de tal manera que una-­
vez hecho esto podamos tom~r la decisi6n más óptima po-­
sible, desde luego que no ·pretendeu10 s tampoco ofrecer en 

esta guía un estudio preciso que permita la soluci6n de­
todos los problemas que se pueden presentar en ia gran~ 
variedad de proyectos, ya que carecemos de los suficien­
tes conocimientos al respecto, a fin de lograr tal obje­

tivo. 
Por otra p'.1rte, tomando en cuenta que el buen­

funcionamiento de todo proyecto interesa a los accion~s­
tas, al gobierno, a los trabajadores, asi como a las---­
personas que consumen el bien o servicio que se produce­
as de vit31 imnortqncia ~ue toda person~ que analice un­
determinado proyecto, considere las diferentP.s etap~s--­
nue en el presente trqbqjo se estudian, con el prop6Rito 

de lo~ra~ los mejores resultados. 
Como '-lnteriormente indic:.:imos, la buena mqrch<>­

de todo proyecto interes~ R los ~ccionistAs, porque mie~ 
tr>i.s me,ior- se desqrrolle mi~s ntil i d,•des obtendran. 

Asimismo al gobierno le interesa el buen fun-­

cionamj ento ae todo O"Oyecto, ya oue '.11 loP-r'1r' esto ob--
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tendrá más impuestos, los cuales si son bien canaliza~os­
servirán p~r~: construir escuelas, carreteras, centros de 
salud, ssi como para abrir nuev•1s fuentes de trab?.jo, co­
sa que en nuestro país es muy necesario, en virtud de que 
contamos con un índice muy alto de subempleo y desempleo. 

También a los trabajadores les interesa, ya ~ue 
al obtener más ganancias la empresa, es posible que se--­
les aumenten los sueldos, asimismo podrán obtener mayores 
ingresos por el rep~rto de utilidades. 

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

Viendo pues la gran importancia aue tiene el--­
buen o mal funcionamiento de un determinado proyecto, he­
mos puesto todo nuestro interés para que el presente es-­
tudio pueda servir de guía a todas aquellas personas aue­
un día tengan que analizar un cierto proyecto. 
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C A P I T D L O l 

ESTDDIO DE MERC:lDOTECNIA 

La mercadotecnia tiene por objeto el estudio-­
de todas aquellas técnicas y demás actividades que per-­
mi tan determinar que artí.culo se debe producir 9 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 área geográfica en que se encuentran y operan los--­
compradores y vendedores, y se ofrecen a la venta mer--­
cancías o servicios y en que se transfiere la propiedad­

de un título "· ( 1 ) 

A).- EL ANALISIS DE LA DEMANDA 

El análisis de la demanda, tiene por objeto-~ 
determinar si existe o no un nómero suficiente de indi-­
viduos u organizaciones en una área geográfica que estén 
dispuestos a comprar a un cierto precio y en un tiempo-­
determinado el articulo que se piensa ofrecer. 

DEMANDA 

Demanda es la cantidad de un bien que se com-­
prará a un precio determinado, en un cierto tiempo y en­
una área geográfica especifica. 

l 1 ) J. ST,~N'.:'ON, ',VlLLI;Jf;. " FUND . .JfiENTOS :DE h'L;.RKETING 11 

Editorial McGRAW-HILL 1967 Pág. # 94. 
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1A LEY DE LA DEMANDA 

1a ley de la demanda establece que " la canti­
dad que se demanda de un producto, tiende a variar en--­
raz6n inversa de los precios mientras permanezcan cons-­

tantes las condiciones objetivas y subjetivas en que ac-
túan los compradores 11

• ( 11 ) 

Cualquiera que sea el tipo de bienes que se a­

nalicen, el estudio de la demanda contenida en el pro7-­
yecto debe cuantificar cual es el volumen de la demanda­

prevista para el periodo de la vida útil del proyecto;-­
asimismo se debe determinar que parte de esa demanda se­
espera sea atendida por el proyecto en estudio, teniendo 

en mente la participación que tienen los. demá.s competid~ 

res en el mercado que pretendemos operar. 

Para hacer un estudio más completo, debemos--­

determinar cual ha sido el comportamiento histórico de-­

la demanda del artículo que pensamos lazar al mercado,-­

esto implica recabar datos cualitativos acerca del mer-­

cado de los bienes en estudio, para esto se debe anali-­

zar cuales son los datos 4ue se necesitan, que tiempo--­
deberán abarcar y donde se pueden obtener, ya que muchas 
veces los datos que existen al respecto no sirven para-­

nada, porque corresponden a un tiempo muy retrasado o--­
bien no se encuentran donde localizarlos. El propósito-­
del estudio del comportamiento histórico de la demanda-­
de un bien es obtener una idea de la evolución pasada de 

dicha demanda, con la finalid~d de poder pronosticar su­
comportamiento futuro con una cierta seguridad, no se--­

trata nad~ más de determinar una tendencia, sino de es-­

tudiar y analiz2r las posibles modificaciones de la po--

11 ) FACDM'L~ DE CONT,1.DURIA Y ADU:INISI'RACION. 11 INTRC­
DUCCio:; ;,. L1! COMERCLlIZACION 11 IditorL1l L. I. :¿ _ 
u. s. A. 1973 Pág. 27. . 
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lítica econdmicd, sustituoi6n y complement~ci6n del uso o­
consumo qt.ie se le de a.l bien, "lsimismo posibles c,Lmbios en 

la est.t•uctu.ra de la población, modific;,i.cion~s considera--­
bles en el voJ.umen y distribución del ingreso y otras que­
permi tau construir une. hip6tesia sobre la evoluci6n futura 
da la demanda., 

La informa.ci6n requerida. para analizar la evolu­
ción del comportamiento de la demand~ pasada o hist6rica-­
se obtendrá de fuentes como: 

a).- Encuestas a consumidores 
b). - Estudio de la. estructura de gastos familia­

res 
e).- Estadísticas de producción 

d).- Estadísticas sobre impor:aci6n, axportaci6n 
y ventas 

Al tratar de deter-minar la dem3nd3 futura, debe­
mos tener en cuenta que la pobl~ción es uno de los princi­
pales ci:1Dlponentes del mercado, por lo tanto se debe estu-­
diar la forma de como esta compuesta y distribuida; pri~ 

mero debemos :m::llizar la poblaci6n total que tiene el país 
donde vümos a operar, asimismo algunos aspectos como: gus­
tos, edadt sexo, tamafto de la familia, costumbres sociales 
ingreso percapita, e~c. 

1. - FACTORES ~DE INFLUYEN EN LA DEMAND,:i. 

a).- Ingresos 
b).- Gustos y prefer¿ncias 

e).··· Influenci9. del nivel de consumo anterior 
d) ... Prr:,cio 

e).- Ndmero de h~bit~ntes 



a). - INGRESOS 

Uno de los principales factores ~ue influyen-­
en la cantidad demandada, es el nivel de ingresos y la-­
distribución de {¡stos; es bien sabido que mientras más-­
recursos monetarios tengan los individuos, más unidades­
podrán comprar de un determinado articulo. Por otra par­
te, la distribución de los ingresos en nuestro pais es-­
muy desigual, una minoria son los que tienen ingresos--­
muy elevados y la mayoría muy bajos. 

Esta distribución tan desigual del ingresot--­
trae como consecuencia el establecimiento de problemas­
tanto éticos como ec~n6mico s de una consecuencia muy gr~ 
ve; analizando esto desde un punto de vis·i;a económico es 
necesario señalar lo siguiente: es notorio que la magni­
tud del mercado interno es sumamente raquítico, la dis-­
tribuci6n del ingreso hace ver que gran parte de la po-­
blaci6n del país esta fuera del mercado. 

La distribución igualitaria del ingreso desa-­
rrolla la demanda, mientras que la distribución desigual 
favorece principalmente al ahorro, y esto se argumenta-­
diciendo que la actual distribución del ingreso debe co~ 
tinuar, ya que de ello depende que se ahorre más y a la­
vez se formen más fuentes de trabajo y éstas permitan--­
ingresos decorosos para todos los mexicanos. 

b), - GUSTOS Y PREFERENCIAS 

Otro factor determinante de la demanda, es la­
in tensidad con que el demandante desee el bien, el deseo 
de la mercancía esta a su vez determingdo por el gr3do-­

de ~atisf3cci6n que se esrera obten~r del uso de ese --­

bien. 
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c).- DE JJA INFLUENCIA DEL NIVEL DE CONSUMO AN-. 
TERIOR 

Es decir el nivel de gastos a. que una familia­

se ha acostumbrado, aparece como irrevisible, se quiere­

decir con esto que si en una familia bajo su nivel de--­

ingresos que tenía, tratará por todos los medios posi--­

bles de seguir el mismo· nivel de vida. 

d). - PRECIO 

Otro 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 más si existe otro articulo que lo pueda sustituir. 

e } . - NUMERO DE HABITANTES 

Asimismo la demanda depende del nO:mero de ha-­

bitan te~ que tenga el pais. 

2 •. - METODOS PARA DETERMINAR I1A DEMANDA FUTDRA. 

a).- Encuestas a clientes 

b).- Mercado de prueba 

c).- Comparaciones internacionales 

d).- Posibilidades de sustituir importaciones 

e).- Prognosis sin datos estadisticós 

a). - ENCUEST . ....S .~ CLIENr:ES 

Este método es muy útil para determinar la de­

manda de un bien, consiste en llev:ir a cabo una enc1rnsta 

,sobre un determ1 nado i:úruero de clientes potencia.les, pr~-
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gunt~ndoles que si comprarían dicho articuio a un cierto~ 

precio. 1a inconveniencia que tiene este método es que su 

costo es demaciado alto; por otra parte, una cosa es que­

diga el cliente que está dispuesto a comprarlo el articu­

lo y otra es que realmente lo compre. 

b). - MERCADO DE PRUEBA 

Consiste en que la compañia venda su producto-­

en una zona geográfica limitada, y así determinar la can­

tidad que de hecho se va a vender; este método es uno de­
los mejores, siempre y cuando la organización disponga de 

su~iciente dinero y el tiempo necesario. 

e).- COMPARACIONES rnTERNACIONALES 

Siempre y cuando se escojan con cuidado los pa! 

ses sujetos a comparaciones, este método puede producir-­

resultados valiosos, la tendencia de la demanda de algu-­
nos bienes es a menudo la misma para diferentes países,-­

los tipos de datos que se'han de reunir, depende natural­

mente del producto en cuestión. 

d) • - P03IBILIDc>.JE3 DE 3U3TI TUIR IMPORTACI ON"E3 

El nivel de importaciones es un indicador útil­

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 producci6n 

nacional por otra; el V9.lor de las i:nport:i.ciones de un--­

artículo puede servir de luse parg, estim 1.r l s. d.e!!l:cnch fu­

tura, por supuesto 19. mer'l existencj_a de t~il mercado no-­

es por sí sol3 una razón suficiente para inicilr je inme-
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diato la producción, sino que además se requiere la segu- · 
ridad de que los costos Je producción nacionales sean por 
lo menos iguales al precio al que es posible comprar el-­
artículo en el exterior. 

e).- PROGNOSIS SIN D,\.TOS E3T_:;.DISTICOS 

Hasta ahora s6lo se han estudiado m~todos que-­
implican el uso de datos estadísticos sa·tisfactorios en-­
cantidad, sino es que en calidad. Algunas veces en países 
en desarrollo los datos son incompletos o no existen, en­
aste caso sehará 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 porce~ 
taje del, cambio en la demanda de un determinado bien; en­
tre el porcentaje del cambio del precio del mismo artícu­
lo. 

La elasticidad de la demanda puede dividirse en 

tres partes; 

a). - Elástica 
b) .- IneH.stica 

c).- O igual a la unidad 

a).- ELii.STICA 

Se dice que nna demanda es elástica, cuando el­

porcentaje pronucido en la cantidC:J.d demandada, es supe--­

rlor al porcentaje del cambio del precio y por lo tqn~o--



el ingreso aumenta. 
Ejemplo: 

Aumento de l''. c~ntidad de naranjas dem<J.ndadas, 
en rel~ci6n a una baja en el precio de ~stas. 

PRECIO CANTIDAD DEMANDADA INGRESOS 

~ 0.50 100 Unid'3.des t 50.00 

0.40 150 Unid::i.deA 60.00 

0.30 250 Unidades 75.00 

. b ) • - INELASTI CA 

Por otra :parte, se dice fl.Ue una dem:md:::i Ps in! 
lá.stica o q_ue ls elaBticidad de l<:t demanda es m<?nor que­
la unid9.d, cuando el porcentaj~ del cambio producido en­

li:i. demandl'i, es inferior al porcentaje de cambio produci­
do en el precio y por lo tanto el ingreso desminuye. 

Ejemplo: 

Awnento de la cantidad demandada de azúcar,--­
en ~el~ción "l. la bqia ae pre~io. 

PRECIO GANTTD" D DEi'1END.'\DA ING~ESO 

$ 1.00 100 Kilos i 100.00 

0.90 10"i Kilos 94.50 

0.80 110 Kilos 88.00 

c) .- TGUttL i\ V UNIDAD 
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Asimismo se dice que la ela.s ticidad es igual ª-: 
la unidad, cuando el porcentaje de cambio de la cantidad­

demandada, es igual al porcentaje de cambio del precio y­

en este caso el ingreso permanece constante. 

Ejemplo: 

Cantidad demandada de manzanas en relación a la 

baja. del precio. 

PRECIO 

$ 10.00 

8.00 

6.00 

demanda. 

CANTIDAD DEMANDADA INGRESO 

1, 000 Kilos $ 10,000~00 
1, 250 Kilos 10,000.00 

1, 666 Kilos 10,000.00 

F6rmul.a para determinar la elasticidad de la---

E = ~orcentaje de cambio de la demanda 
Porcentaje de cambio del precio 

FACTORES QUE INJTLUYEN EN LA ELASTICIDAD DE LA-­
DENiA.ND., 

a).- El grado de sustituci6n del artículo 

b),- De la cantidad de ingresos 

c).- Usos que se le den al bien 

a).- EL GRADO DE SUSTITUCION DEL ARTICULO 

Cuando se trata de un artículo que en el merca­

do existe otro que lo puede sustituir~ un alza de precio-

p11ede traer como consecuencia que le qui te un cierto nú--

mero de clientes, por que estos tratarían de comprar el--
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bien sustituto que hubiera a un 
misma manera una baja del precio 
doras siempre y cuando el precio 
tos permanecieran estables. 

precio más bajo, de la---, 
le atraería más compra--
de los artículos sustitu 

b). - DE LA CANTIDAD DE INGRESOS 

La elasticidad de la de.manda también depende de 
la cantidad de ingresos percapita o bien familiar, ya que 
mientras más ingresos tenga una persona, al disminuir el­
precio de un artículo puede ser que compre más. 

c)o- UBOS QUE SE LE 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 demanda elástica. 

A continuación se anota un ejemplo para deter-­
minar la elasticidad de la demanda! 

Cuál será la ela.sticifüi.d de la demanda de las--· 

manzanas, sabiendo que anteríorrnente al precio de $ 10.00 
el Kilo, existía una demanda de 100 Kilos, y actualmente­
al precio de $ 8.00 el Kílo, tenemos una demanda de 150-­
Kilos, de lo anterior se desprende que al disminuir el--­
precio en un 20%, la dem~nda aumenta en un 50%. 

Entonces: 

E = 50.1: 5% -- = 2. o 
20~~ 
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4.- TA.BLA Y CURVA DE LA DEMANDA 

A la relaci6n 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 LA DEMANDA 
manzanas 

PRECIO CANTIDAD DEMANDADA INGRESO 
(P) (Q) (l= P.Q) 

$ 10.00 1 ,000 Kilos $ 10,000.00 
9.00 1,300 Kilos 11,700.00 
8.oo 1, 800 Kilos 14,400.00 
1.00 2,600 Kilos 18,200.00 

6.00 3,700 Kilos 22,200.00 

5.00 5, 200 Kilos 26,000.00 

Esta tabla se debe de leer de la siguiente ma-­
nera: a 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 demandaría una cantidad de 1,300 kilos y ob-~ 
tendríamos un ingreso de$ 11 7 700.00 y así sucesivamente. 

A continuaci6n se grafica la curva de la deman­
da, la cual nos muestra la cantidad que los individuos--­
estan dispuestos a comprar a un determinado precio y en-­
un cierto tiempo un determinado bien. 
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'...._ D .... 

1 2 3 4 5 6 

CANTIDAD EN MILES 

En esta gráfica en el eje de las ordenadas me-­

dimos el precio y en el eje de las abcisas medimos la can 
tidad demandada. 

B). - EL ANALI SIS DE LA OFERTA 

La oferta se puede definir como la cantidad de­
un determinado bien que los productores estan dispuestos­
ª producir para venderlo a un cierto precio en un tiempo­
determinado y en una área específica. 

Uno de los J.spectos del análisis del mercado--­
que presenta más dificul t9.des, es determinar que c::i.ntid::i.d 
de bienes se esta ofreciendo. 

I.a principal razón de todo esto es que l::i. in--­
~estigaci6n de la ofert~ de los bienes, deberá basarse--~ 
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esencialme;nte en el anál i ei ~; de l"l. producci611 presente y. 

proyectad~, RqimiRmo en l~ capacidad instqlada v la real 

m~nt~ utilizada. 

Estos datos son por lo ~~n~r9l muy difíciles-­
di? obtener por ~u.;:i en muchas ocasiones las empresas no-­

quieren proporcion<lr los datals solicitados sobre el de­
sqrrollo de eu actividad. 

Es por lo que es nec©sario reAlizar un deter­
minado nómero de encuest'3.s, con la finalidad de lograr­
algunos datos necesarios para determinar el comportamie!: 

to actual y futuro de la oferta. 

1.- LA OFERTA BAJO EL REGIMEN DE COMPETENCIA-­
PEfil·ECTA 

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

Cuando hay un gran número de vendedores, pero­
la cantidad de la mercancía con que cada uno contribuye­
es tan ~equeña, oue no tiene ninguna influencia en la-­

determinación del :precio, sin.o que en este ca.so la em·-­

presa individual tiene que aceptar el precio establecido 

por la oferta y la demandll, bajo condiciones de compe-­

tencia pura. el precio fluctu.a frecuentementeª 
Las empresas q_ue se encuentran en competencia­

perfectap producen un articulo homogéneo, por lo tanto-­
es indiferente para los demandantes comprRrselo a cual-­
nuie~a de los oferentes. 

La tercera cRrRctArist1~g es 1° facilidad con­
nu'= los rirod1:ctores entran y• salen del mercado .. 

En est~n con'1iciol"e$, los uroductores trRtan-­

de vender de la m~ner~ más ventajosa; la competencia don 

duce a ~ue se qr~uinen los más débilAs, mientras aue los 
~~s fuertes se enriouecen y amplian su producción. La--­
compotencü1 : s h< Frnerr'-i contrg todoq, esto trae como---



consecuencia la concentración de 1~ producción y final-­

mente la formación del capital: la competencia obligf'l a­

cada productor a abaratRr las mercRncias, cosa aue sólo­

lo pueden hacer las grandes empresns, las que no resis-­

ten esto se arruinan y pasan a manos de las grandes com­
pañías • 

La competencta entre productores, impide a las 

empresas a establecer un precio fuera de lo normal, asi­

mismo la com1~etencia conduce a aue haya más y mejores-­

productos para los consumidores y a precios más bajos,-­

así como a la aparición de nuevos productos, nuevas téc­

nicas y por lo tanto mejores servicios, en consecuencia­

la competencia ayuda a regularizar los precios. 

2. - LA OF:ErtTA BAJO EL REGIMEN DE COMPETENCIA­
IM.PERFECTA 

OLIGOPULIO 

Este representa un tipo de competencia imper-­

í'ecta. Esta situación se ~o;::acteriza porq_ue existe una­

cantidad de empres::i.s muy peaueña den·t;ro del mercado, pe­

ro cada una de ellas es lo suficientemente grande como-­

pqra influir en el control de los precios, cada empresa­

produc~ una cantidad bastante considerable de la oferta 

total. 

3. - LA üFERTA BAJO EL REGIMEN DE :t1¡üNO?OLiü 

Es cuando en el mercado hay un sólo ~roductor­

de un articulo determin~do~ el es auien establece los---

:::'"'ec:'..o:; de~: "':r-o .ie:. r:.<::"C .. jo, _. '°~ e:·. so en e:;. r.ue un solo 

vendedor se enfrenta a una gr~n cantid~d de compradores. 
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En la tabla de la oferta se representa la rela­
ci6n que existe entre los precios y la cantidad de un de­
terminado bien que los productores están dispuestos a pr2 
ducir y por supuesto a vender. 

PRECIO 

$ 1.00 
0.90 

o. 80 

0.70 
o. 50 

TABLA DE Lii. OFERTA 
manzanas 

CANTIDAD OFRECIDA 

1,000 Unidades 
900 Unidades 
800 Unidades 
700 Unidades 

00 Unidades 

Podemos observar que a un precio de$ 1.00 los-­
vendedores pueden vender 1,000 manzanas, a un precio de~ 
$ 0.90 ,ios vendedores estarán en condiciones de vender---
900 unidades y asi sucesivamente. 

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

o 

o 1.00 
H .90 

.80 

. ?O 

.50 

,,__....._~--~---L-- L. 
o 700 800 ~)0 'JJJ 
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En la anterior gráfica vemos que el productor & 

un precio de $ O. 50 no esta dispuesto a vender nada de un 
cierto producto, a un precio de $ 0.70 puede vender 700-­
unidades y a un precio de ~ O.~o, esta dispuesto a vender 
HOO unidades, y as1 sucesivamente. 

5.- PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA OFEaTA Y LA DE-~ 
MANDA 

En e1 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 dispue~ 
tos a comprar una cierta cantidad de un bien, asimismo 1 -­

los productores pueden producir y vender la misma canti­
dad al mismo precio. 

La representación gráfica del punto de equili-­
brio es la siguiente: 

/ 
' D /o 1.00 

.90 
o 
H • 80 
o 
ril .70 

>~ ~ 

11< • 50 D 
...... 

• 20 
"- .... 

l__ __ L_ 

? ~ d '.) 6 

C!\NTID.-1.D EN :nL~'::l 
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En el punto 11 C 11 de la gráfica anterior, es--.... 
el plnto de eQuilibrio de la oferta y la demanda, en este 

punto a un precio de i 0.70 los compradores estan dispue~ 
tos a comprar 2,500 Ullidades de un determinado bien, por 

otra parte, los oferentes están dispuestos a vender la~ 
misma cantidad al mismo precio. 

C).- EL ANALISIS DE LOS PHi.CIOS 

El precio es la cantidad de dinero oue es nece­
sario para poder obtener un producto en un momento deter­
minado. 

Es de gran importancia la fijación de los pre~ 
cios, ya oue estos tienen un gran impacto sobre el éxito­
º fracaso de una determinada compafiia. 

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

El precio es una de las principales variantes~ 
oue intervienen directamente en la demanda del bien que--. . 
se pretende lanzar al mercado, el precio afectará la po--
cesión competitiva de la compañia y su participación en-­
el mercado, asimismo tiene una gran participación en las­
ventas y en el beneficio de la empresa. 

1 • - OBJETIVOS DEL PRECIO 

a).- Conseguir una cierta ganancia 
b).- Ventas 
e).- Estabilidad de precios 

Muchas compañias tratan de conseguir el máximo­
~orcentBje de ganqncias sbbre el capital y sobre las ven~ 
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tas netas, pero sobre esta fil tima la primera sobn:esale--_.. 
con más frecuencia. 

Las empresas que tratan de obtener este tipo de 
objetivos, es por que desean un crecimiento de las utili­
dades y desde luego una. rápida rentabilidad de la inver­
sión, la maximización de las ganancias son perseguidas--­
principalmen te por aquellas empresas menos importantea,-­
ya que estas por lo regular no les interesa el pdblico,-­
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 estos-·­

o bjetivos no son muy recomendables. 

b) .- VENTAS 

Algunos ejecutivos se preocupan más del aumento 
de las ventas que de las ganancias. 

Mantener la participación en el mercado, parece 
ser un objetivo muy importante. Algunas veces puede de--­
searse aumentar las ventas y maximizar las ganancias, pe­
~o en otras oca~iones se perseguirá principai:mente el---­
primer objetivo, es decir aumentar las ventas, lo cual--­

trae como resultado que se de una expansión 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. 

c).- ESTABILIDAD DE PRECIOS 

Este es otro de los principales objetivos de--­
los precios que persiguen slgunas compañías, tratando de­
evi tar la guerra de pre do s. Con frecuencia este tipo de­
~b jetivo s son ~erseguidos por administradores conservado­
res, es decir, todos aquellos que quiP.ren red~cir los---~ 
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~iesgos de p~rdidas, además este tipo de objetivos los---. 

persiguen aquellas empresas que cuentan con poco dinero-­

porque las que cuentan con su:ficientes recursos económi-­

coa puede ser que arriesguen más con el fin de de obtener 

más ganancias .. 

2.- DE1"ERMINACION DEL PRECIO EN LA PRACTICA 

Los procedimientos para establecer los precios­
son los siguientes: 

a).- Estimar la demanda del producto 
b).- Anticipar la reacción de los competidores 
c).- Elegir la estrategia de precios para alean 

zar la meta del mercado 

a).- ESTIMAR LA DEMANDA DEL PRODUCTO 

El primer paso que hay que seguir para estable~ 

cer el vrecio de un determinado producto, es estimar la-­

demanda que existe del mismo. Esto resulta más fácil para 

un articu.Lo 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 

rá si hay un precio que sea esperado en el mercado y se-­

gundo se determinará el volumen de ventas a distintos pr~ 

cios. 
El precio esperado es aquel que los consumido-­

res creen que puede valer el articulo que se les esta o-­
freci endo. 

C11ando un cierto producto se va ha lanzar al--­
mercado puede ser que los clientes esten dispuestos a co~ 
brarlo a un precio de S 100.00, pero si sale al mercMdo-~ 
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a un precio de $ 50.00 puede ser que se venda muy poco~-~ 
en virtud de que las personas que lo querian adquirir van 
a dudar de su caliddd, además munchas pensarán que dicho­
producto no va de acuerdo a su posición social. 

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

b).- ANTICIPAR LA REACCION DE LA CO:MPETENCIA 

La competencia actual y potencial tiene una---­
gran influencia sobre la determinación del precio, es de­
cir, cuando vamos a ponerle precio a un articulo es muy-­
conveniente tomar en cuenta la reacción de los competido­
res; porque si se fija un precio por debajo de los demás­
establecidos por otras empresas, puede suceder que éstas­
lo bajen aún más, lo cual puede traer como consecuencia-­
que no se resista la competencia y se arruinen los produ2 
tores más pequeños. 

c).- ELEGIR LA ESTRATEGIA DE PRECIOS PARA ALCAN 
ZAR LA META EN E1 .MERCADO -

Para conseguir una cierta parte en el mercado-­
la empresa puede usar cualquiera de las estrategias exis­
tentes de precios, las más importantes son los precios--­
para mayoristas, minoristas, descuentos por pronto pago-­
pago del flete de los productos, etc. 

no1J1:rrc.ti..s Y EST:Li.TEGr..:.s DE EiECios 
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Por políticas y estrategias de precios se puede, 
entender como todos los medios que utilizan los producto­
res para hacer que el producto que ofrecen se venda lo--­
máximo posible. 

Una vez que la compsñí~ ha determinado el pre-­
cio b~sico de su productot debe dirigir su atención a mu­
chos otros factores del sistema de precios que son nece-­
sarios para establecer una política de precios. 

A continuación se explican varias políticas y-­
estrategias de precios que son necesarias que una empresa 
tome en cuenta. 

a).- Descuento por cantidad 
b).- Descuentos por pronto pago 
c).- Descuentos por pagar al contado 
d).- Política de precios geográficos 
e).- Política de precios fijos o precios varia­

bles 
f).- Política de nivel de precios 

a).- DESCUENTO POR C,.NTIDAD 

Los descuentos por cantidad son los que el ven~ 
dedor hace al comprador, siempre y cuando la cantidad com 
prada sea muy grande. 

b). - DESCUENTOS POR PRONTO PAGO 

Los descuentos por pronto pago son aquellos que 
el productor hace al comprador por el pago a tiempo del-­
importe de la mercancía vendida, es decir, si un artículo 
se vende a 60 días, pero si el comprador lo paga antas, -
puede ser que se haga cierto descuento. 
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e).- DESCUENTO POR PAGAR A.1 CONTADO 

Es decir no se puede dar el mismo precio a los­
clientes que compran en abonos que a los que compran al-­
contado. 

d).- POLITICAS DE PRECIOS GEOGRA.FICOS 

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

e).- ~OLITICA DE PRECIOS FIJOS O PRECIOS VARIA­
BLES 

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

Cuando se quiere seguir una política de precios 
fijos, la compañia vende al mismo precio a todos los ---­

clientes similares que compren c:.intidades semejantes. 

Cuando se aplica una politica de precios varia­
Dlesp la compañia venderá cantidades semejantes a clien-­
tes similares a un precio diferente. Esto sucede cuando-­
ios clientes son amigos, familiares o bien cuando se qui~ 
re negociar con cierto comprador potencial. 

La fijación de precios flexibles tiene sus ven­
tajas; permite que el vendedor se aJapte a las necesid~-­
des de la competencia y no se vea forzado a recha;;ar un-­
F eJiao, rero sin embd~go tiene sus respectivas desventa-­

jas; el cliente que se da cuenta que otro ha adquirido--­
•la misma mercancía a un precio m13.s bajo al que el la ad--
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quirio, siendo la misma mezcla comercial, no puede senti; 
se complacido y por lo tanto puede buscar mejores precios 

asimismo se puede aumentar los gastos de ventas por un re 
gateo. 

f).- POLITICA DE NIVEL DE PRECIOS 

La empresa debe decidir si las precios del ar-­
ticulo que se va a lanzar al mercado deberán ser inferio­
res a los existentes, o bien si serán 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, ai en el mercado existe una co~ 
petencia perfecta, será inadecuado ofrecer un articulo a­
un precio inferior o superior a los ya establecidos, asi­
mismo el nivel de precios puede variar al aumentar los--­
costos, en este caso la compañia debe determinar que es-­
más conveniente, si disminuir la calidad o bien aumentar-

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

D).- EL ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION 

1.- MARCA 

Marea es un nombre o un símbolo que tiene por-­
objeto identificar un producto¡ asimismo distinguirlo de­
los demis productos sirnil~res que existen en el me~c~do. 

La marca puede ser establecida. por el fabri-~·-­
cante o por el revendedor, lo cual tiene sus ventajas y-­
desventajas. 
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Una de las ventajas que tiene el fabricante al7 

establecer sus propias marcas es que el producto ya esta­
vendido de antemano a determinados clientes, además puede 
conquistar otros más, asimismo parte del buen prestigio-­
que tiene el rabricante puede ser posible que se 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, este fil timo pu~ 

de buscar otro lugar donde le ofrezcan una mejor calidad. 
Una de las principales desventajas que tiene el 

establecimiento de la marca por parte del fabricante es-­
que por lo general ofrece un margen bruto por debajo al-­
que pueden obtener los revendedores al poner sus respec-­
tj.vas marcas. 

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

Desventajas al poner las marcar por los reven~ 
dedores, tienen que establecer su demanda por su cuenta,­
cosa que sale muy costosa, asimismo tienen que asUill.ir la­
responsabilidad de la calidad del bien que ofrecen. 

OBJETIVOS DE LA MARCA 

a).- Distinguir el artículo de los demás 
o).- Servir de ~~r~ntía consistencia y calid~d 

e). - Dar publici:iad al bien 
d).- Crear una im:i.gen del producto 



-.30-

CARACTERISTICAS DE LA MARCA 

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

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

d).- Debe indicar como se usa el producto y las 
consecuencias que puede acarrear por el~ 
mal uso 

2. - ENVA.3E 

El envase es un dete1111inado material que con-~ 
tiene un producto pero que no f" 11rma parte directa de éL 

Cuando se va a elegir el envase de un bien, hay 
que tener mucho cuidado ya que de esto depende muchas ve­

ces el aumento o disminuci6n 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 diseñarlo de acuerdo a las necesidades de-­
las personas que lo van a utilizar y manejar, un envase-­

que reuna ciertas características puede h~cer posible que 
una empresa hasta cierto punto desconocida pueda competir 
con las que ya tienen buen prestigio. 

El envase que posee mayor capacid~d de protec-­

ci6n es muy importante para los clientes intermedios,---­

porque entre más protecci6n tenga el envase es posible--­

que desminuyan los costos de al~acenamiento • 
.Muchas veces un buen envase puede d::lr mejores-­

re.:;u:;. t.;.Jos que la IJU0licid.,;1.d, Y3. que por lo regular en---· 

las tiendas en que se vende el ~rtículo lo ponen en los-­
lugares donde sea apreciado por el público. 

' 
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Se sabe clara.mente oue un envase bueno cuesta~ 
mucho dinero, pero este costo se puede recompensar de la­
siguiente manera: 

Suministrando más protección y desde luego fa-­
cili tando la manipulación física, de tal modo que desmi-­
nuyan los daños y las pérdidas. 

Organizando mayor influencia promocional que la 
que se puede obtener con otros medios con la misma suma-­
de dinero. No hay regla alguna que nos in.dique cuales son 
los eiementos que deben intervenir en el diseño del enva­
se, sino que esto depende de varios factores tales como: 

aJ.- La susceptibilidad del producto al dete--­
riori 

b).- Los riesgos a los cuales se verá expuesto­
normalmente el bien 

e).- E.L tiempo que el producto debe permanecer-
en el envase · 

d).- La función promocional del envase 

RAZONES PARA ENVASAR UN PRODUCTO 

a).- Protección' 
b).- Distinguirlo de los demás 
c).- Conservación 
d).- Mantenerlo en condiciones higiénicas 
e).- Cumplimiento de las disposiciones legales 

CARACTERISTIC11.S DEL ENVASE 

a). - Económico 
b).- i<tractivo 
e).- f)ue se <id·;·ni:e q·¡ T>rod11cto 
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3.- EMPAQUE 

Es cualquier material que guarda un determinado 
bien que puede tener envase o no, con el objeto de faci-­
li tar la entrega al cliente. 

CARACTERISTICAS DEL EMPAQUE 

a).- Ligero 
b). - Econ6mico 
c).- Que no se destruya fácilmente 
d).- De fácil manejo 

4.- ETIQUETA 

Es un cierto material fijado a un envase. 
La etiqueta debe incluir algunos ciertos datos­

entre otros los siguientes: 

a).- Identificar al fabricante o distribuidor 
b).- Describir el contenido del envase 
c).- Revelar la f6rmu1a 

OBJETIVOS DE LA ETIQUETA 

a).- Identificar el producto 
b}.- Dar indicaciones sobre como usar el produ~ 

to 
c).- Proporcionar el contenido e ingredientes-­

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

el ¡;roJ.ucto 
e). - In di car el ndmero de registro ante las au­

toridades respectivas 

f).- Señalar la fecha de caducidad 
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5.- CANALES DE DI3TRIBUCION 

Los canales de distribuci6n son los diferentes­
medios que toda empresa escoge, con el prop6sito de hacer 
llegar su producto hasta el consumidor final, de una ma-­
nera eficaz, en el tiempo oportllllo y económicamente. 

Cuando la empresa va a escoger la forma de como 
hacer llegar'su producto hasta el consumidor final, debe­
tener mucho cuidado debiendo ~sta ser la mis adecuada de­
acuerdo a la natur~leza del producto, con el fin de d~r-­
un buen servicio, es decir que el medio que se escoja a-­
barque todo el mercado que tenga el artículo. 

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

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

a) • - PRODUCTOR 

El productor e!J el canal más corto de distribu­
ción, en este caso es el propio productor el que hace 11~ 
gar el bien hasta el consumidor final, aqui no existen--­
in termediario s. 

b).- MAYORISTA 

Son grandes empresas que tienen suficiente cap! 
tal, lo cual les permite mantener grandes cantidades de-­
mercancías almacen~das, además tienen su fuerza de venta­
propia, asimismo poseen capacidad para vender a crédito. 

e).- DETALLISTA 



Por lo general son empresas pequeñas que no---­
cuentan con suficientes recursos econ6micos, lo cual trae 
como consecuencia que no puedan tener grandes c~ntidades­

'almacenadas ni dar a crédito. 

Factores que se deben tomar en cuenta para es-­
coger el canal de distribución: 

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 producto, por medio de la locomoción. 

Nada ha contribuido tanto a la expansi6n del c~ 
mercio, como ha sido el desarrollo de los medios de tran~ 
porte. Hasta mediados del siglo XlX, los transportes eran 
muy tardados, puesto que los animales y las naves de vela 
eran todavía los medios utilizados, la invensi6n de la m~ 
quina de vapor y la de combustión interna, han contribui~ 
do mucho en el progreso del comercio, descubrimientos po~ 
teriores han ampliado de una u otra forma el radio de --­
acción del comercio reduciendo el tiempo, los riesgos y-­

desde luego los costos de los artículos que se transpor-­
tan. 

Una vez establecidos los canales de distribu~ 
ci6n, toda empresa debe decidir cual es el transporte que 
va a utilizar, para enviar los productos a los mayoristas 
a los detalltstas o bien hasta el consumidor final, desde 
luego debe de tomar en cuenta los costos, características 
especiales y el tipo de servicios que dan. 

LOS TRASNPO-tTES M,l.3 COMUNMEN .E USADOS SON; 
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a)• - Camión 

b) .- Ferrocarril 
e).- Barco 

d).- A.vi6n 

a),.- CAMION 

La flexibilidad de los camiones hacen que este­
medio de transporte sea muy apropiado principalmente para 
transportes pequeños o bien lotes de mercamcías a cortas­
distancias. Por lo general casi pueden recorrer todos los 
caminos, tienen la ventaja. de ser muy rápidos una vez que 
se carga la mercancía, ésta puede ser trasladada hasta el 
destino de la misma, sin que haya necesidad de realizar-­
más descargas intermedias, además, los camiones provocan­
menos deteriores que loa ferrocarriles, asimismo han con­
tribuido mucho a buscar nuevos mercados; aunque no resul­
ta ser muy económico para viajes largos. 

b).- FERROCARRIL 

El ferrocarril es uno de los medios m~s utili-­
zados en el transporte de mercancías, esto es debido a--­
las ventajas que tiene. 

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

No le afectan en gran esc~la las condiciones--­
clima tol6gic::is. 

Es muy econ6mico 

DESVBNT·\J ·.S ::i:;i F::::; :ce .3..'-.:IL 

a).- Son muy lentos 
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b) .- Requiere de otro medio de transporte 
e).- Los envios de mercancías su.fren retrasos-­

considerables 
d).- No llega a todos loa lugares 
e).- La descarga as cara 

e).- BARCO 

El barco es otro medio de transporte, se usa--­
por lo general para el envío de productos de un país a o­
tro. Estos trasnportea acuáticos son buenos principalmen­
te ~ara productos voluminosos, de bajo valor y no perece­
deros, transporta ~ costos muy bajos; pero también tiene­
sus desventajas, entre otras las siguientes: 

a)~- El envio se limita al tamaño del barco 
b).- Es demaciado lento 
e).- Sufre retrasos de cierta consideración 
d).- S&lo puede llegar a los puertos 
e).- Es necesario utilizar otro medio de trans­

porte 
f).- Le afectan las condiciones climatológicas 

d).- AVION 

El avi6n es el medio de comunicaci6n más rápi-­
do que existe en la actualidad, por otra parte, es el más 
costoso, pero esto se puede recompensar hasta s·ierto pun­
to al disminuir las existencias, menos almacenes, envase­
más barato, ayuda a evitar el deteriore de mercancías, es 
muy constante. No obstante ttene sus respectivas desvent~ 
jas. 

DESVENTAJ.i.S 

a).- El envio esta limitado al tamaño del QVión 
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b).- Es costeable sólo en ar·ticulos pequ.eños y-
que tengan una buena calidad 1 

c).- Es necesario otro medio de transporte 
d).- Tiene daños por causas climatológicas 

7.- PUBLICIDAD 

La publicidad es una serie de actividades me~ 

diante las cuales se dirigen al p~blico mensajes visuales 

u orales con la finalidad de darles ha saber la existen-­

cía 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 agencia especializada en el ramo, o bien por medio--­
del departamento de publicidad que exista en la empresa-­

que va a llevar a cabo tal acci6n, la más recomendable es 

la primera, ya que puede dar un servicio mejor, esto en-­
cuanto a empresas pequeñas y medianas, pero en las empre­

sas grandes donde existe un gran a.parl'á.to de publicidad es 

más recomendable la segunda. 

LOS PRINCIPALES OBJETIVOS QUE SE PERSIGUEN CON­
UN PROGRM'!A DE PUBLICIDAD SON IJOS SIGUIENTES 

a).- Ayudar al programa de la venta personal 

b).- Hacer que la compañia sea conocida 
e).- Atraer nuevos clientes 
d).- Introducir un artículo nuevo 

e).- Aumentar la venta del producto 
f) .- Combatir la competencia 

g).- Asegurar el uso correcto de un articulo 

MEDIOS QUE SE UTHIZAN EN LA PUBLICID.->D 
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Existe gran cantidad de medios por los cuales-7 
la publicidad puede cumplir o alcanzar sus objetivos la~ 
elección del medio esta determinado por le. meta que pre-­
tanda alcanzar la compañia, así como de la cantidad de~ 
dinero con que disponga. 

Los medios más utilizados son: 

a).- Periódicos 

b). - Revistas 
c) .- Televisión 
d) .- La radio 

a).- PERIODICOS 

Como medio de publicidad los periódicos son---­
flexibles y puntuales, pueden utilizarse para cubrir una­
cierta área geográfica, principalmente zonas urbanas, por 
lo que respecta a '?.)nas rurales puede ser que muchas ve­
ces no lleguen hasta esos lugares, además este medio de~­
publicidad es uno de los ~m baratos. 

b).- REVISTAS 

Las revistas son un excelente medio para dar a­
conocer al p~blico un determinado producto, se utilizan-­
cuando se desea para el anuncio una buena calidad de im-­
presi6n y color. 

e) • - TELE VI SION 

La televisión es el medio más nuevo y el más--­
rápido para anunciar un determinado articulo, pero resul­
;ta ser muy caro. 
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d) º - LA R..'lllIO 

Este medio de publicidad es muy adecuado, en--­
virtud de que puede llegar hasta el 11ltimo rincón del pa­

is. 

8.- PROMOCION 

La promoción es un conjunto de actividades ten­
dientes a estimular la compra de un determinado articulo­
hay varios factores que demuestran la necesidad e impor-­
tancia de la promoción en la actualidad, en primer lugar 
es el que a medida aumentan las distancias fisicas de los 
productores y los consumidores, al aumentar el nmnero de­
clientes potenciales, es muy necesario estar en constante 
comunicaci6n con eilos, otro factor que ha contribuido--­
bastante a darle importancia a las actividades de la pro­
moción ha sido el desarrollo de los canales de distribu-­
ci6n que se requieren y el uso de intermediarios. 

El determinar la mezcla de promoci6n más eficaz 
es otra de las dificultadas con que se encuentran los di­
rectores de mercadotecnia, se pueden utilizar varias mez­
clas de promoción o diversas convinaciones de ellas lo--­
cual depende principalmente de la cantidad de fondos dis­
ponibles. 

La promoción tiene como fin ayudar a vender un­
producto en un°determinado lugar, pero además de esto se­
persiguen otros objetivos tales como: 

a).- Fortalecer los efectos de la publicidad 
b).- Lanzamiento de un producto al mercado 
e).- Llamar la ate~ción ~el cornrr~~or sobre el­

proóucto 

La promoción de vent9s son todos aquellos pro-~ 
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gramas o actividades relaciono.das con la mejor forma de~ 

ayudar a vender un articulo en el punto de venta. 
Son varias las actividades que influyen en la--

promoción de ventas, entre otras las siguientes: 

a).- Medios audiovisuales en el punto de venta 
b).- Folletos 
e).- Concurso entre intermediarios y consumido­

res 
d).- Peliculas que describen el producto o ser­

vicio 
e).- Catálogo de lista de precios 

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

ASPECTO TECNI CO 

A).- LOCALIZACION DE LA PLANTA 

La localización de la planta es una de las pri~ 
cipales variantes que se deben tomar en cuenta en todo--­
proyecto, ya que ésta tiene un gran impacto económico,--­
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 elección. 

En los paises subdesarrollados en las primeras­
etapas del proceso de industrialización, muchas veces no­
se hace caso de la buena distribución de las plantas, PºE 
que lo que más 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 país, lo---­
cual háce que se encuentren la mayor parte de las unida-­
des fabriles en las ciudades más importantes; cosa ~ue 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 costo posible, en-­
virtud de que se localizan la mayor parte de los medios-­
de producción, se dispone también de la cercania de los-­
mercados, tanto de consumidores como de productores, asi­
mismo existen muchas facilidades para dar trámite a toda­
clase de permisos y licencias de las autoridades guberna­
mentales, ya que la mayor parte de las oficinas de estas­
d.eper..dencias se e¡1.:;t;.en trc.n en las ciudades m,!s importan-·­
tes, tambi~n se cuenta con: 

Um3. infraestructura ya existente 
Viviendas para los Lr~bajaJores 
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.Mano de obra adecuada 

Empresas afines y de servicios 
Mayo~ nómero de fuentes de financiamiento 
Escuelr.i.s 
Medios de transporte 

Pero sin embargo lo anterior también tiene sus-
desventajas, entre otras las siguientes: 

Mayor costo de la mano de obra 
Rel~ciones obreras menos amistosas 
Escasez de sitios adecuados para una posible--­
ampliaci6n 
Mayor costo de los terrenos 

Por otra parte, la concentración industrial no­
es nada deseable, ya que esto hace aue muchas personas--­
que viven en provincia emigren a la ciudad con el fin de­
conseguir un trabajo que les permita mejorar su nivel de­
vida, desdé luego que la mayor parte de estos son campes~ 
nos, lo.cual trae como consecuencia la disminución de la­
producción del campo, es por lo que se debe analizar todo 
esto de una manera muy especial, un ejemplo muy palpado­
de la concentración industrial lo tenemos en el Distrito­
F~deral, asimismo existen problemas con los transportes~ 
urbanos y la contaminación ambiental, esta es una varian­
te que se debe tratar con mucho cuidado, ya nue aí'ecta-­
directamente a la sociedad, es por lo aue en la.actuali-­
dad se ha tomado de este problema conciencia mundialmente 
por ello todo estudio que se haga sobre localización in-­
dustrial debe tomar en cuenta todo lo anterior. 

k'or lo antes expuesto las naciones de una con-­
centración industrial muy alta~ a medida aue se dan cuen­
ta del problema tan grande aue puede ocasionar 9 inmedia~ 

tamente tr¿ta:n de resoJ. verlo? por medio de una descentra-t-
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lisaci6n industrial, lo cual se puede lograr por medio de 
una política adecuada para conseguir el fin trazado, para 
esto el Gobierno Federal y Estatal emprenden campafiaa muy 
importantes para alcanzar loe objeUvos deaeadoa, entre-­
ellas tenemos las que se refieren a la craaci6n de lnga-­
res dedicados a la instalación de empresas dándolea ol--­
mayor número de facilidades, tales como: incentivos fis-­
cales, facilidades de financiamiento, la creación de o--­
bras de infrsestruotu.ra, etc. 

Con mucha frecuencia ee ha ~tili3ado el término 
de fomento industrial, para ref~rirse a las actividades-­
realizadas por los Estados a fin de promover la induatri! 
lizaci6n en una determinada regi6n, así como para apoyar­
las ya establecidas para que puedan desenvolverse en los­
primeros afios y cumplir con las necesidades del país. 

Además de los incentivos de eximir impuestos o­
reducirloa en un det~rminado porcentaje, los gobiernos--­
dan un cierto apoyo económico, entre esto tenemos los do­
nativos' y los subsidios. Los donativos constituyen la foE 
ma más común de ayuda y constan de una sola prestaci6n--­
destinada al establecimiento de la industria, la cual-~-­
trae como consecuencia que las industrias obt0ngan de in­
mediato beneficios, y así no tenga mucho problema con el­
financiamiento, un ejemplo de esta forma de estímulo es-­
proporcionarles gratuita.mente al terreno para la instala­
ci6n de la pianta. 

Por lo anterior y viendo claramente la impor--­
tancia que tiene la localización industrial, los paísea--
en desarrollo tienen que ir dedicando mayor cuidado a es­
tos problemas a medida que "ª a.vansando al desarrollo, ya 
que de no hEi.cer·lo us.í desde un principio asto s<mrá más--­
grav-e d·.:!spués. 
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Además de los factores mencionados que se deben­
tomar en cuenta en la localizaci6n de la planta debemos--­
considerar los que a continuación se mencionan: 

a).- Materias primas 
b) ..- Ag.11& 

e).- Energía el~ctrica 
d}.- Combustibles 
e).- Mano de obra 
f).- Terrenos 
g) .- Viviendas 
h) .- Mercados 
i).- Medies de transporte 
J).- Comunicaciones 
k).- Condiciones climatológicas 
l) .- Infraestruotu.ra 

a).- MATErl!AS PRIMAS 

Se debe determinar donde se localizan las mate-­
rias primas, asimismo la d~sponibilidad dti ésta.a, actual-­
mente y en el futuro, materias primas sustitutas, también­
se debe analizar s1 las materias primas se encuentran en-­
el país o si es necesario importarlas de otros, distancias 
a que se encuentran, ~sto es muy importante por que olgu-­
naa materias se hechan a perder fácilmente~ es decir no--­
duran mucho tiempo. 

b).- AGUA 

Bl agua es un insumo indispens:'l.ble para la 1•ro-­
ducci6n de la mayoría de loa artículos, es por eso por lo­
que se det)e de cuidar riue exista en gran C<:tlidad y canti-­
dad. 
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La disponibilidad de energ!a eléctrica suele--: 
ser un factor determinante en la localizac16n de u.n pro-­
yecto, si bien la energía el6ctrica ae puede transportar­
a grandes distancias el costo de esto puede ser tan gran­
de que en ocasiones resulte antiecon6mico. 

d).- COMBUS'.HBLES 

Al abordar esta variante es muy importan.te de-­
terminar la disponibilidad y costos de transporte. 

e).- MANO DE OBRA 

Al considerar este factor debemos tener en cuen 
ta el costo de la mano de obra, disponibilidad da la mis­
ma actualmente y en el futuro, asimil!!lilo la ~specializa--­
ci6n o no eepecializaci6n de la mano de obra. 

f). - TERRENOS 

Se debe de tener en mente la posibilidad de ob­
tener un terreno que cumpla con las B$COsidadGB de la---­
ple.n ta, tomando muy en cuenta futuras ampliaciones y des­
de luego el precio del mismo. 

g) .- VIVIENDAS 

Es muy necesario ta.E.ibién tener en cuent@> en la­

localización indua·trial que oxist~n viv-l~ndas para. los--­
trauaja.doros, ain :o.ecesid:id de temer que coiis·truir. 

h) ••• ti'!EROA1)0S 

También ~~e debe analj.zar la localizaci601 y dis­

,, _tribución geogré.fica actual y fu·ttn·a de industrie.::i conau­

:tidoras. 
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i).- ODIOS DE TRANSPORTE 

Debemos tomar en cuenta ai existen medios de--­
tranaporte, tales como: a6reo, acuático, terrestres, así-
00111.0 el costo de los miemos. 

j).- COMUNICACIOfraS 

Ea necesario investigar si existen medios de--­
comunicaci6n como: tel~fonoa9 telégrafos, correos, radio. 

k).- CONDI~'IONES CLIMATOLOGICAS 

Al considerar e~ta alternamiva debemos tener--­
muoho cuidado ya. que ea detor·minante, imagínece si eerta-­
blecemoa una fábrica de chocolates en un lugar muy cali-­
.ente que pasaría, aaimiFJmo @a debe da considerar si es tm 

lugar de temblores, huracanes, etc. 
Además entre otros factores so debe conaiderar­

si en el lugar donda se tiene pensado establecer la em--­
presa existen: bibliotecas, teatros, cines, escuelas, e:.o 

B) .- PROCESO 

Es el procedimiento que se utilizará para pro-­
ducir ua determinado artículo. 

Por lo coroú.u se tisne que el0gir entre varios-­
procesos, desda luego qu0 sa escogerá el que r~sulte ser­
el más conven:len·te par& la empr~sn. 
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La elección de un proceso depende fundamental--. 
mente de las siguientes variantes: 

Diaponibilidad de las mat&riaa co~ que se va &­

elaborar el artículo. 
El costo de las m&t0rias primas. 

O).- SELEOOION DE LA MAQUINARIA 

Una vez que eo ha especificado cual ea el proc! 
so que se va ha utilizar para obtener el artícul.o que se­
pretende lanzar al mercado, se prooedera ha determinar--­
oual ea la maquinaria necesaria para tal fin, para esto-­
se debe tener en cuenta la demanda existent® y la f'utura­
aeí como la parte de ésta que pensamos cubrir. 

QUIEN ELIGE LA MAQUINA.RIA 

La. compra de la maquinaria por lo regular inte­
resa a la mayor parte de los departamentos que integran~ 
una empresa, entre ellos los oiguientes:departamento do­

producci6n, departamento de con·trol de calidad, departa-­
mento do ingenieria y m~todos, departamento de veatae,--­
etc. 

Cuando la compa.fiía que s0 va ha constituir es-­
muy grande es conveniente que se nombre un comit~ que se­
encargue de la selección de la maquinaria, el cual deberá 
estar integrado por varias personas, tratando de que la-­
mayor parte de loe departamentos a que va a afectar dicha 

compra esten representados por una o varias personas, pa­
ra aue cada UJ.10 de estos exponga los requisitos neceos.--­
rios qua d<ebe reunir la ¡.¡aquinaria que se comprará. El--~ 

nombramiento del comité de referencia es muy conveniente. 
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y, neceeario, ya que una persona por si sola puede ser que. 
no detérmine todos los requisitos qua la maquinaria debe­
rá reunir, sin embargo, la designaci6n del comit~ indica­
do, adem~s de tener sus ventajas , tambi'n tiene sus res­
pectivas desventajas~ eatre ~atas lae miguientea: se pre­
senta muy amenudo el caao de que los miembros del oomité­
no son eapecialiatae en l~ funci6n que seles ha encomen-­
dado, an este caso en el d© la aelecci6n de la maquinaria 
además el trabajo del comité ee considera como una opera­
ción aparte del funcionamiento normal de la empresa., es-­
decir, no es su giro principal, ya que solamente se reune 
cuando se necesita. 

ANTES DE COMPRAR LA MAQUINARIA DEBEMOS SABER-­

ENTRE OTRAS COSAS LAS SIGUIENTES: 

a).- Eseog0r la marca que sea la más convenien-
te. 

b) .- Capacidad. 
e).- La forma de iEl.pulsión. 
d) .- Costo de la maquinaria. 
e).- Capital o financiamiento con que se cuenta 

CAPACIDAD DE LA. :MA.QUIIURIA 

Como ya se habia dicho la capacidad de la maqu! 
naria es una variante que se debe t1iwar muy en mente en-­
la selección de la maquinaria, la capacidad se debe adap­
tar a la demanda presenta y futura del artículo objeto de 
es·tudio. 

La capacidad de la maquin~ria se refiera al nú­
mero de unidades prodt.icidas por aqui§lla en cualquier uni­
dad de tiempo. 

Cuando se quiere solecciono..r una máquina. es ne-
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eesario determinar si se necesita standard o especial. 
La primera es aquélla en la que es posible fa­

bricar varios artículos, y la segunda es en la que se pu~ 
den producir un sólo artículo. 

LAS VENTAJAS QUE TIENE LA MAQUINA STANJlARD SOif 

a).- Se hace una inversión menor en equipo 

b).- Su costo es menor 
e).- Son más flexibles 

DESVENTAJAS DE LA MAQUINA STANDARD 

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

b).- Los costos de 1nspecci6n son más altos 
e).- Se producen menos artículos por unidad de­

tiempo 

Para que se pueda justificar la compra e inata­
laci6n de una máquina especializada es necesario que se-­
reunan los siguientes requisitos: 

a).- La demanda del bien debe ser 1o suficiente 
grande para absorver el costo 

b).- El artículo debe estar muy estandarizado 
e).- Los cambios de la t~cnica deben ser pocos 
d).- La producción debe ser grande 
e).- Debe existir pocas variaciones en la moda 
f).- Se debe contar con suficiente capital 

Cuando la m2yor p9.rte de las condiciones qntes­

mencionadas existen la compra de la maquinaria especiali­
zada resulta. tener varias ventajas 9 entre estas las si.---­

guientes: 
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a).- Los costos de inspección son más bajos 
b). - Se aumenta la producci6n por unidad de--­

tiempo 
e).- Los costos por unidad producida tienden a­

reducirse 

D).- DISTRIBUCION DE LA PLANTA 

Esto tiene por objeto distribuir el equipo y d= 
más áreas de trabajo de la manera m~s econ6mica, tomando­
muy en cuenta la seguridad y satisfacci6n para los em~ 
pleados. 

FAC':CORES QUE SE DEBEN CONSIDERAR EN LA DISTRI­
BUCION DE LA PLANTA 

a).- Distribución del equipo 
b). - Expansión de la· pl.anta 

a).- DISTRIBUCION DEL EQUIPO 

Al planear la distribución del equipo se debe~ 
tomar en cuenta el espacio que va a ocupar cada pieza de­
jando cierta área para acceso. 

a).- EXPANSION DE LA PLANTA 

En la distribuci6n de la planta se debe tener-­
en mente una futura ampliación, ya que toda empresa si.em­

pre esta en estado dinámico y por supuesto aumentando el­
número de operaciones. 

En la di stri buci6n de la planta hay que tomar-­

en cuenta los servicios para los trabajadores, entre es-­
tos los siguientes: cafeteria, servicios méücos, esta.---
' ciona.miento 9 etc. 
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TIPOS DE DI3TRIBUCION QUE SEFUEDEN D~n 

a).- Distribución por poeesi611 fija del mate-·­
rial 

b).- Diatribuci6n por proceso o distribuci6n~ 
por función 

e).- Distribuci6n en linea p distribución por~ 
producto 

a).- DISTRIBUCION POR POSESION FIJA DEL MATE--­
RIAL. 

Este tipo de distribuci6n 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 
maquinaria, el personal y demás instrumentos de trabajo-­
los que se llevan hasta el. 

b).- DISTRIBUCION POR PROCESO O DISTRIBUCION--­
POR FUNCIONES 

Esta distribuci6n generalmente se utiliza cuan­
do todas las operaciones que componen un proceso se pue­
den agrupar en un solo lugar. · 

e).- DISTRIBUCION EN LINEA O DISTRIBUCION POR~ 
PRODUCTO 

En este caso un producto se fabrica en un lugar 
especifico, aquí cada operación se encuentra junto a la-­
siguiente. 

E). - PLANE.8.GlüN DE Lli. PRODUCCION 



Plane.ación de la producción " es el conjunto de 
planes y actos sistemáticos encaminados a dirigir la. pro­
ducción de forma que los elementos del programa de fabri­
cación esten relacionadoa entre si y con la totalidadr o­
sea se trata de controlar a los hombres 9 las máquinas y­

los materiales~ de l.a calidad adecuada y en el tiem:po pr~ 
ciso que permitirá fijar a la acción de ventas el plazo-­
exacto en que estarán terminados y disponibles 11 (III) 

Para planear la producción debemos tener muy--­
encuenta la demanda que tiene el producto que se va a la~ 
zar al mercado, asimismo la cantidad de dicho mercado que 
pretendemos abarcar y los inventarios que vamos a tener,­
para esto hay qu'e determinar los máximos y mínimos de no­
h&cerlo así nuestros planes de la producción los haríamos 
err6neam.ente, imaginece una empresa que no analice los···-­
factores antes mencionados, se dedicaría a producir lo-~ 
máximo, pero de que sirve esto si muchas veces no se pue­
de vender todos los artículos que se producen, es por lo­
que se debe tener muy en mente las variantes antes men--­
cionadas. 

OBJETIVOS DE J;A PROGRAMACION DE LA PRODUCCION 

a).- Costos mínimos de la producción 
b).- Costo mínimo de almacenamiento 
e).- Máxima utilización de la mano de obra 

a).- COSTOS MINIMOS DE LA PRODUCCION 

(III) CEN'l'RO NACIONAL DE PRODTJC IVID.>.D. 11 PLANEJiCION Y---­
Cv.li.Li:t.JL 11 ::.ditorial Centro Neicional de Froductivi-·­
dad ·1968 Pé.g. 2 



11 Esta es la raz6n m4.s común qu.e se da para :fo; 

mu.lar un programa de una manera mu.y particular y con f re­
cuencia conduce a largos periodos de producción con lige­
ros cambios " (IV) 

b).- COSTOS MINIMOS DE ALMACENAMIENTO 

11 Cuando los artículos fabrica.dos son volumino­

sos las dificultades de almacena.miento pueden obligarnos­
ª formular un programa 11 (V) 

e)º- MAXIMA UTILIZACION DE LA MANO DE OBRA 

11 En algunos casos se hace deseable que la mano 
de obra se ocupe de una manera muy completa, aun cuando-­
esto puede resultar ~ntiecon6mico 11 (VI) 

F). - RECURSOS HUMANOS 

Toda organización para lograr los objetivos que 
se ha fijado necesita de varios recursos entre ellos loe­
humanos, los cuales son los más importantes ya que pueden 
perfeccionar el uso y diseño de los recursos materiales y 

técnicos. 
El buan aprovechamiento de los recursos humanos 

beneficia tanto al individuo~ a la organización y desde-­
J.uego a la sociedad. El individuo al aprovechar· biem los­

conocimientos qua tiene obtendra mayores ingresos, lo -~ 
cual se traducirá en un mejor modo de vidaº 

1& organización con esto se puede mejorar por--

(.IV) G.Kt LACKYER. 11 CONTROL DE LA PRODUCCION 11 Pág.# 107 

(V) ibid.- Pág. # 107. 
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que es posible que obtenga mejores servj.cios, lo cual lt1-

puede permitir alcanzar más fácilmente las m0tas trasudas 

en un tiempo más reducido y por supuesto a un costo más-­

bajo. 
Por otra parte, el pais se puede beneficiar por­

que sus habitantes ganarán más, lo cual se traduce en ma­
yor consumo de los articulos producidos, asimismo se ge~ 
nera mds ahorro, lo cual permite crear nuevas fuentes de­
tr.abajo, ya que al ganar más se pagan más impuestos, lo-­
cual permitirá construir obras de infraestructura, escue­
las, servicios de salubridad y asistencia, loa mayores--­
conocimiento s por parte de los individuos hace que se foE_ 

me una tecnología propia que impida la fuga de divisas--­
por el pago de patentes, es por lo que los recursos huma­
nos es uno de los principales factores que se deben tomar 
en cuenta en todos los proyectos, ya que de esto depende­

en su mayor parte su buen funcionamientoe 
Los recursos humanos se pueden obtener de dos-­

fuentes: internas y externas. 
Cuando s~ presente una vacante en la empresa la 

fuente iDl.llediata para cubrirla son los propios empleados·~ 
de la organización , porque por lo regular siempre habrá­

smpleados que puedan desempañar dichos puestos 9 en virtud 

de que con un poco de entrenamiento esta.ria en condicio-­

nes de llevar a cabo las operaciones de una manera más--­
eficaz que alguna otra persona que fuera contratada. de-­
una fuente t:"lxterna; este tipo de poli tica es bastante---­

buena ya que se desarrolla el espiri tu de grupo, además-­

resulta conveniente aprovechar la experiencia que los tr~ 

bajadores han adquirido~u la propia. empresa 1 a esto es a­

lo que se le llama fuente internn. de recursos humanos. 

En lo que respecta a las fuentes externas de--­
.recurso s humanos entre o~;ra.s est9.n 12.s siguientes: escue­

las de oficios púbJ.icas y pri.Yadas, universifü1des? otras-



ioimpresas, personas qu~ se erv::1.rnn. trae. desocupé1.das 1 bol ea.a.­

de trabajo, agencias de colocaciones, etc, 

SAJ.,ARIO 

En lo que respecta al salario pues ya esta ea-­
tablecido de antemano para las diversas zonas del pais. 

11 Salario es la retribución que debe pagar el­

pa trón al trabajador por su trabajo " t VI) 

SALARIO NOMINAL 

" Es la cantidad de dinero que se conviene que­
ganará el trabajador según la unidad adaptada " (VII) 

SALARIO REAL 

" Consiste en el poder adquisitivo o de compra­
de los salarios analizándose este poder a precios cons--­
tantes én relación con un año que se tome más o menos ar­
bitrariamente como base " {VIII) 

SALARIO MINIMO 

Es la cantidad menor que se le pagará a un tra­
ba,jador .Por la presi;aci6n de sus servicios, para determi;;. 
nar esto se debe tener muy en cuenta que pueda el traba-~ 

ja.dor y su familia satisfacer las necesidades primarias-­
tales como: Sociales, culturales, de ed'ucación, económ:l--

cas, etc~ 

SAJ~aRIO TIKL PUEs·ro 

~ 'lI) " LEY EE.JJEH.d, DEL TRABAJO" Edi t,orial Medina. Ikr1mJ.no& 
.tl.rt. (12. 

~VII) 11 :-lR.I:~~) G1tLICI:~,t F:SR~LU,DO$ 11 ,~lD:MI~.Jis·¡··B1tCIGN ~;.F 
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~a remuneración justa al trabajador no ouiere--­

dcecir oue va ser igual para todos, sino que se debe tener­
muy en cuenta la especi:=üid8.d 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-­
salario. El pago de .la productividad o eficiencia se debe­

de considerar para en base a esto poder asignar un salario 

justo. 

ENTRENAMIENTO 

" Esto significa prepararse para un esí'ucrzo fi­
sico o mental, para poder desempeñar una labor 11 (VIII) 

Toda organización debe establecer un programa de 
entrenamiento para sus trabajadores, si es oue no quiere-­
permanecer ·estancada, porque para poder competir con las-­
demás empresas es necesario estar aplicando las técnicas-­
más nuevas, traduciendose esto en una disminución de los-­
costos de producción. 

Viendo pues la importancia que tiene el entrena­
miento, la ~ey FeJeral del 1Tabajo, en su articulo 132---­
fracción XY, al hablar de las obligaciones de los patrones 
dice lo siguiente: 

Urganizar permanentemente o periodicamente ense­
ftansas de capacitación prof~sional o de adiestramiento pa­
ra sus trabajadoress d.e coní'ormidact con los planes y pro-­
gramas que de común acuerdo elaboren con los sindicatos de 
los trabajadores, informando de ellos a .La Secretaria del­

trabajo y Previsión ~ocial o a las autoridades de frabajo­
•J.e J.Ocl :isti.1...ios o ...;istritos .c·euerales respectivos. Zstos---

( VIII ) Ib íd. - Fág. 4 3 14 • 



-5.7-

podré.u implantarse en cada empresa. o en varias, en uno-­

o varios establecimientos o secciones de la misma, con~­
:personal propio o con profesores técnicos especialmente-­
contra tadosp o bien por conducto de escuelas , ineti tu tos 
especializados o por alguna otra modalidad, las autorida­
des del trabajo vigilarán la. ejecuci6n de los cursos o--­

enseñanzasº 

A CONTINUACION SE. A.NOTAN .tl.LGUNAS INSTITUCIONES­
DONDE SE OTORGAN ENTRENAMIENTOS 

Escuelas de la Secretaria de Edmcaci6n P~blica­
Insti tuto Mexicano del Seguro Social, Universidad Nacio-­
nal Autonoma de Máxico, otras Universidades 9 etc. 

SERVICIOS .Y PREST1i.CIONBS 

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 
ea una. cosa adicional al salario o.omina.l pagado a.l emple! 

do, lo cual de no recibirlo de esta forma seria necesario 
realizarlos directamente por este. 

G).- CONSTRUCCION DE EDIFICIOS 

Los edificios constituyen uno de los ·medios pa­
ra llevar a cabo la producción~ El edificio debe adaptar­
se a las necesidades de los trabajos que se van a reali--

zar. 

'l:IPO DE CONSTRUCCION 



solo piso. 

a).- De un piso 
b),- De varios pisos 

Ventajas de la construcción de edificios de un-

Resiste grandes pesos 

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

Ventaja de la construccion de edificios de va-­
rios pisos; 

Cuando el terreno tiene un costo muy alto es~­
preferible construir edificios de varios pisos. 



_,;;¡q_ 

C A E l T U ~ ü lII 

.l!'INAN CIA.MlENTO 

Una vez que hemos comprobado que existe un buen 
mercado para el articulo que pretendemos producir y deteE 
minado lo que corresponde al aspecto técnico y los gastos 
que vamos a tener, el siguiente paso es determinar la du­
ración de nuestras necesidades y de donde obtendremos los 
fondos para cubrir todos los gastos. 

A).- FUENTES DE FINANCIAMIENTO 

1.- FUENTES EXTERNAS 

2.- .FUENTES INTERNAS 

Características que tiene cada una.: 

a).- Vencimiento 
bJ.- Reclamación sobre ingresos 
c).- Derecho de voto en la administración 

a).- VENCIMIENTU 

Cuando una fuente externa de financiamiento-~ 
llega a vencerse, debe ser pagada en el tiempo pactado,-­
por la compañia y eJ. acreedor, si el pasivo no se paga en 
el tiempo aue se señaló para tal fin, J.os acreedores pue­

den gravar alguna parte de 11uestros activos o si es nece­
sario forzar·a la empresa a liquidarlos • 

.Por lo contrario una fuente interna de finan-
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,ciamiento no tiene fecha de vencimiento, porque cuando--:­
los socios invierten en una compañia, por lo general no-­
existe ningun acuerdo de recuperar la inversión que hicie 
ron. 

b).- .ili?:CLAMACIONES 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 q.ue tenga uti­
l.idades o no. 

cJ.- DERECHO DE VOTO EN LA ADMINISTRACION 

Un acreedor _puede limitar hasta cierto·punto el. 
aumento de sal.arios a i.os ejecutivos de la compañía aun-­
que no _exista un acuerdo por escrito al respecto, el acre 
edor tiene un cierto control, porque muchas veces suceae­
que una compañia es mal administrada, y a consecuencia de 
esto los acreedores puede. ser que no nos otorguen ningun­
crédi to o préstamo, en virtud de que saben claramente lo­
que puede suceder, no obstante si uno o varios socios son 
incompetentes los acreedores no pueden votar por-oue sean 
despedidos, lo que si pueden hacer es detener su créai~o, 
asimismo los acreedores no tienen voto para nombr~r al--­
consejo directivo de la organizaci6n. 

1. - FUENTES DE FIN1~NCIAMIENTO EXT3RNA.S 

Las fuentes externas de financia.miento son aqu~ 
....... • . .:3 q_u.e provienen "e -;;el'C1:a· • .., .t-'='r·.;;..;: ... .:;, ea Jacl:.:~ ~ue no-
son propias de la empresa. 

Est~s las podemos cl~siticar de l~ siguiente--~ 
manera: 
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lNSTI'.J.'UCIUiiE3 .t'UfüJ!C,,S Y URGANIZaCiü~ES ,,,lfLI--­
~IARES DE CREDITü 

INSTITUCIUNES Y URGANlZAClüNES PRlVAl)aS 

ll~NTHU D.tl Lb.~ 11'13'.rl 'l'UCIUNES J:'UBLICAS .lJE FINAN­
UlA.MIENTl> E.X:TERNU TENEMUS LAS SIGUIENTES: 

a).- Nacional ~inanciera, S.A. 
b) .- Banco Nacional de .l."omen to Cooperativo 
cJ.- Banco Nacional de Comercio Exterior, S.A. 
dJ.- Banco Nacionai de Crédito Rural, S.A. 
e).- Financiera Nacional Azucarera, S.A. 

f).- Banco Nacional de Obras y Servicios Pdbli-
cos 

g).- Banco Nacional Cinematografico 
h).- Banco Nacional .Monte o.e Piedad, S.á. 

iJ.- Banco del ~equeno Comercio del Distrito--­
Federal 

a).- NACIONAL FINANCIERA, S.A. 

Despuás del Banco de M~xico, Nacional Financie­
ra, es la instituci6n más importante dentro del sistema~ 
bancario mexicano, se establecio en 1934, esta institu--­
ci6n opera principalmente como banco de desarrollo econ6-
mico; tambi~n actua como agente del Gobierno Federal para 
la negoc1acidn y administraci6n de ~mpr6stitos extranje--
ros. 

Nacional Financiera, es una inversi6n conjunta­
entre el sector pliblico y priv11do, y su administraci6n-­
estll. integL':>..:h _.;or per'sona.s de o.mb':is partes. 

~l ~xito de Nacional Fin~nciera, se debe prin-­
cipalmen te al. gpoyo ~ue implícitamente le da el Banco de~ 
M~xico. Est:;¡, rel3.ci6n estrecha con el Banco Centralv <~s--...: 
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porque es ·usada como un ~gente de la política monetaria-­
del Gobierno ~exicano. 

ATRIBUCIONE3 DE NACIONAL FINANCIERA 

Vigilar y regular el mercado nacional de v~lo-­
res 1 de cr~ditos a largo plazo. 

Promover la inversión de capital en la organi-­
zaci6n, fusi6n y transformación de toda ola.se de empresas 
en el país. 

Actuar como sociedad financiara o de inversión. 
Actuar como financiera y como fiduci~ria, espe­

cialmente del Gobierno Federal. 
Vigilar y dirigir el funcionami.ento de la Bolsa 

de Valores. 
Tomar bajo su dirección la a.dminis"tra.ci6n de---­

toda clase de empresa o intervenir en ellas. 

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

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

Funciona como institución de depósito, hipote-­
caria, financiera y fiduciaria. 

Tiene como propósito fomentar la pequeBa y me-­
diana induatl'ia. 

Esta insti tuci6n tiene a su cargo el fideicomi­
so pesquero y el fondo de fomento para ar.tesauias. 

c).- J;.~CO NACIONAL DE COMERCIO BXTBRIO?.., S.A.. 

Tiene como objetivo promover y organiz~r el---­
comercio exterio~ de M~xico. 



En virtud del amnento de las exportaciones, se. 
vi6 la necesidad de crear un organismo que se dedicará a 

tal fin, y fue así como surgio el Instituto Mexicano de­
Comarcio Exterior, entonces las operacione~ que realiza­
ba el Banco de Comercio Exterior, pasaron a la insti tu-­
ci6n de referencia, quedandose i.'lnicamente con lo que co­
rresponde al financiamiento. 

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

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

Banco Nacional de Crédito Agrícola, Banco Na--­
cional de Crédito Ejidal y Banco Nacional Agropecuario,­
S.A. 

Bl primero de estos bancos tenía como objeti~ 
vos otorgar pr~stamos de habilitaci6n o avio, refaccio-­

narios e inmobilarios. 
, La segunda instituci6n tenía como fin subsidi­

ar con préstamos a muy baja tasa de inter~s, a los nu--­
cleos de población campesina. 

En lo que corresponde a la ultim.a instituci6n­
esta operaba como banco de dep6sito, ahorro,y fideicomi-

so. 
Pero a partir de 1975, se fusionaron los tres­

bancos de referencia, dando como resultado el banco na~ 
cional de cr~di to rural, s.a. 

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

Zsta. ae .funJ6 en 1343, tiene como objetivos--­
entre otros los siguientes: 

Practicar todas las operaciones propias de----
1as instituciones financieras, especialmente para atan-~ 
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der las necesidades de financiamiento de industrias azu-. 
careras del país. 

f).- BANCO NACIONAL DE OBRAS Y SERVICIOS PU--­
BLICOS 

Antes del año de 1966, se llamaba banco nacio­
nal· hipotecario y de obras públicas,S.Ao 

Su principal objetivo es dirigir su capital -­
hacia la construcci6n de obras públicas. 

g).- BANCO NACIONAL CIN'EMATOGRAFICO 

Su principal actividad es el financiamiento-­
para las empresas cinematográficas mexicanas, en rela-~ 
ci6n a la producci6n, estudio, laboratorio y exhibición. 

h).- BANCO NACIONAL MONTE DE PIEDAD, S.A. 

Se objetivo es efectuar operaciones de dep6--­
si to, ahorro y fideicomiso. 

i).- BANCO DEL PEQUENO COMERCIO DEL DISTRITO-­
FEDERAL, S.A. 

Se fundó en 1948, su funci6n principal es lle­
var el cr~dito al pequeño comerciante y mejorar el nivel 
de vida de ~stos. 

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

a;.- Unión Nacional de Productores ae ~zucar-­
S.A. de C. V. 

b).- Almacenes Nacionales de Dep6sito 
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a).- UNION NACIONAL DE PRODUCTO.RES DE AZUCAR-­
S.A. de C.V. 

Es una instituci6n auxiliar de cr~dito de re-­
ciente creaci6n, se fundó on 1960, au objetivo principal 
es el financiamiento de los ingenios asociados y la dis­
tribución y venta de azúcar. 

b). - ALMACENES NACIONALES DE DEPOSITO 

Sus objetivos fundamentales son: el almacena-­
miento y conservaci6n de semillas y demás frutos, adqui-. 
rir los bienes muebles e inmuebles necesarios para lle--
var a cabo sus funciones, recibir productos, bienes o--­
mercancías que no hayan satisfecho loa derechos de im--­

portaci6n. 

.. <;;;~·· 

DENTRO DE LAS INSTITUCIONES PRIVADAS DE CRE--­
DITO TENEMOS ENTRE OTRAS LAS SIGUIENTES 

a).- Banco de Dep6sito 
b).- Sociedades Financieras 
e).- Sociedades Hipotecarias 
~_),::. Sociedades Fiduciarias 

a).- BANCO DE DEPOSITO 

Según el artículo No. 10 de la Ley Bancaria,-­
las sociedades que disfrutan de concesiones para el e--­
j ercicio de la banca de dep6sito, s6lo podrán realizar-­
entre otras las siguieut~s operaciones; 

Recibir del público en general dep6sitos ban~ 
carios de dinero 9 a la vista y a plazo. 
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Efectuar descuentos, otorgar pr~stamos y eré--: 
ditos de cualquier clase reembolsable a plazo que no ex­
ceda de los 180 días renovables una o mde veces, hasta-­
un máximo de 360 días, a partir de la fecha de su otor-­

gamien to. 
Otorgar préstamos y créditos para la exporta-­

ci6n de artículos manufactureros, a plazo superior de~ 
180 diaa, sin exceder de tres años, y operar con docu--­
mentos provenientes de esas exportaciones. 

Otorgar préstamos y créditos para la adquisi-­
ci6n de bienes de consumo duradero, que pueden ser a pl~ 
zo superior de 180 días. 

Otorgar préstamos de habilitación o avio reem­
bolsables a plazo que nn exceda de un año. 

Otorgar crédito refaccionario a plazo no mayor 
de 15 años. 

Hacer efectivos créditos y realizar pagos por­
cuenta de clientes. 

Adquirir los bienes muebles e inmuebles nece-­
sarios para su oficina matriz o sucursales. 

b).- SOCIEDADES FINANCIERAS 

Son las instituciones qu0 en mayor proporción­
contribuyen al desarrollo económico y a la i~dustriali-­
zación del paíe. Estas instituciones constituyen un ren­
glón de vital importancia dentro de la banca privada. 

Corfo~e a lo estipulado por el artículo 26 de 
la Legislación Bancaria, las financieras pueden realizar 
entre otras las siguientes operaciones: 

Promover la organización o trasformación de--­
toda clase de empre:;_.¿; J .:;ocied.,des mer.c::i.ntiles. 

Con.ceder prestamos con garantí.a de documentos­
.mercantiles que provengan de operactones de compraventa..., 
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de mercancías en abono~. 
Otorgar préstamos para la adquisición de arti­

culos de consumo duradero. 
Conceder préstamos de habilitación o avie y--­

refaccionarios. 
Otorgar crédito a la industria, a la agricul-­

tura o a la ganaderia, con garantias hipotecarias y fi­
duciarias~ 

Con base en los créditos concedidos, expedir-­
cartas de crédito para compra de maquinaria, equipo y--­
materias primas. 

Suscribir y contratar empréstitos públicos y-­
otorgar cr~dit9 para construcción de obras o mejoras de­
servicios públicos. 

Adquirir bienes muebles e in.muebles necesarios 
para su oficina matriz y sucursales. 

é).- SOCIEDADES DE CREDITO HIPOTECARIO 

Estas instituciones según lo señalado en el--­
articulo 34 de la Legislación Bancaria, pueden realizar­
en tre otras las siguientes operaciones: 

Emitir bonos hipotecarios~ 
Recibir depósitos a plazo· 
Otorgar pr6stamos con garantía. 
Realizar avalúos sobre terrenos o fincas urba-­

nas o rüsticas• 
Para adquirir inmuebles donde esten instalsdas­

sus oficinas o dependencias• 
Recibir préstamos de organizaciones oficiales-­

destinadas a fomentar la vivi0nda de interés social• 

d}.- SOCIEDADES FIDUCIARIAS 
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Tienen la caracteristica da realizar operacio-
1 

nes por parte de terceras personas, su misión principal-
es la de cumplir mandatos y comisiones de fideicomiso. 

Seg'Ún el artículo 44 de la Ley Bancaria, tiene 
entre otras las siguientes facultades: 

Practicar operaciones de fideicomiso. 
Desempeñar el cargo de comisario o miembro del 

consejo de vigilancia de la sociedad, aunqY.e no tenga--­
participación en ella. 

Encargarse de llevar la contabilidad y libros­
de actas y de registros de toda clase de sociedades y--­
empresas. 

Desempeñar el Cdrgo de albacea. 
Administrar toda clase de bienes inmuebles que 

no sean fincas rústicas. 

negocios. 
Encargarse de hacer aval~os y liquidación de--

ORGANIZACIONES AUllLIARES PRIVADAS DE CREDITO 

a).- Almacenes .Generales de Depósito 
bJ.- Bolsa de Valores 
e). - Uniones de Crédito 

a).- Al.MACEN.ES GENERALES DE DEPOSITO 

Segün lo estipulado por la Ley Bancaria, en su 
articulo 50, este tipo de organización tiene como obje-­
tivos entre otros los siguientes: 

Almacenar, guardar o conservación de bienes o­

mercancias y lB expedición de dertificados de depósitos­
y bonos de pr1:mda. Tamb:i.én podrá: realizar la transforma.­
.ci6n de las mercancías depositadas a fin de aumentar el-
valor de est<?>s. 
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Segilll lo indicado por el articulo 51, de la Le-. 
gislación Banca.ria, los almacenes generales de depósito-­
podrán ser de tres clases: 

Los que se destinen exclusivamente a graneros o 
a dep6sitos especiales para semillas y demás frutos o pr~ 
duetos agrícolas, industriales o no. 

Los que además de estar facultados para recibir 
en depósito los frutos o los productos anteriormente ci~ 
tados, lo estan también para admitir mercancías naciona~ 
les o extranjeras de cualquier clase, por las que se ha-­
yan pagado los derechos correspondientes. 

Los que están autorizados para recibir produc-­
tos, bienes extranjeros por loa que no se hayan satisfe-­
cho loa derechos de importación que gravan las mercancias 
importadas. 

b).- BOLSA DE VALORES 

Son establecimientos para el mercado de valores . 
públicos, titules de crédito y los valores o efectos mer-
cantiles emitidos por particulares o por instituciones de 
crédito, sociedades o empresas legalmente constituidas y­

lós meta.les preciosos. 
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 valores inscritos 

en la bolsa, informe de sus estados financieros, con la-­
certificación de un auditor. 

c) .- UNIONES DE CRFJHTO 

El articulo 85, de la Legislación Bancaria, ~s-
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tablece que las uniones de crédito sou organizaciones en~ 
cualquiera de las siguientes ramas: 

Agrícola, en la que los socios, personas fisi-­
cas o morales, deberán ser agricultores. 

Ganaderas, en la que los socios, p~rsonas físi­
cas o morales, deberán ser ganaderos. 

Industriales, en la que los socios 9 personas--­
fisicas o morales , deberán ser industriales de una misma 
actividad y tener fábrica, taller o unidad da servicios,­
debidamente registrada conforme a la ley. 

Comercial, en la que los socios, personas físi­
cas o morales, deberán dedicarse a actividades comercia-­
les de una misma clase y de tener establecimiento debida­
mente registrado conforme a la ley. 

A CONTINUACION SE 11.NOTAN ALGUNAS OPERACIONES--­
QUE LLEVAN A CABO Lil.S INSTITUCION'ES QUE ANTE--­
RIORMENTE MENCIONAMOS 

a).- Crédito directo 

b) .- Préstamo prendario 
e).- Préstamo de habilitación o avío 
d) .- Préstamo refaccionario 
e).- Préstamo hipotecario 

a).- CREDITü DIRECTO 

El crédito directo se considera como la opera-­
ción clásica bancaria, en virtud de que para su otorga--­
miento no es necesario más garantia que la firma de la--­
¡;e;:·~cr.<L solj_ci~c.nte 9 Jesüe lüee;;o COüi.u.i.'il!e d.:;,_¿_ solvencii:I.-· 

moral y económica del sujeto de crédito, cuando éste no-­
r.eune los requ.isi tos de referencia se pide que firme otra. 
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persona que llene dichos requisitos. Este tipo d~ cr~di to 
t'ambién puede quedar documentado con letras o pagares,--­

que provengan de la compraventa de una mercancía. 
Para el otorgamiento de este tipo de cr,dito se 

deben de reunir además los siguientes requisitos: 
Capacidad de pago. 
Arraigo en la localidad. 
Experiencia en su negocio. 
Antecedentes de crédito. 
Productividad. 

b). - PRES TAMO PRENDARIO 

11 El pré'stamo prendario, llamado también pigno­
ratorio, es el cr~dito que pera su otorgamiento se exige­
una garantí.a real no inmueble " (IX) 

Cuando un negocio no tiene una buena posición~ 
como para obtener un pr~stamo no garantizado, se ve en l~ 
necesidad de gravar sus activos, a fin de conseguir los-­
fondos necesarios para seguir operando. Este tipo de cr~­
di to no exiaederá del 70% del valor to tal da garen tía a--­
meno s nue se trate de bienes de consumo duradero o de uro - -
duetos agrícolas cuyo consumo o exportación sea de inte~ 
r~s público, aun cuando este cr~dito sea garantizado, no­
se debe de dejar sin tomar en cuenta la capacidad de pago 
del a.credi ta.do. 

Según la Ley de Títulos~ Operaciones·de Crédi­
to, en su articulo 334, establece que la prenda se cons-­
ti tuye por: 

La entrega al acreedor de loa bienes o títulos­
de cr~dito, si estos son al portador. 

El depósito de bienes o títulos, si estos son--

(IX) SüLIS il.OSALES, RIC,~RDO, OROPEZtt. l?EREZ~ ENRIQUEº 11 A­
PUN'1$S DE li'INANZ,1S II" Edi todal Facultad de C>:nta--·· 
duría y Adnüni.straci6n 1974 Pág • . 11 48º 
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a.l portador,en poder de un tareero que las partes hayan--. 
designado a disposición del acreedor. 

Depósito de los oienes, a disposición del acreedor­
en locales cuyas llaves queden en poder de 6ste, aun cua~ 
do tales locales sean de la propiedad o se en-cuentren--­
dentro del establecimiento del.deudor. 

e).- PRlSSTAMOS DE HABILITACION U AVIO 

Segl'.lll lo señalado por el articulo 321 de la Ley 
de ~itulos y Operaciones de Crédito, el acreditado queda­
obligado a invertir el importe del crédito en la ~dquisi­
ción de materias primas, y en el pago de jornales, sala-­
rios y gastos directos de explotaci6n9 

El articulo 322 del ordenamiento de referncia-­
dice que este tipo de crédito estará garantizado por las­

materias primas y materiales adquiridos y con los frutos­
º productos que se obtengan con e). crédito. 

La institución que otorga este tipo de crédito­
debe cuidar que su importe se invierta para lo que fue--­

solici tado º 

' .3 Este tipo de crédito sólo debe concederse a peE 
sonas fisicas, agrupaciones o sociedades cuya actividad-·­
sea la producciónt principalmente la industria, la agri-­
cul tura o la ganadería, a un plazo que no exceda de un--­
añor este tipo de crédito lo otorgan los bancos de dep6-­
sito asi como por las financieras. 

d).- ERESTAMU REFACCIONfiRIO 

11 préstamo refaccionario es aquel que se otor-

5~ c~4 ~~ :ln ~e que se i~;i~rt~ en i~ ~uquisición ae ma~ 
quicsria, instalación o realización de obras para e1 fo-­

mento de 1a empresa acreditada, as1 como para cubrir res-· 
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ponsabilidades nscales. 

Seg"án el articulo 324 de la Ley de Títulos y-~ 
Uperaciones de Créditot este tipo de crédito queda garan­
tizado con las fincas, construcciones, ediricios, maqui-­
naria, aperos, instrumentos o muebles de la empresa. 

Las personas que otorgan este cr~dito deberán-­
vigilar que el importe de dicho pr~stamo sea invertido P! 
ra lo que fue solicit~do. 

Este préstamo s61o deberá concederse a personas 
físicas, agrupaciones o sociedades que se dediquen direc­
tamente a la producción, tales como la industria, la agr! 
cultura y la ganadería. 

Este cr~dito es otorgado por las sociedades fi­

~ancieras por un plazo no mayor de quince años. 

e) • - :PRES TAMO HIPOTECARIO 

Los préstamos hipotecarios conforme a las dis-­
posiciones de la Ley Bancaria, son las unicaa operaciones 
activas de cr~dito que pueden realizar los bancos hipote­
carios con sus propios recursos. 

Este cr~dito queda garantizado con un bien in--

mueble. 
Aunque los pr~stamos bancarios se otorgan con-­

la pura garantía, por lo regular los bancos llevan a cabo 
una cierta investigación para comprobar la capacidad de-­
pago de los solicitantes. 

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

l'es tiiL.onio de lJ. esc.ci tur"1. en que conste la for­
ma de como adquirió la propiedad. 

El o. los planos de la construcci6n. 
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En caso de que el inmueble este arrendado el---. 
contrato. 

El plazo de reembolso del pr~stamo no debe ex-­
ceder de 20 años, este crédito lo dan los bancos hipote-­
carios y de capitalización. 

A CONTINUACION SE ANOTAN OTRAS FUENTES DE FI-~ 
NANCIAMIENTO EXTERNO 

a).- Crédito comercial 
b) .- Arrendamien·t;o financiero 

a).- CREDITO COMERCIAL 

Podemos definir el crMi to comercial como " Un­

Cr~di to a corto plazo extendido por el proveedor a un com 
prador en la. compra. de bienes p9.ra su reventa final." (X) 

.Este tipo de cr~dito es el m~s común de los pa­
sivos a corto plazo, generalmente es usado por empresas-~ 
grandes y pequeñas, aunque éstas ú1 timas lo utilizan en-­
mayor proporción, ya que tienen menos posibilidades para­
obtene~ préstamos por parte de los bancos o financieras-­
en virtud de que estas instituciones son hasta cierto PU!! 
to muy estrictas en cuanto a cobro, además mientras que-­
no asten plenamente seguros de que dicho pr~stamo va ser­
recuperado no arriesgan mucho; este crédito es de vital-­
importancia tanto par11. el comprador como I13.ra el vendedor 

En lo que corresponde al costo de esta forma de 
cr~dito, resulta ser muy bajo, siempre y cuando se apro-­
vechen todos los descuentos proporcionados por los pro---

lo cual es aconsejable que se aproveche todo tipo de des­
ouen to. 

rxr:ron:NI:i'UN, ROBERTO <í. " tl.Dl'IIINISTRACION FINANCIERA 11 

Editorial C.E.C.3.A, 1973 Pág. # 350. 
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Si compramos mercancías a cr~di to resulta cos--· 
teable usar el período completo de descuento por pronto-­
pago, o si no se concede descuento, también es redituable 
utilizar el período completo del crédito concedido. 

Es acorisejable este tipo de cr~dito porque por­
lo regu.lar los proveedores no e:xanünan de una. forma tan­
rigurosa como las demás instituciones. 

Animismo este cr~dito es muy simple ya quG no-­
hay que llenar ningún documento de tipo formal. 

Este crt1!di to es muy necesario éuando el artícu­
lo que estamos lanzando al mercado es estacionario, es d! 
cir 9 que sólo se vende por temporadas, entonces este cré­
dito nos permite tener existencias suficientes como para­
surtir todos los pedidos que se hagan a la empresa. 

Sin embargo, cuando el crédito comercial se em­
plea en una forma muy excesiva, es fácil que la empresa-­
que lo esta utilizando se vaya a la quiebra. 

b).- ARRENDAMIENTO FINANCIERO 

·"El arrendamiento financiero es un contrato en 
el cual el arrendador se compromete a efectuar pagos pe-­
ri6dicos a una empresa arrendadora, por el uso de un ac-­
ti vo propiedad de ~s ta Última " (XI) 

Este tipo de financiamiento ha adquirido vital­
importancia en los iiltimoa años, ya que muchas emp~esas-­
lo utilizan. 

El periodo de duraci6n ~e este financiamiento-­
esta directamente relacionado con la vida del activo que­
se va ha rentar y por supuesto con las necesidades del---
arrend~c t::H' io. 

(XI) SOI.IS ROSALES, ROGELIO, OROFEZA PEREZ t.;NfilQUE. " A-­
PUUTES DR FINANZAS III 11 Edi tod.al Facultad da Con ta.-, 
duría y Administraci6n 1974 Pág. # 230. 
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Cuando se va ha realizar esta operación se pre~ 
senta. el problema de que a_uien va. a. pagar los gastos de­
ma.ntenimiento, es decir, si el arrendador o el arrenda.ta­
l'io, al respecto pueden existir tres acuerdos: 

Arrendamiento con mantenimiento 
Arrendamiento sin mantenimiento 
Arrendamiento parcial de mantenimiento 

Arrendamiento con mantenimiento. Este tipo de-­
arrendamiento es aquel en el cual el arrendador se com--­
promete a pagar el mantenimiento del equipo arrendado,--­
asi como los seguros de los mismos, un ejemplo de esto es 
el arrendamiento de automóviles o equipo electrónico. 

Arrendamiento sin mantenimiento. Esta forma de­
arrendamiento es aquel en el que el arrendatario se com~ 
promete a realizar los gastos de insta.laci6u, mantenimien 
to y seguros por su propia cuenta, un ejemplo de ello lo­
tenemos en la renta de edificios y terrenos. 

arrendamiento parcial de mantenimiento. Es en-­
el que tanto el arrendador como el arrendatario se obli~ 
gan a pagar el mantenimiento, instalaci6n y los seguros. 

Muchas veces se realiza esta operación porque-­
el bien lo vamos a utilizar por una cierta temporada o--­
porque no tenemos dinero para comprarlo. 

2.- FUENTES DE FINANCIAMIEMTO INTERNAS 

a).- Utilid~des retenidas 
b).- Amortización 
e).- Aumento de capital social 
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a).- UTILIDADES RETENID~s 

Toda empresa por lo regulsr ee establece con el 
fin de obtener utilidades y para ello lleva a cabo una--­
serie de actividades encaminadas a lograr loa objetivos-­
da la ~anora más Óptima posible, todo accionista invierte 
con 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 estableci­
das por la Ley Fiscal y otra parte la repartirá entre sus 
trabajadores y lo que quede se reparten en forma de divi­
dendos o bien se reinvierten·total o parcialmente dentro­
de la empresa o bien para pagar un determinado pasivo. 

b).• AMORTIZACION 

La amortización es aplicable a los activos in-­
tangibles. La amortizaci6n es aquélla porción del costo-­
de un activo intangible que períodic~ente se carga a f.1'.'l~ 

tos; La amortizaci6n se incluye en los registros conta~~­
bles, por medio de cargos a las cuentas de gastos y con-­
abonos directos a las cuentas de activos intangibles, o~ 
bien los abonos se hacen a reservas para amortización. 

e).- AUMEfiTO DE CAPITAL ~OCIAL 

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

El aumento de capital social deber~ ser acorda­
da por 1<>. ·1s::i.mhleq frenerql de l"!. or;:n1niz3.ci6n. Ec:ite au­

mento se realiza cuando la empresa quiere ampliar sus ins 
talaciones desde luego con bases fundamentales. 
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Normalmente se acostumbra qua las nuevas ac---~ 
cienes sean ofrecidas en primer lugar a loa accionistas,­
esto por~ue será difícil determinar con exactitud .el va-­
lor que tienen las acciones. 
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C A P I T U L O IV 

METODOS DE EVALUACION DE INVE...qsrONES 

Antes de que se haga una inversión es necesario­
hacer un análisis, para determinar cual es el proyecto que 
más conviene llevar a cabo, esto es muy necesario porque-­
toda persona o toda empresa aun~ue cuente con suficientes­
recursos econ6micos no podrá invertir en todos los proyec­
tos que se le presenten. Además ~iempre que se invierte es 
con el interés de obtener una cierta utilidad y para lo--­
gr~rlo se requiere tomar la al tern,-itiva. más óptima. 

Para determinar cual es el proyecto que más con­
viene llevar a cabo existen varios m~todos, entre otros--­
los siguientes: 

A).- PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 
B) .- TASA PRO.MEDIO DE REN~~.wlLIDAD 

' C).- INTERES SIMPLE SOBRE EL RENDI1Y.IENTO 
D) .- MBTODO DE INDICE DE RENDDv'!IENTO 

E).- VALOR PRESENTE O VALOR ACTUAL 

F).- COSTO DE CAPITAL 

El periodo de recuperaci6n de la inversión, es-­
el nmnero de años o períodos de tiempo necesarios para re­
cuper,-ir la inversión or-iginal q_ue se haya hecho en un pro­
yecto. 

Para calcular el período de recuperación de la-­
inversión se hace de la siguiente m~nera: 
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P.R.!. • IN ----*V'.Fi-- = (XII) 

Donde: 

P.R.I. = Plazo de recuperación 
I.N. = Inversión neta requerida 

V.F.x. = Ingresos netos por aflo 

A continuación se pone un ejemplo en el qu0 se-­
aplica el m6todo anteriormente citado. 

Un proyecto requiere para llevarlo s cabo de una 
inversión de $ 45,000.00 y se supone que tendr4 un ingreso­
anual neto de $ 5,000.00. Cuanto tiempo se necesita para--­
r~cuperar dicha inversión. 

P. R. 1 • = _...4 5_,,._o ... o._o..., .... o ..... o__ = 9 !i\flo 8 
5,000.00 

Ahora bien, ana11zando el mismo proyecto con el-­
m6todo de tasa promedio de rentabilidad tenemos: 

T.P.R. = Utilidades netas anuales 
Inversión 

T.P. R. = 5,000.00 
= 15.5 " 

4-5,000.00 

El ejemplo anterior se calcula de dicha forma---­
porque se supone que el beneficio anual es igual en todos-­
los aftoa. Pero a continuac16n se pone un ejemplo en ol que­
¡o s ingresos son diferentes en c~da aíio. 

See. un proyecto el cual r®qui0re de une. inversi6n 

\IIí) sot'IS ROSALES, RICARDO, OROPEZA PEREZ, ENHIQOE? 11 A-~ 
PDNTES '.)E J!'INANZi>S III, "di torisl :F'acul tad de Conta··­
durio y Adm1n1etraci6n 1974 P&g. 128 
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de t 100,000.00, con ingresos anuales d~ $ 15,000.00,----:-
17,000.00, 22,500.00~ 25,000.00 y 33,000.00. Determinar el 
nÓlnero de afloa en que se recuperará la inversión. 

Inversi6n inicial P.R.I. = ~~~~~~~~~~~~~~--~~~ 
Beneficio neto promedio anual 

P.R.I. = 100 1000.00 _ = 4•4 ai'loa 
22,500.00 

El m~todo de período de recuperación de la inver 
s16n, tiene entre otraa las siguientes ventajas: 

Es fácil de calcular. 
Es oonveniente ~ara aquellgs empresas que tienen 

muchas oportunidades de inversión y poco dinero como pera­
invertir a largo plázo. 

Sin embargo, este método también tiene sus ree-­
pectivaa desv0ntajas, entre otras las siguientes: 

No toma en cuenta los ingresos que ea pueden ob­
tener deapuás de haber recuperado la inversión inicial. 

No indica la rentabilidad de la inveraido qua se 
hizo. 

De loe doa métodos con que se evaláo el proyecto 
anteriormente citado, conviene aplicar el de la tasa pro-­
medio do rentabilidad, ya que una v6a calculada ~ata, nos­
permi te hacer una comparación con la tasa de. rendimiento-­
oxigida por la empresa. 

B) .- TASA PROMEDIO DE REMTABILIDAD 
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La tasa promedio de rentabilidad se calcula di­
vidiendo el promedio anual de las utilidades después d8-­
illpuestos, entre el promedio de la inversión. 

F6rmula para calcular la tasa promedio de ren-­
tabilida.d. 

Promedio anual de las utilidades netas T.P.R. m ..-.--~--_....._...._...-_....,,_.....-..-..--..-.-.._._.-...;;.;..;-.-

Inversi6n promedio del proyecto (XIII) 

Para aplicar la f.6rmula anterior, a continua---· 
oi6n se pone un ejemplo. 

En el ejido de Tarimoro, Municipio de Tanhuato, 
Estado de Michoacán, ae formo una sociedad ganadera en el 
mes de septiembre de 1974s ae compraron: 175 vacas con un 
valor de # 789,500, 10 toros sementales con un valor de-­
# 150,000.00, se constru.yo: un corral de manejo con un--­
importe de $ 2,238.00, un baño garrapaticida con un costo 
de$ 22,655.00 y un. agua.je con un costo de $ 8,732.00. 

La inversión total fue de 3 973,125.00 más----­
$ 253,45'9.00 de interéses. 

Esta inversi6n la financio el Banco de Crádito­
Rural, con sucursal en Zamora, Michoacán9 a una ta3a de-­
inter~s de 7.4 anual, descontada en el momento del prés-­
tamo, dicho proyecto tendrá una vida útil de 7 a.flos. 

La recu~eraoi6n de la inversión será como sigue 

ANOS INGRESOS ABONOS 

Septiembre de 1974 $ ºº·ºº $ oo.oo 
Septiembre de 1975 ºº·ºº ºº·ºº 
Septiembre do 1976 450,000.00 444,022.50 
Septhm.bre de 1977 240,000.00 199,510.00 
Septiembre de 1978 200,000.00 138,712.50 ___ ,.._ 

(XIII) Ibid,- Pag. ¡f 124 
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de 1979 300,000.00 231 '3, 1. 25 
de 1980 290,000.00 216, 511. 25 
de 1981 400,000.00 35,476.25 

$ 19680,000.00 1, 226, 584000 

La utilidad nata promedio es de i 93,345.00 

Entonces tenemos que: 

T.P. R. = _,93, 345.00 - = 19.18 % 
486, 562.00 

Ahora bien si evaluamos esta inversión con el-­
m6todo de costo d~ capital tenemos: 

e.e. = r • ~ . I 

Dondes 
C.C. = Costo de capital 

I. = Inversi6n 
T.I. = Tasa de interás 

Sustituyendo tenemos: 

e.e. = 973,125.00 x 7.4 = 12,01L2s 

Como loa intereses fueron descontados en el mo­
mento en que se obtuvo el pr4stamo, entonces la tasa real 
de inter~s es det 

----- :: 7. 9 'fa 
901,.113.75 
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Una de las ventajas que tiene· el m'todo de te.ea 
promedio de rentabilidad, es que es mu.y fácil de aplicar-
se. 

Otra vente.Ja es que una veis quo e0 ha d0temi-­
nado la tase. promedio de rGr&tabilidad se puede ccm:parar­
oon la tasa exigida por la empresa. que ve. e. hacer J.a. in-­
veroidn. 

Pero ein esbergo, este m4todo tambi&n t10ne sua 
desventajas. Una de ellas ee que no toma. en cuenta el va­
lor del dinero a trav~s del tiempo. 

De loa doe m6todos anteriores, es mds recomen-­
dable aplicar el d9 la tasa promedio de rentabilidad 7 ~n­

virtud de que una vez calculada nos permite oompararla--­
oon la tasa de rentabilidad exigida por la oompaflia. 

C), - INTE:a.BS SIMPLE SOBRE EL RENDimIENTO 

Pare calcular la tasa de rendimiento de una de­
terminada inversi6n de c~pital, pueden usarse varios mt1-­
todos, los qua consideran el valor del dinero a trav~a--­
dol ti@~po y los que no lQ toman; a estos ó.l.timoe a0 les­
puede dar el nombre da métodos de inter6s simple y son--­
los qua analizaremos a continuaoi6nG 

Uno de ellos se representa por modio de la si~ 
guiente fórmula~ 

I. S. S. R. 

Rendimie~~e ~ete en ~!eotivo anual 
_J!romedio - RecuEer3ci6n de ºªfital = -Ynversl6n inicia! de capital xrvr 

A fin de aplicar la fórmula anterior a conti--­
nuaci6n ae pone un ejemplo. 

Un C9.l!lpes1uc consigui6 un prestamo de---·-------

3 150,000.00 9 oon el Banco de Cr®dito Rural, para comprar 

(XIV) Ibid- Pág. # 127 
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un tractor, con un 1nt@r6s anual dG 7o~ ~. diohc tr~ctor­
tendrá una vida productiva de 10 Q.fioe, es espera que esta 
maquinaria proporcione un ingreso n0to anual de------~-­
$ 25,000.00. Determinar cu.al es 01 int0ráa simple aobre-­
Gl roudimiento .. 

I S S R __ _g2,ooo - 1í.z.OOO . . . . 
150,000 

I. S. S.R. = --1-o .. ,_oo_o __ a 6. 6 % 
150,000 

1.s.s.R. = 6.6 ~ 

Analizando el problema por medio de este a6todo 
puede ser que los resul.tados obtenidos sean hasta cierto­
punto falsos, en virtud de que no se.i toma en cuenta que-­
la invers16n a medida que esta arrojando ingroeos el mon­
to de dicha inversión va disminuyendo. 

A continuación so analiza ot.re m6todo de inte-­
r6s simple sobro ol rendimiento, el cual si toBa en oon-­
sideración loe ingrosoG habidos a ~edida que va paemndo-­
el tiempo. 

Rendimionto acto en efectivo anual 
RfOmedio - Re~~eraci6n 40 capital I.s.s.R. = rnversión promectlo da capital'. 

Si analizamos el probl~a anterior por medio de 
este mátodo, determinaremos que el interés simple sobre-­
el rendimiento vs ser superior. 

I.s.s.R. = 2'.2,_,,000-= .1~000 
75,000 

I.SºS.R. - ~8----= 13. 33 % 

1.s.s.u. = 13..33 % 
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Una de las ven t;..:.jas de este método es r¡ue os-··-' 
muy fácil de aplicarse. 

Sin embargo, también tiene sus desventaj~s, en­
tre otras las siguientes: 

No toma en cuenta el va.lor del dinero a tra.v~s­
del tiempo. 

O"tra de las deaven tajas de este ro$todo es que--· 

no puede ser a.plicado a a.quelL.:.s inverstones de e 1pi ta.1-·­

que tienen ingresos disps.reJos, en virtud de que sus re-­
sul t~dos no son muy confiables, por ejemplo :nucha.s inver­
siones en sus primeros afios de operación tienen ingresos­
menores a los últimos años y viciveraa. 

D) .- METODO D:!: INDICE DB RENDIMIENTO 

El índice de rendimiento es el cociente que re­
sulta de dividir el valor presente de los ingresos netos­
proporoionados por la inversión, entre el valor preaente­
de los egresos necesarios :p~ra. :nevar a cabo la inversi6n 

' Cuando se evalúan ~royectos de inversi6n con el 
mé\todo de indice de rendimiento, vamos a encontr'lr IJ.Ue--­

dicho índice puede ser mayor, igual o inferior a la uni-·­

dad. 
Un indice de rendimiento mayor que 1·1 unidad--­

nos indica que la inversión nos dará un rendi~iento mayor 
que 1a tasa de descuento escogida; si este indice es i--­

gual que la unidad nos da a entender que la inversi6n nos 
dará un rendimiento igual a la tasa de descuen·~o; de lo-­
contrario si el indice de rendimiento es inferior a la u­

nid!:id nos dctrá a entender que le inversión tendrá un rena• 

diffiientc inferior a l& t-sa 1e descuento que se utiliz6. 
Da lo anterior se desprende que cu~ndo el ínii­

ce de rendimiento es mayor o igual a la tasa de descD~Dto 
dicha inversi6n ee factlble J.levi>.rla a cabo? de lo co<~·--- · 

tr11rio si ese indice oa menor quii;l la unidad lo más seguro 

es que dicha inversión soa recha¿ada. 
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F6rmula para determinar el índice de rendimiento 

Valor pr~~ente da los ingresos (XV) 
I.R. = -Víi.Ior presente de los egresos 

Oou el fin de aplicar ©tlrta f6rmula a. eontinua-·­
ci6o se pone un ejemploJ 

Cual aer!t .al :fo.die© de rendimion·to de u.n proyec­
to que requiera de una inversión d® $ 175,000.00, dicha~ 
inversión producirá un ingreso neto anual de ~ 50,000.00,­
en el transcurso da 5 aflos a una tasa de cleaouento del 101' 

I.R. = 189,720 = 1.08 
175,000 

I.R. = 1.08 

Ahora bien, si evalúamos este mismo proyec·to con 
el m6todo de inter's simple sobra el rendimiento tenemos: 

Rendimiento neto en ~factivo anlial 

I S = pro_medio ~ Rec~@raci6n de caRttal .. s •. R. 
Inversión promedio de capital 

I.s.s.R. = 30,000 .. - 12.t~ººq, = 1'l % 
87' 500 

Una de las ventajas del m'todG da indic0 d0 ren­
dimiento, es que toma en cuenta el valor del dinero a tra­
vés del ti@mpo. 

De los dos métodos ant~riores es más recomenda-­
ble aplicar el d~ índice de rendimiento, ya que to~a en-~ 
:::'.1c;:1tc. e:J.. ·;.:.:.-:,:' J.:~:. J.i.~.aL'v a tl'ci.'IÓ;;i del tiempo, tanto de-­

los egresos como d·~ los tngresom,, ademáa nos indica cunl--
0!5 el pcn·,~enhje de utilidad~'H> qua varuo;j a obtener por e.a.­
da peso qu.a se iuvi~rta. 

(X''}. lb ~ . c. 
I Ü .• - }'í:tg. 14d 
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El ro6todo de v~lor presente consiste en descon­
tar el valor futuro de las en trt1das de efecti'lo des¡iués--· 

4e impuestos que genera una inversi6np a un~ tasa de in-­
torta que coro.o mínimo debe ser igual al costo ,ponderado-· 
del capital de la empresa. 

El valor actuul es otro de los ~étodos r~r~ ev~ 

luar inversiones y se calcul~ de l~ siguiente m~nera. 

V.P. = VF ( 1 + i )ª 

Donde: 

v.p. = Valor pres en te 

VF. = Ingreso de efectivo por año 
i. = Tasa de descuento 

n. = Aflos de vida del :·royecto 

Con el fin de aplicar esta f6rmula a continua-­
ci6n se pone un ejemplo. 

Para llevar a cabo u.n ¡ .. royecto ne ce si tamos de-­
una inversi6n de $ 150,000.00 1 se calcula que tendremos-­
un ingreso en efectivo anual de S 50 1 000.00, la vija del­
proyecto es de 5 af'ios, la tasa del rendiuüento dese."da es 
del 20 %. Determinar el valoi• presente de los in¿;resos--­

habidos. 

V.P. = VF ( 1 + i )n 

V.P. = 50,000 1 + • 20 ) 5 

V.P. ·- 50,000 2.991 
V.P. = 149,000,00 

(fVI) Ibid.- Pág. # 137 
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Ahora si oompe.ra~os el v~lo:r :preeante de lo!! in­

gresos habidoa, v6mos q.ue es inferio.I." a la inv'!.lrsión~ p<~r­

lo tanto el proyecto DO da le. rentabilidad deseada. 

Este método tiene e:at:re ot¡-as las siguientes----

Toras. en ou~i'J.ta el va.l()r del. dinero ~. través del-

tismpo. 
Toma. en cuo:m. ta 102 il1gl'030S habidos durante la-­

vida del proyec·to. 

F).- COSTO DE CAPITAL 

11 m. costo de capital para una firill1l!. es un por-­
centaje de descuen·to con le!. prop:i.~da.d de que una inversión 
con una relación de utilidades arriba o abajo d0 este por­
cente.je elevará o hara. descender el velor de 10. @mpre:;1a.t1 

(XVII) 

Cuanda se ti~me la neeas1ds.d da un <n·édi to, an-­
tes d$ solicitarlo debemos de dater~inar de que fuente lo­
podemoa obtener y uns vei;i; hecho esto se ana.J.izarli pare. ver 
cual es le que m~a convienet ya que estas puedan tener di­
V@rsos costos do capital. 

Ejemplo: 

COSTO DE 1~3 OBLIGACIONES 

Para calcu1ar el costo de las obligaciones exis­
ten dos métodos, uno llamado aproximado y el otro preciso. 
En este caso nada más aplicaremos el primero. 

(XVII) JOHN.SON~ ROBERTO W. Opus Cit. Pág. /I 326 
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Donde: 

C.A. = 

C+ 

-90-

VN-P 
N 

-------~- = (XVIII) 
P+VN 

2 

Costo apróxima.do 
Co ,., Interés anual 
N. ,,, Vencimiento 
P. :::: Producto neto 

V.N. :::: Valor nomü1t1.l 

Ccn el fin de que se entienda ~{a fácilmente la­
fórmu1a anterior, a cootinua~i6n se pone un ejemplo en el­
que ae ar)licil. 

Una serie de 100 bonos con uo valor noIDina.l drr:l-­
S 100.00 al 6 fi 1 se ofrecen al pdblico por S 94.00 1 paro-­
p;;i.1·a a.ae¡:;•,U'éU" su venta la ccmpDJí:Ía pago el 2 % por la co-·­
l<:1oaci6n de c;,da bono, 103 interes{ls se page.F.'án anual-mante 

y la. fachi• \Íf.1 ven.cimiento l3S a 10 años .. D~term:i.nar cual ea 
el costo ;.le capital pura dicha empresa,. 

C.A. = 
C+ VN-P 

N 

P+VN 

2 

600+ 10L0Q9~~t20Q_ 
10 

---·---·· ---- = 7 4 08 % 
9 ' 200+ ·¡ o f 000 

?. 

(:;:Vlll) se.; .. ::) Jo,:_;,,1r:s, HlClúíDOp O:tOP~SZA l"EREZ TiliRIQl'JI<:----­
A:r'UNTE;:;; •)J~ l~'IN.llH'.4AS 11L Ed:i,tor~ai Faoul ta.d de-----­
Contnln1 idtid ;r Actm:1n-1..stración ·1~74 P~g. 1/ 91 
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COSTO DE LAS ACCIONES PREFER:SNT.ES 

El costo de las acciol'les prefori:m.t0s es el coa-­
to que reatüta de dividir 01 importe de loe dovidandos en­
tre la cantidad neta recibida por acción. 

Representando esto m.stemát.ioamtmte queda como--
sigue: 

K = D (XIX) '.to 

Donde: 

D.= Dividendo anual establecido 
lo.= Efectivo neto recibido por cada acción 

Con el fin de aplicar la f6rmula anterior, a---­
continu~ci6u se pona un ej6!11plo. 

Una compaZÍ~ emitio 1,000 accione~ preferentea-­
oon un valor nominal de $ 100.00 cada acción, pero recibió . 
un valor real de $ 95.00, ofreciendo un rendimiento del---
10 %. D$terminar cu~l es el costo de capital para dicha--­
empr@sa. 

D 
K = -I"""o--

K ,,. 10,000.00 
95,000.00 

= 10.5 % 

COST-0 DEL CREDITO COMERCIAL 

El crédito comercial es aqu~l que noe porraite--­
obtener WlQ mercancía y pagarla a los proveedores a un---- · 
plazo d®terminado. 

{X.lX) Ibid.- Pág. fil 94 
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Este tipo de crádito es de vital importancia--­
ya. que permite a loa comercian-tos tener suficientes mer--­
cancias y asi poder atender todos los pedidos que se hagan 

de las mismas. 

Este crédi"to es uno de loa más cmm.w.ea dantro­
de loa pa.s:l.vos a corto plazo, lo usan con ~áa freoue11oim-­
las medianas y pequeñas ampresaa, en virtud de que estas-­
tienen pocas poeibilidades de obtener pr.,ataaos por psrtc­
de otras inetitucionoa. 

En asta tipo de cr~dito lQ m~yor part0 de las--
7eces los proveedores otorgan descuentos por pronto pago,­
por ejemplo: si oonseguimoe un crédito oameroial de------­
$ 100,000.00, para :pe.garlo dentro d0 60 díaa, pued.a haber­
la condic:!.6n de que si lo page.moa dentro de 20 d:í~s noa--­

hagan un descuento por pronto pago del 3 %, lo cual viene­
& dar UD. ahorro de $ 3,000.00. Para determinar ai nos con­
viene o no ~agar dentrQ del termino de desouonto 9 ea neoe­
sario calcular la cantid:id que ahorraremos pagando deo.trO•m 

de la fecbu eeüalada y comparQrle con el coat~ de capital-
0n caso da que el diner·o lo ob·t;ubieramos de otra fuente de 

financ1ü.mianto. Por ojempl? corno anterior.mente se caJ.oulo­
el descuento que harian aiae pagara dentro del termino in­
dicado para cteacontar por pronto pago, no~ d0scoutariao--­
i 3,000.00, ahora bien, ai obtenemos un crédito de-------­
~ 100,000.00 al 2 %, con una institución bancaria para pa­
gar el crédito comercial, tenemos que el coato de capital.­
de este cr~dito ea de ~ 2,000.00, ai lo cogpara:moa con ol­
descuento que se hizo para pagar d0ntro del termino sefia-­
l.ado par:;¡, tal fin, vemos que si noa convie11e realizar di­
chas operaciones. 

Este tipo do crédito reetU.ta aer mvw atractivo­
sitHi.J:'..:'ú ./ ,..:: ... ~.~.:J se '-"i::·o«rechen los J.edcuen·tos ~or pronto-­
pago, de lo contz·e.rio no ec muy recomende.ble. 

Por todo lo antes expuesto~ si queramoe deter--
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minar el costo de capital de crédito comercial 9 ea nece-­
sario determinar el inter~s que paga.riamos si financhraw­
moe esa inversión con racursoa obtenidos de otraa fuentes 
d1& f'ina.nciamien·to, o bien calcu.1.andG el coato de oportu-­
nidad del din0ro que utiliza.mo@ pa~a pagar el crédito co­
mercial. 

A fi~ de de~ar más claro lo anteriormente dicho 
a continuación ponemos un ejemplo. 

Se obtuvo un crédito comercial de ; 100,000.00-
p&ra pasarla a loe 60 dias, pero si lo cubrimos a loe --­
diez d!aa noa hacen un descuento del 3 %, sino lo utili-­
zamoa dicho descuento cual será el costo de dicho créaito 

Donde: 

o.e.e. = Costo de cr~dito comercial 
I.P. = Importe del pr~stamo 

D. = Descuento 

Sustit~endo tenemos: 

a.e.o. s 100.000 x .03 ª 3,opo 

COSTO DE LOS PRESTAMOS BANCARIOS 

Algunos bancos aeostunbran a cobrar los interé­
see al fin del periodo dol pr~stamo, otros los descuentan 
en el momento en que se hace el pr~sta.mo. 

Pongamos un ®jemplo da cada uno. 

Obtuvimos un práatamo de un banco de $ 10,000~ 

al 12 % anual, 1Jual aorá 01 costo dG dicho préstamG, 
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e.e •• I.P x I 

Donde; 

C. O. "" Costo de oapi tal 

I.P. = Importe del prés'tamo 
I. = Iuter6s 

Sustituyendo tenemos: 

e.e. ~ 10,000 x .12 = 1,200 
e.o. = 1,200 

Ahora bien analizando el miG1lO problema nadamás 
oon la di~erencia de que los intereses fuerón descontados 
en el momento en que se obtuvo el pr6stamoa 

c. c. I.P.<3X I =--
I.P - I 

Sustit'lzy"endo tenemos: 

e.e. = 10,000 ~ .12 
10,000 - 1200 

= 13.6 % 

De lo anterior se desprende que al costo real~ 
4el prhtamo es da 13. 6 1', ·on virtlld de qua loa intereses 
fuer6n descontados en el momGnto en qua recibimoe el pr6! 
tamo, lo cual quiere decir, que se esta pagando intereses 
mayores ~ 100 pactados. 
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CONCLUGION 

La idea fundamental de la presente tesis, ha~ 
sido la de presentar un panorama general acerca de las e­
tapas que se deben analizar en la evaluación de todo pro­
yecto de inversión industrial. 

Indudablemente todas las etapas oue se deben­
estudiar en los proyectos son de vital importancia, por-­
lo cual nos vemos obligados a analizar lo más riguroza-~ 
mente posible, de tal manera que una vez hecho esto, es-­
temos en la posibilidad de tomar la alternativa más 6pti-
ma. 

Dentro de las etapas a considerar en el estudio 
de la evaluación de un determinado proyecto entre otras­
tenemo s las siguientes: 

Mercadotecnia, esta etapa una vez concluido su­
análisis, nos indica si existe o no una demanda suficien­
te para el bien o servicio oue pretendemos lanzar al mer­
cado, de~de luego que dicha demanda deberá ser suficiente 
como para absorver los costos generales, y además que pe! 

mita a los inversionistas obtener una cierta utilidad,--­
asimismo esta etapa nos indicará: oue cantidad del bien-­
o articulo en estudio se está ofreciendo y desde luego~ 
aaue precio se está vendiendo. 

Otra etapa a considerar es la que corresponde-­
al aspecto técnico, ésta nos va a señalar que capacidad~ 

deberá tener el proyecto aue se quiere llevar a cabo, de~ 

de luego que esto depende de ls. demanda del articulo, asi 
como del capital con oue se cuente. También nos indicará­
cual es el lugar más adecuado para establecer la empresa, 
lo cual tiene una gran importanci.a ya que en gran medida­
de ésto depende el éxito o el fracaso del proyecto en .. ··-­

cuestión, otro de los factores aue debe comprender estH·w 

etupa es lo rel'-ltivo i:l los rccur~sos humanos, .los nue di~·-
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r~gen los destinos del proyecto en estudio, por lo tanto­

se les debe dar la importancia aue verdaderamente tienenT 

El financiamiento es otro de los renglones a--­

considerar dentro de la evaluación de todo proyecto; cua~ 

do se ha determinado que en realidad existe una buena de­

manda para el proyecto en cuestión y además determinado-­

lo relacionado con el aspecto técnico, debemos determinar 

a continuación las necesidades de capital, asimismo de--­

terminaremos que fuentes de financiamiento existen y des­

de luego trataremos de escojer la aue más facilidades no~ 

pueda dar de acuerdo a nuestras necesidades. Dentro de--­
las fuentes de financiamiento unas son internas y otra.s-­

externas, las primeras son aouellas aue provienen de los­

dueñoe o accionistas de la empresa y las segundas son las 

que provienen de terceros; de estas dos fuentes es más--­

recomendable utilizar las primerasv ya que no tienen fe-­

cha de v-encimiento, en cambio las fuentes externas si ti!: 

nen, además si la empresa se ha obligado a pagar un cier­

to interés por el capital que le prestaront este tiene--­

oue ser pagado independientemente de que se obtengan uti­

lidades o no. 

Por lo aue respecta a los métodos de ev~luación 

de inversiones, aue es otra de las etapas que nosotros--­

hemos consid~rado en el presente trab¿jo, aoui es donde-­

vamos ha saber si es co steable o no llevar a cabo el pro­

vecto en &studio. Hacemos la aclaración de aue los méto-­

dos en el presente traoajo analizados no son todos los--­

aue existen, si no aue hay muchos más, nuestra intención­

ha sido la de analizar los oue son mAs f~cil de aplicar y 
los nue ~os permiten obtener los mejo~es resultaaos. De-­
los métodos oue hemos estudiado algunos de ellos no tomqn 

en cuec~~ e~ valor del dinero a tr~vés del tiempo, entre­

estos tenemoA los sifuientes: precio promedio de rentabi­

lidad, periodo de recuperhción de la inversión, interés--
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simple sobre el rendimiento. Mientras tanto existen otros, 
métodos aue si consideran el valor del dinero a tr~ivés--­

del tiempo, entre estos están: indice de rendimiento, va­

lor presente o 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 más recomendables aplicar, definitivamente nos­
inclinariamos por aquellos que si toman en cuenta el va-­
lor del dinero a través del tiempo, y dentro de estos se­
ria necesario tomar en cuenta el tipo de proyecto a ana-­
lízar, para poder decidir cual método nos puede dar los-­
resultados más precisos, para si mi81.UO tomar la mejor de­
cisión. 
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