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Actualmente, estamos viviendo una época de cambios sociales, 
econ6micos, políticos y tecnológicos que exigen una mejor -­
planeaci6n para obtener los mejores resultados a través del 
empleo 6ptimo de todos los recursos, que se traduzca en nue­
vas fuentes de trabajo, obtención de productos que sean co~ 

petitivos en los mercados internacionales y una generaci6n -
de mayor riqueza, para lograr en nuestro pals indices que 
nos permitan elevar el nivel de vida. 

La industria textil mexicana, es una industria de gran tradj_ 
ci6n ya que es una de las más antiguas. Esto ha hecho que -
las que telas mexicanas tengan caidad suficiente para compe­
tir a nivel internacional. 

Gracias a la gran calidad de estas teclas, la industria del 
vestido un desarrollo notable, sin embargo, a pesar de sus 
grandes adelantos, hay renglones en los que todavla faltad~ 
sarrollo, de entre ellos destacan dos problemas: la falta de 
buenos diseñadores y la falta de métodos adecuados para la 
producción de ropa a volúmenes altos. En este punto, podr~ 

mas señalar el caso de la ropa deportiva. Este tipo de ropa 
ha experimentado un aumento notable en demanda a partir de -
los años setentas y en lo que va de los ochentas. El aumen­
t'a en la demanda se ha debido al incremento de las activida­
des depcrtivas, lo cual ha sido un reflejo del gran impacto 
que tuvo en la población la celebración de los juegos ollmpj_ 
cos y los mundiales de futbol; en segundo Jugar el conocj_ 
miento de "nuevos" deportes gracias a las coberturas televi­
sivas de estos. 

Esta tesis presenta un proyecto para la fabricación de tra-­
Jes de calentamiento. Dentro de los artículos deportivos e~ 
tos trajes son de los que más aumento de demanda han experi­
mentado. 



Los propósitos de ésta tesis son los siguientes: en primer -
ugar situar las condiciones del mercado para nuestro produc­
to; en segundo lugar, anal izar los métodos de fabricac i6n de 
éste producto y la organización que se necesita para esto; y 

por último investigar si d_esde el punto de vista financiero 

es renta b 1 e • 



CAPITULO 

ESTUDIO DE MERCADO 



1. ESTUDIO Dl MERCADO. 

1.1 LA INDUSTRIA DEL VESTIDO. 

Para tener un marco de referencia vamos a situarnos dentro -
del contorno donde nos pretendemos mover. 

la industria del vestido es una de las más antiguas del país. 
Buscando sus orígenes podemos remontarnos a la época de los 
Aztecas. En esos días los Aztecas exigían a los pueblos que 
tenfan dominados, una cuota de prendas de algodón al i~o; de 
entonces a la fecha, la industria del vestido ha ido evolu-­
cionando con sus respectivos altibajos (como en la época de 
la Colonia, en la que hubo poco desarrollo debido a las med! 
das que se tomaron para proteger a los productores peninsu­
lares). 
Sin embargo, actualmente la industria presenta un crecimien­
to que si bien es espectacular, si ha sido constante. 

Este crecimiento lo podemos constatar analizando la partici­
pación que ha tenido la industria dentro de P.J .B. 

Los datos que se presentan a continuación fuero obtenidos -­
del Diagnóstico Económico de la Industria Nacional del Yest! 
do, que fue realizado por CONSULTORES INTERNACIONALES, S.C. 
en noviembre de 1983. 

J,2 PARTJCIPACION EN El P.1.8. 

la industria del vestido constituye una de las actividades -
económicas más importantes dentro del sector manuracturero. 
De sus contribuciones más importantes estJn: 

- Ja. industria en contribución al P.l.B. manufacturero. 
- lo. en empleo. 



h 

- 7a. en contribuci6n fiscal. 

En la tabla 1.1 podemos ver la relación entre el P.l.B. na-­
cional, el de la industria manufacturera y la industria del 
vestido. Hay que hacer notar que en estas tablas los años -
1985 y 1986 son estimados, ya que todavía no se cuenta con -
los datos exactos, sin embargo, el Banco de Mixico considera 
que habr~ un incremento del z.n. 

En relación al tipo de actividades podemos ver que el P.! .B. 
en la industria del vestido se encuentra distribuido como se 
puede ver en la tabla 1.2. 

De estos datos podemos deducir que el mercado de los trajes 

de calentamiento se comportar~ como podemos ver en la tabla 
1.3. Se puede concluir que tenemos un mercado potencial de -
117 millones, lo que equivale a un mercado potencial de -
900,000 uniformes al año. Estos uniformes abarcan desde los 
escolares hasta los industriales, en realidad nosotros tene­
mos un mercado potencial de 490,000 trajes al año. 
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TABLA 1.2 p;,r1c1p;,i;10:11l P•)R .;•:Tl'JIO;.O 
EN EL P!B DEL VESTIDO 

ROPA EXTER JIJR HOMBRE 
ROPA E~TERIOR MUJER 
CAMISAS 
ROPA INTERIOR MU.JER 
UNIFORt1o;S 
CORB;,r.;s, GUMflES 
RtJPA EX TtRIOR lWHO$ 
TOTAL 

40,5% 
31.6% 
a. o; 

15.3% 
l. 4% 
1.9;( 
t.l)Y, 

100.ox 

p,t.,RTl•:::IPA<:::1or'J Et'J EL PIB 

VARlüS ( 4,J,;) 

!CPA INTfrtlO" MU Je" e 1 !LJ:';) "',. 
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~
/-.._ --

CAMISAS le.tlli:l ---
' ', ,, 

........ 
ROPA ~l'T~lllOR .. UJ~ (31.111') .__ -

FllfNTEr CAMARA NAt.ICINAL l•E LA INl•U>-TRJA !•El VE&Tl!OC• ·,• CAlí.LIL(1~. 

H<Llf'ICIS. 
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l .3 ANAL!SlS DEL PRODUCTO. 

En esta sección pretendemos dar un panorama de la situación 
en la que se encuentra el producto que vamos a fabricar. Ve­
remos que tipo de producto es el que tenemos, a qué tipo de 
mercado pretendemos ingresar, ver si existe demanda suficien 
te y ver que tipo de producto es el que la gente quiere. 

Para lograr estos puntos es necesario recopilar información, 
Esta información debe ser lo más exacta posible para que nos 
lleve a concluir cosas ciertas. Esta información se obtiene 
por medio de una investigación de mercado ya que "su objeti­
vo principal es obtener informaicón de mercadeo, para ayudar 
a tomar decisiones." (1). 

JI 

la investigación de mercado tiene por objeto el averiguar al 
go seguro algún problema comercial. la validez de sus resul 
tados depende de su diseño y su seguimiento. Tanto el tiem­

po como el dinero invertido en ella pueden desperdiciarse y 

dar pie a equivocaciones si el proyecto de investigación de 
mercado está mal dise~ado. 

Una buena investigación de mercado debe tener las siguientes 
etapas: definición del problema, diseño de la investigación, 
trabajo sobre el terreno, análisis de los datos y preparación 
del informe. 

Definición del problema: en este caso el problema consiste -
en hacer una estimación de nuestras ventas probables y nues­
tro precio de venta. 

(1) Heidinfsfield S. Myron, Mercadotecnia, Pag. 247 



lse~o de la investigación: es la manera en la que se va a -
recopilar la información; aquí hay que tomar decisiones en • 
tres puntos: "método de recolección de datos, el instrumento 
de la investlgacl6n y el plan de muestra selectiva" (2). 

En nuestro caso, escogió como método de recolección el de e~ 

cuestas, ya que dan una mayor cantidad de información que la 
observaci6n o la experimentación. 

El instrumento de selección será el de preguntas formuladas, 
teniendo mucho cuidado en la ~orma y redacci6n de las pregu! 
tas, ast como en el empleo de las palabras. 

El plan de muestras selectivas se centrará en los distribui­
dores más importantes de ropa deportiva: almacenes y casas 
especializadas en irtlculos deportivos. 

Recolección de datos sobre el terreno: aqul no habrá proble­
ma, ya que la recopilación se hará de una manera direct1 con 
los jefes de los departamentos deportivos de los almacenes y 

directamente con los encargados de las tiendas deportivas. 

Análisis de datos: en este punto se extraerán los datos más 
interesantes para seguidamente clasificar la Información. 

Preparación del informe: aqul se presentarJ en forma de con­
clusiones al final del capítulo. 

Veamos ahora cual es el tipo de articulo que se va a manejar 
desde el punto de vista de su comercialización. Por princi­
pio, la compra de un traje de calent•miento es una compra q~ 
no se realiza por impulso; tampoco la ?Odernos catalogar como 
una compra de lujo, ya que su precio no lo pone dentrode esta 

12 
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Diseño de la investigación: es la manera en la que se va a -
recopilar la información; aquf hay que tomar decisiones en -
tres puntos: "método de recolecci6n de datos, el Instrumento 
de la investigación y el plan de muestras selectivas• (Z). 

tn nuestro caso, se escogió como método de recolecci6n el de 
encuestas, ya que dan una mayor cantidad de información que 
la observación a la experimentación. 

ti instrumento de selección ser! el de preguntas formuladas, 
teniendo mucha cuidado en la forma y redacci6n de las pregu~ 
tas. así cama en el emplea de las palabras. 

El plan de muestras selectivas se centrará en los distribui­
dores más importantes de ropa deportiva: almacenes y casas 
especializadas en artículos deportivas. 

Recolección de datos sobre el terreno: aqui no habr~ proble­
ma, ya que la recopilación se har~ de una manera directa can 
los jefes de las departamentos deportivos de los almacenes y 

directamente con los encargados de l~s tiendas deportivas. 

Análisis de datos: en este punta se extr~erán los datas más 
interesantes para seguidamente clasificar la infarmaci6n. 

Preparación de Informe:. aquí s~ presentará en forma de cancl~ 

siones al final del capitulo. 

Veamos ahora cual es el tipo de articulo que se va a manejar 

desde el punto de vista de su comercialización. Por principia, 

(Z) Katler Phlllp, Oireccl6n de Mercadotecnia, pag. 525. 



la compra de un traje de calentamiento es una compra que no 
se realiza por impulso; tampoco la podemos catalogar como -
una compra de lujo, ya que su precio no lo pone dentro de -
esta categoría. Más bien es un artículo de compra pensada, 
ya que sabemos que un Htlculo de este tipo es aquel que' se 
compra comprandolo con otros. 

De acuerdo al tipo de mercado al que pretendemos entrar, V!!_ 
mos que se trata de un mercado en el que existe mucha comp!!_ 
tencia, hay una demanda que tiende a estabilizarse y la di· 
ferenciación de los artículos no es grande, por lo que pod!!_ 
mos decir que se trata de un mercado en crecimiento con te~ 

dencia a estabilizarse. 

En vista de esto las pol!ticas de mercadotecnia que tendre­
mos que seguir deberán ser agresivas, tratando de lograr -­
una porción del mercado a base de ofrecer mejor calidad a -
bu en pre e i o. 

l.4 ENCUESTA PARA LA INVESTIGACION OE MERCADO. 

Para lograr un contacto directo con el público y los posi-· 
bles compradores, es necesario saber que es lo que busca un 
cliente potencial. 

Para saberlo, se realizó una encuesta que se aplicó en los 
almacenes y tiendas de deportes que serán nuestros princip! 
les clientes. 

El diseño de esta encuesta se hizo cuidando la redacción de 
las preguntas para no forzar las respuestas de los entrevi~ 
tados; también se cuidó que la encuesta no fuera muy larga, 

14 
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ya que de ser asl podria suceder que por flojera no se conte1 
tara. Con esta encuesta pretendemos obtener un punto de ref! 
recia para saber nuestras ventas probables y las característi 
cas del producto que vamos a fabricar: de esta manera podremos 
hacer un pronóstico de ventas y organizar nuestra producción. 

Un punto en el que se tuvo mucho cuidado fue en el de la inte_E 
pretación de los datos obtenidos por la encuesta, ya que las 
personas que las contestaron podrían haber estado influencia­
das en el momento de responder. Se trató de ser lo más impa_r: 
cial posible al momento de interpretar los resultados obteni­
dos. Creemos que el hecha de haber formulado las preguntas -
de manera que fueran directas y objetivas reduce en gran par­
te la posibilidad de malas interpretaciones. 

De todo esto hay que hacer notar que "hay un tipo coman de -­
errores en las preguntas formuladas: algunas no pueden conte~ 
tarse o no se van a contestar o no necesitan contestación, y 
en cambio faltan preguntas que deben formularse" (3), 

A continuación se presenta el formato que tuvo la encuesta. 

{J) ldem, pag. 526. 



ESTUDIO DE MERCADO 

1.- l Cu~ntos trajes de calentamiento vende en promedio al mes? 

2.- Cuántos en promedio por marca ? 

3.- Cuáles son los colores de mayor demanda 
[numere los del 1 al 5 siendo 1 la mayor demanda. 

Azul 
Rojo 
Blanco ___ _ 
Gris 
Otro 

4.- Cuáles son los tonos de mayor demanda ? 

Enumere del 1 al 3 siendo 1 el de mayor demanda. 

Obscuro 
Pastel 
Sr il la ntes 

5.- Qué es lo que pide la gente 
[numere del 1 al 3 siendo 1 lo que más pida. 

Precio 
Calidad 
Diseño 

6.- De que aspectos del producto recibe mayor ndmero de 
quejas ? 

lú 
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1.5 RESULTADOS DE LA ENCUESTA. 

La encuesta se hizo de una manera exhaustiva, es decir, se -
aplicó en todos los almacenes que serán nuestros clientes. 

Se obtuvieron los siguientes resultados: a la pregunta refe­
rente al número de ventas se contestó que el promedio de ve~ 

tas al mes por tienda es de 520 unidades. La segunda pregun­
ta dio por resultado 75 trajes en promedio por marca. En lo 
que respecta a los colores de mayor demanda, el azul obtuvo 
un 28 gril 25'.., rojo 18< blanco 17~ y otros 12X. En cuanto 
a los tonos, la demanda se comporta como sigue: obscuro 36~, 

pastel JJ~. brillantes JI •• 

Lo que la gente está demandando del producto lo podemos res~ 

mir en calidad a bajo precio, ya que la mayoría de las que-­
jas son sobre calidad (67') y en segundo lugar, sobre los -­
precios (28:). 

De estos resultados que de acuerdo al número de almacenes en 
trevistados, la demanda potencial serla: 

ALMACEN No. UDS. TOTAL 

Liverpool 5 520 2,600 
París Londres 4 520 2,080 
Palacio de Hierro 520 1, 560 

Sears 4 520 2,080 
Deportes Mar ti __ 4_ 520 ·-~-º~ 
T O T A L : 20 10,400 

Estos 10,400 uniformes al i:1es equivalen a una cantidad de 12•\,SOU 

unidades al ario, con un precio de venta de: aproximadamente 55,500 por uds. 



CAPITULO 11 

MERCADO Ol ABASTECIMIENTO 
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Como vimos en el capitulo anterior, es mu• importante que 
tengamos presente la localización de nuestros proveedores. 
También es importante el buscar tener cuando menos dos dis­
tribuidores de un mismo producto para evitar dependencias. 

En una empresa, el departamento de compras es el encargado 
de estudiar el mercado de abastecimiento. Este departame~ 

to tiene la responsabilidad de adquirir los artículos y ser_ 
vicios en la cantidad y calidad requeridas, en el tiempo r~ 
querido y al menor costo posible. Es aqul donde el lngeni~ 

ro Industrial juega un papel muy importante, ya que tiene -
que ver la manera de reducir costos y prever que la materia 
esté a tiempo. 

Podemos decir que las actividades que realiza un departame~ 

to de compras son las siguientes: compras (se refiere al n~ 

gociado de las compras), actividades de asesoramiento, tra· 
bajo de oficina. 

En las empresas de tamaño medio o pequeño, como en nuestro 
caso, las compras y otros servicios pueden ser manejados -­
por los mismos individuos. Sin embargo, los factores que 
intervienen en el proceso de la compra vienen siendo los 
mismos para una empresa grande que para una pequeña. 

2.1 ELEMENTOS DE LA COMPRA. 

Podemos decir que los factores preponderantes de la compra 
son los siguientes: 

J.- Especificaciones de Calidad: la calidad es un fac­
tor importante en la compra debido a que afecta el 
precio y suele 1 imitar e 1 número de proveedores ya 
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que serán pocos los que cubran un ,·ango de calidad 
determinado, 

2.- Cantidad: la relación entre la cantidad y el precio 
es obvia para cualquiera que haga compras. En gen~ 

ral, la relación precio-volumen sigue la ley de los 
rendimientos disminuidos, siendo generalmente mayor 
la ventaja del aumento en la cantidad que en la ga­
ma de poca cantidad. 

3.- Requisitos de entrega: estos afectan al precio y 
la selección de la fuente de abastecimiento. Un P! 
dido de urgencia suele significar un precio más el! 
vado para el comprador. Esto es el resultado de la 
interferecia con otra producción, tiempo extra, lo­
tes pequeños, elevado costo de transporte y negoci! 
ción 1 imitada. Para favorecer el precio bajo, de-­
ben prevenirse las necesidades con bastante antici­
pación, y la compra debe hacerse cuando las condi-­
ciones del mercado sean mejores para el comprador, 
como en épocas fuera de temporada. 

4.- El precio favorable: es un objetivo fundamental de 

la negociación de la compra. Los elementos antes -
mencionados, tienen la influencia importante sobre 
el precio. Generalmente el precio está afectado -­
por condiciones en la industria, por las políticas 
de precio del vendedor y por cualquier factor coneE_ 
tado con la compra individual que ufecte el costo -
final del vendedor, a la utilidad :1 al riesgo de h! 
cer el negocio, 

2.2 POL!T!CAS 0[ COMPRA. 



Por tomar las decisiones sobre cu5ndo o qué tanto comprar s• 
pueden seguir dos caminos: por las necesidades inmediatas o 
por políticas fijas. 

De las políticas de compra podemos mencionar las siguientes: 

l.- Compras pobres: se refiere a la adquisición de lo -
necesario para satisfacer solo las necesidades inm~ 

diatas a los pre,ios más bajos del momento. Esta -
compra es la más común cuando el articulo se necesl 
ta de inmediato y para el cual no se ve una demanda 
continua. 

Si se desea tener un inventario a un ni ve 1 bajo de­
bido a que es necesario tener el ca pi tal en otra C!J. 
sa o por escaces de espacio para almacenamiento etc., 
este tipo de compras es el indicado, aunque cabe h~ 

cer notar, también puede ser que haya que ut i 1 izar 
este sistema debido a una mala situación crediticia. 

2.- Contrato de compra: cuando es a largo plazo se apli 
ca en los articulas que tienen una demanda continua, 

por ejemplo ac•ro en la industria de productos met! 
licos, oilo •n la industria textil, papel en la in­
dustria editorial. 

Por contrato de compra va~os a entender un convenio 
que lmpl ica una serie de entregas por un perlado -­

prolongado de, por lo rneno~1 un ~ílo. 

La ventaja de este tipo de contrato es que elimina 
las negociaciones repetidas por los articulas impli 

cados, adernis asegurJ ur1a fuente d1! aba~tecimiPnto 



segura y co11f1able. Con estas características se -

estabiliza el costo y se facilita la determinación 

del tamaño económico del lote. 

3.- Compra de mercado: este tipo de polltica busca com­

prar en un momento en que los precios parecen ser -
más bajos para el articulo en particular y para sa­

tisfacer futuras necesidades de la empresa. Este ti 

pode política suele aplicarse en materiales que e~ 

tán sujetos a fluctuaciones de precio. También es 

adecuada en épocas como la que estamos viviendo, es 

decir, de inflación o escasez. 

En ésta política se está expuesto a que se haga una 

previsión incorrecta en las tendencias de las nece­

sidades y del precio. Hay que considerar que el p_o 

sible ahorro en el precio puede ser compensado y -

hasta disminuido por el costo de almacenamiento. 

Por ésto el comprador debe ser una persona califica 

da para prever las condiciones con un margen de ries 

go pequeño. 

4.- Compras especulativas: es muy parecida a la pal íli­

ca anterior, solo que aquí el obÜetivo no es solo -

satisfacer futuras necesidJdes, sino vender con ut_i_ 

1 id ad sus excedentes. Esto implica que se compran 

cantidades mayores y, por lo tanto, la ganancia pul!_ 

de ser mayor, pero la pérdida también. 

ºvarias razones pueden favorecer a las compras espe­

culativas, como por ejemplo anticipación a la esca­
sez u inflación, superávit de capital, espacio de -

aln1acena1niento no usado etc, 



Este tipo de compras no son de práctica común debi 

do al control ejercido por el gobierno en las mat~ 
rias primas y por el control de precios. La mayoría 
de las empresas prefieren emplear su capital para 
ampliar sus principales objetivos. 

Como podemos ver, estos tipos de politicas cubren -
toda la gama de posibles compras. En una empresa, 
sin embargo, no se lleva una sola poitica de com­
pra. Generalmente se tendrá una pol itica dependie~ 
te del tipo de producto que estemos comprando, la -
experiencia que tengamos con determinado proveedor, 
e te. 

2.3 PROVEEDORES. 

A continuación presenta una lista de nuestros posibles pro-­
veedores divididos de acuerdo al producto que fabrican: 

HILO: 

HILATURAS SELECTAS, S.A. 
Av. Año de Juárez ; 272 
09070 lztapalapa México, D.F. 
Tel. 582-02-22 

CYDSA 
DERIVADOS ACRILICOS, S.A. 
Calle Sta. Maria• 13 
Naucalpan, Edo. de Mlxico. 

53150 México. 
Tel. 373-30-81 



FINOFIL, S.A. 

Rey Maxtla ! 170 Z.P. 16 

Mé x i c o , O . F . 

Tel. 561-75-53 

HILFA, S.A. 

Mex-Xochimilco 4985 Z.P. 22 

Tel. 573-90-41 

MIRA FLORES 

Fdo. de Alva Ixtlixochltl # 25 

Tel, 578-30-55 

SAN MIGUEL, S.A. 

Calz. Tulyehualco 84 

09820 México, D.F. 

Tel. 582-50-88 

CIERRES: 

, FABRICA DE CIERRES BEST, S.A. 

Argentina 111-614 

06020 México, D.F. 

Tel. 529-97-11 

DEPOSITO DE CIERRES, S.A. 

Sn. Jerónimo 78-a Z.P. 1 

Tel, 512-47-56 

LA PERFlCTA, S.A. 

20 de Noviembre R 149-3er. Piso 

06090 México, D.F. 

Tel. 512-38-26 



ELASTICOS: 

CYTESA 
Poniente 128 # 597 

Col. Industrial Vallejo 
02300 México, D.F. 
Tel. 567-52-33 

ELASTICOS SELECTOS, S.A. 
México 5129-8 Z.P. 23 

Mé x i c o, D. F. 

Tel. 676-92-99 

CINTA ROSITA, S.A. 
Fray Juan de Torquemada 1 157 Z.P. 8 

Tel. 530-48-46 

TEXTILES ELASTICDS UNITED, S.A. DE C.V. 
Av. Año de Juárez ; 146 

Granjas Sn. Antonio C.P. 09070 

México, D.F. 
Tel. 582-13-25 

Tt LAS: 

LAM8ERTEX, S.A. DE C.V. 
Palma 43 Centro Cuauhtemoc 
Tel. 518-18-54 

HILATURAS SELECTAS, S.A. 
Av. Año de Juárez # 272 

09070 Iztapalapa México, D.F. 
Tel. 582-02-22 
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ADMINISTRACIONES TEXTILES, S.A. DE C.V. 
Venustiano Carranza 24, Col. L. Cárdenas 
tlaucalpan, Edo. de México C.P. 05380 

I NTlX 
Lázaro Cárdenas 13 Piso 13 
Tel. 518-21-65 

MAQUINAS DE COSER: 

CASA DIAZ MAQUINAS DE COSER 
República del Salvador N 89 
06080 México, D.F. 
585-06-66 

LIBERTY MEXICANA, S.A. DE C.V. 
Km. 15 carr. México-Laredo 
55540 Sta. Clara Edo. Mex. 
México. 
Tel. 569-23-13 

REFACCIONES MAQUINAS DE COSER 
Paraguay i 46-B 
México, D.F. 
Tel. 529-95-92 

PFAFF DE MEXICO, S.A. 
Viaducto Río de la Piedad # 515 
Mé xi e o 8, O , F. 
Tel. 657-41-00 

CASA JUNQUERA 
Re~. de el Salvador 73-B 
México, D.F. 
Tcl. 512-87-25 
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SINGER MEXICANA, S.A. DE C.V. 
Av. Nuevo León 250 
06100 México, D.F. 
Tel. 564-91-22 

11.4 CONCLUSION. 

En nuestra planta vamos a tratar de tener una política de -­
compras congruente con nuestro tamaño y necesidades. 

El primer lugar vemos que los abastecimientos necesarios son: 
tela, hilo, cierre, elástico y cinta tejida. Dada la natur~ 
leza del negocio, estos abastecimientos van a variar de acue.r 
do a varios factores como son: colores de moda, estación del 
año, modelo, etc. Sin embargo tendremos necesidad de un su­
ministro regular de los articulas ya mencionados. Para lo-­
grar esto, vemos que la política de contrato de compra es la 
ideal, por lo que buscaremos hacer este tipo de contrato con 
el proveedor que nos ofrezca el mejor trato. 

Cualquier compra, de tela o hilo que se salga de las caract!!_ 

rlsticas del contrato, se hará siguiendo una política de co~ 

pras pobres y compras de mercado. 

,." . ., 



CAPITULO 111 

DISEÑO DE PLANTA 



lll. OlESEilO DE LA·PLANTA. 

En este capítulo se van a tratar los puntos directamente re­
lacionados con el proceso productivo de la planta. 

Se verá en primer lugar la LOCALIZACION, es decir, se busca­
rá el lugar más apropiado para su ubicación: que sea de fá-­
cil acceso desde el punto de vista de materia prima como de 
producto terminado y que cuente con los servicios necesarios. 

·En el segundo punto se tratará el ANALlSlS DEL PROCESO. En -
esta parte se verán en primer lugar la línea de producción -
en cuanto a los pasos que ésta lleva y se describirán las 
operaciones necesarias en ella, Dentro de este mismo punto -
se verá lo correspondiente al control de calidad estando di­
vidido en cuatro puntos correspondientes a los cuatro depar­
tamentos en que estará dividida la producción. 

En el tercer punto se verá la lLUM!rtAC!ON necesaria para to­
da la planta, o sea, producción y administración. 

Para terminar se propondrá una distribución para la planta -
que facilite la división departamental, el flujo de materia­
les y la 1 impiela. 



II.l LOCALIZACION. 

La localización, construcción y distribución son de gran im­
portancia en cualquier tipo de empresa. Esto se debe a que 
estos elementos están intimamente relacionados, por ejemplo: 
la construcción y la localizacion dependen uno del otro; la 
distribución y la construcción también. En una situación -­
ideal, la empresa que planea un nuevo establecimiento, as! 

como la que empieza a trabajar, puede decidir con anteriori 
dad su construcción y su distribución. 

Dado el tamaño como el que pretendemos empezar se va a cons! 
derar que se rentará un local con los servicios necesarios 

(agua, electricidad, etc.). Sin embargo para el lay out se 
considerarán medidas ideales. 

El sigueinte estudio de localización se va a linitar a las -
siguientes ciudades: Cuernavaca, Querétaro, México y Puebla. 
Se consideran estas ciudades por las siguientes razones: en 
primer lugar, nuestro mercado potencial más grande se encue!! 
tra en el Distrito Federal, por lo que es conveniente situar 
la planta lo mh cerca que se pueda; en segundo lugar .la i!! 
dustria textil está muy desarrollada en estas ciudades, por 
lo que hay mucha facilidad para encontrar proveedores. 

Para llevar a cabo un estudio de localización hay que consi­
derar varios factores, asignarles una ponderación y ver cual 
es el lugar que más nos conviene. Los factores que vamos a 

considerar son: 

1) Primeras materias y mercados. 
2) Mano de obra. 
3) Costo de la mano de obra. 
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4) Costo de la vida. 
5) Estabilidad de 1 a mano de obra. 
6) Clima. 
7) Transporte. 

Vamos a anal izar ahora cada uno de estos puntos. 

1) Primeras materias y mercados: 

Como ya dijimos, nuestro mercado potencial más grande se en­
cuentra en el D.F., sin embargo, existe una demanda que hay 
ue cubrir también en provincia, especialmente en ciudades c~ 
mo Guadalajara y Monterrey. 

En cuanto a proveedores la ciudad que más tiene es la de Me­
xico ya que tiene proveedores de tela, hilo, cierres y el&s­
tico. En seguida está la ciudad de Puebla que tiene muchos -
proveedores de tela e hilo pero pocos de cierre y elástico. 

Querétaro tiene pocos proveedores de tela así como tampoco -
Cuernavaca. 

2) Mano de obra: 

En este renglón no hay problemas en cuanto a la oferta de m~ 
no de obra, dada la situación económica del pa!s, con un al­
to índice de desempleo, la oferta es ~ás que suficiente. Te­
nemos además la ventaja de que los trabajos que se van a rea 
lizar no son de una gran especialización, en general, se pu~ 

de capacitar a la gente en un promedio de dos semanas. 

De cualquier forma en las ciudades de Puebld y de ~éxico es 
más fácil encontrar mano de obra capacita~a que en Querétaro 
y Cuernavaca. 



J) Costo de la mano de obra: 

El costo de la mano de obra varia de acuerdo a la zona sala­

rial a la que pertenece cada ciudad. La ciudad de Cuernava­
ca pertenece a la zona 17, la de Puebla a la zona 2!A, la de 

Qucrétaro a la zona 22A, estas zonas tienen los mismos sala­

rios. 

La ciudad de México se encuentra en la zona 9 y los salarios 
en esta zona son más caros que en los casos anteriores. 

4) Costo de la vida: 

1~ 

El costo de la vida es más o menos igual en las ciudades que 

estamos analizando. Sin embargo es curioso notar que en cíe! 

tos puntos de la ciudad de México es más barata que las otras 

(como en el costo de transportes públ ices y a 1 imentos) y en 

otros puntos como la renta. 

5) Estabilidad de la mano de obra: 

Aqui hay que mencionar el papel de los sindicatos. Es en el 
estado de Morelos donde nos encontramos con la mayor inesta­

bilidad en la mano de obra, ya que los sindicatos que allí -

existen son muy difíciles de tratar. El siguiente en cuanto 

a inestabilidad es el de Puebla que también tiene sindicatos 

muy fuertes pero más tratables que los de Cuernavaca. En 
Querétaro y en México, la estabilidad de la mano de obra, es 

más o menos la mis1na. Son sindicatos grandes pero que son -

tratables. 

6) e 1 ima: 
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El clima es mAs o menos el mismo en estas ciudades; podrlamos 
decir que los extremos son Puebla y Cuernavaca, siendo la - -
ciudad de Puebla un poca más fría y la de Cuernavaca más ca-­
liente que las demás, Las ciudades de Querétaro y México ti~ 

nen un el ima templado la mayor parte del año. 

7) Servicios e instalaciones de transporte: 

Es de gran importancia tener un acceso f~cil y rápido del ex­
terior hacia la fAbrica, para nuestros trabajadores y provee­
dores y del taller hacia el exterior, para surtir a nuestros 
compradores. 

En este punto podemos ver que es la ciudad de México la que -
cuenta con los mejores servicios de transporte, siguiendole -
Puebla, Querétaro y Cuernavaca. 

Para tomar la decisi6n sobre el mejor lugar para poner la fá­
brica, se utilizará el método de ponderación de factores. E! 
te método consiste en la asignación de una calificación a ca­
da uno de los elementos que nos va a servir como criterio de 
decisión. La ponderación se asignará de manera que la mayor 
calificación la lleva el elemento que consideramos más impor­
tante para la buena local izactón de la planta; después, se -
asignará una calificación, que irá disminuyendo de acuerdo a 
su importancia, a los dem~s elementos. 

La asignación queda de la siguiente manera: 

Factor 

Primeras materias y mercados. 
Mano de obra. 
Costo de la mano de obra. 

Ponderación 

10 

8 



Factor 

Costo de la vida. 

Estabilidad de mano de obra. 
Clima, 

Transporte. 

Ponderación 

8 

8 

J 

4 

50 

Por lo tanto, la ciudad que escogeremos será aquella que, en la 

suma de todas sus calificaciones se aproxime m.Is al total del 50. 

A continuaci6n presento una tabla donde se puede ver las cali· 
ficaciones asignadas a cada ciudad: 

Prhreras mat. y mere. 
Mano de obra 

Costo de mano de obra 

Costo de la vida 
Estabi 11dad mano obra 

Clima 
Serv. Transporte 

TOTAL 

Cuernavaca "'5xico Puebla Querétaro 

8 

8 

7 

6 

40 

10 

9 

6 

8 

4 

47 

8 

9 

8 

8 

7 

45 

7 

B 

8 

8 

8 

J 

3 

45 

Cano podemos ver, la ciudad que más puntaje recibió fue la de 

México. Esto se debe más que nada a la alta cal ificaci6n que 
l ogr6 en el punto de primeras materias y mercados. 
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111.2 ANALISIS DEL PROCESO PROOUCTIVO, 

Esta sección estará dividida en dos partes: en la primera se 
hará una descripción de las operaciones necesarias para fa-­
bricar un traje de calentamiento; en la segunda parte se prQ 
pondrá el control de calidad que habrá de seguirse. 

11!.~.l LINEA DE PRODUCCION. 

El objetivo de esta parte es describir en forma detallada C! 
da una de las secciones de la línea de producción, cons1de-­
rando la organización departamental y la secuencia de las 
operaciones individuales. 

Para nuestra fábrica, la organización departamental recomen­
dada es la siguiente: 

- Almacén de Materias Primas. 
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- Departamento de Corte. 
- Departamento de Costur.a. 
- Almacén de Producto Terminado. 

Se recomienda esta organizacl6n porque facilita el seguimfe! 
to del flujo de materiales y por lo tanto se obtiene un ma-­
yor control. 

Veamos ahora una descripción de la linea de ?roducclónslguie! 
do la organización departamental ya mencionada: 

- Departamento de Materias Primas: 

En este departamento, que consta de un almacén, se depositan 
todos los insumos requeridos para la fabricación de los tra-



jes de calentamiento. Dentro de estos insumos están compre~ 
didos los siguientes productos: tela, hilo, botones, etiqu~ 
tas, cierres y elástico, 

Como podemos ver, dada la naturaleza de estos 
que tener precaución con elementos inflamables 
ocasionar un incendio. 

Departamento de Corte: 

insumos, hay 
que puedan 

En este departamento se van a realizar las siguientes opera­
ciones: tendido, trazado y corte. 

Existen algunos puntos claves que determinan la diferencia -
entre un buen y un mal cuarto de corte. En primer lugar, el 
cuarto de corte debQ estar situado cerca del almacén de mat~ 

rias primas; así como del almacén de piezas cortadas; con e1 
to se lograr~ un manejo eficiente de los materiales. 

En el cuarto de corte deben existir un número adecuado de me 
sas, de tal forma que se pueda cortar y tener en forma alter 
nada sin perder tiempo esperando que se desocupe una mesa P! 
ra poder procesar la siguiente orden. 

Las mesas de corte deben mantenerse limpias constantemente; 
debe checarse periódicamente que estén niveladas para que la 
operación de corte se realice adecuadamente. Estas mesas de 
ben cumplir con tres requisitos: 

- Su altura debe estar entre 80 cm. y 1 m., para permi­
tir la mayor comodidad posible a la persona encargada 

del corte; 

- La superficie de la mesa debe ser lisa y sin ninguna 



obstrucción para permi,ir el perfecto deslizamiento -
de la máquina cortadora; 

La mesa de corte debe tener un armazón de acero que 
brinde rigidez a la mesa y que resista los grandes -
pesos que se pondrán sobre ella. 

En el cuarto de corte se prepararán las partes de la prenda 
para posteriormente sean cosidas. 

• Tendido: 

En la industria de la confección se utiliza el término ten­
dido para designar a la operación en la que se distribuy~~ 
y apilan las telas en la mesa de corte, conforme a un largo 
determinado por el marcador y en una cantidad adecuada a la 
orden de corte. Al apilar las telas una sobre otra, se for 
mará el paquete de telas. 

El tendido eficiente origina un paquete plano en toda su e!!_ 
tensión, impidiendo la formación de tensiones. El tendido 
se puede llevar a cabo de varias maneras; puede ser hecho 
a mano o a máquina; cara a cara o cara a trascara. 

El tendido a mano es recomendable para volumenes de produc­
cción relativamente bajos y en largos menores de 15 m. Pa­
ra altos volúmenes de producción es necesario utilizar má-­
quinas tendedoras. 

El primer paso en el tendido consiste en poner topes a la -
mesa de corte, m11rcando de esta forma el largo que deberá -
tener el paquete'; este largo es determinado por el marca-­
dor que se va a utilizar. Posteriormente se coloca un pa­
pel sobre la mesa, de la misma dimensión que el marcador --
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con el objeto de facilitar la operaci6n de corte. El papel 
simplifica la labor del cortador al colocar la base de la m! 
quina cortadora debajo del paquete de telas y sirve también 
para facilitar el tendido de la primera capa de tela, as! c~ 
mola remoción posterior de las piezas cortadas. 

El número de capas de tela que se pondrá en el paquete depe~ 
derá de la orden de corte y podrá llegar a un máximo de 200 
capas. La persona que haga el tendido deberá tener cuidado 
de colocar el número adecuado de capas de cada color requeri 
do. Cuando se tienda se deberá tener cuidado de colocar el 
material no dejando arrugas no crear tensiones en la tela. 

Una vez formado el paquete, se deberá dejar en reposo duran­
te un dla, con el prop6sito de li!H?rar cualquier tensi6n que 
se hubiese formado en el tendido, aunque esto depende del ti 
po de tela que se haya tendido. Es importante hacer notar -
que los paquetes no deberán reposar por un tiempo mayor, ya 
que las telas absorven humedad, las partes que se corten se­
rán demasiado grandes y si las telas se secan, las partes s~ 

rán pequeñas. 

Por último, debemos recalcar que el tendido s61o se podrá 1~ 

grar cuando la mesa en que se tienda sea de un tamaño adecu~ 

do. Se recomienda que la mesa tenga un largo de 10 a 12 m. 
y un ancho de 1.5 a 2 m. La altura del área de trabajo de-
be ser de 0.96 m. aproximadamente. 

• Trazado: 

Antes de proceder al corte de las telas, es necesario deter­
minar la distribuci6n de patrones que minimice el material -
desperdiciado. De hecho, un buen cortador se caracteriza 



por el buen aprovechamiento de la tela y no tonto por la ra­
pidez del corte. A este procedimiento de distribución se le 
conoce con el nombre de trazado. A la distribución resultan 
te se le conoce con el nombre de marcador o marca. 

El trazado se hace utlizando los patrones del modelo que se 
desea fabricar, combinando varias tallas de forma tal que 
las partes mayores se colocan a lo largo de la tela, mien- -
tras que las partes pequeñas se situan en los espacios so- -
brantes, logrando con esto un desperdicio mínimo. Al efec-­
tuarse el trazado se debe buscar también la comodidad del -
corte. Es necesario evitar que el largo de la tela que se -
va a cortar exceda a la longitud de la mesa, evitando asimi~ 
mo que el ancho de la mesa de corte sea menor que el ancho -
del marcador. 

Los marcadores también pueden ser trazados a escala, utili-­
zando para ello patrones miniaturizados que se colocan sobre 
papel, buscando nuevamente minimizar el desperdicio. 

El marcador puede ser hecho de dos formas: puede utilizarse 
la capa superior del paquete de telas, o bien puede utilizar 
se papel de las dimensiones adecuadas. 

Cuando el marcador sea la tela misma, será necesario tener -
precauci6n de que el material que se utilice para trazar, -­
que generalmente es gis, crayón o jabón, este perfectamente 
afilado, manteniendolo siempre en una posición vertical. E~ 

tas indicaciones son especialmente importantes al dibujar 11 
neas curvas, ya que con gran facilidad se puede dibujar la -
llnea más afuera o más adentro del marcador, provocando con 
esto que las telas no correspondan al ta~año requerido, por 
lo que la prenda terminada tendrá deformaciones. 



Los marcadores de papel son más faciles de hacer y duplica-­
bles. Cuando se use papel los patrones serán dibujadas sa-­
bre este de acuerdo con el trazado predeterminada. Posterior 
mente se fotocopia este marcador para poderla utilizar en Ó! 
denes posteriores. El marcador que se utilizará en la orden 
de corte de que se trate será colocado sabre el paquete de -
tela, fijada par medio de grapas, hacienda el corte siguien­
do las lineas trazadas en el marcador. 

Para lograr la mayor eficiencia posible, deberán tenerse en 
cuenta algunas indicaciones: 

El archivo de patrones y los marcadores comunmente utiliza-­
dos deberán estar cerca de las mesas de corte, colocados en 
forma tal, que puedan ser manipulados sin problemas y en un 
orden sistemático. Es importante también na usar marcadores 
en paquetes que hayan sido recientemente tendidos, ya que -
las tensiones existentes en telas tardan ciento tiempo en -­
ser liberadas, por lo que las dimensiones pueden variar, ob­
teniendose errores en las telas cortadas. 

El trazado es una de las operaciones más delicadas del proc~ 

so de fabricación. La persona que la lleve a cabo deberá -­
ser muy hábil para poder visualizar la relación óptima de -­
los modelos y tallas para llegar a una distribución de patr~ 

nes que cumplan con los estandares predeterminadas de la te­
la necesaria para el modela. 

• Corte: 

Despues de haber tenido el paquete y haber colocado un marC! 
dar sobre éste, se puede proceder al corte. Un corte preci­
so no nada más dará por resultado una prenda de dimensiones 
precisas, sino que además facilitará las operac-ones de cos­
tura y planchado. Se debe cortar siempre siguiendo la línea 



definida por el marcador y cuidando que las telas situadas -
en el fondo del paquete se corten siguiendo las mismas ll- -
neas que las telas superiores, para lo cual será necesario -
mantener el instrumento de corte en una posición perfectame~ 
te perpendicular al plano del paquete. 

Los fabricantes de maquinaria han desarrollado equipos que -
facilitan en gran medida la operación de corte. Existen dos 
tipos de máquina que pueden ser utilizadas: las máquinas con 
navaja rotatoria y las máquinas con navaja vertical. 

Las primeras se utilizan para paquetes formados por pocas t~ 

las, ya que la altura máxima que pueden cortar es la mitad -
del diámetro del cortador que nunca es mayor de 8 pulgadas.­
Este tipo de cortadoras se utiliza para cortar tela en donde 
se requieren cortes largos y con pocas curvas, pues la misma 
cuchilla giratoria impide efectuar curvas cerradas y esquin~ 

das precisas. Las máquinas de navaja vertical permiten el -
corte de paquetes más altos, curvas más finas y esquinas más 
precisas. 

Este tipo de cortadoras se utilizan prererentemente en la i~ 

dustria de la confección en donde se efectuan cortes compli­
cados y se utilizan paquetes de tela altos, siendo muy impar 
tante que todas las piezas queden perfectamente cortadas y -
que el desperdicio de tela sea mlnimo. 

Las navajas se seleccionan de acuerdo al tipo de tela que se 
desea cortar. Para telas gruesas ligeras se utiliza un filo 
muy agudo. Del filo de la navaja dependerá la calidad del -
corte, por lo que es importante mantener el filo en buenas -
condiciones; para ello todas las máquinas cortadoras están -
equipadas con afiladores que pueden ser cinturones abrasivos 
y piedra~ de esmeril. 

41 
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La operación de corte se inicia introduciendo el plato o base 
de la cortadora debajo del paquete de telas ) posteriormente 
se empuja la máquina siguiendo la dirección de las lineas pr! 

viamente trazadas; ya que las piezas han sido cortadas, se -­
quitan los desperdicios de tela resultantes y se dejan sobre 
la mesa de trabajo las piezas cortadas. A continuación viene 
el· foleado, que consiste en numerar cada una de las piezas p~ 

ra su ensamble posterior. Este foleado se realiza, ya que -­

las telas varian de color de rollo a rollo y debido a la cal.~ 

dad del producto que se quiere realizar esas diferencias de -
color se deben evitar. 

El foleado consiste en numerar cada una de las piezas del un_! 
forme en un orden progresivo, partiendo de las capas superio­
res a las inferiores, con lo que las partes que tengan el mis 
mo número, se debe a que provienen de la misma capa de tela. 

H~s tarde las partes son juntadas por tallas y se agrupan pa­

ra posteriormente mandarlas al departamento de costura. 

- Departamento de Costura: 

En este departamento se llevara a cabo el proceso de ensamble 
una vez que todos los componentes han· sido cortados en el - -
cuarto de corte. 

Las operaciones que vamos a real izar dependerán del modelo -­
que se vaya a coser. En los pantalones, la diferencia entre -
un modelo y otro es mlnima; en cambio en la chamarra las ope-
raciones varian de acuerdo al modelo en el cuadro podemos -
ver los diferentes pasos que hay que realizar para armar una 
chamarra. Los diferentes modelos que aquí los podemos apre-­

ciar en los dibujos de la gr~fica 



DI.e.GRAMA DE PROCESO -- TRA.ES DE CALENTA.'v1ENTO - MODELO 610 

FUITO DONDE COMIENZA : RECEPCION DE MATERIAL 

MATERIA 

Se descorQCI en al -
mac«t la tela ~e • 

va o utilizar 

Permanece la tela 
en el almcx:én hr:mll ~ 
se solicita dll cuano 

di corte 

Se transporlo lo te­
la al cuarto de corte 

Se tiende la telo 
al tiempo que se 

inspecciooa 

Se descotQO en 
almacén cierres, hilo, 
eüsttco y cinto 

tejida 

Pwmanece en et 
alm::lcin hasta ~ 
halla pedido del 

depto. ele costura 

Se tnrispor1a el 
arte al cimocín 

Se realizo el tro­
zado o morco 

Se trtmp:)rta 
el material 

al cuarto 
de ~ 

PUNTO 091'DE _TERMINA ; ALMACENAJE DE TRA.I::S 

pe<](r cinto 
y cerrar 

cerrar 
delantero 

cerrar 
tro!lero 

peop- cinto 
y armar 

peoor cuello, 
p.ilo y orn 

peoor 
elástico 

deshebrado e 
lnspeccion 

de costira 

se transporto 
o almacén de 
producto teminodo 

.----- permanece en 
almacén hasta 



El modelo que vamos a anal izar es el #610 el cual lleva las -
siguientes operaciones: 

Pegar bolsas: 

Pegar cinta: 

Armar y cerrar: 

!.- Pegar bolsa 
2.- Pegar c ienta 
3. - Cerrar 
4. - Pegar cuello 
5. - Pegar puño 
6.- Orlear 
7.- Pegar elástico 
g. - Deshebrar y revisar 

10.- Planchar 
11.- Empacar 

Se marca en los delanteros con jab6n o con -
gis el lugar donde se va a pegar la bolsa. -
Una vez marcado, se pega la bolsa en una m! 
quina de coser sencilla y se le hace el pes­
punte. 

En esta operac16n, se va a pegar una cinta -
tejida a la chamarra. Esta cinta se pega 
los delanteros y espalda con la overlock de 
3 hilos. 

En esta operación, la chamarra ya toma su -· 
forma. Esta operaci6n es la m~s tardada ya 
que se subdivide en tres partes. Se pegan 
las mangas en espalda y delanteros y se cie­
rra. Todo esto se hace en la overlock. 



Pegar cuello: 

Pegar puño: 

Orlear: 

Pegar cierre: 

Para realizar esta operación con rapidez es 
necesario que se hayan cortado los cuellos 
a la medida exacta, de manera que no se 
perda tiempo ajustando. Una vez que se ti~ 

ne el cullo, se pega en la overlock. 

Como ~ caso anterior, los puños deben estar 
cortados a la medida y además cerrados en -
la overlock, para después pegarlos también 
en una overlock. 

Se orlean las dos partes abiertas del dela~ 

tero y la parte de la cintura de la chama-­
rra para que no se deshile. Esto se hace -
en la overlock. 

Se marca el cierre y se pega en una máquina 
sencilla, se hace pespunte y se le pega el 
elástico y la etiqueta. 

Deshebrar y revisar: 
Se le quitan los hilos de los puños, cuello 
elástico y pespunte, se revisan las costu-­
ras. 

Para los pantalones hay que realizar las siguientes operaci~ 
nes: 

Cerrar trasero: 
Se cierran las dos partes que componen la 
parte posterior del pantalón en la overlock. 
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Cerrar delantero: 

Pegar la cinta: 

Armar: 

Pegar elástico: 

Cerrar: 

Dobladillo: 

Empacar: 

Se unen las dos partes que forman la parte -
delantera del pantalón en la overlock. 

Se pega la cinta tejida a lo largo del pant! 
16n con la máquina overlock. 

Se unen la parte trasera y delantera del pa~ 

talón en la overlock. 

Se pega el elástico en la máquina resortera 
de tres hilos. 

La parte que queda abierta se cierra en la -
overlock. 

Se hace el dobladillo en la máquina doblad1 
lladora. 

El proceso de empaque es muy sencillo. En 
este proceso se dobla el pantalón del traje 
dos veces por mitad. La chamarra se dobla 
de la siguiente manera: se ~aloca la chama­
rra cerrada con el frente hacia abajo, lue­
go se doblan las partes izquierda y derecha 
hacia atrás de manera que se doble hasta la 
mitad del hombro, más o menos, y en toda la 
longitud de la chamarra; una vez hecho esto 
se coloca el pantalón en la parte trasera y 
se dobla hacia atrás de manera que cubra el 



pantalón. Una vez formado el paquete se c~ 

loca en una bolsa de plástico de 35x40 cm. 

- Almacén de Producto Terminado: 

Este departamento consta de un almacén donde se guardan los 
trajes de calentamiento, después de haber sido registrados y 

clasificado, quedando de esta manera listos para ser entreg! 
dos. 



CHAMARRA _ 

Operaciones 
mod. mod. n1od. mod. 

610 625 6 C. D. 

1- corte 

2- peg:r bolsas 

3-pegar cinta 

4-cerrar 

5~pegr cuelb 

6--pegar µ.iño 

7-pegar fajilla 

8-pe<p vivos 

~pegar cierre 

10-pegar forro 

11- orlear 

14- planchar 

15- empacar 



LÍnea de ProciJcción 
Trajes de caleniamiento 

chamarra 

pegar cííltd aelanfero 

cerrar pega kJ cmro 

pecp ruelló (J'l'fl(J" 

~~ pegar e!OS11co 

orleor cerrar 

~9_ierre dobladillo 
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111.2.2 CONTROL DE CALIDAD. 

la necesidad de mantener una calidad uniforme, sin importar -
el producto que se fabrique, es importante para cumplir con 
los requerimientos determinados por el cliente. Para satisf! 
cer las especificaciones, es necesario establecer un control 
de calidad y puestos de inspección. Por control de calidad, 
vamos a entender al proceso regulatorio, que por medio de me­
diciones, compra la calidad de un producto con estandares pr! 
determinados, con el objeto de tener una producción uniforme 
en calidad. 

La importancia del control de calidad ha sido influenciada -­
fuertemente por varios factores industriales como son: el al­
to grado de especialización de la mano de obra, el aumento en 
la precisión y complejidad de los productos y otro muy impor­
tante, la descriminación del producto por parte del consumi-­
dor, en caso de no haber una buena calidad. 

En nuestro caso, es fundamental el llevar un estrecho control 
de calidad para satisfacer los requerimientos del mercado • 

Debe considerarse el hecho de que todos los trajes de calent! 
miento cumplan con el mismo grado de calidad, Es decir, re-­
sulta contraproducente para la empresa, que sus trajes de ca­
lentamiento presenten diferencias en su acabado ya que todo -
repercutiria directamente en las ventas. 

En consecuencia, es muy importante fijar la calidad del pro-­
dueto tomando en cuenta la calidad de la competencia y en es­
pecial la exigencia del mercado. 

Para mantener una calidad constante, es esencial vigilar que 
se siga un control de calidad en los siguientes puntos: 
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• Control de cal ida de la materia prima. 
- Control de calidad en el cuarto de corte. 

- Control de cal id ad en e 1 ensamble. 
- Control de calidad en el almacenaje. 

CONTROL DE CALIDAD DE LA MATERIA PRIMA. 

Es aquí donde empezará el control para poder fabricar un tra­
je de calentamiento de calidad. En caso de contar con un la­
boratorio de Control de Calidad se podrlan efectuar diferen-­
tes pruebas sobre la tela corno son: 

- Número de hilos ensartados en una pugada -
cuadrada. 

- Número de metros por kilo. 
- Resistencia a la abrasión. 
- Elasu'cidad. 
- Encogimiento en el lavado. 
- Decoloración por la luz solar. 

Un laboratorio de Control de Calidad ttraerfa un aumento en -
el costo de los trajes de calentamiento, con lo cual se le -· 
restaría competitividad al producto. Este laboratorio se pu~ 

de suplir realizando una selección muy cuidadosa de los dis-· 
tribuidores de materia prima. Esta selección se puede llevar 
a cabo considerando los siguientes aspectos: 

- Prestigio en el mercadc • 
• Polfticas de ventas. 
• Calidad de los productos 
- puntualidad en la entrega. 

El Control de Calidad se debe real Izar antes de tender la tela 
y de una manera visual a lo largo de todo el rollo. Para esto 
se pasa la tela a otro rollo y el tendedor va realizando la •• 
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inspección visualmente a lo largo de todo el rollo. En caso -
de que la tela presente defectos en varios metros cuadrados, -
el rollo completo es rechazado y se le comunica al distribui-­
dor para ser sustituido, Cuando presenta defectos sólo en al­
gunos metros cuadrados de tela, lo que se hace es marcar el 
principio y final de estos defectos para que el tendedor los -
corte antes de realizar el tendido. En caso de no haber defe~ 
tos se continua el tendido. 

Para las demás materias primas, el Control de Calidad se reali 
zará también visualmente en el momento de real izar la operación 
y será realizado por el mismo operario, Se deberá tener cuid2_ 
do en la selección de un hilo resistente y de buena calidad. 

- CONTROL OE CALIOAO EN EL CUARTO DE CORTE. 

El cortador deberá poner especial cuidado en las piezas peque­
ñas y cortar de acuerdo al trazo previo. El supervisor estará 
atento de que las especificaciones se cumplan y de indicarle -
al cortador las piezas donde se pueden presentar cortes diflcl 
les. 
Después de ser cortadas las piezas, en la operación de foliado 
se real iza una inspección visual al 100% por medio de la persg_ 
na encargada de dicha operación. En caso de que se encuentren 
piezas mal cortadas, se separarán del lote, para más tarde ser 
mostradas al supervisor del Cuarto de Corte, con el propósito 
de evitar éstos defectos en futuros cortes .. 

- CONTROL DE CALIDAD EN EL ENSAMBLE. 

El supervisor del departamento de costura estará observando -­
que los ensambles se realicen de acuerdo al modelo y especifi­
caciones requeridas. 



Las costureras deben tener gran habilidad y exoeriencia en la. 
industria de las confección. En caso de no tenerla, se les 
proporcionará un curso de capacitación, trayendo como cense -
cuencia una calidad uniforme en la prenda confeccionada en el 
Departamento en cuestión. 

Después de haber sido realizada la última operación de ensam­
ble, cada uno de los trajes es inspeccionado exhautivamente 
por personal especializado. Esta inspección se basará en los 
siguientes puntos: 

- Especificaciones de~ modelo; que tenga 
las partes que que se incluyen en el mo­
delo en custión, como podría ser pegar 
vivos, pegar cuello volteado, pegar bro­
ches, etc. 

- Unión de las partes: es importante que 
las partes ~e unan con la puntada y el 
terMinado adecuado para dar firmeza. 

En el caso de encontrar algún defecto enla pieza ya confec -
clonada, se notificará inmediatamente a la •uvervisora del De 
partamento de Costura, con el objeto.de hacor las correcio -
nes necesarias. Cuando ya no hay correcci6n para la prenda 
ya terminada, se separa completamente de lo~ demSs trajes de 
calentamiento, ya que este tipo de trajes se podr~n vender 
como defectuosos. 

Es importante hacérselo saber a la supervisora, con el obje­
to de evitar la repetición de los mismos defectos. 

- CONTROL EN EL ALMACENAJE Y DISTRIBUCION. 
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El objetivo de este control, r•dic• en que después de que el 
producto ha sido manufacturado de Jcuerdo a la, e~pecificaci~ 

nes requeridas, no se vaya a detericrl11· Jura11t~ el t1empo que 
tarda en llegar al cliente, es decir, durante el almacenaje o 

la distribución. 

En el almac~n de producto terminado, se reciben los trajes y 
son acomodados por modelo y talla. Es iripartante tener las dJ. 

visiones de la estanteria de tal manera que Qnicame11te se PU! 
dan formar pilas de un máxiMo de S trajes, esto se hace con 

el objeto de tener un acceso fácil y además facilitar la con­

tabilidad del producto. 

111. CALCULO OEL ALUMBRAOO V EL ALAMBRADO. 

Como en cualquier planta productiva, la luz en nuestra planta 

es un elemento muy importante. Una buena iluminaci6n no aumen 
ta por si misma la producci6n, pero si ayuda a realizar el 

trabajo bien y a que la producci6n no baje. 

A continuaci6n se presentan los cálculos par• el alumbrado y 

alambrado de los distitntos derartamentos de la fábrica, En 

todos los casos se escogi6 como luminari~ el tubo flourecen -
te, por su bajo costo y por que no irradia c•lor. 

• CALCULO DEL ALUHBRADO ALAMBRADO OE OFICINAS V EXHIBICION. 

1 1 1 
1 1 1 1 1 1 1" O cm. 

+~, .. 
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La luminocidad que necesitamos es de 450 luxes, para lograr -
los vamos a utilizar tubo flourecente de 39 watts y 1,22 m de 
longitud, o sea, 4200 lum. Cada luminaria tendrá dos focos o 
sea 8400 lum/luminaría. 

Factor de Cavidad • 5 x cavidad x (longitud + ancho) 

AREA 

5 X 2 X (10 + 4) 3.5 

40 

En tablas: y 

• 71 

2 • 62 

.54 
3. 5 1 

Por 1nterpolaci6n de Lagrange: 

y = (3.5 - 2) (3.5 - 3) (.71) 

( J - 2 ) ( 1 - 3 ) 

~-) (3.5 - 2) (.54) 

( - l ) ( 3 - 2 ) 

(3.5 - 1) (3.5 - 3) ( .62)+ 

(2-1)(2-3) 

0.50375 

Vdmo~ a considerar un factor de mantenimiento de .85 y depre· 
ciact6n del .85. 

Ndmero de lamparas • (luxes mantenidos) (Area) 

(lumenes/lamo (F.C.) (F.M.) (F.O.) 

450 x 40 5,88 lámparas. 

8400 X 0.50375 X 0,85 X, 0,85 



Cálculo de alambrado: 

Carga por luminaria 38w + 38w + l5w 91 wati.s, 
Potencia Vi 

127 x 20 = 2 540 watts. 

Pero, por protección, los 20 amperes nominales se convierten 
en: 20 13.8 amp 

1. 5 

Potencia= (127) {lJ.3) = 1,690 watts. 
No. lámparas/circuito = 1690/91 • 18 lo•paras/clrculto 
Distancia = 10 x 2 • 20 m. 
Wattaje = 18 lámparas x 91 w/1Jmp. = 1,638 watts. 
Amperaje • 1,638 w/127 • 12.89 amp, 
Corrección por agrupamiento = 15.73 • 19.66 amp • 

• B 

Por lo tanto se va a usar alambre de cobre de 12 MCM* y se va 
a hacer un circuito de 5 lSmparas. 

Calda de voltaje: 

R40 = Rzo ( 1 +o<(Ta - 20)) o<= 0.0039 

R40 5. 21 ( 1 + <><{ 40 - 20)) 5,6 ohm/km 

R • (0.02 km) (5.6 ohm/km) 0.112ohms. 

Cv • (0.112 ohms) (19.66 amp) 2. 2v, 

% Cv• ( !.:..?. ) = 0.017 1. 7% 

127 

1.7% es menor al 3% que es el máximo aceptable por lo que va­
mos a usar el alambre de 12 MCM. 

• Ver tablas en el apéndice. 
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Diagrama unif ilar de alambrado de oficinas 
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- CALCULO DE ALUMBRADO Y ALAMBRADO OE PRODUCCION. 
1 1 

.._ , ____ _,!~ '----~' L_ ____ __J 

[n esta parte vamos a necesitar una lumlnocldad de 400 luxes, 
y vamos a utilizar tubo flourecente de 74 w, 2.44 m y 8400 
1 um. 

Cdda luminaria tendrá 16 800 lúmenes. 

Factor de cavidad = 5 x 3 (11 + 10) = 2.86 

110 

De la tabla 9.6 interpolamos: 

57 

y • (2.86 - 2) (2.86 - 3) (. 71) + ( 2. 86 - 1) (2.86 - 3} (. 62) + 

- 2 ) ( 1 - ) 2 -

(2.86 - 1) (2.86 2) (. 54) 0.548 

( 3 - ) 3 - ) 

No: lámparas = 400 x 110 

16800 X ,8 X ,8 X 0.548 

Carga por luminaria 
Potencia = 127 x 20 

74 + 74 + 25 = 173 w 
1690 

No. de lámparas 

l. 5 

1,690 

173 

9. 76 1 amp. /ci re. 

) ( 2 - ) 



Por lo tanto, voy a tener un solo circuito con 7 ljmparas. 

Wattage • 9 lamp,/circ. x 173 w/lam. • 1,557 w 

Amperaje • 1557 • 12.25 amp • 

. 82 

Correcci6n por agrupamiento 14.95 

. 8 

18.68 amp • 

De la tabla 310 - 12 del apéndice vemos aue corresponde un 
diimetro de 12 MCM. 

Caída de voltaje: 

R40 • 5.21 (1 +o<(40 - 20)) 5,6 ohri/km oí..• 0.0039 

Distancia • 14 x 2 • 28 m 

R • (0.028 km) (5.6 ohm/km) • 0.1568 ohms 

Cv • (0.1568 ohms) (18.68 amp.) • 2.92 v 

%Cv• 2.9l • 0.023 

127 

2.3% es menor que el máximo del 3 por lo 

que se queda de 12 HCM, 
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Alambrado del Alumbrado de Producción 
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- CALCULO DE ALUHBRADD Y ALAMORAOO DEL ALMACEN. 

1 ¡ ,--~'--1~~ 
l.__~~~-'! 1...._~~~~I l...._~~~~I f 10~ 

400 cm. 

i'"~ En esta secci6n necesitamos un1camente 200 luxes, para ello 
vamos a utilizar tubos Flourecentes de 74 w, 2.44 m y de 8400 
lamenes. Cada luminaria tendrl 16,800 lOmenes. 

Factor de cavidad = ( 5 x 4) (5 + 6 ) = 7,33 

30 

Para obtener el coeficiente de utilización interpolamos con 
los datos de la tabla 9.6 del apéndice. 

60 

y " (7.33 - 2) ( 7. 33 - 3) (. 71 J + ( 7. 3 - 1) ( 7. 3 - 3) (.62) 

( 1 - ) ( 1 -
(7.33 - l) (7.33 

( 3 - ) ( 3 -

No. de lámparas = 200 

) ( 2 -

2) (. 5 4) 0.317 

) 

30 
~~~~~~~~~~-

16aoo 1 .317 1 .a 1 .a 

Carga por luminaria = 74 + 74 + 25 

Potencia = 127 1 20 = 1690 v 

!. 5 

173 w. 

1 ) ( 2 - .1 

l. 76 Hmparas 

No. llmparas/cirucuito 1690 
173 

9.76 lámparas/circuito 

) 

+ 



Por lo tanto voy a hacer l circuito con dos i·mparas. 

Wattaje = 9 lámparas por circuito x 173 w/15mpara • J,557 w. 

Amperaje = 1557 = 12.25 amp. 

127 

Correcci6n por ampacidad 12.25 

.82 

Correcci6n por agrupamiento = 14.95 

.8 

14.95 

18.6U 

De la tabla 310 - 12, di5metro • 12 MCM. 

Caída de vol taje: 

R40 = 5.21 (l +o<(40 - 20)) 5.6 ohrn/kmo<.= 0.0039 

Distancia = 6 x 2 = 12 m. 

R = (0.012 km) (5.6 ohm/km) = 0.0672 ohms. 

Cv= (0.0672 ohms) (18.68 amp.) = 1.25 v. 

%CV= 1.25 x 100 = 0,9% que al ser menor de 3~ se acepta el 

127 alambre de 12 mcm. 
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111.4 LAY OUT. 

Como digimos al principio de este capitulo se considera que 
vamos a instalar en un local alQullado y ya construido. Sin 
embargo, se presenta la siquiente distribucl6n con una refe -
rencia para poder hacer modificaciones en el caso de que sea 
necesario y como una quia para la adquisición del local. 

Como se puede observar se trata de tener una distribución que 
permita un buen flujo de materiales y una buena limpieza. 

La fábrica está dividida en 5 partes que comprenden: 

A rea de oficinas 
A rea de exhibici6n 
A rea de corte 
A rea de costura 
A rea de almacén 

Como se puede notar esta división flsica corresponde a la di­
vi si6n departamental propuesta en el capitulo de organizaci6n. 

El área de exhibici6n no estará expuesta al público. Será sim­
plemente un lugar donde se podrS mostrar a los clientes las 
muestras de los distintos modelos. 

En ·el área de almacén se tendrá un 50% par~ materia prima y un 
50% para producto terminado. 
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IV SELECC!ON DEL EQUIPO. 

Después de haber analizado la línea de producci6n y conocie! 
do las características y requerimientos para la fabricaci6n 
de trajes deportivos, se seleccionará la maquinaria necesa-­
ria en base a una ponderación de factores, 

En primer lugar se explicará el método de ponderación de fac 
tares enúmcrando los pasos a seguir en él. En seguida se -­
presenta una descripción del equipo disponible en el mercado 
y , por último, se realizarl la ponderación y se escogerá el 
equipo. 

IV.l METODO DE PONDERAC!ON DE FACTORES 

Para realizar una ponderaci6n hay que asignar una califica-­
ci6n o un valor, generalmente subjetivo, determinados facto­
res de las máquinas. Los pasos del método son los siguientes: 

a) Se encontrarán las caracter!sticas más importantes para -
cada máquina. 

b) Se asignará un factor de importancia, haciendo la aclara­
ción que la suma de todos los f~ctores dará la unidad, 

c) Se calificará de acuerdo a una escala de 1 al 10 la vent! 
ja que presenta cada máquina, de acuerdo a una tabulación 
preestablecida, 

d) En caso de que alguna de las características obtuvieran -
la misma calificación se real izará una interpolación para 
diferenciar la calificación, con el fin de que la pender! 
ci6n permita tomar decisiones sobre la maquinaria. 

e) Para cada característica se real izará la multiplicación -
entre la calificaicón obtenida de la caracter!stica de la 
máquina y el factor de importancia. 

f) Se sumarán los productos resultan tes, seleccionando como 
la máquina más adecuada, la que mayor puntuación obtenga. 
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IV.2 DESCRIPCION DEL EQUIPO. 

Del estudio de las operaciones requeridas para la transform! 
ción del la materia prima, se desprende Ja necesidad de con­
tar con Ja siguiente maquinaria: 

• Máquina cortadora 
- Máquina de costura recta 
- Máquina de sobrehilado u overlock 
- Máquina dobladilladora o de costura invisible 
- Máquina resortera 
• Plancha de vapor 
- Burro de planchar 

Máquina para revisar tela. 

- Máquina cortadora: 

Esta máquina se encarga del corte de paquetes de tela previ! 
mente tendidos. Existen dos tipos de máquinas cortadoras: 
las de cuchillas circulares y las de cuchillas rectas. 

Las cortadoras de cuchilla circular o de disco están diseña­
das para cortar paquetes bajos, ya que las de mayor capaci-­
dad con un disco de 8 pulgadas de diámetro, solo son capaces 
de cortar paquetes de hasta 4 pulgadas de altura, Jos cual -
resulta ineficiente para el volumen de producción requerido. 

las cortadoras de cuchilla recta están diseñadas para cortar 
paquetes m~s altos, además de que permite hacer cortes de -­
curvas mis finos y esquinas m&s precisas, debido a que pue-­
den guiarse fácilmente en los ángulos agudos. 

Las caracterfsticas a tomar en cuenta para la selección de -
la cortadora son: 
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- Capacidad de corte 
- Precio 

Facilidad de manejo (a mayor peso, mayor estabili­
dad). 

MAQUINARIA QUE SATISFACE LAS EXIGENCIAS OE OPERACION. 

+ KM ks-avlll 
Caract.: Cuchilla recta 8" o 10" 
Capacidad: 6" u 8" de altura 
Peso: 14.5 kg 

Precio: S 211,715.00 o$ 221,375.00 
Garantta: 1 año 
+ Wolf Pacer IV 

Caract.: Cuchilla recta 5,6,7,8,10 y 14 pulgadas. 
Capacidad: máxima de 12 pulgadas. 
Peso 15 kg 

Precio: $ 188,895.00 
Garantla: 6 meses 
+ Silex 
Caract.: Cuchilla recta 5 pulgadas 
Capcidad: 3 pulgadas de altura 
Peso: 10.5 kg 
Precio: $ 160,000.00 
Garant!a: 6 meses 

No se consideran las máquinas cortadoras de cuchilla circu­
lar, debido al bajo volumen de producci6n y a la poca manlo­
brabilidad que tienen para efectuar ciento tipo de cortes. 

- Máquina de costura recta. 

Esta es una de las máquinas más importantes para el proceso 
de fabricación ya que realiza varias operaciones: Costura -
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de bolsa, cerrado de puños y para Jos a/lo¡1no'S que 1 levan al­
gunos de los modelos. 

Las características a tomar en cuenta r1~ 1ra la selección de -
la m~quina de costura recta de una aguJl.i son: 

• Precio 
- Garant!a 
- Disponibilidad de refaccionl , 

- lubricación automática 
- Dispositivo automático de r1lt.:t1roceso. 

MAQUINARIA DISPONIBLE 

+ Broter db2-b758 
Caract.: Doble pespunte, alimentaci6U 11orrna, dispositivo au­

tomático de retroceso, lubrll·::(Hi5n automática, sis· 
tema de aguja 16x 231, l hilloh ! ;aguja, 

Capacidad: 5000 R.P.M. 
Precio: $ 131,215.00 

Garantta: l año 
Refacciones: disponibles según provtl•~<ior_ 

+ Silex M230 
Caract.: Doble pespunte, lubricacillrJ.m au tomlitfca, 1 aguja, • 

retroceso no automático. 
Capacidad: alta velocidad. 
Precio: $ 157,458.00 

Garantla: 6 meses 
Refacciones: disponibles según pmv-.recd or. 

+ PFAH 
Caract.: Doble pespunte, lubricadl~lón automltica, 1 aguja, -

retroceso automático. 
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Capacidad: 6000 R.P.M. 
Precio:$ 171,000.00 
Garantfa: 1.5 años 

- Máquina de sobrehilado u overlock. 

Estas son otras de las máquinas más importantes en el proce­
so. Se encarga de la operación de cerrado, pegado de cinta, 
pegado de cuello y puños etc. Se caracteriza por una gran -
resistencia en la costura y pueden tener una o dos agujas, -
como el producto que se quiere elaborar es un artlculo de C! 
lidad, es recomendable utilizar dos agujas (puntada de segu­
ridad), para evitar el deshilado de la costura. 

Las caracter!sticas tomadas en cuenta para la selección de -
la máquina overlock son: 

- Precio 
- Garantía 
- Disponibilidad de refacciones 

MAQUINARIA DISPONIBLE. 

+ Juk i Mo-352 
Caract.: Dos agujas rectas, tres ganchos, cortador de orilla 

y alimentación diferencial, lubricación automática, 
Para cuatro o cinco hilos. 

Capacidad: 5000 puntadas por minuto 
Precio: S 254,450.00 
Garantla: a meses 
Refacciones: Disponibles según proveedor. 

+ Yamato CCZ/361 

70 

Caract.: Sistema de agujas 8lxl y 82xl3, dos agujas, tres g!n 
chos, 5 hilos, alimentación diferencial, ajuste in­
mediato, lubricación automática. 



Capacidad: 5000 puntadas por minuto 
Precio: $ 305,095.00 
Garantia: 1 aiio 
Refacciones: Disponibles segun prov-edor. 

+ Rimoldi 627-00-KD06 
Caract.: Dos o tres ganchos, lubricación automática. 
Capacidad: 5500 puntadas por minuto 
Precio: $600,000.00 + I .V.A. 
Garantla: 18 meses 
Refacciones: Disponibles segun proveedor. 

- Máquina dobladilladora. 
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Esta máquina sirve para hacer costuras que solo se notan de -
un lado de la prenda. 

Esta máquina se utilizará para el dobladillo de los pantalo-­
nes del traje de calentamiento. 

Las características a tomar en cuenta para la selección son: 

- Precio 
- Garantía 
- Refacciones 
- Lubricación automática 

Dispositivo de salto de aguja 
- Cama cilindrica 

MAQUINA DISPONIBLE. 

+ Yamato DCZ-500 
Caract.: Ajuste largo de puntada mediante un bot6n. Sistema 

de aguja 8!xl, alimentación diferencial, ajuste in­
mediato, tres hilos, dos ganchos, lubricación auto-



mática, una aguja, coma cilindrica para trabajos -
tabulares. 

Capacidad: 6000 R.P.M. 
Precio: $ 251,000 .00 
Garantía: l año 
Refacciones: Disponibles segun proveedor. 

Brother CM2-B931 

72 

Caract.: Alimentación normal, todo tipo de materiales, lubri­
cación semiautomatica, un hilo, una aguja, dispositi 
va para sacar una puntada si y una no, para operaci~ 
nes que requieren puntada extralarga. Sistema de -­
aguja 2140 TP. 

Capacidad: 6000 R.P.M. 
Precio: $ 205,160.00 
Garantta: l año 
Refacciones: disponibles segun proveedor. 

+ Si lex 
Caract.: Cama cilindrica para trabajos tubulares dispositivo 

de salto de aguja, 
Capacidad: 5500 R.P.M. 
Precio: $ 187,450 .00 
Garantía: 6 meses 
Refacciones: Disponibles segun proveedor. 

- Mlquina resortera. 

Esta máquina se utiliza para pegar el elástico que va enla -­
cinta del pantalón del traje de calentamiento. En este caso 
vamos a escoger directamente la marca Kansai qué fábricas re-­
sorteras especiales para pants. 

+ Kansai DWR 1902 
Caract.: 4 agujas, B hilos, alimentación puller, lubricación 



au tomát 1 ca. 
Capacidad: 4500 R.P.M. 
Precio: $ 416,990 .00 
Garant!a: 1 año 

- Plancha de vapor. 
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La plancha de vapor es una herramienta de gran Importancia ya 
que se uti 1 iza para el planchado final de todas las prendas -
antes de ser empacadas. Esto significa que gran parte de la 
presentación del producto depende de un buen planchado. 

MAQUINARIA DISPONIBLE 

+ Golden Steam 
Caract.: Consta de un tanque presurisable manualmente, en el 

cual se introduce agua destilada, un burro o mesa 
de planchado y la plancha en si. 

Precio: $78,200.00 
Garantla: J a~o 

Refacciones: Disponible segun proveedor. 

- Máquina para revisar tela. 

Este tipo de máquina sirve, como su nombre lo indica, para -
revisar la tela que se va a tender, con el próposito de en-­
contrar fallas o defectos que pudiera contener el rollo a -
uti 1 izarse. Esta operación es un control de cal id ad para la 
prenda a confeccionar, ya que la tela en sl, es el insumo -­
m4s importante. La máquina consiste basicamente de un par -
de rodillos, donde en uno de ellos se coloca el rollo a ins­
peccionar. Por medio de un motor, engranes y cadenas se ha­
ce girar el otro rodillo, al cual previamente se le sujetó -
la tela. Gracias a la rotación del rodillo, la tela va pa-­
sando de un rodillo a otro. La inspección se hace visualmente. 
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IV. 3 PONDERACION Y SELECCION DE LA MAQUINARIA. 

- Máquina cortadora: 

Características más importantes: 

1) Precio 
2) Capacidad 
3) Capacidad de corte 
4) Garantía 
5) Refacciones. 

1) Precio: Actualmente los precios de la maquinaria su -
fren una fluctuación bastante considerable d~ 
bido a los problemas de Importación creados 
por la crisis ecónomica por la que atraviesa 
el país. Para esta ponderación se toman en 
cuenta los precios obtenidos en el mes de ju-
1 io de 1985. Siendo el precio un factor muy 
Importante, ya que influye directamente en la 
Inversión, se le asignará un 401 del total. 
Para la ponderación se tomarán en cuenta los 
siguientes intervalos: 

De 155,000.00 a 165,000.00 
de I65,001.00 a 175,000.00 
de I75,00!.00 a 185,000.00 
de 185,001.00 a 195,000.00 
de 195,001.00 a 205,000.00 
de 205,001.00 a 230,000.00 

+Marca: KM 
Precio : $ 211,715 o $ 221,375 
Calificación: 
Factor : 

To ta 1: 
40 

200 

IO 
9 

8 

7 



+ Marca: 
Precio : 
Cal ificac16n: 
factor : 

Total: 

+Harca: 
Precio : 
Calificac1ón: 
factor : 

Tata l: 

Wol f Pacer 
s 188,895.00 

40 
280 

Sil ex 
$ 160,000 

10 
40 

400 

75 

2) Capacidad de corte: La capacidad de corte 
influye directamente en el volumen de pr~ 

ducción por lo tanto tendrá un peso de 
2oi. La calificación se hará de acuerdo a 
la siguiente tabulación: 

Capacidad mayor a a• 10 
entre a• y 7" 9 

entre 6" y 5" 7 

entre 5" y 4" 

entre 4" y 3" 

entre 3" y 2" 4 

menor a 2" 

+ Marca: KM 
Capacidad: 8" 

Cal ificaci6n: 
Factor : 20 

To ta 1: 180 



+ Marca: 
Capacidad: 
Calificación: 
Factor : 

Tata l : 

+Marca: 
Capacidad: 
Calificación: 
Factor : 

Tata l: 

Wolf Pacer 
12" 
10 
20 

200 

Sil ex 
3" 

20 
80 

76 

3) Peso: El peso permitirS al operario la m! 
quina cortadora con mayor o menor 
facilidad. Se considera el peso 6p­
timo, donde todav!a se tiene buen 
control y exactitud en el corte, el 
de 15 kg. El peso que se le asigna­
rS a este punto ser§ de un 15i y se 
calificar§ de acuerdo a la siguien­
te tabla: 

Hasta 15 Kg. 10 
de 14 a 15 kg. 9 

de 13 a 14 Kg. 8 

de 12 a 13 Kg. 7 

de 11 a 12 Kg. 
de 10 a 11 Kg' 
menor a 10 Kg. 

t Marca: KM 
Peso: 14. 5 kg. 
Calificaci6n: 9 

Factor : 15 
Total: 135 



+ Marca: 
Peso: 
Calificaci6n: 
Factor : 

Total: 

+ Marca: 
Peso: 
Calificaci6n: 
Factor : 

Tata 1: 

+ Marca: 
Refacciones: 
Calificaci6n: 
Factor : 

Tata 1: 

+ Marca: 
Refacciones; 

Wolf Pacer 
15 Kg. 
10 
15 

150 

Si 1 ex 

10,5 Kg. 

15 
75 

77 

5) Refacciones: En las máquinas Siles y KM las 
refacciones estan a disposici6n inmediata. 
Esto no ocurre con la Wolf Pacer ya que, d~ 
bido a problemas de importaci6n, las refac­
ciones son escasas adem~s de aue parece que 
se va a descontinuar. Como la garantfa es 
igual para todas, se considera un peso del 
25~ para este punto. La calificacl6n ser~ 

como sigue: 

KM 
Disponibles y garantfa de 1 aílo, 

10 
25 

250 

Wolf Pacer 
Poco disponible y "garantfa" de 6 meses (se n 
a descontinuar). 

Cal iflcaci6n: 2 
Factor : 25 

Total: 50 



+ Marca: Sil ex 
Refacciones: disponible, 9arantfa de 6 meses. 
Cal ificaci6n: 8 

Factor: 25 

Total: 200 

Marca Precio Capacidad Peso Refacciones 

KM 

Wolf Pacer 

Sil ex 

200 

280 

400 

180 

200 

80 

135 

150 

75 

250 

50 

200 

78 

To ta 1 

765 

680 

755 

Como podemos ver en el cuadro, la cortadora KH es la Que ac~ 

mula mayor puntaje, en segundo lugar queda la m~ouina Sil ex 
y en tercero la Wolf Pacer. Por lo tanto la máQuina canta -
dora que más nos conviene es la KM. 



M~quina de costura recta de una aguja: 
Caracterlsticas más importantes: 
l) Precio 
2) Refacciones 
3) Garantfa 
4) Consumo eléctrico 
5) Lubricaci6n automática 
6) Retroceso automático 
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l) Precio: El precio se tomará de nuevo como el factor más 
importante, se le dará un peso de 40% y se calificará 
de la siguiente manera: 

Menor a $ 

de $ 10,001.00 a $ 

de $ 120,001.00 a S 
de $ 140,001,00 a $ 

de 160,001.00 a $ 

Mayor a $ 

+ Marca: 
Precf o : 
Calificación: 
Factor : 

Total: 

+ Marca: 
Precio : 
Cal fficación: 

Brother 
$ 131,215.00 
8 

40 

320 

Sil ex 

157,458.00 

Factor : 40 
Total: 280 

100,000.00 
120,000.00 
140,000.00 
160,000.00 
180,000.00 
180,000.00 

10 
9 

8 

6 



·- Uqulna de costura recta de una aguja: 

Características más importantes: 

1) Precio 

Z} Refacciones 

3) Ga rantfa 
4) Consumo eléctrico 

5) lubricaci6n automática 

6) Retroceso automático 

1:) Precio: El precio se tomará de nuevo como el factor más 

importante, se le dará un peso de 40% y se calificará 

de la siguiente manera: 

Menor a 
de s 10,001.00 a $ 

de $ 120. 001. 00 a $ 

de $ 140,00J.OO a ~ 

de $ 160,001.00 a S 
Hayor a $ 

• Marea: 
Prec 1o : 
Cal i ffcación: 
Factor : 

Total: 

+ Harca: 
Precio : 
Cal 1ficaci6n: 

Brother 

$ 131,215.00 
8 

40 

320 

Sil ex 

$ 157,458.00 

Factor : 40 
Total: 280 

100,000.00 
120,000.00 
140,000.00 
160,000.00 
180,000.00 
180,000.00 

10 
9 

a 
7 

6 

79 



+ Marea: 
Precio : 
Calificaci6n: 
factor : 

Total 

PFAFF 
s 171,000.00 

40 

240 

80 

2) Refacciones: Las refacciones de las marcas Brother y Sl 
lex est~n disponibles, no asi las de la marca PFAff que 
tienen problemas de importaci6n. Por lo tanto se cali­
fica con 10 a la marca Brother y a la Sil ex, a la marca 
PfAFf la calificamos con un 8. El peso que se le da a 
este factor es de 10, por lo tanto la calificaci6n que­
da de la siguiente manera: 

Total (Brother y Silex) 100 

Total (PFAFf) 80 

3) Garantfa: Este punto es de gran importancia ya que, al 
ser parte importante de la producci6n, nos interesa que 
no vayamos a tener problemas can maquinaria defectuosa. 
Este punto tendrS un factor de 10 y se calificarS de la 
siguiente manera: 

Mayor de 18 meses 1 o 
de 15 a 18 meses 9 

de 12 a 15 meses 8 
de 9 a 12 meses 

de 6 a 12 meses 
Menor 6 meses 



+Marca: 

Garanth: 

Calificación: 

Factor : 

Total 

+ Marca: 

Garantía: 

Calificación: 

Factor: 

Total: 

+ Marea: 

Garantfa: 

Factor: 

Calificación: 

Total: 

Brother 

1 año 

8 

10 

80 

Sil ex 

6 meses 

6 

10 

60 

PFAFF 

18 meses 

10 

9 

90 

81 

4) Consumo eléctrico: El consumo eléctrico es un costo ad1 

cfonal constante de la maquinaria. Se dará un factor 

del 10% y se cal fffcará de la siguiente manera: 

1/4 H.P. 10 

1/3 H.P. 8 

1/2 H.P. 

+ Marca: Brother 

Potencia: 1/3 H.P. 

Calificación: 8 

Factor : 10 

Total 80 



+ Marca: 
Potencia: 
Cal ificaci6n: 
Factor : 

Total 

+Marca: 
Potencia: 
Calificaci6n: 
Factor : 

To ta 1 : 

Sil ex 
l/? H. p. 

10 

60 

P FAF F 
1/2 H.P. 

10 

60 

82 

5) Lubricaci6n automática: Los modelos escogidos para el 
análisis presentan en todos los casos lubricaci6n auto· 
mática, por lo tanto su calificaci6n es de 10 y el fac­
tor es de 15% asís: 

Total (Para todas las máquinas) = 150 

6) Retroceso automático: Todas las máquinas analizadas pr~ 
sentan retroceso auto~§tico, por lo tanto, tendr§n call 
ficación de 10 con un factor de 15. 

Total (Para todas las máquinas) 150. 

CUADRO COMPARATIVO 

Marca Precio Refacc. Garantía Potencia Lubric. Retro. Total. 
Brother 320 100 BO BO 150 150 880 

Sil ex 280 100 60 60 150 150 800 

PFAFF 240 80 90 60 150 150 770 
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Como podemos observar en el cuadro, la máquin" que más nos 
conviene es la BROTHER, que alcanzó una puntuación de 880, 
Nuestra opción, para el caso de no conseguir la BROTHER, se­
ría la máquina SILEX que quedó atras por unicamente 80 pun -
tos, 

- Máquina de sobrehilado u overlock: 

Las características mh importantes 

1) Precio 
2) Garantía 
3) Refacciones 
4) Consumo eléctrico 

1) Precio: Tomará un factor de 40% 
do a la siguiente tabulación: 

Menos de $ 250,000.00 
de 250,001.00 a $ 270,000.00 
de 270,001.00 a 290,000.00 
de 290,001.00 a 310,000.00 
de 310,001.00 a 330,000.00 
de 330,001.00 a 350,000.00 

Mayor a $ 350,000.00 

+ Marea: Juk i 
Precio : 
Calificación: 
Factor : 

Total:. 

s 254,450.00 
9 

40 
360 

son: 

y se calificará de 

10 
9 

8 

6 

4 

a e u er. 



+Marca: 
Precio : 
Cal ificaci6n: 
Factor : 

To ta 1 : 

+ Marca: 
Precio : 
Cal ificaci6n: 

Y ama to 
$ 305,095.00 

7 

40 
280 

Rimol di 
$ 600,000.00 

Factor: 40 
Total: 160 
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2) Garantfa: La garantfa tendr! un peso del 25% y se cali­
ficar§ de la siguiente manera: 

Mayor de 24 meses 10 
de 18 a 24 meses 
de 15 a 18 meses 
de 12 a 15 meses 
de 9 a 12 meses 
de 6 a meses 

Menor a 6 meses 

+ Marca: Juki 

Gar~ntfa: B meses 
Cal ificaci6n: 
Factor : 25 

Tata 1: 125 

+ Marca: Yamato 
Garantía: 12 meses 
Cal ificaci6n: 7 
Factor: 25 

Total: 175 
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+ Marca: Rimoldi 
Garantfa: 18 meses 
Calificaci6n: 9 
Factor : 25 

Total: 225 

3) Refacciones: En este punto la YAMATO tiene refacciones 
disponibles de inmediato, pero la Juki y la Rlmaldi ta_!'. 
dan en conseguir las refacciones; por lo tanto se asig­
na a Yamato una calificación de JO y a las otras una C! 
lificaci6n de 8. El peso de este factor ser& del 25%. 

Total (Yamato) 250 
Total (Juki y Rimaldi) 200 

4) Consumo eléctrico: Este depende de la potencia del mo -
tor que necesite la m&qui na. El factor ser& del 10% y 

se calificar& de la siguiente manera: 

1/4 H.P. 10 
1/3 H.P. 8 

1/2 H.P. 6 

+ Juki 
Potencial: 1/4 H.P. 
Calificación: 10 
Factor : 10 

To ta 1: 100 

+ Yamato 
Potencia 1/4 H.P. 
Cal ificac16n: 10 
Factor : 10 

Total: 100 



+ Rlmaldi 
Potencia: 
Cal lflcaci6n: 
Factor : 

To ta 1: 

1/2 H.P. 

10 
60 

CUADRO COMPARATIVO 

Marca Precio Garantía Refacciones Poten el a 

Ju k i 360 125 200 100 
Y ama to 280 175 250 100 
R1maldi 160 225 200 60 

Como podemos observar, 1 a marca que mayor puntaje obtuvo 
Yamato por lo que ser~ la marca que escogeremos •. 
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lota 1 

785 
805 
645 

fue 1 a 
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- H&quina dobladilladora o costura invisible: 

Caracter!sticas más importantes: 

1) Precio 
2) Gant fa 
3) Dispositivo de salto de aguja 
4) Lubri caci 6n automHica 
5) Cama cil!ndrica 
6) Consumo eléctrico 

1) Precio: Se tomará un factor del 40% y se calificar& de la 
siguiente manera: 

Menor de 170,000,00 

de 170. 001. ºº a $ 190,000.00 

de 190,001.00 a $ 210,000.00 

de 210,001.00 a S 230,000.00 

de 230,001.00 a S 250,000,00 

de 250,001.00 a $ 270,000.00 
Mayor a S 270,000.00 

+Harca: Y ama to 
Precio: 
Calificaci6n: 

s 251,000.00 
5 

Factor : 
Total: 

+ Harca: 
Precio: 
Ca 1 ifi cae i 6n: 
Factor: 

Total 

40 
200 

Brother 
$ 205,160.00 

8 

40 
320 

1 o 

8 



+ Harca: 

Precio : 
Ca11ficaci6n: 

Factor : 
To ta 1: 

S 11 ex 

$ 187,450,00 
9 

40 

360 

2) Garantfa: La garantfa se ponderarS con un factor del 

10% y se calificar~ de la siguiente manera: 

+ Marca: 
Garantfa: 

Ca11ficaci6n: 
Factor : 

Total: 

+ Marca: 

Garantfa: 

Ca 1 ifi cae i 6n: 

Factor : 
To ta 1: 

+ Marea: 
Garantfa: 
Calif1caci6n: 

Factor : 

To ta 1 : 

Mayor de 
de 18 a 
de 15 a 

de 12 a 
de 9 a 
de 6 

Menor de 

Yamato 
12 meses 

10 
70 

Brother 

12 meses 

10 
70 

Sil ex 

6 meses 

10 
50 

24 

24 

18 

15 
12 

meses 

meses 
meses 

meses 
meses 
meses 

meses 

10 
9 

8 

7 

5 

4 
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3) Dispositivo de salto de aguja: Esta car .cterfstica 
tendrá un factor del 20! y, dado que solo existen las 
alternativas de tenerlas o no, se calificar~ con 10 
al que la tenga y con 5 al que no. 

+ Marca: 
Dispositivo: 
Cal ificaci6n: 
Factor : 

To ta 1: 

+ Marca: 
Dispositivo: 
Calificaci6n: 
Factor : 

To ta 1: 

+ Marca: 
Disposi tlvo: 
Calificaci6n: 

Y ama to 
No 

20 

100 

Brother 
Si 

10 
20 

200 

Sil ex 
si 

10 
Factor : 20 

To ta 1: 200 

4) Lubricaci6n automática: Tendrá un factor del 10% y en 
caso de tenerla su calificación será de 10, en caso 
contrario será de 5. 

+ Marca: Yamato 
Lubricaci6n automática: Si 
Calificaci6n 10 
Factor: 10 

Total: 100 
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+Marca: Brother 
Lubricación autom§tlca: No 
Calificación: 
Factor : 10 

Total: 50 

+Marca: Sílex 
Lubricaci6n autom~tica: No 
Calificación: 5 

Factor : 10 
Total: 50 

5) Ca¡na cil fndrica: Aquf el factor ser& también de 10%, 
en caso de tenerla se calificará con 10 y en caso co~ 
trario con 5. 

+Harca: Yamato 
Cama cilfndrica: Si 
Calificaci6n: 10 
Factor : 10 

To ta 1: 100 

~Marca: Brother 
Cama cllfndrica: Si 
Cal ificaci6n: 10 
Fac~or : 10 

Total: 100 

+Marca: Silex 
Cama cilfndrica: Si 
Calificacl6n: 10 
Factor : 10 

Total: 100 
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6) Consumo el€ctrico: El consumo eléctrico tendrá un fa­
tor del 10% y se calificará de la siguiente manera: 

1/4 H.P 10 

J/3 H.P. 8 

1/2 H. p • 6 

+ Marca: Y ama to 
Potencia: 1/2 H.P. 
Cal i f1caci6n: 6 

factor: 10 
To ta 1: 60 

t Marca: Brother 

Potencia: 1/4 H.P. 
Cal if1caci6n: 10 
factor: 10 

To ta 1: 100 

t Marca: Sílex 
Potencia: 1/4 H.P. 
Calificaci6n: 10 

factor: 10 

Total: 100 

CUADRO COMPARATIVO 

Marca Precio Garantfa Dispos. Lubric. Cama Pot. Total 

Yama to 200 70 100 100 100 60 630 
Brother 320 70 200 50 100 100 840 
Sil ex 360 so 200 50 100 100 860 
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IV. CONCLUS!ON 

RESUMEN DE EQUIPO Y MAQUINARIA 

Máquina Harca Modelo 
Cortadora KM KS - AV! 11 
Costura recta ag. Brother DEB2 - B 758 

Overlock Yamato ce z - 361 
Dobladil ladora Brother CH2 - B 931 
Resortera Kansai DWR - 1902 

Plancha vapor Gol den Steam 

En el cuadro anterior se puede observar cual es el equipo que 
mSs nos conviene y que por lo tanto serS el que vamos a com -
prar. 

Se puede observar que en el reng16n de dobladilladora se a 
puesto a la marca Brother, en lugar de la Sílex que habfa ob­
tenido mayor puntuaci6n. Esto se debe a que toda la maquina -
ria la maneja el mismo distribuidor a excepci6n de la marca 
Silex, por eso, con objeto de manejar un solo distribuidor, 
vamos a comprar la marca B~other. 

En cuanto a las resorteras, la única marca disponible actual­
mente en el mercado mexicano es la Kanasai, por lo que no hu­
bo necesidad de compararla con otras. 



CAPITULO V 
ORGANIZACION INTERNA 



En éste capitulo se propondrá el tipo de organizaci6n, que se 
considera es el mejor para el buen funcionamiento de la fábr! 
ca. El orden que seguirá éste capítulo es el siguiente: En 
primer lugar se explicarán los diferentes tipos de organiza 
ci6n que hay y se dirá por qué se escoge uno de ellos; en se­
gundo lugar se dará el organigrama de la empresa y terminará 
con la descripción de los puestos. 

V. ORGANIZACION INTERNA 

Todas las actividades de una ~mpresa, por muy pequeña que es­
ta sea, requieren de una organización. Esto se debe a que, 
sin una organización, no existe coordinación y las activida -
des se dirigen a diversos puntos desviandose del objetivo de 
la empresa. 

La forma más simple de una organización es aquella en la que 
toda la estructura la forman el patrón o jefe y un nivel de 
subordinados de tal manera que el jefe asigna tareas y dirige 
esfuerzos. 

Cuando se presenta la necesidad de la estabilidad o la espe -
cialización y las relaciones de per~onal se vuelven más com -
plejas, aparece una organización sistematizada. 

El proceso de organización consiste en asignar una área de 
responsabilidad a cada individuo o grupo. A cada división de 
la organización se le llamará unidad de organización, divi 
sión, departamento o sección. 

La división de la organización se hace con los siguientes prQ 
pósitos: formar grupos que por su tamaño y carácter puedan 
ser coordinados y supervisados y, además, lograr la especial! 
zación del trabajo, 



En una or~anizaci6n completa pueden emplearse de uno a tres 
tipos de divisiones, las tres clases de divisiones oue pueden 
haber son: 

1) funcionales 
2) Por producto 
3) Regionales 

La división funcional es en la cual los miembros est!n dedic~ 
dos a la misma clase de actividad o en la que un solo indivi­
duo puede ser asignado a un tipo de trabajo en particular. 

La divisi6n por productos se aplica a las organizaciones que 
manejan varios productos o lfneas de productos. En ella las 
actividades de una unidad de la organización se relacionan 
con un solo producto o grupo de productos. 

La divisi6n regional es la separación de una unidad de la or­
ganización debido a su ubicaci6n separada, como en las plan -
tas de diversas localización y en los territorios de ventas. 

De los factores que caracterizan a la estructura de un organl 
zac!ón, dos son los m!s importantes: 

l) El número de personas que comprende cada unidad b!sf­
ca de la organización. 

2) El número de individuos o grupos bajo la supervisf6n 
directa de cada ejecutivo superior. 
Es fácil ver que estos dos factores est~n interrela -
cionados. Cada grupo tiene su supervisior y cada uno 
de tales supervisores es dirigido por un superior, 
Se llama extensión de la supervisión al número de 
personas bajo el mando directo de un supervisor o un 
ejecutivo. 



El tamaño de las unidades y lo extenso de la supervi -
si6n constituyen proble~as b5sicos de la organización, 
Las principales consideraciones son las siguientes: 

1) Economla en el uso del elemento humano 
2) Econom(a del equipo y del espacio 
3) La eficiencia de las operaciones 
4) Un control efectivo 

La economfa de la energía humana es una de las princi­
pales consideraciones de la administración, Todo hom -
bre debe estar totalmente ocupado durante el tiempo 
por. el cual se le paga. En las organizaciones peque 
ñas, un hombre asume responsabilidades que generalmen­
te serian distribuidas entre varios individuos en las 
firmas más grandes. El ejecutivo de una pequeña empre­
sa puede desempeñar diversas funciones como las finan­
zas, compras y las relaciones con el personal. Es fre­
cuente que el capataz de talleres pequeños se haga car 
go de diversas tareas que son asignaciones de staff en 
las empresas grandes. 

En una empresa grande la multiplicación de las unida -
des de la organización puede significar la duplicaci6n 
de equipo, la economfa respecto a equipo y espacio pu~ 
de exigir la limitación de tales unidades. 

El control de una función básica de la administración. 
Consiste en ver que se realicen los planes y las polf­
ticas o normas, Demasiados hombres al cuidado de un s~ 

pervlsor pueden significar pérdida de control. Si al 
contrario, hay poca gente para un supervisor, se tiene 
un costo muy alto, 



Cuando se crean demasiados niveles de a·1toridad entre 
los niveles inferiores y superiores se complica la or 
ganizaci6n y aumenta la dificultad de entendimiento 
entre la administración y los trabajadores. 

El número óptimo de subordinados que pueden ser diri­
gidos de manera eficaz por un superior ha sfdo inves­
tigada por mucha gente. Es muy popular la teorla de 
V.A. Graicunas. Este indicó que la realación entre 
los subordinados deben agregarse las relaciones dire~ 
tas con éstos para evaluar el trabajo de los supervi­
sores. La teorla de Graicunas podrla indicar que cin­
co subordinados representan la extensión óptima de s~ 

pervisión. Esto en la práctica no se da debido a lo 
variable de la situación. 

Como se explica en el capitulo de producci6n, la divl 
si6n que recomienda para producción es la sfquiente: 
Departamento o almacén de materia prima, Departamento 
de Corte, Departamento de Costura y Departamento o al 
macén de producto terminado. 

En lo que a dirección se refiere, la función recaerS 
sobre el dueño el cual coordinará a la división de 
ventas y a la de producción, ésta última a traves del 
jefe del taller. Esto se verá de una manera más clara 
en el organigrama. 

V, ORGANIGRAMA 

Como sabemos, el organigrama es una gráfica que mues­
tra la estructura de una organización. También mues -
tra la relación de las unidades de la organización, 
pero sin definir las responsabilidades de los fndivf­
duos y de los grupos. Generalmente se suplementa con 
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descripciones de puestos que detallan las responsabilidades 
Inherentes a cada uno de ellos. 
La estructura de la organización, descrita por el organigra­
ma y la descripciones de puestos, debe ser flexible en su u­
so ·y sujeto a revisión. Los organigramas y las descripciones 
de puestos constituyen herramientas muy útiles para la admi­
n!strac!On, ya que ayudan a coordinar las operaciones y sir­
ven como gulas para el futuro desarrollo. 
A continuación veremos el organigrama con la estructura que 
Iniciara nuestra fAbr1ca: 

PROPIETARIO 

VE~OEDOR JEFE DE 

COSTURA 

V • 3 OESCRIPCION DE PUESTOS 

PROPIETARIO 
El propietario tendrA que desempefiar funciones diversas den­
tro del taller: tendrA que real Izar 'las compras. ! levar las 
finanzas y sobre todo coordinar las ventas y la producc!On. 

VENDEDOR 
En un principio contaremos solo con una persona encargada de 
las ventas, pero· su número aumentarA conforme se vaya gana~ 

do mercado. El trabajo consistirA en conseguir los clientes 
para nuestro producto; al mismo tiempo serA un factor muy lm 
portante en el aspecto de comercial1zaciOn ya que serA el 
que tendrA el contacto directo con los clientes. 
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JEFE OE TALLER 

Esta persona lendrA que realizar varias funciones: en primer 
lugar deberA ver que la producción este terminada en el tle~ 

po requerido; en segundo lugar supervisará el control de ca­
lidad tanto en el cuarto de corte como en el producto termi­
nado. 

CORTADOR 

Su función serA la de real izar el tendido, trazado y corte -
de te i a de acuerdo con 1 o pedido. Oebera de programar e i co !'. 
te de manera que este listo a tiempo para entrar al cuarto -
de costura. 

COSTURERAS 

De ellas dependeran las funciones básicas de costura y su -­
función sera la de efectuar la operación que le corresponda 
de manera rap!da y eficiente • 

V. 4 CONCLUSION 
Como podemos ver la organizacl6n inicial se planeó de una m! 
nera muy sencilla, sin embargo esto sera la base para que la 
estructura pueda crecer de una manera ordenada. Con esto qu~ 
remos decir que el desarrollo de la organización no estarA ! 
tado o restringido por si mismo, sino Que su misma configur! 
cíón tendr~ una tendencia al crecimiento. Para lograr esto -
nunca hay que perder de vista los prtnctplos bAsicos para 
una buena organización como lo señalamos al priclpio de este 
capitulo. 
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VI. CUANT!FlCACION OE 
INSUMOS Y PERSONAL 



En este cap!tulo se realizará una estimación del costo anual 
de mano de obra as! como de personal administrativo, la cual 
se presentara por medio de tablas donde se desglosaran los -
costos. 
En lo referente a materia prima, se analizara cuales son los 
requerimientos para cada traje de calentamiento y, en base a 
esto se determinarán los requerimientos anuales. A continua 
ción, en base a una producción de 12 000 trajes al a~o. se -
determinaran los costos por traje. 

Vl.t Personal 

En primer lugar vamos a analizar la mano de obra directa. Co 
mo sabemos, la mano de obra directa es aquella que intervie­
ne directamente en el proceso de producción, por lo tanto, -
vamos a analizar el personal que se requiere en los departa­
mentos de corte y de costura. 
En el departamento de corte, se realizan las slgulenetes OP! 
raciones: tendido, trazado y corte. Generalmente, para volQ­
menes de producción muy grandes, cada una de las operaciones 
antes mencionadas, las realizan 3 personas distintas. Sin e~ 
bargo, en nuestro caso, vamos a tener una sola persona que -
reallze estas operaciones. Esto se debe a que los volúme-­
nes que vamos a trabajar son facilmente manejados por un~ so 
la persona, adem~s de que esta forma de trabajar nos baja -­
los costos. 

En el departamento de costura vamos a emplear 15 costureras, 
estas costureras tienen capacidad de sacar aproximadamente -
25 mil trajes al año, o sea que, la cantidad que estamos es, 
timando de 12 mil trajes al año queda m~s que cubierta. 
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En un principio podemos empezar por B costureras que pueden_ 
sacar los 12 mi 1 trajAs al año. Para efecto de costos voy a­
considerar que el ritmo de producción est~ a su m~xima capa­
cidad y la gente que trabaja ah! es un número de 15. 
En lo que respecta al personal administrativo, vamos a tener 
un gerente general, una secretarla, un jefe de taller, un -­
vendedor y un encargado de limpieza. 
A continuación presento los costos del personal, tanto mano 
de obra como administrativo. 
Hay que aclarar que en el renglon de impuestos y prestacio • 
nes, se esta considerando lo siguiente: 15 dias de aguinaldo 
6 dias de vacaciones+ 25 t y cuota lNFONAV!T. 

MANO Df OBRA DIRECTA 

CATEGORIA CANTl DAD SEXO SALARIO/DIARIO • TOTAL 
Cortador 1 m 1,536.00 1,536,00 
Costureras 15 1,536.00 23,033.00 
Deshebradora 2 1,250.00 2,500.00 
Planchador 2 1,250.00 2,500.00 
Empacador 2 1,250.00 2,500.00 
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$ 32,069.00 

• fs el salario neto, es decir, se ha descontado la cuota --
del IMSS y productos del trabajo. 



PUESTO 

Cortador 

Cos tu re ras 
Deshebrador 

Planchador 

Empacador 

Total 

PUESTO 

lierente G. 

Taquimeca, 
Jefe Taller 

Vendedor 

R•pa rto 

Limpieza 

lota 1 

No. 

1 

IS 

22 

MANO DE OBRA 

SUELDO NOMINAL 

ANUAL 

541,968.00 

3,793,776.00 

84D,OOD. ºº 
840,000. 00 

840 ,000. 00 

6,855,744,00 

IMPUESTOS 

PRESTACIONES 

64,616.00 

969. 2 36. 00 

90,773.00 

90. 773.00 

90,773.00 

l ,JOú,171.00 

IHSS 

S8,126.00 

871,891.00 

121,632.00 

121,632.00 

121. ¡ 32. ºº 
1,294,913.00 

PERSONAL AOMINISTRATIVO 

SUELDO NOMINAL IMPUESTOS Y IMSS 

ANUAL PRESTACIONES 

2 ,100,000.00 250,371.00 225,225.00 

573,600.00 68,387.00 83,057.00 

1,020,000.00 121,608. 00 109. 395 ·ºº 
1,020,000.00 121,603.00 109,395.00 

607 ,488. ºº 72,427.00 87 ,964 .00 

420. 000. 00 50,074.00 60,816.00 

5,741,088.00 684,475.00 675,852.00 
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TOTAL 

664. 710. 00 

S,634,903.CO 

1,052,405.00 

l ,052 ,40f1.00 

1,052,405.00 

9 ,456 ,828.00 

TOTAL 

2 ,887,530,00 

810,243,00 

1,402 ,Sl5,00 

1,402,515.00 

767,879.00 

530,890.00 

7,801,572.00 
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V l. 2 1 NSUMOS 

Insumos Directos: 
Para la confecciOn de trajes de calentamiento se necesitan -
varios elementos que son: tela, hilo, cierres, el3stlco, etl 
quetas. Los dos elementos mAs importantes e Indispensables -
son: la tela y el hl \o, los cuales deben ser de muy buena ca 
lidad para lograr un buen producto. 

+La Tela: 
Es la materia prima de mayor Importancia para el traje de c~ 

lentamiento. Habiendo gran variedad de telas, los factores -
mas Importantes para la selecclOn de las mismas son: 

a) Tipo de tejido 
b) Fibra 
c) Color 

Dentro de las fibras suelen hacerse varias pruebas tales co­
mo número de metros cuadrados por kilogramo, número de hilos 
por pulgada, abrasiOn de tela. elasticidad, su encogimiento­
en el lavado o decoloraciOn por la luz solar. 
Las telas se clasifican según la fibra con que fueron tejl-­
das en naturales y sintéticas. Tamblen se pueden clasificar 
en puras o formadas, o formadas por un solo tipo de fibras­
y mezclas, formadas por 2 o 3 fibras distintas. La mezcla -
tiene por objeto proporcionar a la tela caracterlstlcas m3s 
adecuadas. 
Los ·diferentes tipos de tela usadas para la.confecciOn de -­
trajes deportivos son las tejidas de a\godOn y pollester y -
las mezclas de nylon. acetato y fibras acrlllcas. 
Las telas de algodOn 1ooi son muy cOmodas y frescas, debido_ 
a su gran absorvencia. su mayor desventaja es que tienen un 
gran encogimiento al ser lavadas, aproximadamente entre un _ 
10\ y 161. Otras desventajas son: se arruga mucho, se decol~ 
ra fac1lmente y las partes que soportan mayor frlcciOn se -­
destruyen con rapidez, provocando una vida útil muy corta. 
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,las telas de pollesler 100% presentan una gran resistencia -
al desgaste, teniendo, como consecuencia, una vida Otil muy_ 
larga. Tamblen son resistentes al lavado, no se arrugan ni -
decoloran por Ja luz solar y no se ven atacadas por Jos sol­
ventes comunmente usados. Sin embargo, este tipo de tela pre 
sentados grandes desventajas: su aspereza y su falta de ab­
sorvencia. Esto las hace ser muy incómodas. 

Para aprovechar las cualidades del algodón y del pollester -
se realizan mezclas existiendo 3 principalmente: Ja 80-20 -­
siendo eoi de pollester y 20% de algodón, la 70-30 y la 65 -
35, siendo esta última la m~s comercializada. 
Este tipo de telas son Ideales para la fabricación de trajes 
de calentamiento: son agradables al tacto, pueden ser teñi-­
das con facilidad, larga vida útil, una alta resistencia a -
las arrugas, se lavan con gran facilidad y su encogimiento• 
es bastante pequeño ( 3S ). 
Las telas se surten en rollos, con un peso de entre 15 y 20 
kg. en ancho de 1.20 m., 1.40 m., 1.60 m. y cada rollo tiene 
entre 100 y 150m. de tela. 
La tela se compra por peso, siendo el precio del pollester -
algod6n ( 65 - 35 ) de $ 1,900.00 aproximadamente y variando 
muy poco de proveedor a proveedor. ( Precio agosto 1985 ) 
Un juego de chamarra y pantalón se llevan en promedio unos -
700 gr. de tela, en lo que a tallas grandes ( 34,36,38 ) se_ 
refiere, por lo que el costo promedio de tela por juego es -
de$ 1,330.00 

+ HI lo: 
Este es el segundo punto mas importante en la confección de_ 

los trajes deportivos. 
El hilo que se usa en este tipo de industria puede ser: de 
algodón, nylon o pollester. 
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El hilo de algodón es el mas barato, pero tienP como desven~ 

taja que es poco resistente y que debe ser usado el color a­
propiadopara cada tela, implicando esto un cambio frecuente 
de hilos en las maquinas. 
El hilo de nylon tiene la gran ventaja de ser transparente, 
evitando el frecuente cambio de hilo en las maquinas, y es 
muy resistente, al grado de llegar a desgarrar la tela. 
El tercer tipo de hilo, el pol1ester, es el mas apropiado, -
ya que es bastante resistente y de suavidad adecuada.Sus des 
ventajas son que hay que cambiarlo de acuerdo al color de la 
tela y que es el de mayor precio. 
El hilo se puede comprar por peso, en grandes cantidades, o 
por carrete. De cualquier terma el surtido es en carretes, -
costando alrededor de$ 1,435.00 el kg. de hilo de algodón + 

!.V.A. osea $ 1,650.00 el kg. ; el de poliester cuesta 
$ 2,530.00 y el de nylon$ 2.120.00 
Un traje deportivo se lleva aproximadamente 12 gramos de h! 
lo para su fabricación, aproximadamente8 gr. de chamarra y 
4 gr. de pantalón , por lo que el costo de hilo por traje S! 
ria: $ 19.80 con hilo de algodón, $ 30.40 con hilo de palie~ 
ter y $ 25.45 con hilo de nylon. 
Para controlar la calidad del hilo, se debe de tomar en cuen 
ta : resistencia, elasticidad y uniformidad. 

+Cierres: 

Es otra de las partes escenciales en el traje de calentamie~ 

~o ya que de ellos depende en gran parte la calidad del pro7 
dueto final. 

Existen dos· tipos de cierre en lo que a su composición se r! 
fieren : de plastico o de latOn. El que nosotros vamos a ut! 
llzar es el de plastico, ya que presenta varias ventajas: en 
primer lugar, se puede obtener en varios colores de modo -­
que hagan juego con la tela que estamos utilizando, en segu~ 
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do lugar son muy resistentes al lavado y no se despintan. 
Los cierres metalices en cambio, solo se pueden conseguir de 

I' color dorado o de color acero; si se compran cierr~s metlli­
cos de color se tiene el problema de que se despintan muy fl­
ci lmente. Tambi~n existe el problema de que no son muy resis­
tentes al lavado ya que son propensos a perder dientes. 
Los cierres se compran por unidad y su precio varia de acuer­
do a la longitud del cierre. Para las chamarras de tallas 
grandes se utilizan cierres de 50,55 y 60 cm. siendo su pre-­
cio respectivamente de $ 208.15 , $ 226.55 y $ 246.10 . Con 
lo cual podemos calcular un costo promedio de aproximadamente 

227.00 por traje. 

+ Ellstlca: 
El elastica va a ser parte fundamental en los pantalones del 
traje deportivo. Hay varios tlpos de ellst1cos de algodón y 

poliester y artisela. El precio dependerl del ancho que se ne 
ceslte y del material que este hecho. 
Para los pantalones de nuestros trajes vamos a utilizar ells­
tlco de 2.5 cm. de ancho, el material que utilizaremos serl -
la artlsela que es el mis barato y ademas, no existe diferen­
cia notable entre las caracterlstlcas de los materiales. 
El ellstico se compra por metro y su presentación es en forma 
de rollos; el metro de artisela sale aproximadamente en----­
$ 30.00 , mientras que el poliester y algodón sale en $ 45.00 
Unos ~antalones se llevan alrededor de 65.cm. de ellstico en_ 
promedio, por lo que el costo del eilstico viene siendo de u­
nos $ 18.00. 

+Etiquetas: 

Las etiquetas son muy Importantes desde el punto de vista de 
comercialización as! como del de la presentación. Desde el -
punto de vista comercial es Importante ya que en las et!que-­
tas va a 1r impreso nuestro logotipo, osea, lo que nos va a -
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diferenciar de los demás, nuestra marca. Desde el punto de'-• 
vista de la presentación, es importante, ya que en ella va a 
Ir impresa la talla y el modelo. de manera que debe ser fácil 
mente legible para el comprador. 
Estas etiquetas hay que mandarlas hacer sobre pedido y la e-­
lección del material y colores depende de nuestro gusto. Se -
puede decir que hay dos tipos de etiqueta, bordada o estampa­
da. Nosotros vamos a utilizar etiqueta estampada ya.que es m~ 
cho más económica. El precio de la etiqueta depende de su ta­
mano, material y número de tintas que lleve. La que vamos a~ 
tilizar es una etiqueta de 35x60 mm., el material será polle~ 
ter y estar3 estampada con dos tintas. 
Las etiquetas se ordenan por metro teniendo un costo de $65.50 
m. cuando se piden hasta 5 000 m. y de $ 56.50 de 10 000 m. -
en adelante, a esto hat que añadir el costo del corte y doblez 
de las etiquetas que sale a $ 375.00 el millar; 
SI ordenamos 10,000 m. de etiqueta esto equivale a 166,666 e­
tiquetas, que es demasiado para nosotros aunque nos salga más 
barato por etiqueta. Debemos pedir 1,000m. de etiqueta para -
cubrir nuestra producción, ya que esto equivale a 16,666 eti­
quetas por lo que el costo es $ 4.30 por etiqueta. Como un -­
traje lleva dos etiquetas, una en la chamarra y una en el pa~ 
tal6n, por lo que el costo de etiquetas por traje es de $8.60 

+Cinta tejida: 

Esta cinta es la que se utiliza para los vivos de los unifor­
mes. Esta cinta la vamos a mandar a maquilar ya que nosotros 
no vamos a contar con máquinas tejedoras en un principio. 
Nosotros vamos a comprar el hilo y unicamente pagaremos su h~ 

chura. Un traje lleva aproximadamente 150 gr. de cinta lo que 
equivale a $ 277.00 en hilo a esto hay que anadlrle un 15 1 -

que es lo que aproximadamente se cobra por maquila con lo que 
obtenemos un costo de $ 320.00 por traje. 
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INSUMOS INDIRECTOS: 

Dentro de estos insumos. se incluyen aquellos elementos mate­
riales y energéticos que no intervienen en forma en la elabo­
ración de los trajes de calentamiento, pero que son necesarios 
para su fabricación y tienen un determinado costo. Dentro de 
esta categorla se incluyen: 

+Agua: 

AGUA 
ELECTRICIDAD 
LUBRICANTES 
OTROS 

Para determinar el consumo de agua de la f ~br!ca se ciasif lca 
ron las necesidades de agua de acuerdo a los fines que esta -
destinada. 
- Agua bidest!Iada: para las operaciones de planchado se con 
sldera que el consumo de una plancha es de aproximadamente --
16.4 lts. diarios de agua. Como se tienen dos planchas, el -
consumo de agua ser~ aproximadamente de 33 Its., cons!dera~do 
que el garrafón de 18 lts. cuesta S 170.00 tendremos un costo 
diario de $ 340.00. 
-Agua para servicios y limpieza: El consumo de agua para las 
instalaciones sanitarias, ba~os y oficinas. se calcuI6 en ba 
se a.que se requieren cerca de 100 lts. por persona diariame~ 

te. Sl se estima que se tiene un total de 21 personas, Ja ca~ 

tldad de litros requeridos es de 2 100 lts. 
El agua se paga por m' a un costo de $ 25.40/m' • si conside­
ramos un consumo anual de 756 m' esto nos di un costo anual -
de $ 19,202.40. 

+ Energ!a electrica: 
El consumo anual de energla eléctrica se estimó en base a el 

¡ consumo de los distintos equipos. A continuación presento 
los cllculos correspondientes: 



- Maquinaria: considerando la planta trabajando a su m~xima -
capacidad contamos con el siguiente equipo: 7 m~qulnas over-­
lock de 1/4 H.P .• 4 m~qulnas sencillas de 1/3 H.P., una re-­
sortera de 1/4 H.P .. una dobladilladora de 1!4 H.P. y dos --­
planchas de 1000 W. cada una. La suma de la potencia de las -
máquinas de coser es. por lo tanto, de 3.583 HP. 

Como 1 H.P. = 0.746 Kw. entonces 3.583 H.P. = 2.673 Kw. 

Totak Equipo: M~quinas 

Planchas 

Consumo anual maquinaria: 

2.673 Kw 
2.000 Kw 
4.673 Kw 
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4.673 Kw x 8 hr./dla x 6 dlas/sem. x 50 sem./ano= 11,215.2..!!.... 
ano 

Alumbrado: 
Oficinas: 

ProducclOn: 
Almac~n: 

Consumo anual: 

455 11. 
1211 11. 

346 w. 
2012 W. = 2.012 Kw. 

2.012 Kw. x 8 hr./dla x 6 dlas/sem. x 50 sem./ano 4,828,8 ~ 
ano 

Consumo total anual: Equipo y maquinaria 
Alumbrado 

1 O 1 Emergenc! a 

11, 215. 2 Kw 
4, 828 .B 'Kw 

16,044 Kw 
1. 604. 4 Kw 

17,648.4 Kw. 



El11)¡.01t.;, anual por concepto de electricidad serA por lo tanto 
eliz¡;lgu lente: 
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H.~,7S(K~ x 17,648.4 Kw = $ 154,423.50 + 1si !VA= S 177,590.00 

Elo mgo por traje serA de : $ 177,590.00/ 12.000 trajes= 

15 .00/traje 

1!o0tro.s insumos: 
En este concepto se incluyen todos aquello,; Insumos cuyas 

110tl'ntid.aes no se pueden determinar con exactl tud ademas de que 
llf51presentan un monto relativamente bajo. Entre estos insumos-
11?1· puoeden consíd~rar todos los relacionados con mantenimiento 
1 9ra sas lubricantes estopas etc combustibles para ve­
MJ1ucul (IS y otros 
/l/Jíl c0>sto de este rubro se puede calcular considerando el U 
l&ti>e la lnverslon para los dos proximos a~os y el 2i para los a 
!ili\01 posteriores. 

RESUMEN COSTOS MATERIA PRIMA 

o memo DIRECTO INDI ~ECTO CANT 1 DAD COSTO 

r 1el a 700gr 330 00 
~ lllllo 12gr. 30.40 

Cleir:res 1u 227.00 
(ia"StiCO 65cm· 18 00 
Hi c¡uetas 2 8 60 
Cin.ta tejida 150 gr. 320.00 
Ag1.1 a • 063 1!'3 11.15 
fll!!!Ctf'ittldtd l. 4 7 Kw 15.00 

Sl,960.15 



Vil ANALISIS DE LA INVERSION 



En este capítulo vamos a tratar los siguienetes puntos: Pri­
mero se hará una estimación de la inversión; segundo, una e~ 
timación de costos y acabaremos con un cálculo del capital -
de trabajo. Se esta tomando en consideración un costo prome­
dio para el año de 1985; la inflación durante este año fué -
del 63% por lo que los precios de materia prima, mano de o-­
bra y gastos generales variaron mucho. 
La secuencia que sigue este capítulo es la siguiente: en pri 
mer lugar, se hará una estimación de la inversión, a conti-­
nuación una estimación de costos y acabaremos con un estado­
financiero. Hay que considerar que los precios que se prese~ 
tan en este capítulo son los correspondientes a la segunda -
mitad de 1985; por lo tanto estos precios varian bastante P! 
ra el final del año ya que la inflación acumulada que se re­
gistro en el primer semestre del año es del 29\ por lo que -
podemos esperar un aumento en los precios del 25% al finali­
zar el año. 

Vil .1 ESTIHAC!DN DE LA INVERSION 

Después de haber analizado los aspec~os relativos al tamaño­
de la planta y de la maquinaria y equipos requeridos, proce­
deremos a cuantificar las inversiones requeridas. 
La inversión fija se dividió en los siguienetes aspectos: 
-Maquinaria y Equipo 
-Gastos de arranque y puesta en marcha 
Acontinuación presento la cuantificación en estos puntos. 

-Maquinaria y Equipo: 
Tomando como base las cotizaciones formales e informales de 
diferentes proveedores se se calcularon las inversiones nec~ 
sarias en maquinaria y equipo. 
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DEPARTAMENTO DE CORTE 

EQUIPO Y MAQUINARIA CANT 1 DAD PRECIO UNITARIO INVERSION 

Mesa de tendido 42,50D.OD 85,000.00 

Cortadora 211,715.00 423,430.00 
Marcadores 5 40. 00 200. 00 

Mo 1 des 80 90. 20 7,218.00 

Maquina foleadora 1, 790. 00 1'790. 00 
Cojfn de tinta 190. 00 190. 00 
M&quina para revisar 1 a 

te 1 a 41,248.00 41,248.00 
Caj6n material 15 840. 00 12,600.00 

$571,676.00 

DEPARTAMENTO COSTURA 

EQUIPO Y MAQUINARIA CANT 1 DAD PRECIO UNITARIO INVERSION 

H&quina costura recta 131,215.00 524. 860. 00 
Máquina Overtock 305,095.00 2,135,665.00 
H&qufna dobladi 1 ladora 205, 160. 00 205, 160. ºº 
Máquina resorte ra 416,990.00 416. 990.00 
Equipo Ptonchado 78,200.00 156,400.00 
Bancos de trabajo 17 1,420,00 24,140.DO 

Tijeras deshebrado 1,6 75. 00 3 ,351. 00 
Mesa empaque 3,900.00 7,800.00 

Carro transporte 14 ,200.·oo 14,200.00 

_!~,~~~,m,QQ ....................... ---



DEPARTAMENTO DE ALHACEN 

EQU 1 PO CANTIDAD 

Anaqueles de M.P. 18 

Anaqueles de P. T. 18 

Carro de transporte 1 
Escalera (Tipo burro) 

PRECIO UNITARIO 

7,850.00 

7,850.00 

14 ,200.00 

12 ,480.00 

OEPARATAMENTO ADMINISTRATIVO 

EQU 1 PO CANTl DAD PRECIO UNITARIO 

Escrftoro Ej. 1 123,940.00 

Sf116n Ej, 43,730,00 

Sillones 38,560.00 

Combi nacf 6n secret. 61,752,00 

Sillón de recepción 73,804,00 

M&quina de escribir 153,750.00 

Ar ch; ve ro 48,262.00 

Calculadora 57,340,DD 

Librero 42 ,106.00 

Ces to pape 1 1,400,00 
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TOTAL 

141,300.00 

141,300.00 

14 ,200.00 

12,480.00 

.!m.~~º'ºº 

TOTAL 

123,940.00 

43,730.00 

17, 120. ºº 
61,752.00 

73 ,804 .oo 
153,750.00 

96,524.00 

57,340.00 

42,106.DO 

4 ,zoo.oo• 
_!~~.~~~'ºº ........................... 



!NVERS!ON EN MAQUINARIA Y EQUIPO 

DEPARTAMENTO !NVERS!ON 
Corte--------------------$ 571,676.00 
Costura------------------$3,488,566.00 
Almacen------------------$ 309,280.00 
Administración-----------$ 734,266.00 

~?i!Q~,zªª:ºº 
La inversión total en Maquinaria y Equipo de la planta sera 
de $ 5,103,788.00 ( Cinco millones, ciento tres mil setecien 
tos ochenta y ocho pesos 00/100 ). 

-Gastos originados por montaje, supervisión y puesta en mar­
cha: 
AdemAs de las inversiones mencionadas anteriormente es nece­
sario considerar los gastos que se realizan en la primera e­
tapa de implementación de la planta. Las principales eroga-­
cienes por este concepto corresponden a los gastos de es tu-­
dio de factibilidad del proyecto, tramitación de licencias y 
permisos, gastos notariales, pruebas de arranque, gastos de­
promoción, capacitación de personal, etc. 
Los gastos por los conceptos anterioresse estiman en 
S 1,940,000.00 aproximadamente, que se distribuyen de la si­
guiente manera: 

- Licencias,permisos, etc ....... $ 258,660.00 
- Capacitación .................. $ 388,000.00 

Promoción y publicidad ........ $ 646,660.00 
- Organización,supervisión ...... $ 646,680.00 

$1,940,000.00 

- Equipo de transporte: 
Una de las inversiones más importantes, debido a su precio,­
es la del equipo de transporte. Sin embargo es escencial este 
equipo para dar un buen servicio a nuestros compradores. 

El equipo que vamos a comprar es una camioneta Panel de la -
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Volkswagen. Escogimos esta camioneta debido a su gran capac! 
dad de carga y a su bajo consumo de gasolina. ·1 precio de -
esta camioneta es de 53,067,000.00 incluyendo pago de placas 
y tenencia. 

Resumen de inversiones: 
Se presenta a continuación un cuadro de las inversiones tota 
les que deberan realizarse. Se ha tomado como margen de seg~ 

ridad el IOX de las inversiones totales para cubrir los gas­
tos imprevistos. 
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CONCEPTO VALOR DE LA 1NVERS1 ON %DEL TOTAL 
Equipo de producción $ 4,060,242.00 35 
Equipo de mantenimiento 394,408.00 3.4 
Equipo al macen 309,280.00 2. 7 
Equipo de oficina 734,266.00 6.4 
Equipo transporte 3,067,000.00 26.6 
Gastos de arranque 1,940,000.00 16. 8 
Suma 10,505,196.00 
10 X imprevistos 1,050,520.00 
Tota 1 11,555,716.00 100 

VII. 2 ESTIHACION DE COSTOS 

- Costos de materia prima, mano de obra y servicio: 
En el capítulo VI se desglosan los costos de materia prima, 
mano de obra directa, mano de obra indirecta, energía elec­
trica y otros insumos, por lo que este inciso se presenta -
resumido en •l cuadro de costos anuales. 

- Depreciaciones y amortizaciones: 
+ Depreciaciones: las depreciaciones de la maquinaria y equi 
po se calculan partiendo de las disposiciones legales vigen­
tes, que se encuentran en los artículos 43 a 45 de la ley de 
l.S.R. De acuerdo a esto se tienen las siguientes cantidades: 



DEPRECIACIONES 

CONCEPTO LEGAL OEPRECIACIOll 1NVERS1 ON DEPRECIACION 

Eq. producci6n 11 S4 ,060 ,242. oo 446,626.00 
Eq, mantenimiento 
Eq, almacen 

[q. oficina 

Eq, transporte 

TOTAL 

35 

11 

10 

20 

+ Amorttzaciones: 

394,408.00 138 ,042. 00 
309,280.00 34 ,020. 00 
734 ,266 .00 73,426.00 

3 ,06 7 ,000.00 .......§lh4_QLO_Q 
Sl,305,514.00 

la amortización de los gastos de arranque y puesta en mar· 

cha de la planta se calcula partiendo de lJS disposiciones 

legdles vigcnte'S, que es U pulan el S: anual para este tipo 
de gastos, con la que se obtiene lo siguiente: 

Gastos de arranque y puesta en marcha .......... SI ,940,000.00 

5: de amortización ............................. $ 97,000.00 

-Mantenimiento: 

La mayor parte del trabajo de mantenimiento se realizar& con 

el personal de la planta. Por esto se cousidera aquf única-­

mente los costos de material y servicios externos de manten! 

miento que se estiman en un J.._ de la invérsi6n en maquinaria 
y equipo. Por esta raz6n la cifra estimada para mantenimien­
to es de S 131,085.00 anuales. 

-Seguros: 

Los costos por conceptos de seguros se calculan en base al -

•onto total de la inversión en maquinaria y equipo, mobilia· 

rio y equipo de oficina. Para tal efecto se consideró un pr2_ 

medio de 8.11 del valor de la inv .. rsión en los renglones •n­

teriores, ten;endo en cuenta q·ue las cuotas cubren los rfes-
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gos de robo, incendio, sismos, explosión, etc. El costo­
anual por seguros es de $ 413,400.00. 

- Costos de administración y ventas: 
Este costo esta formado por dos rubros principales que -
son: costo de personal acministrativo y de ventas, y, -­
gastos de administración. 

·*Costo de personal administrativo y de ventas: 
Este costo se encuentra desglosado en el capítulo VI en 
la sección 1, por lo que ya no lo voy a repetir aqul. 
• Gastos de administración: 
Este gasto se calcula en base al número de empleados ad­
ministrativos y al total de sueldos pagados a dicho per­
sonal. Se considera un 10\ de este total como costos de 
papelería, teléfono, viajes y otros gastos administrati­
vos. 
El monto anual del costo de administración asciende a la 
cantidad de $ 780,160.00. 
A este costo hay que añadir el costo de los servicios de 
un despacho de contadores y uno de abogados que, entre 
los dos importan un total de S 432,000.00 , más la renta 
que será de S715,000.00, incluyendo ún mes de depósito. 

Hay que considerar que todos estos precios son vigentes_ 
en este momento, sin embargo, con la situación inflacio_ 
naria que vive el país estos datos pierden vigencia de ~ 
na manera muy rápida. 
A continuación presento una tabla con los costos para el 
primer año de operación. Dentro de estos costos estoy s~ 
poniendo ~umentos trimestrales en el costo de la materia 
prima y en el precio de venta. También considero un aju~ 

te semestral tanto en mano de obra, como en personal ad­
ministrativo. 
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RESUMEN DE COSTOS ANUALES 

CONCEPTO COSTO 
-Casto de Producción: 
Materia prima ........................... $18,948,100.00 
Mana de obra ............................ 10,402,510.00 
Gastos indirectos 
-Depreciaciones: 
Eq. producción ......................... . 
Eq. mantenimiento ...................... . 
Eq. almacén ............................ . 
Eq. oficina ............................ . 
Eq. transporte ........................ .. 
-Amortizaciones: 
Gastos de arranque y puesta en marcha .•• 

541,710.00 

446,626.00 
138,042.00 
34,020.00 
73,426.00 

613,400.00 

97,000.00 
Mantenimiento . . . . . .. .. .. ... .. .. .. .... .•. 131,085.00 
Seguros . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . • . . . . . . . . . . . . 413,400.00 
-Costo de administración: 
Costo de personal administrativo .....•... 8,581,736.00 
Gastos de administración ......•••....... 2,059,377.00 
COSTO TOTAL ............................. $42,478,532.00 
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VII.3 CALCULO DE LOS INGRESOS Y DEL CAPITAL OE TRABAJO. 

- lng res os: 
Con el fin de determinar los ingresos de la planta se parti­
rá del precio que se obtuvo en el estudio de mercado. Este -
precio viene siendo de S 5,600.00 por traje. Sin embargo hay 
que tener en cuenta la inflación que para el año se estima -
en 45~. Esto quiere decir que nuestro artículo estará costa~ 
do SB,120.00 al final del año. Por razones de comercializa-­
ción, no podemos subir los precios mes con mes, por lo que -
se hará un ajuste de precios cada tres meses de acuerdo con 
la inflación. Esto nos dá un aumento en nuestro precio del -
13. 18~. 
En lo que a ventas se refiere, estamos suponiendo que la fá­
brica trabajará al 65% de su capacidad en su primer año en -
promedio, esto representa una producción de 7,800 unidades. 
Voy a suponer que voy a vender el B5~ de mi producción men­
sual, o sea, 7,656 unidades al año a un precio promedio de_ 
$ 6,9gS.90. 
En base a estos datos podemos calcular los ingresos de la sl 
guiente manera: 
INGRESOS= 7,656 trajes x 6,995,90/traje S53,560,623,00 

-Ca pi tal de trabajo 
La capital de trabajo se calcula como la diferencia entre el 
activo circulante y el pasivo circulante. Estos datos serán 
tomados del balance general al final del primer año, como se 
puede ver en el capítulo siguiente. 

121 



CAPITAL DE TRABAJO 

ACTIVO CIRCULANTE 

Caja y bancos ..••.•...•.•.•..•.••..•.•..•. 246,290.00 

Inv. corto plazo .. .. • .. .. . .. .. .. .. . .... ... 6,500,000.00 

Clientes .................................. 2,685,391.00 

Almacen • . • . . • . . . . • .. . . • . . . • • . .. . •• . .. . .. . • 551,858.00 

TOTAL ..................................... S 9,983,539.00 

PASIVO CIRCULANTE 

Proveedores •....•....•..••.•....•........ 
Impuestos por pagar .................... .. 
TOTAL •.•....••••.•.••..••.....•...•..•.•. 

2,312,400.00 

2,862,070.00 

5. 17 4 • 4 70. 00 

CAPITAL OE TRABAJO = A.C. - P.C. = 4,809,069.00 
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CAPITULO VIII 
ESTADOS FINANCIEROS 



En este capítulo se verán los estados de resultados, flu­
jos de caja y balances generales así como un análisis de_ 
sensibilidad y el cálculo del rendimiento del negocio. 
Se presentan las proyecciones para los próximos años de ~ 
peraci6n del negocio; para estas proyecciones se conside­
ran pesos constantes a valor de 1,985. 

VIII. 1 BALANCE GENERAL Y FLUJO DE EFECTIVO AÑO O 

ACTIVO 
-Circulante: 
Caja y bancos 
Cuentas x cobrar 
Inv. materia prima 
-Fijo: 

o 
o 

887,250.00 

Maquinaria y eq. 7,825,734.00 
Hob. y eq. oficina 734,266.00 
-Diferido 
Gastos de arranque 1,940,000.00 
TOTAL ACTIVO ..... l! ,387 ,250.00 

PASIVO 
-Circulante: 

Proveedores 887,250.00 
TOTAL PASIVO ......... 887,250.00 

CAPITAL 
Capital Social 10,500,000.00 
TOTAL CAPITAL ..... 10,500.000.00 

PASIVO+ CAPITAL = 11,387,250.00 
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FLUJO OE EFECTIVO AÑO O 

INGRESOS: 
Cobros 
Aportaciones de capital 10,500,000.00 
TOTAL INGRESOS: 10,500,000.00 

EGRESOS: 
Gastos de arranque 
Maq. y eq. prod. 
Mob. y eq. ofic. 
Costo de Ventas 
Gastos a~ministraci6n 
TOTAL EGRESOS: 

SALDO: 

1,940,000.00 
7,825.734.00 

734 ,266.00 

10,500,000.00 

Como podemos observar, en el afto O se realizarán todas -­
las inversiones; nuestros ingresos en este ano estan re-­
presentados únicamente por las aportaciones de capital de 
los accionistas. 
En el flujo de efectivo no aparece egreso en el renglón -
de materias primas ya que, como se dijo anteriormente, t~ 
nemos crédito por 30 dias. 
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VI 1 l. 2 ESTADO DE RESULTADOS, FLUJO DE CAJA Y BALf1NCE 
GENERAL PARA EL AÑO 1 

ESTADO DE RESULTADOS AL 
FINAL DEL PRIMER AÑO 

Ven tas 
Oevol, y dese. 
Ventas netas 
-Costo ventas 
Uti 1 idad bruta 
-Gastos adm. 
Ut, ant. Imp. 
I.S.R, y P.T.U. 
Utilidad neta 

53,560,623.00 
( 5,356,062.00 
48 ,204 ,561.00 

(29 ,892 ,318.00) 
18,312,243.00 

(12,588,103.00) 
5,724,140.00 
2,862,070.00) 
2,862,070.00) 

Vamos ahora a explicar cada uno de los renglones que co~ 

ponen el estado de resultados: 
+Ventas: este renglón está explicado en el capítulo ant~ 
rior bajo el tltulo de • ingresos • 
+ Devoluciones y descuentos: se considera un 10% sobre_ 
ventas para el cálculo de este rubro. 
+Costo de ventas: la cantidad que aquí aparece es la su­
~a de materia prima, mano de obra y gastos indirectos, -
En materia prima se calcularon aumentos trimestrales de~ 
13.18%, de manera que empiezo ton un ros•o d~ Sl.950.00 
y acabo con un costo d~· $ 2,820.00. 

En cuanto a mano de obra, se tomó un aumento semestral -­
del 20%.- De manera que la mano de obra costará los prime­
ros seis meses S 788,069.00 y los siguientes 6,S94§,682,oo 
En los gastos indirectos considero aumentos trimestrales 
del 13. 18%. 
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+Gasto de administración: esta cantidad comprende: suel­
dos del personal administrativo, renta. luz, teléfono. -­
Considero un aumento semestral del 20%, 
+ I.S.R. y P.T.U. : se considera un 42% y un 8% respectiv! 
mente sobre la utilidad antes de impuestos. 

FLUJO DE EFECTIVO PARA El PRIMER AÑO 

Ingresos: 
Cobros 
Aportaciones cap. 
Total Ingresos 

Egresos: 
Costo ventas 
Gastos Admon. 
Total egresos 

Saldo 
Caja inicial 
Efe et i vo fina 1 

45,519,170.00 

45,519,170.00 

28,131,776.00 
10,641,104.00 

38. 772 ,880. ºº 
6,746,290.00 

6,746,290.00 
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BALANCE GENERAL al final del primer año de operación 

ACTIVO 

Circulante: 
Cajas y bancos 

lnv. corto plazo 

Clientes 
Almacén 

Total circulante 

Fijo: 
Maq. y equipo 

Mob. y eq. oficina 

Gastos arranque 
Depreciación y amort. 

Total fijo 

TOTAL ACTIVO 

PASIVO 
Proveedores 

Imp. por pagar 
Total 

TOTAL PASIVO 

CAPITAL: 

Capital social 
Ut. del ejercicio 

TOTAL CAPITAL 

CAPITAL t PASIVO 

246,290.00 
6,500,000.00 
2 ,685,391.00 

551,858.00 
9,983,539.00 

7,825,734.00 
734,266.00 

1,940,000.00 
(l,946,999.00) 
8,553,001.00) 

18,536,540.00 

2,312,400.00 
2,862,070.00 
5,174;470.00 

5,174,470.00 

10,500,000.00 
2,862,070.00 

13,362,070.00 

18,536,540.00 
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VI 11..3 t::STl<DOS DE R~SUL TMIJS, FLUJOS (JE ffEC l IVO Y B1'L1'Né>:S F'Rt)~t)RMA 

ESTAlt0$ F INANC IE:ROS f·RClfORMA 

VENTAS TCtTl•LES 
-O"fti•:1Jenl•H1 ~/vl~\. 

V~NTAS 1~1-:TMS 
-(..o~l<:• d~ vldS, 

UTILJDA[J SRUlA 
-G.u lo\ d11 .idm•:in. 

UTILIDAD AIHES IMP 
-1.~ .• R. 'P.T,U, 

Ul lLIDA[J NETA 

ESlALn) tiE RESULTALIOS 

1'Nl0 1 1'N!O 2 

553,560 $ó2,673 
•5. 356 ,,~. 2ó7 

t48, .2ú4 '$"'":;,_:,, 41)r;. 
S29, t;92 ¡,)3, ú47 

tlB,~,.12 •.?3,359 
t12 •. i:..~s •t 3, 284 

S5,7J4 •I0,075 
S..i',0o2 •5,(J37 

•2. ~62 65, 037 

AN!O 3 AN!O 4 AN!O 5 

'º'5' 020 t7o, t>5e 11-t. u;c-
só. 583 • 7 ,1)00 '' • -11)8 

f.:59, 245 •o.3, ::'i'-l.2 ,..,o, 1)..,8 
¡ 34, ;•c-1) •.:.5. o'52 S37, 064 

•;•4, CJ€;:'5 •.?7 1 .;;;4¡;, ¡.;•9. 604 
fo. 14, 21)8 •t5. 34;~ •fo.lo, 7t'.1t 

Sl•l, 111 U2,'592 U2,9•l> 
t.~. 389 t.o, 290 to, 4S;• 

•5. 3$1 to,296 •o,452 



FLUJO DE EFEC. TIVO 

INGRESOS 

APORTAC.. CAPITAL 

COBROS CON TAOO 

CO~ROS CREDI TO 

TOT i<L INC.flESOS 

EGRESOS 

COSTO PROOtJCC.JON 

PROVEEOORES A. ANTERIOR 

GASTOS AAAANCIUE 

11AOUINARJA Y EQUIPO 

C.A$ TOS AIJ/10N. 

ISR V PTU 

DJV JttENDOS 

TOTAL EGREWS 

FLUJ) OEL MES 

EFE(l IVO INJC.IAL 

FLU..10 NETO 

110.!500 

S45,'519 t'5.l,'5>36 

t2,oB5 

956. 019 t5ó, 271 

f29, 925 •33, 109 

t2,.312 

11. 940 

•S,!5ó5 

"º· 641 •11. 337 

12, 862 

... 984 

S4,9~8 tl,607 

f4. 948 

u, 948 to, 615 
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ANIO 3 ANJO 4 AN!O S 

956, 28J t60, 413 SoJ, 33~ 

•2. 020 •2. 962 '3, 1?9 

t59, l03 963, 375 too,514 

t.34,704 SJ.s,1n tJ7.~6 

12, 676 t2, OúS t2. 15~ 

"ª· 261 '13, 4(11 tJ4, 754 

15,037 t!5,389 t6,2'?o 

t5,000 14,000 14.vOO 

959,678 160,925 to5,37! 

lt!575J 12,4'50 l\, 14J 

96,615 16,040 ttl.491) 

.... 040 'ª· 490 19, 633 



A C T 1 V O 

C ( RCIJLANTF. 

CAJM 'T ~MNC.0$ 
JNV!;;RSllJNF.S A e.PLAZO 
tllUHES 
ALl'IACEN DE PDO. TERl11NAOO 
ALMAtEN MAJ,f•RJl'IA 
Al.t1AC>'N POO, rn PROCESO 

IOTAL CIRCULANTE 

FIJ(I 

HAClUINARIA V EQUIPO 
HOB, > rn, DE OFICINA 
(,.\$1 OS ARRANQUE 
-DEPR. Y Al10:JRT, 

l•HAL t'IJol 

TOlAL ACTIVO 

PASIVO 

F·RO'JEEOOf;'ES 
IMP. POR PAl".>AR 

!OTAL PASIVO 

CAPITAL 

CAP 11 AL $OC 1 AL 
UllLIDAO DE EJ,AJHERIORES 
UTILICIAll CIEL E.JERCICIO 
DIVIOEHOOS 

TOTAL CAF'I TAL 

IJI 

ANIO 1 ANIO 2 ANIO J ANIO 4 ANIO 5 

H45 159:1 1544 1764 it167 
14. 503 16,020 •5,496 •7. '~º IB, 71':>6 
12, t-85 S2,820 12,962 13, 179 13, 71 J 
12,350 12,'588 13, ló9 15, J85 11,0"50 

11. 295 11, 884 12,692 ·~~. 5;·5 
$1. 294 $1 ,885 12,o92 '3, '5~5 --------------------------- ---------------- -------

19, 983 114,612 116, 540 122,. 438 1:27, 440 

17,8;>6 17, 026 17, 826 17,8;>6 17, 026 
1734 17.H 1734 1734 1734 

11, 940 11,940 ti. 940 11,940 11,940 
( 11, 941l (ll, 8"•4> ll5, 841) lll, /138) lt9, 735) 

-------------- ---------------------- - .. ------------
10, 5'53 16, 606 14,6:S9 12, 112 1765 

118.536 •:>t,.ne 121, 199 l~.150 t¿S,211 
•-== =••=• •=•.aac ==i:: e :t;a e"'== a=i za• a a u a•••••••••••••••""• 

12,312 12,676 12, 008 12, 755 13, 210 
12, 0.,2 15, 037 15, 3138 16, 29ó 16, 451 

1'5.114 17. 71.3 ''· 39'0 
19,0'51 19,MI 

110,500 110, 500 011),500 110,500 •10. 5(1(1 
t2,tl62 12,915 03,.lQl i~.:;n 

02, 862 05, c.J7 15, Jee 'º' 2'i'6 16, 451 
lH,.;.94¡ (15,1)1)1)) (H,000> ( t4, 1)1)1)) 

--------------------------------------------------
113, 362 113.415 013.8•)3 •to,1)9~ •ta,5~.;, 

llB,'536 •.?l. 128 1;.o1.199 •.2~1, l~1ll 12€•. ll I 
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E~.TMC10 [IE RESLILTAltOS 

<En mi 1..?s do: p~sos consta.nhs) 
ALTtóRrlA T l VA l. ü 1 '·M ll~Jr. WN DEL PREi:l O l 0), 

VENTAS T>)TAL~S 

-De!oc•Jentos s/vtas. 

VfNTAS NETI.$ 
-Cotto d• vt.u, 

UTILIDAD BRIJTA 
-(1asto1 dt admon. 

UTILll>A[> ANTES IMP 
-1.$.R. ' P. T.U. 

1\NIO 1 ANlO 2 

1413, ~ú2 156, 51)1';> 

'4,821) IS,o5l 

a43, 382 ISO, 855 
129,892 133,•HI 

113,4'?1) tt7,81)8 
$12, 58B 11~ • .?84 

1"'(•2 14, 5.?4 
1451 •2. 262 

UTILIDAD NETA t451 

FLUJO DE EFECTIVO 

•2. 262 

INORESOS 

APO~'TAC. CAPITAL 
(r)Bf\IJS CIJNTAOO 
(.1)[;:f\(1S CREOJ TO 

T 1.11 ... L 1 NGRE SOS 

EC·RESO$ 

(OS 10 F'RülllJC( ION 
PROVCl:':DORt:·; A. ANTERIOR 
GAS l QS ARRAN1:!UE 
HMIJINARIA Y El)IJIPO 
C.A$ TOS A1'110N. 
ISR Y PTU 
l•IVlliENDO$ 

ANIO l ANIO 2 

110,500 
t40. 965 '48. 023 

12, 41e-

s.s1, 4i:-5 •so. 439 

•29, 925 •33.109 
•2.312 

'1,940 
1$,~o-S 

tl(J, ó41 •11. 337 
1451 

11,01¿ 

MNlO ANIO 4 ANI>) ~· 

l59.32l to3,029 to6, 731 
t.5, 933 S.o, 3(13 le., c;.74 

1'53, 394 S.56, 72eo t.60. úoJ 
t 34 • .21;¡iU tJ5, o"52 t 31, 01;..4 

•19,l.J4 •21,0/4 •22.·?·;J-;i 
114,208 llS,348 tlo.701 

t.\, 926 •s. 7)o •o, ¿99 
t2,46J 12,81;.3 t3, 149 

ANIO J ANIO 4 ANIO S 

t!50.420 t53,'5ol •~~.118 
•2.032 •2,97.¡ ·~.159 

•34,704 t3ó, 127 l.J7. ';;o:.~ 
t2,ol6 12,0lJ$ •.i:. ; C)':· 

t>l2.261 •13, 4(•1 tl4. 754 
l~. ;:.:.2 t.2.·k·3 iJ,$1;ioj: 
1 l. 581) 12.vr..1 12, úVO 

- ----------------------------------- - - ... --- -------. 
TOIML EGRESOS tSl ,(•71 '49,(121 •53. 483 •5e-, ººº 15<;', 938 

~LU.JO O~L MES •394 •1.418 <1231) t48l 1.. tol • 

EFECTIVO INICIAL ·~94 11,012 tl,581 t;'.Oó2 
----------- -- ------- -----·· ------------- -----------

Fl IJ,JI) Nl 1(1 •1.012 ... '581 12,0c-2 l,l,1)(11 



VENTA& TOT/.LES 
-Dotsi:uento, "'"' l·H· 

\IENTAS NUo\S 
-Co\ol.:> di" vl.as. 

Uf ILW.;[1 BF<LllA 
-(H,\o" de •dmon, 

UrtLIOAD ANfES 111P 
-1.S.R. y f".T.U. 

Ul l L l[IA[> NETA 

;,ruo 1 ANlO 2 

t58,9lo 5<:-8.940 
t'5. $'?:: ti:.i, Sl94 

15 3. o.;.·.i t.62, 046 
s.;•9, s·t.::• •;c3, c)-1/ 

in. 132 •es, 999 
'12,580 113.2134 

'1•),544 •15,715 
IS, 272 17, 658 

1'5,272 17,658 

ANIO 3 AfHO 4 ANIO 5 

172.41(1 177.723 f(;l.·''', 
'7.2~1 11,712 18,148 

t65, 1o9 $69.951 t/3, )3'5 
t34,2t·O $35,052 t.7l7.064 

S.)l),$-09 t.J4,299 •:~é·,2i'I 

\14,.2(1~ $15,348 \lo, 701 

tlo, lúl 118,951 119,510 •B. 351 19, 47S 19, 7tl'5 

'ª· .351 19. 475 19, 705 

FLU.JO DE EFECTl\10 

AF'ClPIA"... CHPlTAL 
COBROS Cl)t-0 AOt) 
cor~r,os CRECJ110 

TOTAL ltJ(0fiE$OS 

(l.)-:;.10 f'Rü{IU(C IOU 
PRO\IEEOORES A, ANlt:RIOR 

-CtA~. l 1)$ Aí.:RANl)IJE 
HA1;11.1tNARIA Y COIJIPíJ 
(,,;-;_.1 (1$ Al1Hl)N. 
ViR V PTU 
{•IVlt1ENlt(10,:. 

~LUJO DEL tt€S 

EFEl'.11\10 INIClo\L 

Fllklú NETO 

llNIO l /.NIO 2 

110,5(•0 
ISO, 070 150, '509 

12, 9S4 

129, 925 t:n. l(J'f 

12, 312 
tl, 94(1 
ta, St:1'5 

U0,641 f 11, 337 
•5, 272 

114' 4(11:: 

/.NIO 3 llNIO 4 /.NIO '5 

161.538 166,053 169,250 
,3, 4'57 t3. 6.211 tJ, 897 

•~4.995 ló9,6B4 173, 147 

"=~-i. 7(1.\ 136.127 t?-7, 5t;6 
t.2. 07ó 12. ooe 12, 155 

tl2, 2ol U3,4ül '114, 754 
'7,859 10,3'51 t'Y, 47!· 
t.7, 372 16,027 f8, 680 ---------- ---- - - -- --- - --- -- -----------------------

·~·l. ('71 •i:..6,·D8 leo4,071 'ºª· 714 173, 236 

19, 4-;>9 (1.4, :?'i'S) 1125 1911 (191) 

t.9, 4i'9 t4, oú4 H,728 t'5,l9'i' 
----------- ------ ----- - ----- ---- ----- ------ -------

19, 499 
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E$ T AOO DE RESIJL TACOS 

ALTERNATIVA 3. ltlSHINLtCION DEL VOLU11EN !(•;( 

VftHA$ TOTALES 
-Q.,o¡,i:uo!nlo:is \/vt.n. 

v.:r·HHS NE:TAS 
-Coslo d~ ..,tas. 

llTILI PAlt 8í<IJTA 
-1j.u,to'5 dol -'ldmon. 

IJT ILIOAO AIHr·; ll1P 
-1.s.R. , f·. r.u. 

UT ILIOAO NETA 

AtUO 1 AN!O 2 

t48, 2(12 150, 5(lc. 
H,820 •5,oSl 

\43,38.? f.'5(1.~':i') 

•~•7,o47 $j(1,c0 lt: 

fil5,7 .. {<;,, f..2(1,;~37 

UZ,'5..:.8 S.IJ,284 

• 1. 57 3 

t-6, 9'53 
'3, 477 

•3. 477 

MNIO ANIO 4 ANIO ~ 

•':·9, 3;,·7 t.-:.;:, (•.?9 ''=·º· 7 .. 'U 
iS,933 lo, .30.3 to,.-:.1~ 

1'53,.3~4 151~, /~o k·•),l)o3 
• ;.1, e.27 t..:i2, ..:i~ t f.34, .2E:(t 

t.:'1, 7c-7 l.í3, 775 1)5, 78.) 
"4' 208 1 1 s' 348 'l ~' 7•)1 

t7,'5'59 1::3,4.V 
t.3,78(1 •4,.214 

t9. 1"¡i:·2 

•4' 54 l 

64, 541 

FLU.JO DE EFECT !YO 

INGRESO$ 

APORTAC, c;,p¡ TAL 
COGROS CONTADO 
COBROS Cí<ED ITO 

TCIT AL IN(·RESOS 

EGRESO~. 

COS H1 PRCtDUC e 1 ON 
F'ROVlirnORES A. ANTERIOR 
()A$ 1(1$ ARRANQUE 
l'IMIJINARIA Y EQUIPO 
C.A$ T (1$ At1HON. 
!SR Y f'TU 
[11 V l l1ENC10S 

FLIJ.JO OliL MES 

HE1:11vo INICIAL 

FLU.Jú NETO 

ANIO l ANIO 2 

110, 500 
•4u, 9.,;5 148. 023 

•2. 4 lo 

t29, 9~5 133, 109 
12, 312 

u. 940 
18, 565 

tl0,641 •11, ~37 
11, 573. 
11, 25! 

ANIO 3 ANIO 4 ANIO 5 

t5t). --~t) ·~3, ~61 t'.51~. 718 
t;>, 8 ... ~2 t2. 974 ·~t 1~9 

·~·3,252 t56,541 •59,877 

1:•4, 704 •:<6, in i:.t7, 5é>o 
t.i!, 076 t.2,t.)•)8 t2, /'5s.i 

112,261 •13, 401 114, 7~··1 
•3.477 • 3, 781.) 14' ~14 

te.9'3 t·;,~')I •773 
----------- ------------------- - -------- - -- --------

•Sl ,071 149, 582 •53, 91 l tSt.,275 tt-0, 062 

•394 t857 (15~9) t26'"-> ( • l>.1':1) 

•n4 u' .251 •<-92 t95S --------------------------------------------------
U, 251 

rtR= -~s.n 
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ALTERNATIVA 4, AUMENTO [rEL VOLUMEN IOX 

ANIO 1 ANIO 2 AN!O 3 AN!O 4 MIJO 5 

VENTAS TOTALES 
-Ol!SC•Jenlo\ \/vt.n. 

Vt:NrAS U>-:rAS 
-Co5lO d~ vl.:ts. 

UT JL J[1,;L1 f:f.;lfl A 
-Ga \ los d~ .:1dmi:>n. 

UTILIDAD AIHES IHP 
-r.s.R. , P. r.u. 

IJI ll l frA[r NETA 

156, 916 to8, 940 
t95,S92 to,89-1 

t'53.ú.24 S6.?,V4-:i 
•31. 4?9 f.35, 1 J J 

•.n, 5-15 f·2o. 9.3'5 
112.see 113 . .284 

"ª· 951 • t 3, -:,,'51 
• ... 4 79 lé·. 8.?e:· 

FLU.JO DE EFE•:rrvo 

N>Of<T.;c, CAPITAL 
COCROS CONTADO 
COl:RC•S CREO ITO 

TOTAL INCoflE$0S 

EGRESOS 

COSTO f'Rúl'UCCION 
EROvt'.t::OORt·; A. ANíl':RllJR 
(\AS lOS ARRANül.IE 
NAOUllll•RIA V €01J!PO 
GASTC1$ ADMcrr~. 

ISR ' Pru 
!lfVfllEN!JOS 

ANIO 2 

tl(l,!SQ(¡ 

IS0,070 158,~89 •.?. 954 

160, 570 16 l • 543 

tJl, 677 t35, 574 
S.2,'543 

11. 940 
•e,565 

llü,641 '11,337 
t4,479 
S9, 995 

172,910 177,723 ISl,483 
t/.2)11 tl,172 18,14) 

ti:iS.o19 ti;.9,9';)J s;•;r, ~;::, 

f.Jo,~:J) S38,485 -f41: 1 , 137 

<&:18. 7f;i:. f.31, 4ei<!> l3~. 1 S-8 
Sl4,2c)$ &15, :>48 tli:., /ül 

114,518 116, 118 •l~.4>'7 
f.7,:.•t;·;, Sf:,059 58,248 

17,~tO tB,059 t8,248 

AN!O 3 ANIO 4 AN!O 5 

161.~-38 t66,0'SJ 169,250 
t3,4~7 t3,63J t.3,8'?7 
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VIII. 5 ANALISIS FINANCIERO 

+ Liquidez: 

Razón corriente 

Prueba Acida 

+ Actividad: 

A. c i re. 

P. Ci re. 

9 983 = 1.93 

5 174 

A. Circ. - Inv. = 9 983 - 551 • 1.82 

P. Circ. 5 174 

Pertodo prom. de cobro= e x cob, x dias año 

V tas. 
2,685 X 360 = 20.00 

48,204 

Rotac!On de inventarios• costo vtas. = 29 892 • 54 

Inv. promedio 551 

+ Endeudamiento o apalancamiento: 
Endeudamiento = pasivos tot. • ~ • 0.38 

Cap. tot. 13 362 

+Rentabilidad: 
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de ut, bruta = vtas. - costo vtas. = 53 560 - 29 892 • 0.44 

% ut. neta 

Vtas. Tot. · 53 560 

Ut. neta = 2 862 • 0.06 

V tas. ne t 48 204 

Rendimiento sobre inversión = Ut. neta = 2 862 = 0.27 

Cap. Soc. 10 500 

Rentabilidad de Activos• Ut. neta 2 862 = 0.33 

Act. Fij, 8 558 



141 

Rotación de activos Vtas. = 53 560 6.26 
A.Fij. 8558 



VIII .6 Tasa Interna de Retorno 

A continuación vamos a darnos una idea del rendimiento 
que dará la inversión. Para esto se va a utilizar el cale!!. 
lo de la T.l.R. por el método de valor presente. Este métQ_ 
do consiste en plantear una ecuación que iguala la inver-­
sión presente a los rendimientos futuros esperados: 

10,500 = 2,862( P/F, il,l) + 5,037 ( P/F, il,2) + 5,389 
( P/F, i%,3) + 6,296 ( P/F, i~, 4 ) • 6,452 { P/F, it, 5) 

Resolviendo esta ecuación para ii, encontramos la tasa i~ 

terna de retorno que en este caso es de 34.8%. 
Como podemos ver, esta es la T.l.R. que el negocio obtiene 
por operación, es decir, es un cálculo basado en la utili­
dad que genera el negocio. 
Desde el punto de vista del inversioni~ta, es necesario -­
calcular la T.l.R. sobre los dividendos, quedando entonces 
la ecuasión asf: 
10,500 = 4,948{P/F, U, 2) + 5,000( P/F, U,3) + 4,000 
{ P/F, i%, 4 ) + 4,000 ( P/F, it, 5) 

Donde la T.l.R.=17.7% 

Tomando la tasa bancaria como la mínima atractiva de in-­
versión, vemos que la tasa que ofrece el negocio es a tras_ 
tfva ya que: Tasa Bancaria T. !.R. del Negocio 

5'.:. 17. 7% 

En la gráfica siguiente podemos observar como se comporta 
la rentabilidad según los distintos análisis de sensibill 
dad. 
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CONCLUSIONES. 

l. Según los datos obtenidos en la cámara de la Industria 
del vrstido, se vió que las espectativas de ingreso para_ 
el siguiente año son de $370,000 millones de pesos, de é~ 
ta cantidad el mercado de uniformes es de aproximadamente 
$5,148 millones que es el 1.4~ del mercado. Esta cifra 
traducida a trajes de calentamiento equivale a 900,000 -­
trajes al año. 
El mercado que pretendemos atacar es el de los almacenes 
de ropa y tiendas deportivas. En estos lugares se realizó 
una encuesta para determinar el volumen de ventas proba-­
bles. Se obtuvo una demanda de 124,800 trajes al año. 
Se hicieron preguntas referentes al aspecto comercial del 
producto, llegándose a las siguientes conclusiones: 

+ El precio debe estar al rededor de los $ 5,500 ( p~ 
sos de 1985 ) . 

+ Oebe cuidarse la calidad de los acabados. 
+ Los colores de más demanda son: azul 28%, gris 25~, 

rojo 18% y blanco 17%. 
En general vemos que hay un buen mercado en potencia que 
se desarrollará conjuntamente con la capacidad económica_ 
de 1 paf s. 

11. En nuestras hay que cuidar la calidad de las materias 
primas, ya que de esto depende en buena medida la calidad 
del producto final. 
Dada la gran cantidad de proveedores que existe, el con-­
trol de calidad será un trabajo de comparación' de materias 
primas hasta encontrar el grado deseado. 

Una vez logrado esto se realizará una función de seguimie~ 

to para que el producto no baje de calidad. 
Se debe tener una política de compras con9ruente con nues­
tro tamaño y necesidades. 

En los materiales básicos como: tela, hilo, cierres, elá~ 
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tico y cinta tejida vamos a tener una política de contra­
to de compra. Esto es con el objeto de tener un suminis-­
tro regular de estos materiales. 
Cualquier compra de tela o hilo que se salga de las cara~ 
ter1sticas del control se hará siguiendo una política de 
compras pobres y/o compras de mercado, 

111. Se llevó a cabo un estudio de localización para en­
contrar la mejor ubicación de la planta. En este estudio 
se consideraron las ciudades de Cuernavaca, México, Pue­
bla y Querétaro. Se escogieron estas ciudades dada su cer 
cania al D.F. ( que es el mayor mercado potencial) y por_ 
que su .desarrollo en la industria textil es muy alto. 
Para este estudio se analizaron los siguientes factores 
con una ponderación asociada: 

Primeras materias y mercados .....•... lD 
Mano de obra......................... 9 
Costo mano de obra................... B 
Costo vida........................... B 
Estabilidad mano de obra............. B 
Clima ............................... . 
Transporte........................... 4 
T O T A L............................ 50 

Dada esta ponderación se vió que la ciudad de México es 
la más conveniente ya que obtuvo un total de 47 puntos. 

En fábricas que manejan este tipo de producto se observó 
que la tendencia es trabajar por bacheo. Esto se debe a_ 
que estas fábricas manejan una gran diversidad de prodUf 
tos; Para la fábrica propuesta planteamos la producción_ 
en linea ya que vamos a manejar un producto básico con_ 
solo algunas variaciones de modelo a modelo. Para cuant! 
ficar la eficiencia de la linea proponemos hacer un estu 
dio de tiempos y movimientos y compararlos con los está~ 
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dares de la industria. 
Se observó también que el control de calidad que existe en 
f~bricas actuales puede ser mejorado sin necesidad de gran 
des inversiones. 
Para empezar se sugiere una organización departamental de 
la sigiente manera: 

- Almacén de materia prima 
- Departamento de corte 
- Departamento de costura 
- Almacén de producto terminado 

Se recomienda esta organización por que facilita el segui­
miento de flujos de materiales y por lo tanto se obtiene -
un mejor control. 
De esta manera el control de calidad se realiza por separ~ 
do en cada departamento, empezando por la receoción de ma­
teria prima y acabando en el empaquetado del producto. 
En algunas de las plantas visitadas se notó que algunos fa~ 
tores de higiene como la limpieza y luminocidad no son cuí 
dados. Para mejorar el primer punto se recomienda el lay -
out que se presenta en el capítulo Ill, ya que ademh de -
cuidar el buen flujo de materiales y la organización depar 
tamental facilita la tarea de limpieza. 
En cuanto a luminocidad se recomienda lo siguiente: 

Oficinas 450 luxes 
Producción 400 luxes 
Almacen 200 luxes 

IV. El equipo de producción se escogió de acuerdo a nuestra 
mayor conveniencia tanto en precio como en capacidad. Para 
encontrar la mejor maquinaria se realizó un estudio donde 
se asignó una ponderación a las diferentes características 
que nos interesan: 
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precio, capacidad, potencia, garantia, etc. Dr esta manera -
se llegó al siguienle cuadro: 

MAQUINA MARCA MODELO 
Cortadora KM KS-AVlll 
Costura recta a g, Brolher 082-b 758 
Overlock Y ama to CCZ-361 
Oobladilladora B rother CM2-B 931 
Re sortera Kansai DBR-1902 
Planzha vapor Golden Steam 

Se puede observar que en el renglón de dobladilladora se ha 
puesto la marca Brother en lugar de la Silex que había obte­
nido mayor puntuación, esto se debe a que toda la maquinaria 
la maneja el mismo distribuidor a excepción de la marca Si-­
lex por eso, con el objeto de obtener un mejor servicio va-­
mes a comprar la marce Brother para manejar un solo distri-­
buidor. 

V. Para esta fábrica se recomienda una organización departa­
mental de la siguiente manera: Almacén de materias primas, -
Departamento de costura y Almacén de producto terminado. Se_ 
recomienda esta organización por que facilita el seguimiento 
del flujo de materiales y por lo tanto se obtiene un mayor -
control. También se propone un organigrama de tres niveles -
de manera que se tenga la suficiente flexibilidad para poder 
crecer. 

VI. Considerando una inversión de $10,500,000.00 se ha reali 
zado un estudio financiero para conocer la rentabilidad del 
proyecto. 
Básicamente se han analizado cuatro aspectos fundamentales 
como son: 
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. 1 

1.- Liquidez. 
2.- Apalancamiento 
3,- Actividad 
4.- Rentabilidad 

Así como las perspectivas a 5 años de operaciones. 
La liquidez que ofrece este nuevo proyecto es muy buena, ti! 
ne suficiente capacidad para cubrir sus obligaciones de ven­
cimiento a corto plazo. Esto se confirma con el resultado o~ 
tenido en el flujo de efectivo. 
La razón corriente y la prueba ácida indican que la empresa_ 
ser~ solvente a corto plazo, ya que los pasivos a corto pla­
zo estan cubiertos cadi por el doble de activos(l.93), que -
se espera puedan convertirse en efectivo en un per(odo corres 
pendiente al vencimiento de los derechos. 
La empresa podrá cubrir sus pasivos a corto plazo sin tener_ 
que recurrir a la venta de inventarios(P.ácida+ = 1.82 ), 
Actividad .• La eficiencia con que se espera que la empresa~ 
tilice los recursos a su disposición es bastante buena. Se -
espera dar 54 veces vuelta al inventario promedio en el trans 
curso del primer año. 
El periodo medio de cobro es de 20 dias. Dada la liquidez que 
se espera, este período es razonable. No es necesario dismi­
nuir el plazo de cobro presupuestado. 
Por otra parte se dará 6 veces vuelta al monto invertido en_ 
acti~os fijos. Con el transcurso del tiempo se espera que e1 
te promedio mejore ya que no se realizarán nuevas inversiones 
y se incrementarán las ventas año con año. 
Endeudamiento o apalancamiento.- La contribución de los pro­
pietarios comparada con el financiamiento proporcionado por_ 
acredores es mayor. El riesgo lo corren en un 62i los dueños 
y en un 381 los acreedores. El control de la empresa está t~ 

talmente en manos de los dueños. 
La capacidad de endeudamiento queda abierta para cualquier -
imprevisto. 
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Rentabilidad.- Los márgenes de rentabilidad esp~rados son -­
buenos y conforme transcurre el tiempo mejoran, por ejemplo, 
para el primer año se espera un 44% de utilidad bruta. 
Además la TlR confirma un buen prospecto de rendimiento para 
los próximos 5 años. Para esto tenemos que la TIR del negocio 
es de 34% lo cual representa una Tir del 17t para los dueños 
Comparado este rendimiento con el bancario (5%) vemos que se 
trata de una inversión muy interesante. 
El análisis de sensibilidad muestra que el proyecto es muy -
sensible al volúmen y al costo. Esto se debe a que el primer 
año la eficiencia es baja. Sin embargo, esto a fin de cuentas 
es un colchón para el proyecto. 
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l 'lf)4 ~nll'•'\'1UO fM 'f,N, FEI', F~PA, RHH, THBt-4, end J(llHW CM• 

J11.:l<lf\ f,,, t1tn AWQ 1<11, IZ 11td 10 th•U llrl ltw HMI 11 4lll111e1tt1 IM 
U•C cnniJu~tun 1n t?m T11ble 

Fur •mb.e11\ 1crrtpcr111uu ow•t )Q'C, ... CotrtetWtn factora. f"l.ctiJ, 

,t.Jlftctf JIO-CONO\JCfOU 

T.bl1 :110..U. Alla••"-1• ,A..,,¡urti!IH al ln1ulp11cf c.,,., (•n•111l1" 

.\,t1r'c CnN!1,,1t1ru1 ¡::,,t ¡.,,, 
IR ... cú on i\rnb1rnl Trmptr~lutc 1J/ lO'C. 16°P.) 

ti lfll JrG llY 1 11, 11•• 
Jl•I IH ¡11 l/J 1¡,I\ ITlf \\O 
llD HI )\) us 111> "' l•·' ''º 
l•U 1)q llU 1•0 llU U) J•t 1'1 

1111 111 l•• Ji•I '--f-'-.;._¡_:c.:_¡_:__,___ 
JO Jll 1'11 J:• JI\ 
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DIJ 111 hl JU lU 1•., Jlt 
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j)l.I 1111 UI ,., 
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!HU ltf llN1 IJIO 1110 
.,,., 111' º""" 11••" IJU 
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)~ \lfl "" 'ºº ftllt IJll 

'SNtuluMQll!y.SoTeblc J1(1.f(1}. 
•• Futdr1' too11on1 011lr. Set 1'11bh )10.JI•). 
Thot 1mri.mt,n rll•I• ynly lo tmhJ11~Lun 1Jc1crikd I" T11btt )ll}·"1t••· 
'T~• '"'r~ci1111 fut 'írr1u l'lit•. l'lirll, lmU, TtHIN, •nd ).1 lfW t11n~ 
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n·ccunJuCll}T1in 11111 T1blt. 

Po11n1bl•nt l1mpt11h11u c:i•u lO'C, 111 Con.c:don J'acJon, No.t U. 
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N1tu r. hblo ~I0.12 1hr•\lth :no.u. 
.\n1rully, Tht m-•1mufl'l, conunuo111, 1mp1c:!1ln ~f cnrru rond11Cton 

ut r.1wcl\ 111 Tibio )10·12 1nJ HO·IJ. Tll• 11nr1ciht1 of 1lumlnum 'º"" 
1iMtonuc ¡:1vcn 1nT11blu ll0·141nd JIO·l.S, 

l. t:,1•l111111linl\ of 'r1htu, For "' 1blc orcr111n1 lemreraturr, 1hhnuah 
rl1n11ion of Tyrc Lcuut, 11111 ror 1n1u!.1.11nn un be umi 1n 1 roo1n 
tttn¡:111uJ t•H of c.onJuctntl lor 1toc 1cm¡icr111uro 1¡ipro1cl'11n, i11 m11I• 
v1r1nu1 ronJ11c11H ini11J111orii, ice mum allow•blc orer111n1 1cmru1· 
Stc11nn1 JI0-2 1nJ llO·l For tl'I• 1u1t lu11111r Lhc c1,,un111 mh1crJ 111 
1Ull•l1t1n rc•1•urcmrnu, 1rc Src11un '"co11l~11cc "''lh lhc Corrcct•on 11MC• 
)IO·l thro11¡1\ l1D·7, ~nd 1ht \M•l'llll 1or1 ru' J11!crtnl roorn !c111pern1uru 
Arlitlu of t'111 CoJr ror ncuh!1 u 1hown 1n the Corr1cL1on F11ctnr 
corda ne Tablo •00·9 anU 41)().11. T~blc, Nutl ''· 

l. Ap¡•llt.llnn of T11hJ11. For 
ºt'f" w,11nc on ln11il11011 ~11J lor 
cnn".iltd ~nuh.1n1J.tuhc ... u1L, 1111 
~ll1n .. ,hlr 1n1n•c111t1 nf 1'1h!u llO· 
1) •nd )10 l.\ 1h1ll be 1;1ctl Fur aU 
ulhcr rrcnp11tcJ w1nna muho.11, 
1111 111r1 .. 1b'l 1mp.1c1"'1 or T11>lu 
~ 111· l l ,mol 1 IO·J• 1h11ll bt 111tJ, 11n· 
lc11c11turwacrro\'1tJciJ 1n 11111(0,lc. 

'· Al11ml1nt111 Cundutlon, l'or 
1l11m1n11"1 '"''l•·l'''ºri, Hit 1llow1h11 
11n1r"''11n 11,.,11 l>e 111 1ctn1t11nn 
'WllllT•t•lfl )IU·I• anil )Hl·IJ, 

-1. 11.irt Cund11Cll>n, Whtrt b11t 
ct1n1!.,.111r• lle ulrJ wllh 1n11.l1ttd 
c1111J .. ~l(H\, tl•tH .11ow1hlc M11p1C• 
1hn 11.~11 he hm11td In lh;,t r-crn11I· 
ud for ¡r,r 1r.1•1l•l•d con.Jurion ot 
lhCll"•ClltC 

~. ·1.1rr MI (.to11. Tl•t lcmrrr1• 
t111t l1111.i11111111 ••n wt .. ch lhc am• 
r•,1110 o<Tr1•t M1ut.ic111 hauJ, 
u 1Jr1crnw1tJ 1-y 1t1c 1Mu\61111s m•• 
1r11.1l1 10,,.,t 1n ¡!,t cn,I H~I Tct11loll~· 
11011 1111.,,, • 1l'CM l'''' .111n~ un101/lffl• 
n.11r1I r>r 1,.111r ¡o 1, · .. :111~ m•Un1!1 
•" l'"1i1cJ hl ~)'C. upcr.uun 

f•, t:1111u11r l1••u!,.r11111 Tc111rrr•· 
h1rc. In M> (,11c 1hall CCll'lllutl!HI be 
a1""'·•lf•I t(l,;t111a d\ 1ucl1 1 .,..,y 
'°'111 1nr•,.o.I 111 lhC 0111..S o( CHC11•I, 

ti""'"'"¡: nonholl '"':>!oyul, or 11-1 
1111mh(f cif cun1l11Cinn, tt1&1 lhc l1nul· 
1nr i.:n•J<'•"''( of 11o1 ton1h1ctou 
llilli l>c e "CCJtJ. 

T. (JunfCn11ilurl1.1f\WllhlJl1hu 
Orrr,1111¡: 'lr111¡11r.1uro. Whtrc lhl 
'"'"1\ ICl!tf'o.'<!l"IC 11 1t1ll11r. ltl•IC• 
~'ttl ( uf 111~ /\1;Uollholll ~110" ¡olole 

:::~1'.'11:~~ ~1c~:f.~1~lc11'111~ 1'.~1, 1~·~ :~:~::: 
11on ""11h 1 tu¡¡hct n1u1mum tlluw• 

11. '-triu TI11n Thru Co11durlnn 
In 1 llnu•111 or Cahh, Ta~ln ~ 1 n. 
12 ~n1I 110·1• ~ivc the a:lowftHt 
•mr1t111u (Clt not more Lhftn thrre 
co11Juc\(lf\ in a t1c<"'•Y or c~blc. 
Whrrc 1hc nmTibtr du111.J11c1or1 in 
a rHn•lf or ph)c e~ccc.11 lhret, 
1hc •llowAhlc 1m1n,i1r olcnc"i CO'l· 
iJ11tlor 1h1tl b; rnl11ctJ •• 1~o'Wn in 
1hc /01low1n1 Tabic: 

'" C't~I ni V1l<111 l11 
""""'"" cil r.~1u l ~•l lft~ 
l·oft1111:~'"::;":_ __ ..:_l;::'":;:":__ 
,,~, u 

u ~~ft~:.,,,~~·• ____ te:.l __ 

f.Jct(llWn ,\'n, /-- Wl1tn ta•1<fr•t· 
""' ,., ¡J,//trr' 1 J)llf"I•. llJ f'IO~i1/1J 
/11 Strl11111 )l!ll•J, n•t l!1/t1//r¡/ 111 11 

(Olllrtll.HlfOCIWO'!fl'·rilooro••tfnrtMI 
'''º"''1 nbtH'I or.i'y 10 ¡!,, rr11111/tn 11( 
l'()••'U .,,,J l/1:/11•~•· {At•irltl 2/11, 
J/J, J2,1 u11J lJ(I) rn11r'111111n C'nlv, 

W~'t'< 1•.t n·.11• \,rr ,.~ rnr.Juctl'lfl 
1n a 1 ~-=<Y "t 1,' . , · t e 1rct·•1 lhrte, 
ar wl1rrc 111,~ir. '"r· l ,c.'"' •H mul11• 
cnn,lt!Clor t.•Mt1 ··e l'l:\. t 1 '" ~>1111• 
dlc..I .,.1Lhou1 ml1'~1•111•1a ,,,ftc "' at 
rc,¡u11r.J ,n "rl e ~ 1 1 ~ •n,l : re 1101 
in1t1olc.!onl1"C.,.,IJl,!hc11ailv1•h'·'I 
.~n1J1•t<1y uf '"'h (Ol'olLICIOI 1~.11\ ht 
ui1 .. ,r,1 ~• 1ht>,.n 1n 1he •l>OH table. 

¡n{;~~;r::;"J~~";' /1I1lJ«~'i'º~~j 
110-1 ( 1tC1J111/ r11rn~·1aplc) il11 11111 
11rr/7 .. l.tuf/11<1/1nvtrJ11.,11"t/"C• 
101Jort ulJ1•ftqi.1ttJ. 

9. Whcrc Tyre Xl\llW UOU• 
l11ücd 1t1crrn"'tt11na pyl¡t11,ylcnc 10• 
1ul11Cll w11e 11 111.ed in wr• l0<1lh1111, 
tlic llluw1M1 1.mp1.u110 1h•!I bt th•l 
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nf Ct1lumn ) In Tibio JIO·ll 
thro11¡;1\)IO·IJ.\Vllcrcu11Jindry 
l11C~l1nn1, Lhc 1lh1w•b1t lnlfl:IA•l•n 
1h~ll he 1h~I 1•1 C1•i11r11n 4 in T1Mtt 
)IO·ll thruu'h )IO·IS. 

10. Ourc11rrruc 1'rn1rr11<:iu,\Vhcrr 
thc tUni!,ittJ rJ11r.~1 anJ Hl\111¡:1 "' 
owc1c11rrcn1 ue-1ut 1\0 nn\ corre· 
tf'll:'nll wuh lhc 11l•n~1 tri\\ tcllln~1 
11110 ... ·cd for co11d11"ou, 1hc ne•L 
l11~htt llnnJull flll1n1 1nJ itllln& 
marbcuHJ, 

ftup11nri -Cittpl•tllm/11J/11 
Júr•o11]40.J, 

11. Nc11!11d Cor11t.u·wr, (a) A 
ncYlrtl co,,1ú1 .• •nr wl•,~11, .111c1 u111r 
tho uod,.,\f\(ciJcu,,tnl 110111 01hcr 
condwc1w,, ,,, in !hf ,,,14 of nor. 
n1~llr ll1, "''' ,1 c.101011 u/ 11,,ce "' 
me>rc '"'11l11c1,r1, 1t1,.tl no\ 11: 
cou111nl 1n dc11rn1in•l'lt, ~mr11c11ou 
UfH0\'•1tcJ fur111 Nuie M, 

(b) 1" ~ )"~"~ tircu1t to'1111li<'IR 
oftw11 plouc ".rn•••il 11,1 nc.,11nl u! 
11 ~""'1''· l·¡'lo .. •c \V\ºl! Wn11n1cJ 
1~t1cr11," 'º"1n,,,,1 c1•11<!11tl11r c.1rr10 
App1u111n&ICI) lle lftmC ~urrcnl H 
lh• 0U1er 1.on1lucto11 1ui1 1h~ll l•c 

coun1ecJ In dtttrmlnina 1mptc1;iM u 
pro~1dtJ in Noll l • 
w~.,, 1~c m•IOf ,..,,11o~ el 1"'- \, .J ,_ 

'"'' .,1 r!r¡•Bc V1w~llU 1011>11,. llt r1111r' 
~. h ""'""11 "''""'. "''"'"' lft "1 ..... 
.,,1 '~"J.,.101 •~'<~ "'"' k tw1u! .. lht 
~"'" '"'ll~lt, l~W1 ll>t fthllol '' 1W "' 
~~:;:,~'."' ID H 1 0110•1-CUfJ••& -

11. \'<Jita,. nrop. Thc 11:(\\'lhll 
~mr•c111u 1n T1blc.1 )\0·12 \L10uJ:h 
)Hl·ll 111c b~1ed on 1rmr~r.11ufC 
1h1nc 11n,1 llo nol llkt YOl\a'c Jtop 
1ntucon,,Jcf1lion. 

ll. Ur1rrlur1Hon ot lnrnl1•• .. n. lt 
11111.old he notrJ 11111 1vcn lh~ bol 
¡:•~·leo u( r11hber 11'11ul~•lon '"1.I Je• 
11·r1ur,,1c ir1 hn1c, 10 1v1n11111!1 •111 
n.:r.1 10 l·r. rcpl~ccJ. 

!(, ,\luruinwm lohnllud C«bl1, 

J,1~c :,~{~;~:~·~~ ~~~ir« 1!~. · ¡\~~: 
l1nu1,!11>11 of 1hc 1ntul1lcJ uu. 1111;• 
11>11 tllforriirMLCJ wllh111 1h1 r .. blc, 
ltlnu 1h1 ftmpacluu o( •lunw1um 

1:~~:~'\r,:~ ~~~·~~~ 11 rn ~!•b~:~"J1111·=~~ 
t:,1,'o1!111~ 1c•o~'.i;.~'1~1r~1~~0p1~:J~•i1h! 
1nlhcoblc.~cc Noltt. 

, .. C11n1tl111n l'iílll"· 

Amhi1nl hmp1. º""':JO'" 
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IO't n·c U'(' ••,•t llO'C ltl'C too•e 
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