?s

UNIVERSIDAD NACIONAL
AUTONOMA DE MEXICO

Facuitad de Ingenieria

CREACION Y ESTRATEGIA DE PROMOCION
DE UNA MICROEMPRESA

T E S I S

Que para obtencr al grado de

INGENIERO MECANICO ELECTRICISTA
AREA INDUSTRIAL

Presentan

RUBI,LACY RANGEL
Y
CARLOS EDUARDO CORREA MIRANDA

DIRECTOR: ING PERLA JULIETA FERNANDEZ REYNA

Meexico, D F, 1997

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



Agradecimientos

A mis padres:

Por su paciencia, por su confianza
¥y su apoyo incondicional en
todo momento, para poder
alcanzar esta meta.

A mis hermanas:

Por sus consejos y porque su
cjemplo me ha servido de
motivacién para superarme
¥y seguir siempre adelante.

A Gus y a Charro:

Por su apoyo y asssorfa en Ja
realizacidn de este proyecto
¥y en todos mis estudios.




A decimientos

A mis padres:

Por su carifio,
por darme su confianza y su gran
apoyo durante toda mi vida;
y sobre todo su paciencia.

A mis hermanos:

Su ayuda, su dedicacién
¥y Sus COnsejos.

A todos mis tios:

Por su ejemplo,

por su apoyo
y creer siempre en mf.




Agradecimientos

A Victor:

Por ser un buen amigo y maecstro,
por compartir sus conocimientos y
experiencias que han sido parte
fundamental en nuestra formacién
académica y personal.

A nuestros amigos:

Por su confianza, su apoyo en
todo momento, Por sus Consejos,
su ayuda que siempre fue Gtil
y por los momentos que
hemos compartido.

A Perla:

Por su paciencia y dedicacién.
Por su confianza y entusiasmo
que dia a dfa nos motivé
para llegar al final.

ux



CREACION Y ESTRATEGIA DE
PROMOCION DE UNA MICROEMPRESA

OBJETIVO

Disciio de un producto y un proceso para la creacion de
una microempresa, y realizacion de una estrategia de
promocion basada en una investigacion de mercado con el
fin de asegurar la penetlracién y la estancia del producto
en el mercado paralograr el éxito de la empresa.

MARCO CONCEIMTUAL

El proyecto tiene como base ¢l desarrollo del sistema
productive utilizando  técnicas  de  evaluacion, de
planeaciéon y de logistica. La investigacion de mercado se
considera un aspecto clave en el desarrollo del proyecto,
asf como la promocién, la cual se hars por medio de la
creacién de una imagen para el producto, apoyada en el
planteamiento teérico-practico de las dimensiones de
calidad.
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Introduccion

1. INTRODUCCION

Este proyecto consiste, como su nombre lo indica, en la creacion y
estrategia de promocion de una microempresa; es el desarrollo de un sistema
productivo, el cual es una fabrica de Coyotas. Una Coyota es un postre tipico
del estado de Sonora que esti hecha a base de harina de trigo, manteca y
piloncillo. La idea de desarrollar dicho sistema productivo en este proyecto
surgié de la necesidad de expansion de un pequeno negocio familiar, por las
inquietudes del mismo, de saber cudl es la mejor cleccion para crecer y
establecerse formalmente como una microindustria.

Este negocio familiar tuvo su inicio on la inquietud de una familia de
poder conseguir este delicioso producto en ¢l Distrito Federal. ya que solo se
fabricaban en el norte del pais y, consecuentemente, es un problema
conseguirlas. En ¢l D.F. unicamente se fabrican en un solo lugar, pero no tienen
buen sabor ni son muy semejantes a las originates. La familia tuveo la
oportunidad de conocer su constitucion v empo
escala; en virtud de que tuvieron mucho
expansion.

3> o fabricarlas en pequena
<xito, ahora es necesario una

La expansion se necesita debido a que los clientes epipiezan a ser muy
numerosos y constantes, incluso algunos de clfos hacen pedidos grandes; como
la capacidad ya no es suficiente, éste es el principal motive para la conversién
de un negocio familiar a una microempresa. Al ser un producto que agrada a la
mayoria de las personas, so podria lograr facilmente su

penetracion en el
mercado masiv

El proyecto consta de cuatro ctapas basicamente, en las cuales se tocan
los puntos principales y mas importantes para poder llevar a cabo dicha
microempresa. Estos puntos son:

1. Diseno del Sistema Productivo

2. Evaluacién del Sistema Productivo
3. Investigacion de Mercado

4. Creacion de Imagen.




Introduccién

En el disefio del sistema productive se ven Jlos puntos necesarios para el
disefio en si de la microempresa. Se hace una pequena descripcion del producto
y del proceso la cual es la base para el desarrollo de todo el proyecto. Se
determina la mejor localizacion de planta por medio de métodos cualitativos y
cuantitativos, tomando en cuenta los factores mas relevantes para el negocio asi
como un analisis regional.

De acuerdo con el tipo de maquinaria a utilizar, el nimero de personas
que laboraran en la empresa y con sus respectivos métodos de distribucion,
como son el diagrama de flujo de proceso v ¢l diagrama de volumen-distancia,
se determino la distribucién de planta 6ptima. Dentro esta distribucion se toca

un punto importante como es el de las instalaciones auxiliares v el diagrama de
proceso.

Una vez determinada la maquinaria a utilizar y la distribucion de planta
se eligié el manejo y almacenamiento de materiales mds conveniente; para esto
fue necesario saber cudl es el recorrido del proceso, que se determiné mediante
un esquema de circulacion, y el flujo de los materiales desde la salida del
almacén de materia prima, hasta la entrada al almacén de producto terminado.
Se establecié qué tipo de inventario so llevaria a cabo, la distribucion de los
almacenes y el equipo necesario para el manejo de los materiales.

El mantenimiento del equipo es un punto importante, yva que puede
prevenir paros en la produccién, a pesar de que la maquinaria requiere pocos
cuidados y mantenimiento es necesario hacer un plan adecuado para evitar
detener la produccién, por lo que se determiné un plan de mantenimiento
preventivo ¥y una politica a seguir en caso de manteninmiiento correctivo.

Una vez que se tiene el disenc de un sistema productivo es necesario
evaluarlo para determinar si s rentable, por lo que el siguiente paso cn este
proyecto fué el de evaluacién. La evaluacion consistié principalmente en
aspectos técnicos, evaluacién econdmica v aspectos politica sociales.

En los aspectos técnicos se tocan todos fos puntos técnicos referentes a la
microempresa. Estos aspectos se refieren a la maquinaria, en la cual se
determiné quién es el mejor proveedor de la misma.
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Con respecto a la materia prima, también se hizo un estudio para saber
cudl es el mejor proveedor de materia prima, realizado por medio de
cotizaciones; se determind el tipo de empresa; la mano de obra consistié en
definir el mejor tipo de contrato que se llevara a cabo dependiendo del tlipo de
salario, asf{ como un roglamento interior de trabajo para poder tener una
organizacién interna; las politicas de calidad para poder inculcar a los
trabajadores. Por ultimo se toca el punto de la organizacion que consistic en un
estudio para saber cudl es la mejor forma de organizacion aplicable a la
microempresa, ademds de una descripcion de los puestos de trabajo.

La evaluacion econdomica es el aspecto mas importante Jdel proyecto, ya
que si éste no es rentable no se desarrolla. Esta

evaluaciéon consiste en la
determinacion de los costos  para

poder establecer el precio de venta. La
siguiente etapa de la evaluacién cecondmica es el punto de equilibrio de la
empresa, por ¢l cual se puede saber en donde no se pierde ni se gana, es decir,
el punto en donde la empress emipicza a tener ganancias. El punto optimo de la
empresa  cunsiste en saber el rango en donde se tienen ganancias, asi como
saber cual es el punto en donde se oblienen los maximos beneficios. Se
desarrollaron otras técnicas como son los estados proforma v los indicadores
financieros; los estados proforma son una herramienta para determinar los

indicadores financieros los cuales nos dan una mivjor vision de que tan rentable
es el proyecto.

Los aspuectos politico sociales consisten en determinar los puntos legales
que incumben a la empresa, el entorno politico en ¢l cual se desarrolla la
empresa, las castumbres de la comunidad para no tener ningan problema con el
establecimiento de la microindustria y el

impacto que puede tener en la
sociedad como ¢l ambiental, nacional vy re

onal.

La tercera etapa del proviecto consiste on una investigacion de mercado.
Una vez que se sabe como est

disenado el provecto y <i es rentable, es
necesario llevar a cabo una investigacion que consiste en realizar encuestas al
mercado al que se va a dirigir. Para realizar estas encuestas ¢s necesario saber
cudl es el mercado; de éste se determing el tamano de la mucestra que representa
el namero de personas a encuestar. Existen otros aspeclos importantes para
desarrollar una encuesta como son ¢l senalar las partes mas importantes de ésta
¥y la elaboraciéon de las preguntas adecuadas.
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Una vez que se tuvieron las cncuestas, se realizaron al azar en la zona
senalada como mercado; posteriormente se hizo una tabulacién para obtener los
resultados, las conclusiones de la investigacion de mercado y determinar a
quién se dirige el producto, lo cual se aplica mas adelante en la creacion de
imagen.

El altimo punto a desarrollar en el proyvecto es la creacion de imagen. El
estudio para determinar la imagen del producto es importante, ya que esta
imagen puede ayudar a que se venda mejor 0 puede ser perjudicial y provocar
que el producto no se venda. Los puntos que se toman en cuenta en la creacion
de imagen son las dimensiones de calidad que sirven como base para el
desarrollo de la imagen, asi como el bendunarking que es otra té&cnica apropiada
para saber el camino a seguir en la creacion de imagen.

La creacién de imagen en si consistio en determinar el mejor diseno del
producto, la marca, el empaque y la etiqueta. Una vez determinada la imagen
se estudié la estrategia de precios a seguir para tener un buen prec de
introduccién y asi lograr mas ripido la penetracion en el mercado. Por Glimo se
define la estrategia de promocion a seguir, haciendo un estudio sobre cudl es la
mejor forma de promocion.




II. DISENO DEL SISTEMA
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Disefio del Sistema Productivo

1. DISENO DEL SISTEMA PRODUCTIVO

Un sistema productivo es un lugar o un negocio en donde mediante un
proceso de trabajo se van a crear bienes o servicios. El objetivo del disefio de un
sistema productivo es la determinacion de la localizacién mas conveniente del
sistenma productivo dado vy el diseio de la distribuciéon de equipos, de sistemas
de almacenaje y el manejo de sus materiales.

2.1 PRODUCTO Y FROCESO

Descripcidn del preductg

El producto a realizar es la Coyota, la cual es un postre tipico del estado
de Sonora, hecho con dos tortillas de harina de trigo, manteca vegetal, piloncilio
¥ agua, que estin unidas v rellenas de piloncillo, espolvoreadas con azacar para
que se vean doradas. No se utilizan conservadores en la elaboraciéon del
producto, a pesar de esto, pueden durar en buen estado hasta seis meses. Las
coyotas tienen un diametro de 15 a 17 centimetros y cada una pesa
aproximadamente 85 gramos. Las principales materias primas empleadas en la
elaboracion de las coyotas contienen los siguientes valores nutritivos en 100 grs.
de alimento crudo en peso neto:

Harina de Manteca Piloncillo
Trigo Vegetal
Porcidon comestible (%) 1.00 1.00 1.00
Humedad (%) 12.0 0.0 7.4
Fibra (gr.) 0.30 0.u 0.0
Energia (Kcal) 377 854 356
Hidratos de carbono (gr.) S0.5 0.0 90.6
Proteinas totales (gr.) .2 [EXV} O
Grasas totales (gr.) 1.2 100.0 o
Colestercl (mg.) - 0 0




Diseno del Sistema Productivo

Harina de Manteca Piloncillo
Trigo Vegetal
Acidos grasos: - 23.00 0
Saturados totales (gr.)
Monoinsaturados (oleico) (gr.) - 65.00 (o}
Poliinsaturados (Linoléico) (gr.) - 7.00 ]
Minerales: 32 o 51
Calcio (mg.)
Hierro (mg.) 0.3 o] 4.2
Magnesio (mg.) - a -
Sodio (mg.) 2 0 30
Potasio (myg.) 95 0 344
Zine (mg.) - 0 -
Vitaminas:
Retinol (mcg:) 0 [} 3
Acido Ascorbico (mg.) o 0 2
Tiamina (mg.) 0.18 [0 0.02
Riboflavina (mg.) 0.20 o] 0.11
Niacina (mg.) 1.0 o 0.3
Piridoxina (mg.) - o -
Acido folico (m ) - 0 -
Cobalamina (mcsr.) - [e] -

La presentacion del producto es de una en cada bolsita fa cual lleva una
etiqueta con ¢l nombre del producto, v sugerencias para su consumo. Esto se
debe a que se acostumbra comerlas calientes v es como tienen mejor
consistencia v sabor. Bl diseio de la etiqueta se elegird en la creacion de imagen.

Descripcion del proceso

El proceso serd por lotes de trabajo, ef tamano del lote se determinard,
mas adelante, de acuerdo con las capacidades Jdoe la maquinaria. Los pasos a
seguir en ol proceso son los siguicntes:

6
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1.

Amasado: En esta etapa es en donde se prepara la masa para hacer las
tortillas. este proceso se hace mediante una miquina amasadora que es una
especie de batidora, por lo que solo se requiere colocar los ingredientes en
sus cantidades correspondientes.

Cortado: LLa masa se coloca en una cortadora que hace cortes uniformes en
peso, con los que se haran las tortillas. T.os cortes se hacen en una cortadora
para 36 tantos.

Boleado: Es la etapa en donde »e hacen las bolitas para luego hacer las
tortillas, es un trabajo 100% manual, debido a ue una boleadora seria muy
costosa para una produccion tan pequeia, la que se adquirira cuando la
demanda sea mayor.

Reposo: Es una etapa por la que debe pasar la masa antes de hacer las
tortillas con el fin de que conserve su tamaiio Ia masa al momento de hacerlas
tortillas y asi no se distorsione el producto.

Tortillas: En esta seccion se hacen las tortiflas con una tortiltadora manual
debido a la consistencia pegajosa de la masa lo que impide que se hagan
muchas tortillas juntas. Se coloca un plastico en la tortilladora para que la
masa no se pegue y se van colocando encaimadas para que las tortillas no
encojan demasiado.

Relleno: Se coloca una seric de tortillas sobre una mesa, se les esparce
piloncillo molido y se cubren con otra tortilla, en forma de quesadilla. El
piloncillo se muele con un mazo, se¢ coloca en bolsas de plastico para
conservarlo limpio, se golpea con el mazo hasta gque quede lo mas
pulverizado posible, después se saca de las bolsas y se coloca en un
recipiente para ser usado. Luego se les hacen marcas a las tortillas en las
orillas con un tenedor para sellarlas y que el piloncillo no escurra en el
momento de hormear. Se espolvorea azacar encima para que doren un poco y
no queden muy blancas.
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7. Horneado: Se colocan las coyotas sobre unas charolas para introducirlas en el
hornmo en el que permanccen entre 18 v 20 minutos, los cuales varian de

acuerdo al cocimiento de las coyvatas. Saliendo del horno se dejan enfriar para
quitarlas de las charolas ¥ no se rompan.

8. Empaquetada: Una vez frias, se colocan en bolsas cerradas con grapas, la
etiqueta se coloca junto con las grapas. Ya empaquetadas, se colocan en
estantes, dentro de cajas para que no secaigan,

2.2 LOCALIZACION DE PLANTA

La localizacion de planta se define como la determinacion de aquel lugar
que, considerando todos los factores, ocasionard €l menor costo, entregado al
cliente, del productoe por fabricarse. Los principios que rigen una buena
localizacién de planta son:

1. Determinar objetivamente los requerimientos de la planta u otra instalacién.
Cada alternativa de localizacién ofrece su propia combinacion peculiar de
servicios y condiciones. El objetivoe primordial consiste en elegir el lugar
cuyos servicios v condiciones satisfaga mejor los requisitos de la planta. El

grado de tal satisfaccion solo puede determinarse si las necesidades quedan
bien definidas.

2. Fijar en forma objetiva las caracteristicas del lugar que puedan afectar la
eficacia de las operaciones despucs de fa localizacion. Como ocurre con
respecto a las necesidades de la planta, se requieren datos  ficticos v
completos.

3. Separar los estudios de locahizacion de los estudios acerca del lugar.

4. Aprovechar los talentos especificos y diferentes necesarios para conducir y
compiletar de la manera mds eficiente las distintas fases del problema.
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Se pueden considerar tres pasos para el estudio de localizacién:
1. Elegir el territorio o la regioén en general

2. Escoger la localidad particular dentro de la region
3. Seleccionar dentro de la localidad el lugar especifico para la planta.

La eleccion del sitio particular

de la  localidad constituye,
frecuentemeoente, una sola docisidon, por lo que estos tres pasos se pueden resumir
en dos:

1. La eleccion del territorio o region en general
2. La eleccion de la localidad particular y del lugar especifico para la planta

Aniilisis Regional

Al hacer la eleccion de un territorio o region en general, la recoleccion de
informaciones especificas acerca de una determinada localidad o lugar puede
significar una pérdida de tiempo. La seleccion de la region requiere informes de
indole mas gencral. Tendencias a largo plazo pucden sor muche maas criticas en
el analisis regional que en ol local.

La region de estudio serd la zona metropolitana, va (que ¢l principal
objetivo de este proyecto es la practracion del producto on el mercado de dicha
zona. Los principales factores a considerar en el andlisis de esta region son:

1. Demografia: La distribucion de los niveles de ingreso, patrones de compra, y
concentracion industrial cambia continuamente de la situacion actual v las
proyecciones a las tendencias futuras,
demografia son:

Inunos aspectos relacionados con la

e La demanda: Actualmente no existe una cifra de la demanda ya que aagn
no existe el producto en ¢l mercado. Lo que se pretende es crear una
necesidad en ¢l mercado para asi determinar la cantidad de consumidores
y por consiguiente la demanda.
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La oferta de mano de obra: Es alta ya que cualquicr persona interesada
puede recibir una capacitacion basica debido a la sencillez del proceso v

asf desarrollar el trabajo; v por la situacion actual del pais existen muchas
personas con necesidad de un empleo,

El agua, los combustibles, it energia eléctrica y los servicios: En la zona
metropolitana s¢ encuentran todos los servicios necesarios, por o que la
eleccion de cualquier siho dentro de fa misma puede ser factible,

El idioma: El idioma oficial ent la zona metropolitana v en la Repuablica

mexicana es ¢l espanol, por o que en cualquier sitio elegido no existira
ningun problema de comunicacion.

Incentivos: Se relivre a los incentivos imndustriales especiales por ¢l gobierno
federal, cicrtas regiones v alpunos estados. Se incluyen:

Financiamiento pae desarrollo industrmal: Actualmente se cuenta con un
programa de apoyo a establecimientos mercantiles, que consiste on la
exencion de papgo de la declaracion de apertura de dichos establecimiento

el cual seria de $7 por metro cuadrado eon cualquicr parte dol DUF.

« Capacitacion subsidiada:  Por ey la capacitecic

es  deducible en
aproximadamente un 2% del activo en todo el 101

Impuestos y zonificacion: Los impuestos vanan Jde acuerdo con la zona,
asi como el uso de suelo; sin embargo, cuando el local en rentado, los
impucstos los cubrre ¢l duene del local, por lo que no afectan en este caso
ya que el tocal sera rentadao

Provisién de capital: Como la fuente primncipal de capital o5 propia, no

importa el lugar que se elijo para la localizacion, va que esto no crea
ningan efecto.

Ayuda para la comercializacion: Es igual en cualguier lugar, cualguiera
& 1 B
que sea ta ayuda, debido a que una vez que se tenga ol proyecto, se pedira

el apoya, por lo que primero se tiene gque determinar la localizacion, para
tener un proyecto completao.

10
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3. Restricciones: Se refiere a la eleccion restringida por la concentracion del

5.

Aspectos Intermacionales
una ubicacion cercana a los mercados mnternacionales, dentro de este aspecto

se pueden mencionar los siguientes factores:

Estos aspectos son des
nacional.

regionales y se pueden menciona

mercado, disponibilidad de recursos, requisitos especiales de transportacion
y procesamiento. Algunos aspectos que se incluyen esta division son:

Is indispensable debido a que

Las necesidades de energia eléctrica barata
toda la maquinaria trabaja con energia eléctrica, v priacticamente todo el
D.F. cuenta con encrgia eléctrica

Las necesidades de agua  procesada con cierta pureza: Es muay
indispensable por la higene que con que se delne trabajar ol producto, no
en todas las zonas se oncuentra con vierta purcrza, lo que se debe de
estudiar mas adelante.

Se relaciona con los beneficios v dificultades de

Los costos de mano de obra y {a baja productividad
Los costos de transportacion adicionales

Las diferencias de idioma v caltura

Los impuestos

La disponibilidad dudosa de admanistrativos y operarios
La estabilidad politica

Los problemas de comunicacion, coordinacian y control

preciables ya que el proyecto solo abarca el mercado

Clima Economico: Consiste en o productividad de los trabajadores locates o

La disposicion de las comupidades a aceptar imidustrias: No hay
problemas con la comunidad en ningun lugar del DF. ya que es un
proceso que no crea ruido ni contaminaaon, ¥ ademas crea fuentes de

trabajo.

La actividad federal de la poblacion local y de las dependencias
reguladoras Nacia Ias  empresas: Las  disposiciones de Hacienda,
Salubridad y Bomberos en toda la zona metropolitana son iguales.

11
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6.

Preferencias Personales: Son las  preferencias de las  instalaciones de
produccion o de las oficinas de las empresas. Entre otras se encuentran:

+ La proximidad a los pasaticiupos favorito.
pasatiempos en cualquier parte de la ciudad

Existe una gran diversidad de

e Deseo de ubicarse en una gran metropols
» La wubicacidén de ln competencia: No  eaxiste ninguna  competencia

considerable on la zona metropolitana

Disposiciones Gubernamentales: Son las feyes v re
regionales, del estado y locales, entre ellos se encuentra

lamentos federales,

«  El reglamento de construccivn: El reglamento de construccion anicamente
menciona que se debe cumplir con la constancia de zonificaciéon y la
declaracion de apertura de establecimicntos mercantiles, v es igual para
toda la zonae metropolitana.

«  El reglaynento sobre clunmacion de desperdicios iy disutinucion de humos:
Es el que esti vigente contorme a las disposiciones de SEDESOL.

« Las horas de trabajo pemugtidas: Por o dev, en cualquaier parte de la
Republica Moxicana, las horas doe trabajo permitidas son ochao,
P [

« Los costos del seguro e desentplea y compensacion: La Ley Foederal del
trabajo define estos aspoctos que se aplican de igual forma en toda la zona
metropolitana.

« Lalegislacion fiscal: L.os aspevtos fiscales que toda empresa debe cumplir,
son los misnos en cualquicr zona

Atracciones: Es la disponibilidad de actividades culturales, educativas y
recreativas, y como hay gran varicdad en ol D.F.. no hay ningan problema
con este aspecto.

El Clima: Algunos factores relacionados con el chima como la temperatura,
los vientos, los ciclones, ¢l granizo, la nieve, cte., hacen que los costos de
construccién cambicen. Este factor influye on los siguientes aspectos
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« Las posibilidades de sufrir un daiio: Son muy bajos en cualquier parte de
1a ciudad, va que los cambios climatolagicos no son muy drasticos.

+ Las iuterrupciones de la produccion: S¢ pueden dar por la ausencia de la
luz debida a una tormenta vy sélo se daria muy rara ver.

« El ausentismo Jde los cmpleados: En todas partes de la ciudad. existe la
misma posibilidad de ausentismo debido al clima ¥ comoe no es muy
extremoso, es un factor que no afecta en la asistencia de los trabajadores.

« Los costos de mmamtenimiento: Son los de la maquinaria v los del
establecimionte, los cuales pueden ser muy bajos si se reahza un buen
programa de mantenimiento vy son iguales en todas las zonas ya que
depende de los distribuidores y el costo por mantenimiento s igual en
cualquier parte dis ciudad.

- Los costas de proteccion de los productos y nuterias primas: En la zona
metropolitana ¢s un clima templado ¥ no es muy hamedo por o que
cualquier localizacion  puede ser conveniente vy no imphica  gastos
considerables.

El mercado al que se dirige este producto es muy amplio y la
competencia es relativamente nula, por o que respecta ol DUF, ya que sélo en
un restaurante del D.F. se elabora este producto, que no es muy similar al
original ¥y no tiene buena calidad. La competencia mas cercana después de la
antes mencionada, se encucntra en Guadalajara, la siguiente en Sinaloa v la
competencia mas fuerte esti en Sonora. Con eosto y los puntos analizados
anteriormente sc¢ puede concluir que la zona metropolitana es ideal para el
establecimiento de la emipresa y se picensa atacar, para vmpezar, solo una parte
del mercado del D.F. v asiir creciendo.

Eleccién de 1a localidad y sitio

Una vez clegida la zona deseable, se tiene que elegir la localidad y el sitio
dentro de ¢sta. Deben considerarse las actitudes locales y su efecto sobre las
operaciones en la localizacion. Se requieren datos mds detallados, concernientes
tanto a caracteristicas y efectos tecnologicos como economicos. El objetivo final
consiste en elegir el mejor lugar posible para la vida util planificada de edificios
e instalaciones.
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Se hard la comparacion de dos localizaciones dentro de la zona
metropolitana ya que se cuenta con lugares apropiados para la empresa en
dichas zonas. Las localizaciones a tratar son:

1. Delegacion Benito Jivirez: Debido a que serd el mercado de estudio en este
Proyecto, ya que por ser una zona de nivel medio, la penetracion del
producto es mas factible, y una localizacion dentro de esta zona seria ideal
por la cercania al cliente.

(&)

. Delegacicn Alvaro Obregdn: Es ¢l otro caso doe estudio iqque se considerara por
estar muy cerca del mecado a penctrar 3y por ser una zona econdmicamente
mas accesible, asicomo porlos usos de suclo

Existen una gran varicdad de factores que intervienen en la eleccion de
una localidad y un sitio. ! ¢s posible confeccionar una hista anica de factores
aplicables a todos los estudios. Como muchas consideraciones diferentes, y tal
vez peculiares, pueden influir en la claccion de un lugar apropiado, los factores
y su importancia relativa diferirin de una firma a otra. Reunir una sola serie de
factores v tecnicas quue convengan a todo negocio o situacion especificos escapa
a toda posibilidad. La sijuiente lista ropresenta el conjunto de los factores que
tienen influencia en este provecto sobre la elec

on del lugar

Factores no Cuantificables: Son Tos factores que influyen en la localizacion y
puede s

or cuablquier factor, dependiendoe de Las neceaidades de cada empresa.
Dentro de estos factores se pucden mencionar los siguientes v se evaluaran,
mas adelanle, por el metodo de ponderacion:

- Disponibilidad de educacion » bibliotecas
- Disponibilidad de actividades culturales v recreativas
« Acceso a equipos deportivos profesionales
+ Instalacién accesible para empleados

- Medios de transporte y estacionamientos

« Distancias y tempos de transportacion

» Numeros y tipos de proveedores

« Proximidad de servicios bancarios

« Estructura geogrdfica

+ Estructura climatica

- Estructura ecologica

« Dotacién de equipamiento

« Uso de suelo

14
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+ Estructura socioeconémica y cultural
+ Estructura industrial

- Estructura de comunicaciones

- Redes de infraestructura

Costos Medibles: Son los que tienen algun efecto econémico y se evaluardn
mas adelante en un cuadro comparativo.

- Trausportacién de partidas que UHegan: Se refiere al transporte de la
materia prima, suministros, partes, componentes, etc. Implican costos de
flete v entrega que varian con la distancia.

o Mano de obra: Implica la mano de obra directa e indirecta de acuerdo al
volumen de produccion. Los contratos que varian de acuerdo a sindicatos,
salarios ¥y competencia locales. Los salaroes en la zona melropolitana son
fijos.

« Trausportacion de partidas que salen: Incluye los costos de entrega de
producto terminado al mercado. Influven tas distancias, la clasificacion de
las mercancias, las tarifas y los diferentes transportes.

e Servicios puiblicos: Son los  costos  de energia clectrica,  teléfono,
combustibles, agua v eliminacion de despordicios

« Materias primas: Se relaciona con los costos de materia prima, fijacion de
precios de la zona, descuentos por volumen de compra, disponibilidad de
equipo especial para manejo de materiales.

- Inventario: Son los costos que tienen los diferentes niveles de inventario
para satisfacer al cliente ¥ las entregas.

» Costos de cspacio: Es el costo de compra de terrene v edificios, v los costos
de construccion o de alquiler de instalaciones.

« Dnpuestos y seguros: Son los costos sobre bienes raices, inventarios,
nomina de sueldos, de seguro de compensacion, de responsabilidades,
contra incendio, de cobuertura total, de interrupcion de las operaciones, etc.

« Costos indirectos: Se refiere a los costos de supervision,
bancarios, viajes, ventas, de administracién y otros.
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Evaluaciéon de 1a localizacion

Si se pudieran asignar costos y ganancias a todos los factores

mencionados, el problema de localizacién se reduciria @ hacer un resumen para
cada una y elegir la 6ptima de acuerdo con los resultados.

Como esos costos ¥ ganancias suelen ser datos incompletos y asignables
s6lo a una parte de los factores, la situaviéon por lo general, se limita a
evaluaciones separadas de la lista de factores cuantificables respecto de los
costos ¥ de la de Tos no cuantificables, v a tomar despuds una decision subjetiva
entre los dos grupos de factores. La evaluacion de los factores que no admiten
asignacion de costos ho de hacerse con mctodos cualitativos o semicuantitativos.

Técnicas cualitativas y semicuantitativas

Existen tres tocnicas subpetivas utilizadas para la localizacion de plant

1. Antecedentes industriales: Existen cuando una nueva planta se ubica en una
zona elegida anteriormente por una industria similar. No hay estudio alguno
de localizacion que merczca tal nombre.

2. Factor preferencial: tudio del factor preferencial suele incluir un antojo
personal, por esta razon, la localizadion se fija de acuerdo con un factor
personal que influye en quicn debe decidir. Pocas veces, oste es un buen
método de decision para 1os negocios.

3. Factor domtinante: Un factor dominante es aquel que predomina sobre toda
consideracion ulterior.

la tecnica que se atilizara en este proyecto.

La eleccién de factores es tan esencial como la de un sistema de
evaluacién basado en los factores. Para desarrollar la lista de factores conviene
al principio incluir en exceso y no cacr en falta. Todos los factores
insignificantes desapareceran en Ia evaluacion conjunta. A fin de confeccionar la
lista se toma en cuenta:
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1. El estudio de las listas y el desarrollo de una lista de factores basada en una
combinacion de éstas.

2. La realizacién de una ltuvia de ideas para agregar a la lista de factores los
adicionales que puedan influir de manera peculiar en la localizacion.

3. Los pasos (1) y (2) probablemente darian factores superpuestos, idénticos o
insignificantes. Terminar la lista eliminande los factores superfluos que no
pueden influir en la decision final.

La eleccion de factores tienen efecto sobre los costos operativos y las
ganancias, una evaluacion directa en anidades maonetarias es imposible o muy
dificil, por lo que esta permitido ¢l empleo de sistemas de ordenamiento y
ponderacion de factores.

El ordenamiento puede hacerse sobre una base general de localizacion o
de factores individuales, la Gnica relacion comparativa de valores del factor que
se establece es su posicion en la lista, por Io que no resulta ampliamente
satisfactorio. PPor la ponderacion de factores y clasificacion de locvalizaciones, es

posible hacer una comparacion semicuantitativa de localizaciones.

La clasificacion tiene la ventaja de toniar en cuenta los factores
intangibles. Las escalas de clasificacion pueden usarse para comparar regiones,
comunas o lugares con el factor. Las téenicas de clasificacion constituyen una
tentativa de sustituir un valor monetario por un puntaje, cuando valores
monetarios no pueden fijarse o ¢l costo de tal operacion fuese prohibitivo. Se
pueden considerar cuatro meétodos de clasificacién:

1. Asignar pesos iguales a todos los factores y evaluar cada localizaciéon segan
la escala de factores.

2. Senalar pesos variables a cada factor y evaluar cada localizacién seguan la
escala de factores.
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3. Fijar pesos variables a cada factor. En ese caso, las locahiy
de acuerdo con una escala coman para cada uno.

aciones se clasifican
3l puntaje que se ha de
asignar a cada lugar segun los factores se oblicne entonces multiplicando la
clasificacion de cada factor por el peso que se e did.

Establecer una escala subjetiva comiun a todos los factore

Conceder a cada
uno puntajes de acuerdo con esa escala. Clasificar la locabizacion segun la

escala subjetiva y asignar a cada factor un puntaje weguan la clasificacion
subjetiva.

El método elegido para esta evaluacion es ¢l numero 4 que consiste en
establecer una escala subjetiva comun a todos los tactores. Los factores elegidos
para este proyvecto son los que se muestra en la siguicnte lista y se llego a ellos

por la serie de pasos mencionados anteriormente. A continuacion se muestra el
método v su resultado:

La escala fija que se establecio para

todos los factores, es la que se
muestra a continuacion:
Excelente: 3
Buena: 2
Regular: 1
Nala: Y

Con esta escala de valores se calificaron los factores establecidos para la

evaluacién cualitativa de la evaluacion de la localizacion, que se resume en el
siguiente cuadro:
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2 Delegacion | Delegacién
Factor Benito Alvaro
Judrez Obregon
Disponibilidad de educacién y bibliotecas 3
Disponibilidad de actividades culturales v recreativas. 2
Acceso a equipos deportivos profesionales 2 3
Medios de transporte v estacionamientos 3 2
Distancias v ticmpos Jde transportacion 2 1
Nuameros y tipo de proveedores 1 2
Proximidad de servicios bancarios 3 2
Estructura geogrdfica 3 2
Estructura climatica 2 2
Estructura ecologica 1 3
Dotacién de equipamienta 2 3
Uso de suelo 2 3
Estructura socioeconomica v cultural 3 2
Estructura industrial 2 3
Estructura de comunicaciones 2 2
Redes de infraestructura 3 3
Total 37 37

Por medio de este método no se puede llegar a ninguna conclusion va
que las dos localizaciones son practicamente ipuales, por lo que a continuacion
se recurrird a las técnicas cuantitativas para una mejor evaluacién de las

de que este es un método muy vagoe para tomar una

localizaciones, adema
decisidon.
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Técnicas cuantitativas

Los factores tangibles que influyen en la decisién sobre la localizacion

pueden evaluarse sumando los costos o ganancias relacionados con cada

localizacién. Esto consiste simplemente en aumentar los factores para los cuales
P

es posible calcular costos o ganancias respecto de cada localizacién segun los
totales.

Los factores a considerar en la tabla pueden variar y dependen de los
intereses de cada firma y de las cspeaficaciones de vcada planta. No se puede
tomar un metodo especifico, ya que varian mucho los parametros dependiendo
de cada uno, sin embargo, »¢ puede hacer una combinacion de ellos para
cumplir con el objetivo descado, o bien, se pueden hacer modificaciones de los
métodos segan las conveniencias de cada empresa. Para este proyecto los
factores que se tomarin en cuenta son:

« Costos de apertura
Hacienda
Permisos
Maquinaria v Equipo

Costo de materia prima
Harina
Manteca
Agua
Piloncillo

« Costos de transporte
Materiales entrantes: Camioneta (renta)
Combustible
Chofer
Salida de producto: Camioneta (renta)
Combustible
Chofer

« Mano de obra
Directa: Salarios
Indirecta: Sueldos
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Gastos generales de la planta
Alquiler (renta del local)
Mantenimiento

- Impuestos

Inmobiliario (predial)

Sobre bienes muebles (Impuesto al activo)
« Servicios

Energia eléctrica

Telefono

- Factores estatales

Tmpuestos estatales: SAR
INTFONAVIT
GUARDERIAS
Seguro Social: IMSS
« Varios

Inventarios: Costo por mantener el inventario
Intendenvia

A veces, ciertos factoros medibles, unidos con la cooperacién municipal o
estatal en forma de onusian de obligaciones para construccién de una nueva
fabrica, consideradiones tiscates v ayuda financiera en la construccion de pistas

de acero, instalaciones hidraulicas, alcantarillado v apartadero ferroviario, asi
como solares pratuitos, ete. pueden dar tugar a la elee

tenga ventajas economicas menos favorables.

sion de una localidad gque

Una adecuada suma total de todos 1o factores de costo suministrara un
analisis cconomico de la localizacitm de la planta v de los costos previstos en
otras posibles localizaciones. La tabla que se muestra o continuacion. ¢s una
guia en la comparacion de los totales anuales correspondientes a cada locatidad.
A continuacion se muestra un cuadroe comparativo o el que se evaluan los
factores mencionados anteriormente para las dos localizaciones on estudio. Los
costos que se muestran son tomados de octubre de 1996 vy estan sujetos a
variacién, ya que van cambiande con el ticmpo, sin embargo, la proporcion

entre ellos es siempre la misma, por lo que ¢ efecto que pudiera tener el
aumento de algunos de ellos es nulo.
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Factores Inisicos

Delegacian Benito Delegaciin Alvaro.
Jisiirez Obregdn
Costos de Apertura
- Hacienda $0.00 $0.00
- Permisos $263.00 5263.00
- Maqguinaria v equipo $28,283.00 $28,283.00
Total $28,5146.00 $28,546.00
Materia Prima
-« Harina $141.50 5$144.50
+ Manteca $195.95 $195.95
- Agua ‘ $37.00 $37.00
. rilencilte 0 51.50 51.50
Total} $5331.95 5381.95
Costos totales de transporte
- Recepcion de maleriales $0.00 $0.00
- Expedicion de productos $570.00 $590.00
Total 5570.00] $590.00
Mano de obra
« Directa $15.00 $15.00
-~ Indirecta $10.00 $10.00
Total $55.00 | $55.00
Gastos generales de la planta i
-  Alquiler $2,100.00 $700.00
- Impuestos sobre bienes inmuebles $210.00 %570.00
- _impuestos sobre bienes muebles $565.00 $565.00
Totall $2,575.00 $1,335.00
Servicios
« Energia eléctrica $100.00
- Gas $1.18
+» Teléfono $150.00
«  Agua 5275
Total] 5253.93
Eactores estatales
- Impuestos estatales $1.20
- Seguros sociales $1.05
Total | 1 $5.25
Varios
+ Inventarios 3$146.00 $146.00
- Limpieza $14.00 $14.00
Total $160.00 | 5160.00
Total generul $32,847.13 1 $31,327.13

ta
M
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Tomando en cuenta la evaluaciéon cualitativa, en la que las dos
localizaciones resultaron ser iguales, y la evaluacién cuantitativa que se muestra
en el cuadro anterior, se concluye que la mejor localizacién se encuentra en la
Delegacién Alvaro Obregdén, ya que los costos méas significativos son menores
que en la Delegacion Benito Judrez. La diferencia entre una y otra Delegacidn es
muy pequefa, pero se toma en cuenta que hay mas disponibilidad de lugares
con usos de suelo para los fines requeridos en la Delegacion Alvaro Obregéon y
es mas facil conseguirlos.

2.3 DISTRIBUCION DE PLANTA

En general, toda distribuciéon corresponde a uno o a la combinaciéon de
dos tipos basicos de distribucion. Estos tipos son el rectilineo o por producto, y
el funcional o por proceso. En la distribuciéon en linea recta la maquinaria se
sitia de modo que la circulacion o flujo de una operacion a la siguiente, es
minima para cada clase de producto. Este ipo de distribucién es muy usado en
ciertas procesos de produccién en masa, ya que de esta manera los costos por
manejo de materiales son menores que cuande se tiene la agrupacion de
maquinaria por proceso. Las ventajas de la agrupaciéon por producto pueden
mas que superar los inconvenientes, si las exigencias de la produccion son
considerables.

La distribucién por proceso o funcional consiste en la agrupacion de
instalaciones o maquinas semejantes. Este tipo de distribucion da un aspecto
general de orden y limpieza, vy tiende a fomentar el cuidado del local. Por lo
general, si las cantidades de produccion de productos simitares son Limitadas, y
la factoria es de tipo espevcial, entonces la distribucion funcional o por proceso
serd la mas satisfactoria.

No existen dos plantas que tengan distribuciones idénticas aunque la
naturaleza de sus operaciones sea similar. Muchas veces conviene una
combinacién de agrupamientos, por proceso y por producto. Cualquiera que sea
el tipo de agrupacion que se considere, se deben tener en cuenta los siguientes
puntos principales para el mejoramiento de la distribucion:
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Produccion en serie (o masiva en linea recta): El material puesto a un lado
debe estar en condiciones de entrar a la

wuicnte operacion.

Troduccion diversificada: 1o distribucion debe permitir costos, traslados y
entregas, y €l material debe estar convenivntemente al alcance del operario.

Acceso: El operario debe tener facil acceso visual a las estaciones de trabajo,
sobre todo a las porciones de aquellas que requieren control.

Diseno de Ia estacion: Doebe permitic a ios operadores cambiar de posicién
regularmente durante el periodo de trabajo

Operaciones en maquinas multiples: i

cquipo debe estar agrupado
alrededor del operario.

Acumulacion eficiente de produacto

Las drcas de almacenamiento tienen
que estar dispuestas de modo que se aminoren la busca v ¢l doble manejo o
manipulacion.

Mayor eficiencia del obrero: Los mitios de servicios deben estar cerca de las
areas de producdion.

En las oficinas: Debe haber una distancia de separacion entre los empleados
de por lo menos 1.5 m.

Para disefar una nueva distribucion o corregir una existente, se deben de

tomar en cuenta todos 10s hechos que directa o indirectamente ticnen influencia
en la distribucién, que son:

Volumen de ventas presente v futuro de cada producto, linea o clase. El
volumen de ventas futuro es ¢l que ¢ tomard en cuenta en este caso y se
espera un volumen de 15,000 covotas al mes,

Cantidad de mano de obra de cada operacion en cada producto. Es un s6lo
producto y se necesita en amasado v en cortado hay una persona, en la mesa
de trabajo cuatro personas, en ¢l horno una persona y

en la mesa de
empaquetado y en el almacén 4 personas, que seran s

s mismas 1 personas
que estaran en la mesa de trabajo. Por lo que en total se requieren 6 personas.
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+ Los requerimientos de operacién en posicion sentado, de pie, sentado/de pie.
En todas las operaciones se encuentran de pie, excepto en empaquetado, pero
se va a contar con bancos en donde se puedan tener periodos de descansa.

-« Identificacidon de los lugares de trabajo donde la actividad visual es intensa,
como terminales de computador.
actividad visual intensa.

4« en ainguna estacion de trabajo hay

« Inventario completo de la maquinaria vy del equipo para el manejo de
materiales, que existen actualmente. Se piensa en ol uso de 36 charolas v 2
espigucros de 18 charolas para of mangjo de materales. Ton respoedto a la
maquinaria, se va a utilizar una amasadora, una cortadora v un horno para 6
charolas. Se requicre tambren de una bascula, dos mesas de reposo, un carrita
para materiales, una mesa de trabajo v una mesa de empaquetado.

- Posibles cambivs i el diseno del producto, Los posibles cambios en el
diseno del producto seria anicamente on su tamanao.

- Planos de la fabnicacion o planta oxistentes que indiguen la localizacién de
todas tas instalaciones de servicio, ventanas, puertas, columnas v dreas
reforzadas. No cxiste mingun plano actualmente va gque apenas se va a
disenar la distribucion.

Técnicas para Determinar la Distribucion

Una vez que se han reunido estos datos, se debe construir un diagrama
de curso de proceso, que indica en sila forma general de o distribucion. En la
elaboracion do este reograma deben considerarse las sugerendias de operarios,
inspectores, manipuladores de material v supervisores de lincas. Este diagrama
es util para poner de manifiesto costos ocultos como distancias recorridas,
retrasos v almacenamientos temporales,

aplica sobre todo a un componente de un ensamble o sistema para
lograr fa mayor cvonomia vn la fabricacion, o ¢n los procedimientos aplicables a
un componente o una sucesion de trabajos en particular. Se utilizan simbolos de
operacion (0), inspeccion (), transporte (=), demora o retraso (D) y
almacenamiento (V). Cuando es necesario mostrar una operacion combinada, se
coloca un simbolo dentro de otro. Generalmente se atilizan dos tipos de
diagrama de flujo; de producto v operativo.
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Mientras el diagrama de producto muestra todos los detalles de los
hechos que tienen fugar para claborar un producto o un material, ol diagrama
de flujo operative muestra tos detalles de como una persona cjecuta una
secuencia de operaciones. Por lo que en este vaso se desarroflard el diagrama de
flujo de producto, Y4 que es mas conveniente (omo una herramienta de
evaluacion para lograr una mejor distribucion de planta. A continuacion se
muestra el diagrama de curso del proceso:

DIAGRAMA DE FLUIO DE PROCESO
QBIETO DEL DIAGRANA DHACGRANMA No. 1
DIBUIO No 1063 PARTE No I AGRANMA DFL METODO__Mropuests
EL DIAGRANMA ENDTEZA EN slnraves de materia proma ELABORADOD POR_Correa v Lacy

EL DIAGRANA TERNMINA BN slmacen de producto teeminada FEOH A Sep On BHOLA

1/

DIST. UNILD. ]
EN TIEMPO SINMBOT O DESCRIPCION BFEL PROCESO
METROS EN MIN.

= En almacon de materia prima hasta que se
L re U on
0.5 o | 9e pesa el harina en ta bascula (1)
0.5 05 [ S coloca ol harina vn bo amasadora
0.5 05 = TS llovan fas ofras miaterias primas o fa amanadora.
NE [=) TN ackar fas muateriales oo la amasadora
15 < {Armrasar jos materiafes
0.5 0.5 > flevar una parte Jde by masa o la bascula (2
[§) =) N aciar o masa on la basculae
1 [] T Pesar 1a masa 12.5 k)
1.0 03 <> TLlevar la niasa a la cortadera
0.3 S TN aciar ta niasae vn el caso de fa cortadora
0.2 [<) T olocar ol caso en la cortadora )
s [=) T lacer lon cortes de Ta nasa
03 [=) Naciar lon cartes vn o nieea de trabaje
[€) | Pesar Lo masa (2.5 kg
1.0 = {Licvar [a masa a la cortadora
=) TN aciar la masa en el caso do la cortadora
[=) Colocar ol caso on la cortadora
[<] Hacer [os cortes de 1a masa
[=) Vaciar los cortes on la mesas de trabajo
o

las bolilas

Hacer bobitas para las tortillas y se ponen a repasar
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DIBUJO No.,

OBJETO DEL DIAGRANMA

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

Coyota DIAGRAMANo.____ 1 .

A-100 PARTE No.

EL DIAGRAMA EMPIEZA EN_almacén de materia prima ELABORADO POI\ Correa v Lacy
EL DIAGRAMA TERMINA EN_almacéen de producto ternunadoe FECHA Sep. 90 HOIA 2/3

— A-100-1  DIAGRANIA DEL METODO_Prapursto Proguosto

DIST. UNID.
EN TIEMPO | SINMBOLO DESCRIPCION DEL PROCESO
METROS EN MIN.
60 o Moler el prloncilo. nuentras se reposan las bolitas
20 [} Hacer Jas tortillas con fas bohtas on la mesa de trabajo
2.5 [S) Colocar una capa de tortillas en la_mena
10 [=] Esparcir el pidoncillo sobre las tortullas
25 (<) Colovar 1a capa superior de tortillas
10 [=] Sellar las tortitlas
2 [=] Colocar Las covotan en jas charolas para hornear (1)
0.5 0.5 o Colocar las charolas (1) en el espiguero (1)
1.0 0.2 = Llcvar el espiguero (1) con las charelas (1) al horno
0.5 0.5 [€) Colocar las charalas on ol horme (1)
12 [S] FHornear las covotas (1)
2 [=) Colocar [as coyotas vn las charolas (2 -
0.5 0.5 [=} Coalocar las charolas (2) on el espiguero (1)
1.0 02 = Lievar el espiguero (1) con las charolas (2) al horno
1 [} Sacar las charolas (1) del horme
0.5 Q.5 [«} Colocar las charolas en el espipuero (2) para enfriar
0.5 [e) Colocar las charolas (3) en e} horno
o Harnear las covotas (2)
[=] Sacar las charolas (2) del horno
0.5 [+ Colocar tas charolas en ol espigucro (2) para enfriar
O Dejar enfriar las covotas (1) y (2)
1.5 = Llevarel esprguero (2) o la mesa de empaquetado
0.5 =] Sacar las charolas del espiguera (2) y colocarlas on la
miesa de empaguetado
] o Quitar las coyotas de fas charolas v apilarias sobre la
mesas
15 D Dejar enfriar las covotas
10 =] Checar  cuales  estin en  buenas  condiciones v
empacarlas de dos en dos, las demds se eliminan.
3 2 > Las coyotas empaquetadas a los estantes del almacen
de producto terminado
< Espera en el almacen haste que haya requisicién.
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INAGRAMA DF FLUJO DE RO

OBJETO DEL DIAGRAMA

DI1BUJO Na.

-100

PART

Lot

AL TO0-1
EL DIAGRAMA EMPIEZA EN _almuaceon de materio pram.

DIAGRAMA D

DIAGRA
N

2l ABORADO POR Correa v 1

1A N %
TODO_Propuesto .

EL DIAGRANMA TERMINA EN_almacen de producto teenvnadao FECIHA Sep. 96 HOJA 3/3

I

-

1
ma

RESUM

EVENTO

NUMURO ] TIENTO DISTANCIA |
O _Operaciones T I EXEXIIT) 1 mitros
T

O Inspecacies [ ! 0 |
2 Transportes 5 | 45 nan 95 metros
Vo Almacenanuentos 2 I indetermamada
D Demvoras 2 | B

Total R i 2444 van.

135 motros

Otro diagrama que pucde sor Gtil para la distribucion Jde planta es el
diagrama de distancia. Iste medio ayvuda a rosolver problemas relacionados con
ta disposicion de departamentos voireas de servicios. asi como Lo ubicacion del
equipo en un sector dado de la fabrica. Este diagrama presenta en forma de
matriz la distancia, en metros, que se mucve o malerial de una instalacion a

otra.

El diagrama

de volumen de material presenta en forma de matriz la

magnitud del manejo de materiales que acurre entre dos instalaciones o areas

de trabajo. La

unidad utilizada

para

evaluar o

materiales, en este caso, son hilogramos

cantidad

de

manejo de

El diagrama Jde volumen de material es un medio Gtil para resolver
problemas de mancjo de materiales y de distribucion de equipo en planta.
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Este tipo de diagrama junto con el diagrama de distancia, forman el
diagrama de volumen-distancia que muestra un total, que mientras menor sea,
los costos seran menores y la distribucion sera la mas conveniente.

Ef diagrama de volumen, el de distancia, y el de volumen-distancia que

se aplican a este caso se muestran a continuacion, tomando en cuenta la
siguiente referencia:

B1 = bdscula 1

B2 = bascula 2

A = amasadora

C = cortadora

Mt = mesa de trabajo

H = horno

Me = mesa de empaquetado

DIAGRAMA DE VOLUMEN

B1i

Bascula (1)

D [Amasadora

e | Bascula (2)

s |Cortadora

W

a | Mesa de trabajo

e |Horno

Mesa empaquetado { i

e f— 7 em
I8
v
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DIAGRAMA DE DISTANCIA

HH a s t a

Bl A B2 T < 1 i H Me
Bascula (1) 0.5 I
! S
!
D |Amasadora J s 8
!
e | Bascula (2) ~. 15 |
~ :
s [Cortadora \}L 0
(Cortaddora, R RS WU , !
d | Mesa de trabajo ! | | 1.5
: -
1 1
i t
e D__’lorno ]\ | 2
1
i
Mesa empagquetado i
DIAGRAMA DE VOLUMEN-DISTANCIA
| H a s t a
I B1 | o 7T B2 T € 7T Mt | H | Mo [Total
l ‘t i ‘ l
Bascula 1 i ! ; - |
i ? !
D | Amasadora | ! i 1.35 i 1.5
: ; : :
H | | i |
e |Bascula 2 { 1 | ; i 3.75
1 1 1 l‘ { I
s |Cortadora \ ! tooo ik {0
| | i i i !
d {Mesa de trabayo | { | i 1375 | 3.75
| | 4 i |
¢ {Horno i h { i 10§ 10
i i i
Mesa emipaquetadao. ! i )
Total | 25 {1 1235] 375 \ o 3751 10 |az7s
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Con los diagramas descritos anteriormente se puede concluir que la
mejor distribucién que se puede hacer es teniendo las estaciones de trabajo en
{inea o en U, ya que el flujo de materiales s6lo va en un sentido v pasa de
maquina en maquina sin una combinacion entre ellas. Para eliminar los tiempos
muertos en las esperas, ¢l proceso se irda haciendo por partes on las que no se
tendran tantas demoras. En ¢l diagrama de flujo se muestran las demoras para
ver todo lo que tardaria ¢l proceso si sélo se hiciera un lote. Pero se pueden
hacer varias porciones o lotes poco a poco, de mancra que s¢ va haciendo un
fote ¥y en lo que esta «n praceso se comienza ¢} siguiente y asi hasta llegar a la
produccion deseada. Con este principio se tlego a fa distribucion que se muestra
en la siguicnte hoja. teniendo como referencias

1. Almacén

2. Bascula l

3. Amasadora

4. Biscula 2

5. Cortadora

6. Mesa de trabajo (boleado)
7. Reposo

8. Mesa de trabajo (tortilas)
9. Horno

10.Mesa de empaquetado
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Diagrama de Proceso

En el diagrama de proceso que se¢ muestra a continuacion se observa el
recorrido del proceso en la distribucion elegida. Las lineas con flechas indican el
sentido del proceso. En éste se puede observar que el proceso ¢s en linea o en
“U”, lo que indica que los objetivos de la localizacién de planta si se cumplen,
ya que las mejores condiciones para

realizar este proceso e€s con una
distribucién en “U” o ¢n linea.

En este diagrama también se observa que la distribucion es buena,
ademas de cumplir con los objetivos del proyecto, cumple con los objetivos que
debe cubrir una buena localizacion de planta, como que no haya cruces en el
proceso, que las distancias scan suficientes para ¢ manejo de los materiales, etc.

La numeracién de cete diagrama es la misma que la utilizada en el
diagrama de distribucion de planta, en el cual e muestran las dimensiones

reales. En este diagrama Unicamente se muest

2 la distribucion con el recorrido.

Instalaciones Auxiliares

A continuacion se mucstran dos diagramas, con el fin de mostrar la
distribucion de las instalaciones auxiliares por adentro ¥ por afuera de la planta
para una mejor comprension del lugar de trabajo.

En el primer esquema se muestran las instalaciones auxiliares que van
adentro del lugar de trabajo, que son los focos y los extintores. En este esquema
se muestran las lamparas que va a tener y en donde se van a encontrar, con lo
que se aprecia que existe una buen iluminacion, y fa localizacion de los
extintores en los lugares clave para caso de sinivstro, se observa que la posicion
de los extintores es conveniente ya que no ocupan mucho espacio y estan en
lugares accesibles para cualquier persona. El segundo diagrama muestra las
instalaciones auxiliares por afuera qque son la azotea en donde se encuentran el
tanque de gas y el tinaco. Se decidié que fueran en la parte superior debido a
que asi se ahorra espacio. Las relaciones de nameros de los dos diagramas e
instalaciones auxiliares s¢ encuentran en los mismo diagramas.
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Instalaciones Auxiliares

B R N R A S T I S A SR N DR R

1. Extintores
2 Focos

AN\




Instalaciones Auxiliares

Azolea

3. Tanque de gas
4 Tanque de aqua
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2.4 MANEJO Y ALMACENAMIENTO DE MATERIALES

Manejo de materiale:

El mancjo de materiales de un lugar a otro ests implicito en toda
organizacion. El lransporte de los materiales puede llegar a ser, en realidad, el
mayor problema de la produccion porque agrega muy poco valor al producto,
pero consume una parte notable del presupuesto de manufactura. Todo el ciclo
de produccion depende del manejo de los materiales para unir las fases del
desarrollo del producto.

El sistema del manejo de materiales depende del diseno del edificio y del
equipo dentro de los mismos edificias. La forma ideal de tratar los problemas
del manegjo de materiales es preverlos antes de que ocurran ¥ proporcionar los
medios que los resuclvan. Este enfoque es factible en el diseno de¢ una nueva
planta; los planes del manejo de materiales empleando el altimo modelo de
equipo se desarrollan junto con otras necesidades de la produccién.

Con frecuencia, los costos del manejo de materiales son dificiles de
identificar. El ignorar la magnitud de los costos del mancjo de materiales es por
cierto una de las razaones por las (que se presta tan poca atencidn a este asunto.
Las mejoras on ¢l manejo de materiales proporcionan las vias mas ripidas y
econdémicas para aumentar le gencracion de utilidades, aunque la atencién a
este aspecto deba darse siempre en el diseno y distribucion iniciales de la
unidad operativa,

Es importante reducir la necesidad del mancjo, reducir el costo al
minimo posible yva que ¢l manejo que es inevitable; todo problema de manejo
de materiales debe pactic de Lo buena distribucion de la planta y del diseio del
producto. El discho mis econdmico es aquel que requiere ¢l minimo de material
por mover.

Para un buen manejo de materiales hay que tomar en cuenta:
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La correcta identificacion del material

El material que se dafia facilmente requiere de manejo cuidadoso

Capacidad del equipo

Tamafio de la carga, hay que mover las mayores cargas posible para evitar el
manejo maltipte.

Peso del contenedor

ncipios del manejo de materiales

Acortar distancias: So deben hacer las distancias

de transporte tan cortas
como sea posible.

Mantener ¢l movimiento: Se debe reducir el tiempo de permanencia en las
terminales de a ruta tanto como se pucda.

Emplear patrones simples: 5S¢ deben reducir los regresos, los cruces y obtros
patrones que producen congestion,

Transportar cargas en ambos sentido

Se debe minimizar el tiempo que se
emplea en transporte vadio por medio de cambios de velocidad y nuevas
localizaciones de rutas,

Transportar cargas completas: Se o debe considerar un

aumento en la
magnitud de las cargas unitarias, disnunayendao o

capacidad de carga,
reduciendo la veloaidad o adginriendo un oquipo mas versatib

Emplear la gravedad: O tratar de encontrar otra faente de potencia que sea
igualmente confiable v barata

No utilizar trabajadores productivos para mover materiale

Utilice peones.

No levantar cargas arriba de la altura de los hombros: Hay que mantener
las cargas a la altura de trabajo.

Estos principios deben apoyar los objetivos de la recepeién, la seleccién,

la inspeccion, el inventario, la contabilidad, ¢l emipaque, ¢l ensamble y otras
Funciones de la produccién.
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Transporte horizontal o vertical de material en masa

A continuacién s¢ mencionan algunos equipos que se utilizan para el

manejo de materiales. El equipo para el transporte horizontal o vertical de

material en masa puede clasificarse en las tres siguientes categoric

1.

2.

Gruaas: manejan el materiai en el aire, arriba del mivel del suelo, a fin de dejar
libre el piso para otros dispositivos de manejo. Sirve para objetos pesados,
voluminosos y problemaaticos.

Transportadores

pucden tener la forma de bandas movibles:  rodillos
operados externamente o por medio de la gravedad. Entre ellos se
encuentran los transportadores de rodillos que estan formados por un
conjunto de rodillos con forma de levas con una parte plana o lo largo de su
superficie cilindrica, 1o que impide que hava colisiones entre  cargas
delicadas. Los transportadores de bandas pueden ser de alambre de cadena y
barra o de banda. Los transportadores des suspension corren a una altura
mavor que la altura normal de la cabeza,

transportan brawzos, charolas o
contenedores para ¢l movimicnto de articulos; son dispositivos del tipo
monaorriel ¥ son ttiles doebido o gue utilizan ospacio libre, v se pueden usar
como almacenes v

ajeros. Los transportadores de espiral constan de un
elemento giratorio en forma de un tornille con hoja de cinta, que gira dentro
de un cilindro o en un canaton, se utilizan mucho en la industria de los
alimentos.

Carros: son vehiculos operados manuatmente o con motor. La seguridad, la
visibilidad y ¢l espavia de maniob son sus principales limitaciones. Los
carros pueden ser camiones que estan formados por una plataforma sobre la
cual pueden situarse cargas de cualquier forma v tamano. Otro tipo son los
montacargas moviles que estan reemplazando rapidamente a los camiones
ordinarios de plataforma. La mayoria de los montacargas moviles son de tipo
de horquilla de levante al frente, se usan para elevare plataformas portitiles
que reciben ¢l nombre de tarinvas;  las tarimas son de dos  clases
principalmente, la tarima plana sin tados v la de caja con lados.
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Transporte horizontal sin recorrido fijo

Se da un enfoque mds amplio al transporte horizontal sin recorrido fijo,
debido a que éste es el que se va a emplear para ¢l manejo de los materiales de
este proyecto. El movimiento de materiales sin recorrido fijo tiene un campo de
aplicaciones mas extenso. Son elementos con mas flexibilidad ¥ mayor
movilidad.

1. Empleo de ruedas y rodillos

Se emplean ruedas fabricadas de madera, plistico, metal, fibra o hule. La
eleccion estd condicionada por factores como presencia de sustancias quimicas,
peligro de chispas clectricas, ruido de funcionamnento v costos. Utilizando
ruedas dispuestas en soportes giratorios (ruedas locas), se obtiene una mayor
facilidad de maniobra de los vehiculos

La aplicacion de los rodillos es mis conocida como elementos fijos
dispuestos sobre un bastidor. Son dtiles para mover prezas pesadas en una
distancia corta. Pueden montarse sobre una plataforma para facilitar su carga y
descarga. Las carretillas para manejo de bloque pesados pueden llevar rodillos
en la plataforma.

2. Aparatos de una y dos ruedas

Se utilizan generalmente como auxiliares del trabajo de otros, aunque
pueden constituir el medio principal de transporte. Las carretillas de una rueda
sirven cuando se van a transportar materiales a granel en una corta distancia,
hasta puntos de descarga, que varian constantemente. Se utiliza mucho la
carretilla de mano de una rueda.

Carretillas de mano de dos ruedas, son ligeras de peso, baratas y
utilizables en sitios estrechos, son uGtiles cuando se van a trasladar objetos
empaquetados, a lo largo de distancias cortas, en pequenas cantidades con
destino a diversos puntos.
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Su principal ventaja es la flexibilidad. que unida a su bajo costo de
adquisicion, lo hace aplicable a cualquier instalacion o negocio pequeiio.
Cuentan con unas patas que van en los costados, debajo de las asas, que
permilen dejarla descansar en el suelo.

Entre otros aparatos de dos ruedas se encuentran las carrctillas de mmano
de una gran variedad de formas y tamanos, adaptadas al transporte de objetos
determinados. Existen dos tipos de carretillas de dos ruedas; para bombona; y
arretilla basculante. Otro tipo de aparatos de dos ruedas son las carretillas de
tipo de tolva. Existe un tipo espevial de aparato de dos ruedas para maniobras
que es el gato clevador, el cual se utiliza combinado con plataformas
semimoviles.

3. Aparatos de tres ruedas

Generalmente consisten en una plataforma con dos ruedas de direccién
fija y una rucda mavil v puede tener un mecanismo de elevacion hidraulico o
de accionamiento manual. La principal ventaja del modelo de tres ruedas es su
mayor agilidad para maniobrar. Corrientemente la tercera rueda, colocada en el
extremo opuesto al extremo elevador o sustentador de la carga, es solamente
una rueda guia, sin embargo, en algunos modelos 1a tercera rucda es también
una rueda motora. Entre ellos figuran tractores, carretillas elevadoras de
accionamiento a mano, por palanca o presion hidraulica, carretillas automotoras
con conductor a pice, e incluso carretillas clevadoras de horquilla o de
plataforma, con conductor montado, eto.

4. Aparatos de cuatro ruedas

La mayoria son plataformas montadas sobre cuatro ruedas, una en cada
esquina, algunos pueden tener dos ruedas locas y otros las cuatro ruedas.
Ademas pueden contar con otros accesorios u otras plataformas. Se clasifican
en carretillas 4 mano, remolques, bastidores y recipientes, carretillas de
pequena elevaciéon v carretillas de gran elevaciéon. Por ejemplo, los bastidores
con rueda se utilizan para poner un gran numero de piczas, pequenas o de
forma irregular al alcance del operador que ha de ejecutar una operacién con
ellas.
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Esquema de Circulacion

El esquema de circulaci

n es en si un diagrama de recorrido de piso, et
cual sirve como apoyo en la eleccion del equipo para el manejo de materiales,

ya que en €&l se muestra el recorrido de los materiales desde la salida de la
materia prima del almaceén hasta la entrada del producto terminado al almacén.

A continuacion se muestra el diagrama de dirculacion en donde se
observa que el recorrido de los materiales se desarrolla conforme al recorrido
del proceso. Los numeroes que se muestran on este diagrama son los mismos que

se utilizaron en la distribucian de planta, con la finalidad de tener las mismas
referencias ya que se trata del mismo proceso.

En este diagrama s mucstra que no esste ningun cruce en ol manejo de
1os materiales

1o cual es una ventaja para la disminucion de ticmpo muerto del
proceso por manejo de materiales. Tambuén s bueno yva (que se requiere poco

equipo ¥ sencillo para el manejo de materiales, ya que las distancias son muy
pequenas.
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ESQUEMA DE CIRCULACION
; !
5
! o

ALMACEN

B

OFICINA

Eleccion del equipo para ¢l mancjo de los materiales

Tomando en cuenta los principies mencionados anteriormente, el
esquema de circulacion v con las aplicaciones existentes para el manejo de

materiales, sc concluye quo el equipo a utilizar es el siguiente:

1. Un diablo: Este equipo se clasifica dentro de los aparatos de dos ruedas que
son las carretillas manuales de dos ruedas. Esta eleccion se tomd debido a su
versatilidad, su flexibilidad, bajo costo, a ser utilizables en espacios pequefos
v a su facil manejo.
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Se va a utilizar en la llegada de materia prima y salida de mercancia, ya que
su principal aplicacién es el manejo de productos empaquetados.

2. Dos espigueros: Son aparatos de cuatro ruedas que se utilizan mucho en las
panaderias, cada una de las ruedas se encuentran en cada esquina de una
plataforma vy son ruedas locas, consta de una estructura metilica en forma de
un prisma rectangular hueco, dispuesto verticalmente. Cuenta con guias en
las cuales se deslizan las charolas que contienen las coyotas. Se va a utilizar
uno con capacidad de 18 charolas y otro con capacidad de 36 charolas. El

espiguero de 18 charolas se utilizard para las charolas que contienen las
coyotas crudas ¥ el de» 36 charolas paras las que salen del horna.

Almacenamiento

A menudo los materiales abarcan una parte significativa de los costos de
operacion de una organizacion, y son una proporcion importante de sus activos
corrientes. El control apropiado de los almacenes es esencial para una alta
productividad; el valor de un buen almacenaje es alto y es un falso ahorro el no

tener el equipo y ¢l personal necesarios.
Para registrar la presencia de los materiales en la planta es necesario:

Registrar la recepcion de todos los materiales en un libro de recepcion de
materiales.
Desempacar todos los materiales v verificarfos contra la orden de compra,

tanto en cantidad como e calidad.

Devolver todos los articulos defectuosos al proveedor, por medio de una
forma de rechazo explicando las razones del mismo.

Informar sobre la recepcion de todos los materiales por medio de una forma

de materiales recibidos

5. Devolucién al proveedor de los envases reutilizables (si los hay).
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Un principio basico para ol almacenamiento es que el drea de recepcion
se encuentre lo mas coerca posible de los almacenes.

Tareas del almacenista

Al almacenista se le considera como responsable de los almacenes. de los
bienes contenidos en ellos v de 1os que se encuentran en recepcion.

Recibir y almacenar en oarden v buenas condiciones todos los miateriales
incluyendo materias primas, partes v componentes comprados y elementos
parcialmente manufacturados.

= Hacer la distribucion de materiales se hara solo con solicitudes autorizadas.

« Ordenar los materiales por orden de documentos.

- Mantener las registros que puedan serle solicitados.

- Llevar a cabo fisicamente cualquicr inventario que se requiera.

Registro de almacdn

Debe ser posible en todo momento conocer con precision las existencias
de los almacenes. Para este fin se llevan a cabo registros en forma de tarjetas que
registran los movimientos de las existencias def almacen. Estas tarjetas son un
medio simple con el que s¢ pueden verificar las existencias., Son comunmente
Hamadas tarjetas de anagquet o compartimiento.

Debido a que los almacenes serin muy pequenos, os conveniente utilizar
las tarjetas de registro de anaquel para ilevar un control detallado de las

entradas vy salidas. El formato que se va a utifizar para dichas tarjetas es el
siguiente:
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Tarjeta No. Parte No.
TARJETA DE ANAQUEL PARA MERCANCIA
Descripcion Ubicacion
Nota de Entrada
Fecha R.M. No. 6 (mercancia Salida Exislencia
Reqg. No. recibida)
Inventarios

Las existencias requieren soer registradas correctamente, no solo para que
la fiabrica funcione eficientemente, sino también, para gue los resultados
comerciales se puedan calcular con precision.

En el inventario se cuentan fisicamente las existencias y los resultados se
comparan con las partidas de las tarjetas del registro de existencias. Los
inventarios se pueden efectuar cada ano o en forma periddica durante el mismo.

Inventario anual

Es imperativo que para llevar a cabo el inventario todos los materiales
estén inmovilizados, ¥ por tanto es usual realizar ¢l inventario anual en un fin
de semana en dfas festivos, cuando la produccién esté paralizada.

Para los fines de este proyecto es mas conveniente realizar un periodo
anual, debido a que son muy pocas las mercancias y muy pequefios los
almacenes, por lo que un inventario peri6édico resultarfia casi como las tarjetas
de registro.
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En seguida se da Ia doscripeion de inventario  periodice en donde se
aprecia qque s mas aplicable en companias grandes. El inventario anual lo que
permitira sera ver de forma global, los movimientos que se llevaron a cabo
durante el afio y confirmar que todo esta en orden. Serd s6lo como un apoyo en
el control de las mercancias

Inventario periodico

Involucra menos desorganmizacion. Poca a pove, a diario se verifica un
nimero de articulos de tal manera gue ol término del ano el conjunto de todas
las existencias se han contado.

Las ventajas de un inventario periodico son:

1. No se trastornan los almacenes o la produccion

2. Es mas barato que un inventario anual.

3. Ocupa poco tiempo v se puede realizar durante cualquier periodo de poca
actividad.

4. Los resultados se obtienen con mias rapides

5. Los articulos importantes se pucden verificar con la frecuencia que se desee.

Como se menviono anteriormente, realizar un inventario periddico en
una fabrica tan pequena, seria poco conveniente, va que se podria efectuar el

conteo de toda la mercancia incluso en un dia, para lo que se utilizaran las
tarjetas de anaquel ¥ no serd necesario un inventario perioc

Distribucion y localizacion de los almacenes

Para una bucna distribucion y localizacion de los almacenes es necesario
tomar en cuenta las siguientes congideraciones:

+» Los almacenes requicren ser sepuros.

-~ Laimpermecabilizacion debe de ser particularmente bucna.

« Los pasillos tienen que ser Jo suficientemente anchos,

« Los articulos de uso frecuente tienen (ue estar lo mis cerca del lugar de
distribucion.
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+ Los articulos pesados o voluminosos hay que almacenarlos tan bajo como sea
posible.

-« Los anaqueles y compartimientos no deberan ser tan profundos.

= Hay que proporcionar un iarea de recepcion.

« Es esencial un sistema de localizacion que haga posible conocer la posicion
de cualquicr articulo que cambie frecuentemente de lugar.

Tomando en cuenta los puntoas anteriores so llego a las siguientes
decisiones:
En el area asignada a los almacenes se encontrardan tanto ¢l de materia prima
como el de productio terunnado

« Estaran situados uno entrente del otro v compartiran uan
suficientemente ampho para que s puedan

pasillo lo
manejar tos inateriales y los
productos, asi como tener acvesa a vllos

« Los almacenes serin anaqueies, can 4 entrepanos,

Habra una separacion entre fos alimacenes v ol proceso, con el fin de que haya
seguridad en los materiales v el produdcto, asi como en el proceso,

Una parte del almacen de materia prima contara con una especie de ventana
por la que salga un tolva de donde we dejara vacr ¢ harina, esto evitara el
problema de mover los costales, por lo que a pesar de que son articulos muy
pesados, no irin 1o mas Lajo postble, porque de ser asi, no se podria utilizar
la tolva.

= El area destinada al almacen se dividird en dos partes; una que seran los
almacencs v otra que sera ol area de rocepeion de materiales.

Con estas decisiones y los puntos anterniores, la distribucion de planta con
el diseno de los almacenes queda como se muestra en el siguiente esquema,
tomando en cuenta que:

1. Almacén de materia prima
2. Almacén de producto ternunado
3. Area de carga y descarga (patio)
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2.5 MANTENIMIENTO

Todas las industrias de manufactura siguen alguna rutina de
mantenimiento debido a que es importante ¢l costo de la produccion perdida
por descomposturas inesperadas, v el costo del capital de tener un cierto valor
usualmente es menor cuando dicho valor recibe un cuidado apropiado. La
calidad de la produccion también se puede clevar con un mejor mantenimiento.

Los ¢

istos dol capital por 1o comun son altos en la primera parte de la
vida de una maguina v disminuyen con la edad.

La politica consiste en prevenic la inconvenioncia vy ol alto costo de una
descompostura mantenicndo las piczas ¢asi en una condicion de nuevas por
medio del cuidado v el reemplazo.

Mantenimiento preventivo

El mantenimiento preventivo se emplea para reducir la frecuencia y la
magnitud de las reparaciones mayores. La cuestion esti on determinar si el
mantenimiento preventivo es mds economico que las reparaciones que se hacen
conforme se necesitan, y si os MAas cconamico, que tan a menudo se deben hacer
las revisiones del mantenimiento preoventivo.

El mantenimiento de rutina s casi ¢l trabajo menos atractivo en la
produccion, pero ©s uno de los mas important

Mientras los procesos se
mecanizan cada vez mis, ¢l mantenimiento correspondiente se vaelve mdés
completo y se ¢leva el dano potencial por descomposturas. La base de un buen
mantenimiento preventivo os una buena planeacion v hombres capaces
dedicados al mantenimicnto apoyados por una politica administrativa.

La regla que sirve de guia es que ol tempo que se emplea en el
mantenimiento preventivo debe ser menor al que se requiera para las
reparaciones ¥ ¢l valor conferido a las maquinas por ¢l mantenimiento
preventivo debe ser mayor qua el costo del programa.
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La lista siguiente ofrece algunas consideraciones practicas, que se deben
ponderar al plantear el mantenimiento:

1. Las maquinas pueden ostar “muy  mejoradas”  para aumentar la
confiabilidad. Se aumentan los costos iniciales, pero se pueden producir
ahorros en los costos del mantenimiento.

Las inspecciones se deben hacer durante los periodos de limpieza, ajuste u
otro trabajo de mantenimiento a fin de red ucir el costo y las molestias.

Los operadores deben ser responsables del trabajo de mantenimiento
preventivo que se lHeve a cab»o en sus maquinas, siempre que esto sea posible.

4. La friccion, vibraciones, corrosion, son condiciones hisicas que se deben
detectar y controlar antes da que pucdan dar lugar a problemas serios.

La gran responsabilidad que implica el trabajo de mantenimiento es
bastante obvia; no siempre es evidente 1a dificultad para llevar a cabo el trabajo.
Se necesitan los registros cuidadosos de las reparaciones y ¢l servicio, y con

frecuencia los datos s6lo se pueden conseguir por medio de la cooperacion de
los operarios.

Las partes del programa total de mantenimicnto son:

1. La seleccidon de actividades y operaciones preventivas de mantenimiento:

» Engrasado de las maquinas; de la cortadora y a amasadora

» Limpieza de las mdquinas; tanto de las basculas como de la amasadora, la
cortadora, los espigucros y el horno.

e Limpieza del lugar de trabajo; de las mesas, del piso y del almacén.

« Revision de la capacidad operativa de las maquinas: de la amasadora, de
los espigueros v del horno.

s Verificar que las hisculas estén bien calibradas.

-

Cambio de partes; de la amasadora.
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La determinacién de la frecuencia de las operaciones de mantenimiento

2
preventivo. En la siguiente tabla se mucstra la frovuencia de actividades

Limpieza de | Limpicza KRevision de | Verificacion de | Cambio
tngrasado las del ugar de | la capacidad fax hasculas de pastes

Duaguinas trabajo operativa

i

i P :

Frecuencia Cada 15 dias Diars Diaro | Cada 15 dian | Cada nmeses | Cada ano
i | |

3.

Decisiones de reparacion o reposicion: Fuston fas siguientes opciones en la

decision de reparacion o reposicion:
Reponer periodicamente todo (unidades buenas v desconmipuestas)

Reponer unicamente las unidades descompucestas on o momento de fallar.

-
+ Reponer periadicamente sdlo las unidades inutilizadas,
-

- ademads reponer

Reponer las unidades descompuestas on ol momenta v
periodicamente tanto las fuenas como las malas.

La decision de reparaciin o reposicion que s hara es la ultima, yva que es

la mds completa ¥ se toma en cuenta:

Nadie puede saber cuando va a tallar una presa. por 1o que se tendra que

-
reponer en el momento de su tatla.
e Se tendra una repasician pericgdica de las unmidades buenas v malas, con el

fin de mantenerlas en buen estado y no esperar o que fallen y paren la
la reparacion va que son piezas baratas v

produccion. No se decidio por
pucden reparar o no vale la pena

que una vez desgastadas no e
repararlas.

maquinaria  muy sencill v el

Asignacién  de personal: Por  ser
manteninuento que se Hoeve a cabo ocupari muy poco tivmpo, no es necesario
ada para realizar dichas operaciones, por lo
e realizar las  tareas de

tener a una persona especializ
que Jos mismos operarios  se  cncargaran
mantenimiento preventivo.
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. Personal

Actividad
Engrasado de la amasadora ¥ de la
cortadora
Limpiar la bascula
Limpieza de la amasadora
Limpieza de la cortadora
Nerificar la capadidad de la amasadora
Limpiar la mesa de trabajo
Limpieza del lugar de trabajo
Limpicza de la mesa de empaquetado
Cambio de partes

Operario 1

Operario 2, 3,4 y 5

rrificacion de las bdasculas
Limpic

Operario 6

za de la bascuta
Verificar Ia capacidad del horno
Limpieza del horno

Limipie

za del almacen

5. Programacion de las actividades de mantenimiento: Tres roegistros o salidas
es el minimo en cuanto a elementos necesarios para un sistema  de
programacion de mantenimiento:
« Una ficha con la historia det equipo ques
a) Define las operaciones por realizarse en la unidad de tiempo
b) Denota la frecuencia de la inspoeccion
c) Indica el estado del equipo durante la inspeccion
d) Sefala las fechas v el personal encargado de las inspecciones
i
Taneta No. FICHA HISTORICA DE EQUIPO Doenommadion del Equipo
Parte Inspeccionada r-‘um»mmndn‘[ Frocuendia | Focha [ Partes | Inspeccionado | Observadones
v parado

por

n
W
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e Hoja de ruta y programa de mantenimiento: Se prepara para asignaciones
de tareas diarias o semanales y enumera sucesivamente las tareas que se
han de ejecutar por parte del individuo o la cuadrilla. Se podra establecer
una ruta estindar dependiente de la combinacion de mantenimiento
diario. semanal, mensual, trimestral, semestral o anual por llevarse a cabo.
Si se utiliza una computadora para la programacion, es mas facil equilibrar
las cargas entre fos periodos praogramados v ¢l personal asignado a
mantener los mismos. A continuacion se muestra la hoja de ruta:

HOJA D

Para: Asignado a: Por:

Equipo Operaciones Tiempo Costo Observaciones
Estandar (min.)

Total

La hoja de ruta puede servir como las boletas de tareas para los trabajos
que estidn en la lista, o bien es posible agregar 6rdenes individuales.

e Orden de tarea de mantenimiento: La orden de tarca no se utiliza para las
operaciones registradas en la hoja de ruta, pero su inclusién resulta
necesaria para las asignaciones de emergencia o los pedidos especiales de
inspeccién recibidos. La orden de tarca de mantenimiento queda:
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ORDEN DE TAREA

Fecha Fecha Fecha

Equipo No. | Cuenta No.

escrita deseada programada

Urgencia

1 Si_ No

Denominacion del equipo

Tarea por realizar

Detenido
Si No

Fecha de detencion

Que debe detener

Maquina
Departamento L

Requerido por:

Aprobado por:

Nombre Foecha Resumen de costos
Trabajo hecho Asignado a:
. Trabajo hrs.
Terminado pu Costo de
. mano de obra
Inspeccionado Costo de
por: materiales v
Recibido por: pivzas

6. Seguimiento y control de las actividades: Fl sepuimiento v control sirven

para determinar la  eficacia de la actvidad de

mantenimiento.
Fundamentalmente, ta eficacia ha de¢

medirse sobre la base de la
disponibilidad de medios y la utilizacian del personal de mantenimiento. El
seguimiento se podri hacer y determinar hasta que este funcionando el
proyecto.
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Mantenimiento Correctivo

El mantenimiento vorrectivo se realiza en ¢l momento en que falla alguna
maquina. La unica decision importante en tal caso es si se ha de reparar o
reponer piezas, ¥ si se ha de especializar a alguien para el trabajo o se ha de
llamar al técnico. Por ser miquinas muy pequefias v sencillas, el mantenimiento
correctivo se haria en el momento de la falla por cualquier empleado, sélo si es
algo muy complicado se recurrird a un técnico espevializado, que lo proveera el
distribuidor. Por lo general las piezas se reemplazarin ya que es macquinaria
muy barata y al igual que las piezas, por lo que repararias, no implica un gran

ahorro.
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Evaluacién del Si: Prod

1il. EVALUACION DEL SISTEMA PRODUCTIVO

3.1 ASPECTOS TECNICOS

Tamaino del proyecto

Para determinar el tamano del proyecto se deben tomar en cuenta varios
factores, entre los méas importantes se encuentran: Inversiéon, Demanda, Oferta y
Personal.

* Personal: Con respecto al personal no hay ninguna limitante ya que es un
trabajo muy sencillo y cualquier persona interesada en el trabajo puede
recibir la capacitacion necesaria para realizarlo v lo que sobra en estos
momentos son personas esperando trabajar.

e Demanda: La demanda no es muy ficil de establecer va que el produacto no
existe en el mercado que abarca este proyecto. Se estima que la demanda sea
de 5,000 covotas al mes.

e Oferta: Se establece una oferta de 15,000 coyotas al mes, considerando que la
demanda va a aumentar y que la capacidad de planta es la suficiente para
cubrir esta produccion.

« Inversion: Se piensa en una inversion no mayor de $200,000, sin embargo la
cifra exacta de la inversion se dard en la evaluacion econdmica después de
cubrir todos los aspectos técnicos.
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Sociedad y denominacidn social

Actualmente la sociedad anénima tiene gran acogida en las empresas
industriales y mercantiles debido entre otros factores, a la responsabilidad de
los socios y a la representacion de sus aportaciones por medio de titulos de fdcil
circulacién, que permiten formar grandes capitales o base de pequenas
inversiones de gran numero de personas.

Es la sociedad tipica de capitales, funciona bajo una denominaciéon
seguida de las palabras “Sociedad Anonima”, o sus abreviaturas; la
responsabilidad de los socios se limita, Gnicamuente, al pago de sus apartaciones.

Al decir “Anénima”, no significa que la socicdad carezea de nombre, lo
que indica es que no Heva ¢l nombre propio de sus s0C10s para exteriorizarse y
operar como tal; usa cualquier nombre comercial para darse a conocer v, aan en
el caso de que llevara ¢l nombre de uno de sus principales accionistas, no debe
interpretarse como Razaén Social, sino en todo caso, denominacién, puesto que la
responsabilidad de los socios es limitada vy no existe responsabilidad subsidiaria
para los integrantes de esta sociedad. El minimo de socios ¢s 5y su capital no
podra ser inferior de $25,000.00 dividido e¢n acciones de igual valor, de las
cuales, cada socio suscribird cuando menos una.

Las sociedades de capital variable, constituyen una modalidad distinta
en la organizacion de Jas sociedades mercantiles, Toda sociedad puede
constituirse como de capital variable si asi lo convienen sus socios en la
Escritura Constitutiva sujetandose al efecto a las disposiciones legales relativas a
la clase de sociedad de gue se trate , v, por lo que hace a balances y
responsabilidades de los admunistradores, a las aphcables a sociedades
andénimas.

La caracteristica de las sociedades de capital variable estriba en que,
como su nombre lo sugiere, su capital social es susceptible de aumento por
nuevas aportaciones de los socios, asf como de disminucién por retiro parcial o
total de las mismas, sin que para ello sea necesario llenar las formalidades
legales establecidas para las sociedades de capital fijo, y s6lo estaran obligadas
a llevar un libro especial en el que registraran las variaciones del capital.
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Las sociedades que adopten esta modalidad |, agregaran o su Razon o

Denominacion Social, las palabras de “Capital Variable™ o wus abreviaturas.

Dada la importante funcion economica que desempena v la gran
esta Figura social, se dedidid escoger este

aceptacién que tiene en la actualidad
tipo de sociedad.

Nombre de la Empreo

Eil nombre v la rason social e Lo emipresa sera o miiema v ose eligio a
partir de {as caracteristicas anterniores que doetinen a una soceesdad anonima de

capital variable, ol cual o5 “Coyotas 5.4 de CLV
debido o que esta higado al giro del

Ie dio ol nombre de “Coyotas”
ara prara dar o conacer a la emproesa comercialmente; esto

negocio v ose utily
forma parte de la estrategia para dar o conocer tanto a la empresa como al

producto, sin embargo, ol nomibre del producto se definira en la estrategia de

promocion, en ol apartado correspondiente, este aombre s6lo indica la razon
social de la coipresa que se uwtilizara en los demds punto de los aspectos

técnicos.

Maguinaria vy Equipo

«de maquinaria y equipo para los fines de la

Existen dos provecdore
empresa:

1. Industrias Alpha S.A.
2. Maquinaria Overana

Las especificaciones y cotizaciones de la maquinaria y el equipo se

muestran en la siguiente tabla:
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Maquinaria

Proveedor

Especificaciones Cotizacion

Horne

Marca: Simet

Quemador: de gas

Para 6 Charolas: Std. de 45 x 65 cm.
Control de temperatura al frente $5,950.00
Frente: 1.80 m.

Profundidad: 1.00 m.

Altura 1.54 m.

Produccion: 160 picras Jde 0.
por hora

Ut
n

@
ol

B

Marca: Echenique
Quemador: de gas
Para 6 charolas $6,843.00
Con termostato

Con ventanas v luz interior

Amasadorn

Marca: Simel tipo arana
Capacidad: 60 ky.
Motor trifasico de 220 v
De velocidades $ 11,600.00
Caso de acero inoxidable
Tapa levadiza con ganchos

12

Marca: Tuosa
Modelo BR-60
Monoftdasica de | HP. 0 Hz. $10,867.00
Para medio bulto de harina
{50 kg. de masa)

Cortadora

Marca: Simet

Para dividir masas en 18 v 36
Tantos iguales on tamana v peso. $3,900.00
Cazo estanado
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“Maquinaria

Proveedor

Especificaciones

Cotizacion

Cortadora

19

Marca: Echenique

Modelo R-2

Para 18 o 36 tantaos

Cortes exactos v uniformes en peso

$2,898.00

Buscula 2

10 kg
Mecdanica
De cuchara

$100.00

S

Mecanica
10 Ky
De cuchara

$400.00

Bdscula 1

25 Kyg.
Mecanica
De cuchara

$450.00

I~

25 kg
De cuchara
MNMecanica

$150.00

Ozonificador

Marca Biozon Fagor
Domaéstico
1 litro/minuto

$950.00

N

Marca Biozon Fagor
Doméstico
1 litro/minuto

$950.00
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Total 1 $26,099.00

Muqht'hnria Prowvecdor Especificaciones Cotizacién
Cazo 1 + Cazo para vortadora Simet
« Estanado $180.00
2 - Cazo para curtadora Echenique. $120.00
- Paracharolas de 45 X 65 cm. $975.00
1 + Ruedas de 57 de alta resistencia.
- [Para 18 v 36 charolas i $51,120.00
Espiguceros {
T - - +
= Para 18 ¥ 36 vharolas $1,000.00
2 + paracharolas de 43 ~x 65 cm. $1,100.00
—1 e I
Diablo i t Para 300 hy i $574.00
2 \ «_Para 300 kg ‘ 5574.00

2 $25.502.00

La tabla anterior muestra que of proveedor de maguinaria que conviene
mas econdmicamente os el ndmero 2, por lo que serd la opeion a considerar en
la evaluacion econdmica.

Materia Prima

La materia prima sera suministrada por “Proveedora del Panadero”. Se
escogid esta proveedora porque cuenta con todas las materias primas para el
proceso a buen precio v porque realiza la entrega de la materia prima a
domicilio, por to que no ¢s necesario transporte alguno por parte de la empresa
para adquirir los insumos.
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La siguiente lista muestra la materia prima necesaria para el proceso:

1. Harina de trigo

2. Manteca vegetal

3. Piloncillo

4. Agua

5. Bolsas para empaque.

Todas estas materias rimas seran suministradas or este mismo
134

proveedor, excepto el agua, la cual serd purificada en la planta por medio de un

ozonificador que contara con una

instalacion
concentre ¢l agua va limgna.

especializada en donde se

Se opto por la adquisicion de un aronificador debido a que se necesita
mucha purcza en el agua y wener garratones en alimacén ovuparia mucho espacio
¥ serfa muy costosa, ademas de serun método de purificacion muy confiable,

Mano de Obr.

Hay varias posibilidades conveniontes

prara realizar Jos contratos de
empleo, que represcntan una buena forma para los fines requeridos, y que se

presentan a continuacion. Ademas existe la aopcion de hacer un contrato por
salario fijo que se Neva a cabo

conforme a la ley: por salario minimo y
prestaciones. Se elegira of contrato dependiendo de lo que sea mas conveniente,
después de realizar la evaluacion economica

* Trabajo a destajo

En la retribu

n por obra o a destajo se lene ¢n cuenta, no ¢l iempo
empleado, sino la tarea realizada. Se considera en forma principal el resultado
del trabajo. Es decir, considera la cantidad de obra realizada por cada
trabajador © grupo de  trabajadores, a  un  precio unitario acordado

anteriormente, de tal forma que ¢l pago por la jornada de trabajo no sea menor
que el salario minimo.
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Las ventajas del sistema son que ol empleado puede hacer sus calculos

sobre la incidencia de la mane de obra con mavor justeza v el trabajador puede
recibir una retribucion superior a la media 0 narmal

suprime una parte de la sobrevigilanci

Otras ventajas son gue

facilita la valuacion unitaria, evita
tiempos perdidos, selecciona el personal apto para cada actividad ¥ permite que

a mayor trabajo mayor percepaion y a menor trabayo menor percepaion.

Las desventajas el wistema saon que representa dibicultades para su
control, pucede ser injustoe v pucde reduar o calidad

Los ingresos por destajo son lineales o direvtos, esto os, se incrementan en

proporcion directa a la cantidad de trabajo realizado, una vez que se supera la
tarifa diaria.

El trabajo o Jdestage pucde see por tarits on cuyo ceso cada unidad tiene
un precio de tanto, 0 por iempo enocuyo Caso cada wuidad biene un tempo
permitido. El pago por tarifa tene las ventajas de la sencillez admanistrativa, la
claridad y un costo constante de mano de vbra direvta, cualyuiera que sea la
tarifa asignada al operario, ;1 bien cuando La inflacios

es significativa, resulta
necesario recalcular los procios del destajo para que los salanos se mantengan a
la par de la inflacion. Tor otra parte, la tarifa por ticmpo permite hacer ahorros
si se emplea en el trabajo o un operario cuyva tants salarial sea menor que la
planeada originalmente. Tambien permite haver cambios en los salarios base

sin
tener que recalcular el prrecio del destajo, evitando asi los efectos de la inflacion.

* Salario por tarea

Consiste en la obhigacion detl obrero de realizar una  determiinada
cantidad de obra o trabajo en la jornada u otro perniodo de tiempo al efecto

establecido, entendidéndose cumplida dicha jornada o periode de tiempo en
cuanto se hava ultimado ¢l trabajo fijado en la tarca,

Generalimente va unido a un sistema de gratificaciones, por ¢l cual, si se
cumple la tarea en el plazo determinado se abona lo convenido; pero, si se
sobrepasa ese minimao, se abona una prima por cada unidad superada.
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® Precio Alzado

Consiste en abonar a una persana un precio deternanado por la
realizacion de una tarea determinada. Las primas o premios son una integracion
de la retribucion que tiene reladion con la cantidad o cabidad del trabajo
prestado por el empleado u obrero,

En este sistema se ostablece un safario basnoo v sobre o se abona una
cantidud complementaria, basada  en mualtiples circunstanaias, Asi puede
tenerse en cuenta el resultado del trabajo, Ta cantidad del miismo, [a cantidad de
piezas efectuadas, ¢l cuidado de Jos instrumentos de labor o ahorro en los
materiales vomaterias primas cmpleadas, o puntuahidad, <0 La gama es

infinita.

Estas troes formas de contrato son musy sounilares, poro fa mas conveniente
para los fines requeridos os el contrato por obira determinada o a destao, debido
a una obra deternunada sin importar el lempo gue osta se leve,

a que s real
hara la comparacion ontee un contrato o destagjo v ocontrato per tiempo

determinado con un safurio tijo, los contratos <o massiran a continuacion:

e Contrato de trabajo por ticmpa deternmanado

En este contrato por ticmpo determinado se establece un salario fijo con
forme a la ey v las prestacionos correspondivntes.

Los salarius minimoes que rigen en el pais a partirdel 1 de enero de 1996,
fueron establecidos mediante ane resolucaion emitida por el Consejo de
Representantes de la Comision Nacional de los Salarios Minmos, el 10 de
diciembre de 1995, La resolucion fue publicada en el Drario Oficial de la
Federacion el dia 2 de diciembre de 1995, este desplegado contiene los salarios
minimos generales v profesionales vigentes en las tres dreas geogrdficas en las
que para efecto de la aplicacién de estos salarios se ha dividido el pais; las
definiciones de las 88 actividades, profesiones, oficios y trabajo especiales para
los que rige un salario minimo profesional.
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Conforme a este desplegado se define al repostero o pastelero como el
trabajador que elabora pan, como pastas, tartas, pasteles v otros productos de
harina. Selecciona, pesa ¥y mezcla los ingredientes a mano o a maquina, da
forma a la masa, la coloca en hojas de laminas o moldes, los deja reposar y
después los hornea. Prepara las pastas para relleno y devoracion con los
ingredientes apropiados y adorna las piezas segun se requicra. Se auxilia en su
trabajo de uno a mas ayudantes.

Esta clasificacion de repostero o pastelors os Ta mas corcana al trabajo que
se va a desempenar, yva que es un trabajo con harina que requiere de las
actividades antes descritas. Conforme a esta clasificacion, o} salario en el drea
geogrifica correspondivnte al Distrita Federal os de 529,40, Con esto se establece
el contrato de la siguiente manera:

CONTRATO DE TRABAJO POR TIEMPO D
por una parte, COYOT

ERMINADO que celebran
AL DECV. representada por o} senor

como patron, y por la otra, el senor

, vomo trabajador, vy quienvs por razéon de
brevedad se denominaran en ¢} curso del presente contrato “COMPANIA” v
“TRABAJADOR” respectivamente, v ol que sujetan a  las  siguientes
declaraciones y cldusulas.

DECLARACIONES

1. La compania es una sociedad mexicana que tiene entre otras actividades, la
de

2. La compania declara

a fin de satisfacer ta necesidad que en forma transitoria y eventual
le afecta.
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3. El Senor ha manifestado a
COYOTAS 5A. DE CV., estar en disporubilidad de ser cantratado por vl
tiempo determinado a que se refiere la segunda de las declaraciones, asi
como tener la capacidad v actitud necesarias para desempenar el puesto de_

motivo por el cual las partes han celebrado el

presente contrato que se conticne al tenore doe tas sigjuientes:

CLAUSULAS

PRIMERA.- OBLIGACIONES - El. TRABALVDOR e obliga a prestar sus
servicios personales a la compania on el domabio de esta, ubicado en

G en el lugar que o elocto we e o e

omao

o trabajo que debera desempoenar desarrollando
siempre su mavor actividad v eftciendas Ta oo upacion prncipal del trabajador
serd

e __pero bien entendido que esta
enumeracion  de labores os enunciativg no  Himitativa, toda vez que el
TRABATADOR tiene obligadcion de atender tambion cuslquicr otro trabajo a
nexo 0 conexo o su oblipacen principal o cualesquiera otra actividad,
siempre v cuando se le respoete su salario adn cuando accidentalmente hayva de
ser desempoenado fuera doel huggar de trabajo.

FL TRABATADOR acatard sicmpre on todos sus actos fas ordencs que sus jefos
le den, las disposiciones del Reglamenta Interior doe Trabajo de fa compania que
10 stan apliables, v las demas dispostciones v ardences que sate Te dicte.

SEGUNDA.- DURACION DFL CONTRATO -
una duracion Jde___

I presente contralo sera por

e dias, al vencimiento de cuvo término concluira
toda relacion derivada del mismo sin ninguna responsabilidad  para la
compania; sin embargo, los primeros treinta dias de prestacion de servicios se
vonsideraran como periodo de prucba, término durante el cual la compaiida
podra dar por terminado el presente contrato sin ninguna responsabilidad si, a
su juicio, el TRABAJADOR no tiene la capacidad y competencia suficientes para
desempenar el trabajo contratado.
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TERCERA.- JORNADA Di TRABAJO.-. £l horaric e trabajo del
TRABAJADOR sera de la ___horas en las que se iniciard, a las)
en que se interrumpirad, v de las __horas en que se reanudara a las__

horas en que concluira. Este horario de trabajo se observara
a

horas

de
de cada semana. En el caso de que se labore
de lunes a viernes, obedece a que se tiene repartida ta jornada en los términos
del articulo 59 de la Ley Federal del Trabajo, Bl TRABATADOR faculta
expresamente a la compania para modaticar ¢l horarno anterior, de acuerdo con
las necesidades de ta misnva.

CUARTA. .- SARIO- Bl TRABAIADOR perabira como sueldo por  la
prestacion de fos servicios a que se ichiore eoste contrato, lacantidad de §

[

NLNL ) menstabion, LUS o salario o sera pagacdo o dias
de cada mes, en fas oficinas de fa compania,

QUINTA.- DIAS DFE D SO EL TRABATADOR distrutarad de los dias de

descanso semanal v do descaneo obhgatorio que establece e empresa.

SEXTA.- TIEMPO EXTRAORIDINARICOL- Queda probhubido al TRABAJADOR
trabajar ticmpo extraordinario si no es con

vonsentimiento previo y orden
escrita, dada por la compania. Cuando por cualquivr circunstancia deba trabajar
el TRABAJADOR mayor tiempo que vl senalado como jornada ordinaria,
recabara previamente de la compania la orden a que so refiere esta clausula, sin
cuyo requisito no le sera abonada cantidad alyuna por el tiempo que trabaja con
exceso a la jornada legal.

SEPTIMA.- RECIBO DE ALARIOS - El TRABAJADOR se obligga a otorgar
los dias de pago de salarios, un revibo en favor de la compania por la totalidad
de los sueldos devengados hasta esa fecha, extendidéndose que ¢l otergamiento
del mismo implicara su conformidad ¢n que el sucldo recibido cubre el rabajo
desempenado sin que pucda exigir posteriormente paro de prestacion alguna,
ya que cualquier cantidad a la que crevere tener derecho debera exigirla
precisamente al otorgar el recibo de referencia.
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La firma del recibo correspondiente mmphoara un finiquito total para la
compania por cualquier clase de sueldos o prestaciones a que tavicre derecho el
TRABAJADOR por las survicios hasta o
recibo lo anterior.

a feiha, atn cuando no se diga en el

OCTAVA.- En atencion a la naturateza del puesto que desempena el
TRABAJADOR, ol mismo s obliga o desempenar su trabajo en cualquier lugar
del Territorio Nacional, ast come a hacerto on cualquier ofro puesto sin perjuicio
de su salario.

NOVENA.- CONEID CIALIDAD Fioooatenoen o das actividades que
realiza  la compariia v dada o mexeadad dee anmantener en absoluta

confidenviabhdad Ions procesos de fabricacion o de cualgquicr otra naturalesa, of
TRABAJADOR se obliga a guardar cecrupulosamentes fos wocretos  teenicos
comerciales v de fabricacion de dos productos, a cuva elaboracion concurran
directa o indirectamente o de los cuales tenga conacimiconto por razones de
trabajo, asi comuo de 1os asuntos adounistrativos, cuva divalgacion pueda causar
perjivicios a la compania, on la intehipenoa de que el incam plinnento especitico
de esta obligacion, 1o hara acrecdor a La rescision de su Contrato de Trabajo a las
penas que mmpone of Codigo Penal en el Distrito Federal, en sus articulos 210 y
211 o sus correlativos en los diversos codigos penales de la Repablica Mesicana.

DECIMA - CAPACITACION ¥ ADIESTRAMIENTO .- La compania se obliga
A Proporcionar capacitacion v adicstram nto al TRAKAJADOR, vn [os trminos
de 1o Ley Federal del Téabajo, v de conformidad con ol programa de

capacitacion ¥ adiestramiento convemdo v que hubiore aprobado fa Autoridad
del Trabajo.

DECIMA PRIMER. 1 APTICABLE - Ambas  partes  contratantes
convienen en que todo lo no prev

to en ol prosente contrato se regird por las
disposiciones Jde la Ley Federal del Trabajo v en que para todo lo que se refiera
a interpretacion.  cjecucion ) cumphmiento  doel mismoe, se someterdn
expresamente a la jurisdiccion v tompetencia de la Junta de Conciliaciéon y
Arbitraje de la Ciudad de
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Para efectos del articulo 25 de la Ley Federal del Trabajo, la compania declara
ser una sociedad mexicana dedicada a

Con domicilio en

y el TRABAJADOR declara sor de nacionalidad,
de

edad, estado civil _ con domicilio en

mismo que senala para oir toda clase de notificaciones, en los términos de
la Ley federal del Trabajo, o} presente contrato v las relaciones que se deriven
del mismo, obligandose a proporcionar cualquier cambio de domicilio y, si no
lo hiciere, acepita que seran vilidas las que se practiquen on el antes senalado.

Leido que fue el presente contrato, ¢ impuaestas fas partes de su contenido y
fuerza legal, lo firmaron en la ciudad de,

el dia
de

de

ante las testigos que suscriben.

COYOTASS.A. DEC.V. TRABAJADOR

TESTIGO TESTIGO
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e Contrato de Trabajo Por Obra Determinada

Tomando en consideracion que ¢l salario a destajo debe ser por lo menos
el salario minimo o un Ppoca Mmayor, para que sca conveniente para el trabajador,
¥ que la produccion de 10 fotes de trabajo se Hevan aproximadamente 4 horas
de trabajo, el salario por lote sera de $2.00, con 1o que la produccion de diez
Jotes sera de $20.00, por lo  que ol trabajador  recibira  $20.00  por
aproximadamente 4 horas de trabajo, aunque el tiempo es variable, se fijan las 4
horas como un estindar. Tomando en cuenta Cstos aspectos, (que este contrato es
muy sintilar al anterior v (ue muchas de las clausulas son pguales, se mencionan
a continuacion solo las que son diferentes:

TERCERA.- JORNADA DI TRABAJO - El horario  de  trabao  del
TRABAJADOR serd de tas_ Boras e las gue seoniciara, hasta ol térmimo
de las actividades establocidas para cada dia, sin impartar ol tiempo que of

desarrolio de estas actividades se Hove, Siel bempo excede o las cuatro horas, se
interrumpiran  las activadades  para  tener un descanso  de 1 hora. EL
TRABAJADOR faculla oxpresaments a la compania para modificar ol horario
anterior, de acuerdo con Lis necosidades de la misma.

CUARTA.- SALARIO.- El TRABAIADOR perabirda como sucido por la
prestacion de fos servicios 4 que se reficre este- contrato, la cantidad de $

MLNL) por fote producido, cuvo salario le sera pagado 1os dias
TTde cada mes, on das oficinas de fa compania.

SEXTA.- Dol contrata anterior, no aphica en este caso

Reglamento Interior de Trabajo

Ei Reglamento Interior de Trabajo os un instrumento para el buen
desempefio de las labores de la empresa cuando ésta esté funcionando,
asegurando asi la seguridad del trabajador v del producto, ya que es un medio
de prevencion de accidentes.




Es un apoyo en las labores diarias de la empresa para que exista una
buena organizacion y discipiina dentro de ésta. A conlinuacion se muestra el
reglamento:

1. Presentar los papeles requeridos antes de la firma del contrato,

2. Portar su identificacion como trabajador de la empresa.

3. No introducir al drea de proceso: alimentos, bebidas u objetos que no sean
propios del proceso.

4. Tomar las siguientes moedidas de higione antes de entrar a al area de trabaj

Lavarse las manos antes deentrar a la planta
Sujetarse ¢l cabello

Ponerse la bata de trabajo

Limpiarse los zZapatos antes de entrar

Quitar cualquier adorno como anillos, pulseras, aretes, etc.

5. No se permiten las uias largas ni con algun esmalte o barniz.

6. Se debe asistir con ropa v zapatos lunpios, de lo contrario no podra entrar al
drea de trabajo.

7. No tener ninguna cortada, infeccion o alergia en las manos.

8. Cada operador debe mantener en orden v limipia su drea de trabajo.

Calidad

La calidad de esta emipresa se basa fundamentalmente en la higiene y la
uniformidad del producte y del proceso, con el fin de alcanzar el objetivo de
cero defectos. No requiere un gran programa de calidad debido a que es un
proceso muy sencitlo ¥ artesanal y solamente es necesario la participacién de
cada integrante de la empresa. Al implementar esta empresa no se ha pensado
en el control de calidad, yu que para esto serian necesarios inspectores de
calidad en los distintos puestos de trabajo.

Por lo que se piensa que es mids conveniente utilizar el concepto de
aseguramicnto de calidad, en el que cada operador en cada estacion de trabajo,
Hevara un control de su propia produccion y sera el responsable de la calidad
en esa parte del trabajo, viendo que no haya muchos desperdicios y que las
condiciones de trabajo sean higiénicas.
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Al final del proceso se llevara a cabo una inspeccion visual del producto,
con el fin de determinar si éste cumple con los estindares de calidad
establecidos. Las personas encargadas de empaquetado deberan decidir si el
producto es bueno para vender o lo rechazan, Un producto esti en bucnas
condiciones si cumple con las especificaciones de tamano, cocimiento. v textura.
Asi, una Coyota muy grande o una muy chica no se pucden vender, va que al
cliente le gusta la uniformidad del producto, ademas que el envare en donde se
van a empaquetar, son del tamaiio justo v una mas grande no cabria v a una
mds pequena le sobraria demasiado espacio. Al igual, un producto muy cocido
© uno poco cocido, no son buenos para vender, eslo es muy poco probable que
pase, ya que ot encargado del horno tendra que estar siempre al pendiente,
aunque el horna cuente con relojes que indiquen el tiempo de cocimiento v con
termometros que indigquen la temperatura, muchas veves no es muy contiable

guiarse por ¢l iempo ni Lo temperatura, por las mismas variacionss que pudiera
haber en la masa.

Qrganizacidén

En la sociedad moderna. muuchas de nuestras necesidades son satisfechas
mediante una organizacion, mediante los esfuerzos de un grupo dirigido. Cada
persona funciona vomo componente de un grupo on las ocupaciones diarias
para ganarse ol pan.

Las aspiracione:

ociales de cada persona se satisfacen formando parte de
una comunidad religiosa, de un club o de otras organizaciones. Cuandeo se

compran cosas para satisfacer necesidades v caprichos, hay  tratos  con

organizaciones  minoristas  que compran praductos a organizaciones
manufactureras. Hay un contacto con ellas, pero muchas voces s olvidan o se
dan por supuestos los objetivos o la calidad de e<tas emprosas,

El abjetivo basico de una organizacion es la consccucion de objetivos
inalcanzables para un individuo solo, o alcanzables mas eficientemente por un
esfuerzo colectivo que por uno individual. La reatizacion de mas objetivos de
los que solo un hombre pueda conseguir requiere delegar responsabilidades y
autoridad a otras personas.
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Muchos encuentran dificil esta delegacion por que creen que de es
modo pierden autoridad, pero la habilidad para delegar efectivamente es una
de las pruebas de un buen cjecutivo.

La calidad de una organizac

i viene determinada po
Dados dos productos competitivos y las organi

su efevtividad.
aciones que los producen v los
venden, la mds eficiente y efectiva serd generalmente la que se aproepie de la
mayor parte del mercada,

La funaon de uns organi

cion es consegurr La forma de combinar vy
coordinar los esfuerzos colectivos

individuales para la consceucton de un tin
comun. La organizacivon es ol esquema o

vatramado operative, no los
individuos que forman el personal de la empresa. ©s un sistema de refaciones
formalmente establecido para que un grupo de personas pucda conseguir un
objetivo comun. En toda organizacion debe existir Lo descripeiaon de paestos de
trabajo. En esta empresa los puestos de trabajo seran

« El director general que es el que tiene ol control de toda la empresa. Se
encarga de fijar objetivos razonables, proveer a la empresa de medios
necesarios para alcanzarlos de manera econdmica y dirigida por medio de la
administracion eficiente de todas los recursos hunuanos y materiales.

» En la parte administrativa se vontara con un contadar que llevara las cucntas
de la empresa v que se encargue de lodos los asuntos tiscales,

-

El encargado de compras sera ol que vea a los clientes y hara los contactos
con nuevos clientes, éste juega un papel muy importante en la empresa,
debido a que el éxito de la empresa se basa principalmente en los clientes.
También tendrd que encargarse de las promociones. Basicamente es el
encargado de la comercializacion de la empresa.

= El encargado de ventas debera buscar nuevos proveedores Yy nuevas
cotizaciones con el fin de obtener los mejores precios v descuentos.
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» El encargado de produccion, se hard cargo del mantenimiento de ia

maquinaria, se encargara Jde hacer los planes de mantenimiento v de buscar
el soporte técnico para las maquinas. Tambien deberda checar que todo se
haga bicn y se encargard de los planes de produccion v de ta calidad del
proceso durante el misma al finalizar., Este
capacitacion del personal v su
trabajo.

también se encargara de la
on, a<i como las relaciones de

contratac

Los trabajadores serin los que se encargarin de toda ta produccion, clios
realizaran el trabajo v los puestos de trabajo se ivin cambiando para que
todos estén capadcitados on cada puesto v oen caso de alpuna ausencia, el
trabajo no se pare. Tambien tendran en sus manos le calidad, que depoendera
de su trabajo en cada estacion o puesto de trabajo.

Para mostrar en forma esquematica los distintos puestos v su relacion, se

recurre al organigrama el cual se puede realizar de dos formas que ¢s en linea v
el funcional.

1. Organizacion en linea:

La mayoria de las organizaciones empresariales

empiczan con una
organizacion como  esta. Bl

mantenimiento de una organizacion en linea
depende en gran parte de las personalidades v ¢l producto involucrade en la
empresa. Si el producto s simple v relativamente hbre de problemas, es
seguramente la mas adecuada. Cada persona sabee quien es el jefe, hay una clara
division de la autoridad ¥ la responsabilidad, las decisiones pudden ser
tomadas ripida y ficilmente. No hay personal espocializado que hapa frente a
los problemas especiales ¥y que de su consejo sobre el curso a seguir.

2. Organizacion funcional:

Es una organizacion de especialivacion. es devir, vada individuo depende
de muchos jetes. Cada persona solo debe tener un jefe; debe haber unidad de
mando. Esto es poco usual por sus desventajas por lo que se cred otro tipo de
organizacion que es la organizacion en linea con asesoria,
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3. Organizacion lineal con asesoria:

Esta organizacién ofrece las ventajas de especializacién y hace posible
que cada persona s6lo tenga un supervisor. Se cuenta con asesores
especializados que tienen autoridad y responsabilidad delegadas en la linea de
sus especialidades. Es una combinacion de autoridad y disciplina en linea con
departamentos de espeocialistas v es la forma mas comun de las grandes
empresas.

Con las definiciones de los diferentes tipos de organizacion, se puede
tomar la dedision de tener una organizacion en linea, y4 que es una pequena
empresa ¥y no necesita de muchos cargos ni especializaciones, ademas de que el
producto es muy sencillo y ¢l proceso no tiene complicaciones. El organigrama
se muestra a continuacion:

Direccidén

! 1
Administracion Produccion
| I 1
Ventas y Contabilidad Compras Trabajadores
Comercializacion P j
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Para la evaluacién econdémica de este proyecto se utilizaran diferentes
herramientas como es el punto de equilibrio, que para determinarlo se necesita
determinar los costos y el tamafio del proyecto. Otras herramientas a utilizar en
la evaluacién econémica son los estados proforma, el tamano 6ptimo de la
empresa, los indicadores financieros, etc. Estos métodos son los que se van a
emplear para determinar si ¢l proyecto es rentable y en que medida.

Costos

Todos los costos que se presentan en este proyecto son tomados de
noviembre de 1995. El costo total se determina por medio de la siguiente
féormula:

( Cmp + Cmod = Cp + Cm = Cpr + Cc = Cfv + Og = CT J

Tomando en consideracion la siguiente referencia:

Cmp = costo de la materia prima

Cmod = costo de la mano de obra directa

Cp = costo primo

Cm = costos de manufactura

Cpr = costos de produccion

Cc = costos comerviales (Costos ventas+Costos admon.+Costos de produccién)
Cfv = costos de fabricaciéon y venta

Og = otros gastos

CT = costo total
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e Costo de Materia Prima

El costo de la materia prima por lote es:

Harina Manteca \ Piloncillo r Total

$9.48 $7.63 $11.25 $28.93

Tomando en cuenta que el lote de produccion es de 72 coyotas, el costo
de materia prima por Covota ¢s de $0.40, por lo que si la unidad es de dos
coyotas, el costo de la materia prima por unidad es de $0.80.

e Costo de Mano de Obra Directa

1. Considerando el salario a destaju:

Considerando que el salario a destajo debe ser mayor que el salario
minimo y tomando en cuenta lo eslablecido en el contrato de trabajo a destajo,
as{ como los impuestos equivalentes, se tiene que el salario a destajo por lote

por cada trabajador es de $52.68,con lo que el salario promedio por dia de los seis
trabajadores es de $16.08.

Se ha destinado un salario por limpieza por dia que equivale al de un
lote, va que cada trabajador hara la limpieza de su propio lugar de trabajo, por
lo que el salario por limpieza por dia vs de $16.08, v tomando en cuenta que esto

equivale a diez lotes, el salario por limpieza por lote es do $1.60. Con lo anterior
se obtiene:

SALARIO J
Salario_total a destajo por lote { $517.69 |
Salario a destajo por Covota i $0.24 1
Salario a destajo por unidad 1 50.48 I

78



Evaluacion del Sistema Productivo

2. Considerando salario minimo:

Tomando en cuenta un salario

minimo

de $29.40 mas impuestos, y

suponiendo que en un dia se recalizan 10 lotes, se tiene que el salario minimo por
trabajador por dia es de $39.69, con lo que se obtiene:

SALARIO MINIMO

Salario minimo por 6 trabajadores por dia $238.14

Salario minimo por lote $23.14

Salario minimo por Covota $0.33

Salario minimo por unidad 30.66
» Costos de Manufackura

COSTO
Por dia Por lote Por Coyota Por unidad
Combustible $6.19 $0.619 $0.0086 $0.017
Apua $1.37 $0.825 $0.011 $0.022
Luz $6.66 50.66 $0.009 $0.018
Magquinaria v equipo $13.97 $1.39 $0.019 $0.038
Mobiliario de la planta 52.44 $50.24 $0.003 $0.006
Empaquetado 3$36.00 $3.60 $0.05 $0.10
Mano de obra indirecta $5168.31 $516.83 50.233 $0.467
COSTO TOTAL $237.60 523.76 50.33 50.66
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TESIS NG DEBE

i E [ 4 3
RALIR TE 1A BIBUOTECA  ruatuacion det sistema Produet
e Costos comerciales
1. Gastos de venta:
GASTOS
Por dia Por lote Por Coyota Por unidad
Transporte $248.80 $24.99 $0.345 $0.69
Publicidad v propaganda $18.00 $1.80 $0.025 $0.05
Comisiones $18.00 $1.80 $0.025 $0.05
Cajas de empaquetado $10.80 $1.08 $0.015 $0.03
GASTOS DE $295.60 $29.67 $0.41 $0.82
VENTA TOTALES
2. Gastos administrativos:
GASTOS
Por dia Por lote Por Coyota | Por unidad
Renta $23.33 $2.33 $0.032 $0.064
Teléfono $10.00 51.00 $0.013 $0.027
Papeleria v articulos de oficina $2.00 $0.20 $0.0027 $0.005
GASTOS ADMOIN. $32.40 £3.2. £0.045 $0.09
TOTALES
3. Gastos financieros:
Por dia Por lote Por Coyota Por unidad
Gastos financieros $36.00 $3.0 50.05 $0.10
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Por lo tanto los costos comerciales por unidad son:

COSTOS COMERCIALES
Gastos de venta $0.82
Gastos administrativos $0.09
Gastos financieros $0.10

TOTAL $1.01

e Otros gastos: Se consideran otros gastos no contem plados en los mencionados

anteriormente v por unidad se estima que sean de: 50.05

Como resumen de los vostos por umidad (dos coyvotas) ¥ tomando en
cuenta los dos tipus de salario, se presenta la siguiente tabla:

COSTOS f CON SALARIO I CON SALARIO

} A DESTATIOC Fljo

s Materia prina $0.80 $0.80
e MNano de obra directa 50.48 350.66
e Costos de manufactura 50.66 S50.60
e Costos comerciales $1.01 $1.01
e Otros pastos $0.05 50.05
COSTO TOTAL: $3.00 $3.18

Precio de venta

El precio de venta se determina sumandoe a los costos totales un
porcentaje al cual se le denomina margen de utilidad o porcentaje de ganancia,
v asi se obtiene el precio de venta, Se obtendran dos precios de venta
dependiendao del tipo de salario, para poder hacer una vomparacien entre ellos,
va que se obtuvieron castos totales con cada tipro de salario:
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* Precio de venta con salario a destajo

Precio de venta = Costo total + Margen de utilidad

Precio de venta = $3.00 + 50% = 3.00 + 3,00 * 0.5 = $1.50

* TPrecio de venta con salario fijo

Precio de venta = $3.18 + 11.5% = 318 « 3 18 ¥ 11.5 = $1.50

Con estos cileulos se observa que para mantener an precio de venta de
$4.50, la utilidad en el caso de un salano fijo es menor, por lo que se decide por
un salario a destajo, ya que hay un ahorro en la némina vy asi las utilidades son

mayores. A partir de oste momento, los calculos se hardn con respecto a este
tipo de salario.

Punto de Equilibrig

Una vez determinados los costos, se lleva a cabo la técnica recomendada
para claborar algunos otros estudios que permiten tener mayor numero de
elementos para que la empresa alcance sus objetivos. El siguiente estudio a
realizar en este proyecto, que es uno de los instrumentos mais poderosos de
control econémico, es la grifica del punto de equilibrio. A traves de esta grafica
se determina el punto preciso en donde la empresa ni tiene pérdidas ni obliene

utilidades. Para obtener este andlisis es ncecesario dividir los gastos de una
empresa en:
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e Gastos fijos: Nunca varian, son independientes de la produccion. Los gastos
fijos que se consideran en la siguiente tabla son mensuales.

GASTOS F1JOS

Renta $ 700.00
Sueldos $1.892.12
Depreciaciones i S 49110

| 5 187.48

Mobiliarie v Equipo de oficina

TOTAL GASTOS FIJTOS

s Gastos variables: Yon directamente proporcionales a la produccion. Son los

gastos estimados promedio para un mes,

GASTOS VARIABLES
Materia prima 1 $5,760.00
Energia Electrica i S 199.80
Combustible i 5 123.80
Salarios _ | $3,456.00
Papeleria | S 40.00
Agua 5 27.40
Teléfono S 200.00
Transporte $1.976.00
Publicidad S 54.00
Otros gastos | S 500.00
!
TOTAL GASTOS VARIABLES i 515,337.00

Con estos datos ¥ los obtenidos anteriormente se puede obtener el punto
de equilibrieo mediante la siguiente férmula:
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Pe - fijos
1 - gastos variables
ventas

- ventas *

gastos fijos
ventas - gastos variables

Pe = _32,400.00 * 6,270.22

= 11,906.17
32,400.00 - 15,337.00

El punto de equilibrioc se muestra graficamente a continuacion:

s Punto de Equilibrio
3% -‘-
30 1-
Frys
S 20 ¢+
5
2
D 16 4
$1.904.17 PE
T 11.904 17
& 4
° * s
o L2 10 18 20 28 30 as
Ventas

Punto Optimo de 1a Empresa

En una empresa, una vez determinado el lugar en donde la misma ni
obtiene ganancias ni tiene pérdidas, se debe elaborar un estudio que permita
saber en donde la empresa puede obtener las maximas utilidades.
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Para alcanzar lo anterior, es necesario, ademiis de la divisién de una

empresa en gastos fijos v variables, de una clasificacion adicional que en
economia es la unidad extra que se sunta cuando aumenta otra cantidad, a lo
que se llama marginal. A continuacion se muestra la tabla y la griafica donde se

representa este punto.

Costo Beneficio| Ingreso Costo jBeneﬁcio

Cantidad Precio ] Ingreso
Total Marginal | Marginal { Marginal

(lotes) Unitario Total

13
14
15
16
17
18
20

* Punto donde se obtienen los mdaximos ingresos
“*Punto donde se obtienen los niaximos beneficios
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El anilisis marginal que aparece en la tabla tiene por objeto demostrar
que el miiximo beneficio se obtiene ¢n donde el costo marginal v el ingreso
marginal se igualan.

El punto 6ptimo de la empresa se encucntra en la produccion de 13 lotes,
que es cuando existe un mayor margen de beneficios, esto es, que la diferencia
entre los costos totales y los ingresos totales es mayor.

Punto Optino de Ia Ermgresa

Puscs (3] 1600 texpeno Toted

1000

6 7 g g T v

° T e
TOT a2 13 4y 15 T S
No. Lotes 16 37 18 19 20

Estados Proforma

Los estados proforma son una estimacién o una mera suposicién de los
estados financieros como lo son el Balance General y el Estado de Resultados.
Dichos estados financieros sirven para la evaluacién econémica y se muestran a
continuacién:
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Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias es el segundo estado financiero en
orden de importancia para presentar las relaciones entre las categorias del
balance general. Dicho estado muestra una relacién, resumiendo la situacion de

ganancias y pérdidas para un periodo ya establecido.

El estado de pérdidas y ganancias que a continuacion s¢ presenta es un
estado proforma, lo que implica que es una estimaciéon del ano 1997 y estd dado

de la siguiente forma:

Coyotas S.A. de C. V.

Estado de Pérdidas y Ganancias
Del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 1997

VENTAS TOTALES

$ 388,800
Menos: rebajas sobre ventas 7,920
VENTAS NETAS 380,880
COSTO DE LO VENDIDO
Compras netas 69,432
Gastos de compra 1,440
Mano de obra directa 42,472 113,344
UTILIDAD BRUTA 267,536
GASTOS DE OPERACION
Gastos de venta: 4,320
Propaganda 17,337
Sueldos y comisiones de vendedores 3,312
Empaque 5,132
Diversos 30,101
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Gastos de administracion:

Renta 8,400

Sueldos 47,574

Depreciacién 5,907

Luz, teléfono, agua 3127 65,008

Gastos financieros:

Gastos financieros 8,640 8,640 103,749
UTILIDAD DE OPERACION 163,787
OTROS GASTOS 4,320
UTILIDAD NETA $ 159,467

Con esto s observa que la utilidad neta es aproximadamente de $159,467
al ano, por lo que mensualmente se tiene una utilidad aproximada de $13,289.

Balance General

El balance general es un estado financiero que se publica al final de cada
afo fiscal. Su objetivo principal es conocer lo que cuesta producir un articulo o
prestar un servicio, cumpliendo otras funciones como el contral de la
produccidén con vl objeto de reducir los costos, asi como una herramienta de
analisis para la toma de decisiones. Para ¢l balance general proforma para este
caso también se proponen algunos datos y otros se obtienen del estado de
peérdidas y ganancias. El balance general estimado es el siguiente:
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Coyotas 5.A. de C.V.
Baluance Generul
Diciembre 31, 1997
Activos Pasivos

Circulante Circulante

Caja y Bancos $106,312 Proveedores $5,786

Clientes 48,600 Corto plazo $3,456

Materia Pnma 5,753 Total P. Circulante $ 9.242

Producto en Proceso 3,240

Producto Termuinado 16,200 Total de Pasivae $9.242
Total A. Circulante 3$180,105
Fijo Capital

Instalaciones 16,500

Maquinaria y 25502 Capital social 48,200

Equipo

Menos: Uthdad ncta 159,467

Depreciacion
acumulada 5100 20,402 Total capital $194,411
Total A. Fijo 36,804
Total Pasivo
Total de Activos $216.909 | v Capital $216,909
Razones Financieras
Con los datos de los estados proforma anteriormente presentados; el

estado de pérdidas v ganancias y el balance general, se pueden obtener estas
razones financieras, las cuales son técnicas que no taman en cuenta el valor del
dinero en el iempo ¥ que estidn relacionadas con la evaluacion financiera de la
empresa. En este proyecto se utilizarin cuatro tipos de razones financieras, que
son las razones financieras basicas.
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1. Razones de Liquidez

Miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones o
pagos a corto plazo. Entre estas razones existen varios tipos los mis comunes y
los que se aplican a este caso son:

Tasa circulante

Se utiliza para analizar las condiciones de capital de trabajo de la
compafia. Se obtiene dividiendo los activos circutantes entre los pasivos
circulantes. Es fa madis empleada para medir la solvencia a corto plazo, ya que
indica a que grado es posible cubrir las deudas de vorto plazo solo con los
activos que se convierten en efectivo a corto plazo:

Razon circulante = activo circulante

prasive Circulante

Razon circulante =

Esto significa que se pueden pagar las deudas a corto plazo en
aproximadamente 19 veces, to cual nos indica que la liquidez es muy alta y no
hay ninguan problenia con las deudas a corto plazo.

Prueba del dacido

Se calcula restando los inventarios a los activos circulantes y dividiendo
el resto por los pasivos circulantes. Esto se hace asi porque los invenlarios son
los activos menos liquidos.
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Mide la capacidad de la empresa para pagar las obligaciones a corto
plazo sin vecurrir a la venta de inventarios.

Razén de prucba dcida = activoes circulantes - inventario
pasivo circulante

Razén de prucha acida =

se considera muy solida ya que las

Como es practicamente catorce,
vender nada para cubrir las deudas.

deudas son muy pocas, ¥ 1o ©s necesario

2. Tasas de Apalancamiento

Miden el grado en gue la empresa se ha financiado por medio de la
deuda. Para este caso se utilizara solo la tasa de deuda total a activo total, ya

que es la que o5 aplicable en este proyecto:

Tasa de deuda total a activo total

Mide el porcentaje total de fondos provenientes de instituciones de
crédito. La deuda incluye los pasivos circulantes, Un valor aceptable de esta
tasa es de 33%, yva que los acrecdores dificilmente prestan a una empresa muy
endeudada por el riesgo que corren de no recuperar su dinero:

Razén de deuda = deuda total
activo total
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Razon de deuda = 9,242 = 0.042

216,909

Esto nos indica que se tiene una deuda del 4.2% de los activos totales, por
lo que es muy baja y se alcanzaria a cubrir muy facilmente con sélo una
pequena parte de los activos y no hay ningan problema para pagar.

3. Tasas de Actividad

Miden la efectividad de la actividad empresarial. Se puede decir que no
son aplicables a la evaluaciéon de un proyecto ya que no hay actividad
empresarial, en este caso se supone tal actividad empresarial con lo se pueden
calcular estas razones. Son aplicables dos razones financieras a este proyecto
que son:

Razon de Rotacion de Inventarios

Se obtiene dividiendo las ventas sobre los inventarios. Indica el namero
de veces que el valor promedio del inventario pasa a traves de las eperaciones
de la compania y ol valor varia enormemente de una industria a otra.

Rotacion de inventarios = ventas netas
inventario promedio

Rotacién de inventarias =

22
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Esto significa que el valor promedio del inventario ha sido de 17 veces
durante el afo. Esto es. que se tiene una rotacion de inventarios muy alta, lo
cual es un buen indicador. va que tener inventarios muy grandes seria muy
costoso.

Rotacién de activo total

Es la tasa que mide la actividad final de ta rotacion de todos los activos
de la empresa. Un valor aceptado es de 2:

Rotacion de activos tatales = ventas anuales
activos totales

Rotacion de activos totales = 388,800 = 1.79
216,909

Por lo que es un valor aceptado va que esti muy cercano al dos, lo que
indica que la rotacion de todos Tos activios es casi de 2 veces.

4. Tasa de Rentabilidad

La rentabilidad es ¢l resultado neto de un gran numero de politicas y
decisiones. En realidad, las tasas de este tipo revelan que tan efectivamente se
estd administrando la empresa. Para este caso s6lo se calcularid la tasa de
margen de beneficio sobre ventas que ¢s una téenica muy comun vy es un buen
indicador para este proyvecto.




Tasa de margen de beneficio sobre ventas

Se calcula dividiendo la utilidad neta sobre las ventas totales. La utilidad
neta y las ventas son una corriente de flujos de efectivos a lo largo de un
periodo. Un valor promedio aceptado esta entre 5y 10%:

Tasa de margen dv beneficio = uptilidad neta
ventas totales

Tasa de margen de benefivio

Por lo que es del el 41 % sin embargo es buen indicador ya que quiere
decir que hay una utilidad del 41% sobre las ventas totales v se obtiene un
beneficio bastante alto, lo que permite a la emipresa bajar su precio de venta

para fines promocionales.

Otros Indicadores

Principalmentss s¢ consideran estas cuatro razones financieras, sin
embargo existen infinidad de ellas y varian de empresa a empresa y de
proyecto a proyecto segun sean las necesidades de cada caso. Para este caso se
utilizard otra razén financiera para ascgurar que los resultados de la evaluacion

econémica sean confiables.

Razdén de participacion

medida de la solidez financiera y se obtiene dividiendo el
patrimonio de los accionistas entre las activos totales. Una razén de
participacién de 0.8 a 1.0 generalmente indica wuna condicién financiera
solvente, con poco temor a una reorganizacién forzada por los activos no
cancelados, sin embargo una razén de participacién alta significa que la
compaifiia no tiene un futuro promisorio:

Es una
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Razon de participacion = Capital total
Activos totales

Razon de participacién = 194,411 = 0.89
216,909

Lo cual indica que la condicion financiera de la empresa es solvente, por
lo que se asegura un buen futuro.

Valor del Dinero en el Tiempo

Son técnicas de evaluacion economica como de las antes analizadas, pero
estas utilizan el valor del dinero en el tiempo, es decir, toman en cuenta el
impacto del tiempo en el valor del dinero. Entre las técnicas mas comunes se
encuentran:

1. Tasa interna de retorno
2. Flujo anual uniforme equivalente

3. La razon bencficio costo: Esta técnica se utiliza dnicamente para empresas
dedicadas a la beneficencia que no son fucrativas vy se evalaa, principalmente,
el beneficio que se obtiene.

4. Método del valor presente: Tiene ta misma finalidad que la téenica de flujo
anual uniforme equivalente, por lo que en una evaluacién econdmica no es
necesario utilizar las dos técnicas, ademis de que los resultados obtenidos
con ambas son los mismos.

Cada meétodo tiene su propia aplicacion y cada empresa y en cada
proyecto se utilizaran los métodos que scan mas apropiados. Por esta razén no
se utilizan todos los métodos y en este caso solo se analizaran dos métodos que
son la tasa interna de retorno y el flujo anual uniforme equivatente.
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Tasa Interna de Retorno

El primer paso para poder resolver cualquicra de los métodos antes
mencionados, es obtener la tasa de interna de retorno es la tasa de interés
pagada sobre saldos insolutos de dinero tomado en préstamo o la tasa de interés
ganada sobre el saldo no recuperado de una inversion, de tal manera que el
pago o ingreso final, Hleva el saldo a cero, considerando el interés v es la tasa de
interés que se va a utilizar para hacer los siguientes calculos. Para esto se va a
utilizar el métado del valor presente para el cual se necesita un futuro v un
presente, asi como ¢l nidmero de periodo, con estos datos se puede utilizar la
féormula del valor presente dado un futuro y obtener asi la tasa interes. Los

datos a utilizar son los siguientes:

= Inversion inicial {presente) = $ 51,202
e Utilidad neta al final de 1997 (futuro) = $ 159,467
= Periodo de 12 meses (n) = 12

La formula utilizada para obtener un valor presente a partir de un futuro

P=F(p/Li%. n)

Sustituyendo los datos se tienc:

51262 = 159467 (p/f, i

Despejando se tienc:

51262/ 159467 = (p/f, i%, 12)

0.32 = (p/FL i%. 12)
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Con este resultado se busca en tablas el valor 0.32 para un periodo de 12,
correspondiente a un p/f y se encuentra:

0.3186 - 10%
0.3214 - i
0.3555 - 9%
Interpolando se encuentra: i=992% mensual

i = 9.92% mensual es el valor que se va a utihzar en ¢l cilculo de los

siguientes métodos Un interes de 9.92% mensual ©s bastante alto lo que implica
que es un provecto muy rentable.

Flujo anual uniforme equivalente

Sirve para calcular el costo anual uniforme equivalente de un activo. Se
puede utilizar para cualquier periodo que sea una serie uniforme equivalente,
aunque no sean precisamente anualidades.

Se vid anteriormente que el punto de equilibrio de la empresa se
encuentra en los $11,906.17 mensuales, Lo que se pretende hacer con este
meétodo es comprobar si lo que se estimo en ventas para finales de 1997 alcanza
el punto de equilibrio en mensualidades.

Se tiene un futuro de $388.800.0 en ventas totales para finales de 1997,
tasa de interés es de 9.92% mensual ¥ se va a calcular para los doce meses del

afo. Para este caso se utiliza la férmula que relaciona el

futuro con las
anualidades y es:

A =F(i/ @+ ™n-1)
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A = 388,800 (0.0992 / (1.0992)~712-1)

A =18,269.19

Por lo que se aprecia que el punto Jde equiibrio en el primer ano se
superds por mas de $1,500 mensuales.

Con este método, por ser uno de los mds contiables, también se puede
saber que tan buena va a ser la utihdad cada mes. Se parte que para finales de
1997 se tendra una utilidad neta de $159,467, con la misma tasa de interés y
tomando en cuenta los doce meses se tiene:

A = 159467 (0.0992 / 1.0997°12 - 1)

Por lo que las utilidades mensuales seran de $7,493.14 tomando en cuenta
el interés de 9.92% mensual, lo que indica que es una utilidad razonable para
suponer que el proyecto es rentable.

Por lo tanto, tomando en cuenta los resultados de los métodos utilizados;
el punto de equilibrio, el punto éptimo de la empresa, los estados proforma, los
indicadores financieros y ¢l valor del dinero en el tiempo, se concluyve que es un
proyecto  econdmicamente rentable y  los  beneficios obtenidos  son
considerablemente buenos.
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3.3 ASPECTOS FOLITICO-SOCIALES

Dentro de la aspectos politico-sociales se tienen

que considerar los
siguientes:

Marco legal

Entorno politico

Costumbres de la comunidad
Impacto ambiental

Impacto regional

Impacto nacional

Marco Legal

Son pocos los aspectos relacionados con el marco legal de este proyecto.
Se requiere hacer unicamente el aviso de apertura en el que se hard una
descripcion breve del proceso y de algunas caracteristicas del producto, en este

aviso se compromete el propictario o responsable del establecimiento a cumplir
unas requisitos de higiene.

El tramite bdsicamente consiste en:

= Solicitar el aviso de apertura. (Vor apéndice)
Llenarlo con los datos del establecimienta y la firma del dueno, propietario o
responsable del establecimiento.

Esperar el acuse de aviso de apertura, que para este efecto,

es ¢l equivalente a
la licencia sanitaria.

El tramite se realiza directamente en atencidn al publico en Inspeccion
Sanitaria, donde se da toda la orientacion necesaria y es completamente
gratuito.
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Con respecto a la Secretaria de Medio Ambiente debido al gire de la
empresa y a que solo utiliza gas como combustible, por la cantidad consumida
de éste, y porque no hay desechos ni peligrosos ni en gran cantidad. La
Secretaria considera que no hay obligacion de realizar ningun tramite legal.

También se deben cumphir las obligaciones administrativas que pide el
Departamento del Distrito Federal y 1o Secretania de Hacienda vy Creédito
Pablico. Dentro de estas obligaciones, por parte dol Departamento del Distrito
Federal se deben realizar los siguientes tramites de acuerdo a lo establecido en
el Diario Oficial de la Federacion, en la Ley para ol funcionamiento de
establecimientos mercantiles en el Distrito Federal, vigente a partir del 29 de
mavo de 1996:

1. Registro del documento solicitado; para el Plan Ihrector para ©l Desarroilo

Urbano del D.F. Y consiste en Henar un volante de tramite donde se indica el
tramite a realizar que es ol ciguiente:

» Llenar la solivitud de constancia de vomficacion de uso del suelo (ver
apendice), donde se requere

a) Los datos del interesado

b) Datos del representante lepal (2n su caso).

<) Ubicacion del predio o inmuceble

d) Uso del predio o inmueble

e) Croquis

f) Informavion general (para uso industrial).

2. Declaracion de Apertura (ver apiéndice); para lo cual primero se debe
acreditar el uso del suclo de la localizacion del negocio. En esta declaracion
se requiere:

Datos del interesado o responsable

Para personas morales, datos de la escritura constitutiva de su inscripciéon

en el Registro Publico de la Propiedad y de Comercio; y el documento que
acredite su representacion.
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Datos del establecimiento mercantil.

-

e Ubicacién del establecimiento.

» Giro mercantil v razén social o denominavion.

e Datos del documento por el cual se ostenta la calidad juridica del
propietario o poseedor del inmuchble.

® Anexar constancia de zonificacién del uso del suelo o la constancia de

acreditacion de uso del suelo por derechos adquiridos.

Se requiere un acuse de recibo del formato de aviso de la Declaracién de
Apertura (ver apendice) v el traimite e pucde gestionar en la Ventanilla
Unica de la Delegacion correspondiente o la ubicacion del establecimiento.

3. Con respecto a la Secretania de Hacienda de acuerdo a fo establecido en el
Diario Oficial de la Federaoion el 30 de marzo de 1996,

» Se debe inscribir al Registro Federal de Contnibuyentes, por medio de un
buzén fiscal que corresponda ol domictlio fiscal o en los modulos
instalados en los centros comeraales. Esta obhgacion se debe realizar a
través de la forma R-1 (ver apéndice).

* La siguiente obligacion con esta Secretario es ol pago de impuestos
correspondiente, estando Ly empress formalmente en operacion.

Entorno Politico

El entorno pohitico que afecta al proyvecto. es ol que actualmente se vive
en el pais. Y particularmente en ¢l Distrito Federal, para la empresa esto no
implica ningun riesgo que pucda afectar al funcionamiento de¢ la misma.

Tampoco existen grupos o asociaciones politicas que afectaran de alguna
manera la organizacién y el funcionamiento de la empresa.

101




valuacian del Sistema Productive

Costumbres de fa comunidad

La parte de la comunidad que mds se podria ver afectada os la que reside
alrededor de la localizacion en donde se encontrara la fabrica. Este Jugar no es
precisamente una zona residencial, sin embargo. si ¢s una colonia en donde la
mayoria de las construcciones  son casas o odificios de habitaciones, pero
existen ademas algunos negocios ¥y pequenas empresas.,

Por las caracteristicas particulares de esta empresa,  no hay alguna
interferencia o aspecto que pucda afectar o la comumdad ¥ que pueda ser
tomado en cuenta de mane

sigticativa

Las costumbres de la comunidad que rodean este ugar son las que se ven
mas frecuentemente en una zona urbana v popular. Son lugares familiares en
donde los nifios van a las escuelas, los papas trabajun v las mamas se quedan
haciendo el que hacer de la casa v por fa tarde gran parte de estas acuden a la

iglesia. Existen dos parques que <on bastante seguaros, Jdonde los  nibos
acostumbran ir a juyar. Es un ambiente totalmente fanahiar, por lo que se espera
que la venta del producto tenga exito

En los parques que existen salen a hacer ejercicio muchas personas por lo
que se requiere que la empresa no contannne o contanune lo menos posible, ya
que de no ser asi, si tendria un ofecto neyativo sobre dichas personas, este
aspecto se tratard en el impacto ambiental, que os ol siguiente paso o aspecto de
la evaluaciéon politico-social.

La clase social que rodea a la fibrica v la del mercado que se piensa
atacar, es una clase media, ya que no hay lujos excesivos Nt mansiones para
vivir, sin embuargo tas casas son de buen tamano y con una buena construccién,
las posibilidades son buenas, aunque hay otras posibilidades que no se pueden
descartar como la cercania de oficinas, lo que se traduciria en costumbres de los
oficinistas o algin tipo de clientes eventuales, que no necesariamente serian de
Ia clase media.
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Evaluacion del Sistema Productivo

Con respecto a las costumbres de la comunmidad se observa que es un
buen indicador ya que las costumbres indluso avudaran a la venta del producto
¥y no seran un obsticulo para el desarrollo de la empresa. Cuando la empresa
vaya creciendo se pensara en una nueva localizacion para 1o que va no se
tomaran en cuenta estas costumbres sino las que hava en dicha localidad.

Impacto ambiental

El impacto ambiental que puede tener este provecto es despreciable, ya
que no utiliza demasiada energia ni combustibles muy contaminantes. Por lo
que en el aspoecto ambaental no hay ningin afectadoe v no solo no afectard a la
comunidad cercana, sino que el impadcto sobre ol ambiente ¢s muy pequeno
Por lo que los deportistas que acostumbran hacer vjercics, no tendrdn ninguna
dificultad con respecto a le contanunacron que habria por parte de ta empresa.

En materia ambiental, no ~o requicre autorization alguna para que la
empresa pucda operar lepalmente. Eote no ser minpun obsticulo para el
desarrollo del proyecto, el cual ademas de ser una tuente de emipleos, no tiene
repercusion sobre el ambiente v la situacion tan desagradable en la que vivimos,

Medio Ambiente

El medio ambiente en ol que se desarrolla el proyecto también es
favorable v s un punto que sce tomo on cuenta para la localizacion de planta. Es
un clima templado el cual es adecuado para la elaboracion del producto a tratar,
va que si el clima s mas calido o mas {rio no se tendrian los mismos resultados
en el producto v entonces se tendria qque cambiar la farmuala para su realizacion
lo que llevaria mucho tiempo v dinero, por lo que ¢l clima os ol adecuado para

este proceso.

El agua no escasea por 1o que no habra ningan problema con respecto a
este aspecto, ademis que ¢l proceso no requicre una cantidad elevada de agua,
lo que tampoco perjudicari a la comunidad. La calidad quimica del agua
tampoco es problema para el proceso, es adecuada; biolagicamente tampoco
porque esta va revisada esta caracteristica  dentro de los aspectos técnicos del

proceso.
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Aunque el medio ambiente varie un poco, a veces lluvias y a veces
sequfas, esta contemplado que estds variaciones no afecten tanto al almacén de
materia prima como al producto terminado.

En cuanto a la seguridad social, se puede considerar una zona segura a
pesar de pequenos asaltos o actos de delincuencia que en cualquier parte del
pais y del mundo se dan, o cual es 1nevitable, a pesar de esto es una zona mas o
menos segura 1o que también es un factor que se puede considerar favorable.

lmpacto regional, nacional ¢ internacional

El impacto que mas se toma en consideracion es el regional ya que por
ser una microempresa es muy dificil que alcance a tener un impacto nacional y
mucho menos tendra un impacto internacional, si se toma en cuenta que en un
pequeno proyecto, con ¢l tiempo y conforme vaya creciendo, se tomard en
cuenta el impacto nacional y mads tarde ¢l internacional, lo cual ne se abarca en
este proyvecto.

El impacto regional que puede tener ¢s bueno ya que a pesar de utilizar
poco personal, se crearan fuentes de empleo, que a pesar de ser muy pocas es
un aspecto favorable y al mismo tiempo ayudara a la economia de la
comunidad en donde se desarrollard el proyecto.
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Investigacién de Mercado

IV, INVESTIGACION DE MERCADO

La investigaciéon de mercado, tambien Hamada estudio de mercado, se
define como la recoleccion, tabulacion v analisis sistemadtico de informacion
referente a la actividad de mercadotecnia. que se hace con el propdsito de
ayudar en la toma de decisiones que resuelvan problemas de negocios.

Las cualidades que debe reunir una investigacion de mercado son:

-

Que sea ordenada.
2. Que se empleen métodos cientificos adeduados

3. Que se utilicen razonanuentos Jogicos exentos de prejuicios.
Los estudios de mercado que se pueden realizar son los siguientes:

1. Para conover que producto se debe producr

2. Caracteristicas que debe reunir ese producto

3. Caracteristicas del consumidor de ese producto (si yva existe)

4. Uso que ol consumidor hace del producto

5. Volumen de ventas que se puede realizar

6. El mejor sistema de ventas que se puede Hovar

7. Las cuotas de ventas que se pueden fijar a los agentes de ventas

8. El mejor canal de distribucion que se puede escoger

9. El nombre mas adecuado del producte

10.El envase v el empaque que debe llevar
11.La etiqueta que se debe adherir
12.Caracteristicas de la competencia a la que se va a enfrentar
13.Compras de productos por marcas
14.Preferencias

15.Catlidad del producto de la competencia
16.La competencia indirecta

17.El mejor servicio que sc puede ofrecer
18.La mejor garantia

19.La publicidad mas adecuada
20.Promociones mas adecuadas
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21.Forma de cobro por ia venta del producto v servicio

22.Para establecer programas

23.Para asegurarse de que los sistemas, procedimientos v programas que se
tienen (si la empresa va esta funcionando) son los mas adecuados o deben
mejorarse

Definicion del Obietivo

En esta etapa se decide que es lo que se (uiere hacer a través de la
investigacion;, muchas veces on una investigacion se desea conocer varios
aspectos de un problema.

De los puntos antes mencionados, los Que se abarcan en este objetivo de
la investigacion de mercado sane

2) Caracteristicas que debe reunir el producto

3) Caracteristicas del consunudor de ese producto
5) Volumen de ventas que se puede realizar

7) Las cuotas de ventas que se pueden fijar

9) El nombre mas adecuado del producto

10) El envase v el empaque que debe de llevar

4.1 ENTORNO DE LA DEMANDA

En cuanto al tipo de personas que va dirigido, se aplica a todo tipo sin
importar edad ni sexo, ya que s un producto alimenticio sabroso ' gusta a toda
la gente, sean nifios o adultos, mujeres u hombres. La calidad del producto es
muy buena por o que sera facil su aceptacion en el mercado. Se piensa en un
precio econdémico por lo que se puede decir que cualquier persona lo puede
adquirir, sin embargo, por ser un producto de alimentacion no basica se tiene
gque dirigir a cierta parte de la poblacién del D.F. ya que no se puede pensar en
toda la poblacion del Distrito Federal como compradores y dar una cifra del
numero de consumidores seria muy impreciso.
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Como se dirige a toda la gente la forma mdés conveniente de realizar
nuestro estudio de mercado es mediante un método simplista de opinién,
mediante la realizacién de encuestas a personas gque €stin en contacto con el
producto.

Determinacion de las fuentes de informacion

Para la investigacion de mercado se pueden tener dos grandes divisiones
de las fuentes de informacion:

1. Fuentes primarias

Son aquellas que proporcionan datos a través de la contestaciéon de los
Cuestionarios, c¢omo  son  los  intermediarios, consumidores o posibles
consumidores, ejecutivos de la empresa a la que interesa la investigacién y los
archivos y registros de la empresa.

2. Fuentes secundarias:

Son tas que proporcionan datos diferentes a los que se obtienen por los
cuestionarios a traveés de diversos organismos. Entre estas se encuentrang la
Direccion General de Estadistica, las asociaciones comerciales ¢ industriales, las
agencias de  publicidad, libros y  revistas  especializados,  encuestas  ya
elaboradas, organismos internacionales, etc. Como e¢s un producto nuevo, no
existen muchas fuentes de informacion relativas a este producto, la Gnica fuente
de informacion secundaria que se va a utilizar ¢s de la que se va a obtener la
poblaciéon o universo, por lo (ue se va a recurrir a las fuentes primarias para
obtener mads informacion referente al producto, por medio de encuestas,

Poblacidn o Univers

Con las fuentes secundaria se puede constituir la totalidad de las
personas que interesan a la investigacion, que ¢s lo que se conoce con el nombre
de poblacién o universo.
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La investigacion se enfocara a la Delegacion Benito Judrez va que la
poblacidn es de clase media v tienen los recursos para adquirir el producto v la
produccion estimada no es tan grande como para cubrir todas las delegaciones.
por lo que es importante enfocarse s6lo a una parte de la poblacién,

Se piensa en diferentes formas de distribucion al pablico:

® A través de tiendas de abarrotes
e Por panaderias ¥ pasleicrias
e Deventa directa al publica,

pucde dedir, (que ol aninerso seran las tiendas de abarrotes, las
panaderias v las pastelerias ubicadas en la delegaciéon Benito Judrez, se restringe
s6lo a una delegacion por la misma razaon de no pretender abarcar tanto que no
se pueda cubrir con la produccion estinwada.

Para deterntinar cudntos establocimientos alimenticios se encuentran on
la delegacion Benito Juarer, y asi determinar el universo y por consiguicnte la
muestra, se recurriao al INEGI en donde, por medio del “XIV Censo Industrial,
XI Censo Comerdial v Censo de Servicios” de Tos Ceonsos ecvonaomicos 1994 del
Distrito Federal, se encontro que para la delegacidon Benilo Judrez, ea el sector
62 correspondicnte al comercio al por maenor, on la rama 6210 que se refiere al
Comercio de productos alimenticios, bebidas v tabavo, al por menor, en
establecimientos espeviatizados, se encuentran la cantidad de 2,863, Estos datos
corresponden a 1993 y <on los mas actuales que se pueden conseguir debido a
que este Censo se realiza cada 5 anos v s la fuente mas contiable que se puede
tomar, ya que hacer un conteo de los establecimientos seria muy costoso v se
llevaria mucho ticmpo.

Muestra

Entrevistar a todas las personas que interesan a la investigacidon seria
imposible, por lo que es necesario escoger de estos grupos a los que representen
a la totalidad, que es 1o que se conoce como muestra.
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Caracteristicas de Ia muestra

Para que esa parte de la poblacion o universo alcance sus objetivos, debe
reunir las siguicntes caracteristicas:

a) Debe ser representativa: Con esto se quicre decir que deben estar en la
muestra todas aquellas personas que tengan las mismas cualidades y
caracteristicas que la totalidad de la poblacion.

b) Debe ser suficiente: O sea, que la cantidad de los miembros seleccionados
deben ser el minimo para que represente al universo, pero ese minimo debe
¥
prever errores.

Mcétodos para seleccionar la muestra

Son dos métados empleadon para seleccionar 1a muestra:

a) Azar o probabilidad: Es el mas usado y ¢l miais recomendable, consiste en
escoger de la poblaciéon o universo a todas aquellas personas que representen
a un grupo de la pobhlacion v que, on conjunto, representen a la totalidad.
Para utilizar este método o5 necesanio obtener. en primer lugar, la poblacién
o universo; para cllo se obtendran Jos datos de las fuentes de informacion
secundarias. D¢ esa totalidad  de personas e escogeran aquellas que
representen a un grupo importante; para ello, se estratificara la muestra, que
significa reunir a esas personas en un grupo dentro del cual se selecciona la
cantidad de las mismas que en conjunto representen la poblaciéon o universo.
Este miétodo s el que se va a utilizar para la realizaciaon de las encuestas ya
que no se va a dirigir a toda la poblacion, sino a una parte de ella que es la
que cuenta con los recursos para adquirir ef producto.

b) De cuotas: Consiste en fijar un cierto namero de entrevistas a cada
entrevistador para que las realice. Es poco confiable por lo que se decidié no
utilizar este método para seleccionar la muestra.
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Para efecto del agrupamicnto anterior y con los fines antes indicados, se

puede clasificar a esas gruypos, por los ingresos que perciben, como se muestra
en la siguiente tabla:

CLASE ‘ INGRESQOS GRUTPO DE PERSONAS
e Indiguenas
s Campesinos
Clase pobre NMenores de $600.00 e Soldados
e« Obreros
e Sirvientes
* Artesanos
e Burdcratas v empleados
Clase media Entre 5600.00 v $2,500.00 o Obwreros calificados
inferior e Extranjeros
» Comerciantes en pequefo
« Profesionales
e Industriales en mediana escala
Clase media » Comerciantes en mediana
superior Entre 52,500.00 v 310,000.00 escata
\ = Funcionarios pablices
e Intelectuales
* Empresarios
Clase rica Aas de $10,000.00 Rentistas
« Funcionarios de empresas
-

Aristécratas
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Por ser el universo la Delegacion Benito Judrez, se puede decir que la
estratificaciéon Jde la muestra que se va a utilizar es la clase media, tanto la baja
como la alta, ya que en esta delegacion se existen las dos clases v la mayoria de
la poblacion pertenece a este grupo social

Para establecer el tamano de la muestra se utitizara la siguiente férmula,
correspondiente a universos finitos, los cuales deben ser menores a 500,000, por
lo que para el universo establecido st es aplicable:

En donde: n - Tamano de la muestra
6 - Nivel de confianza ( por lo general es del 95%)
e - Error (generalmente se encuentra entre 3 v 5%, se
tomara Jde 4%)
q - Probabilidad ¢n contra (es conveniente tomarla de 0.5)
p - Probabilidad « favor (por lo tanto es del 0.5)
N - Universo (en este caso es de 2,863)

Con lo anterior se puede decir que:

no- (0.95)2 (2,863) (0.5) (0.5) .- 135.09
(0.04)2 (2,863 -1) + (0.95) (0.5) (0.5)

T TN
S o o= 135

Como se ve en el resultado obtemido de 135.09, se puede decir que en
términos globales, la muestra es de 125.
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4.2 INVESTIGACION SOBRE EL TERRENO

La investigacion sobre el terreno se refiere a la labor de los

entrevistadores y supervisores, en busca de los datos primarios, o sea la mmuestra
que es objeto de la encuests; para alcanzar estos datos en forma adecuada hay

que tener presente las siguientes consideraciones:

e Caracter general de la entrevista
e Ejecucion de la labor sobre el terreno

e Evaluacion de la investigacién sobre el terreno

4.2.1 ENCUESTAS

Es un proceso de cardcter interpersonal, en el curso dal cual una persona

trata de conseguir informacién u opiniéon de otra. Para alcanzar esos datos es
necesario de antemano preparar la misma; para ello se hace necesario que el
entrevistador trate de obtener ¢l mayor numero de datos sobre el entrevistado;
preparar la introduccién con el entrevistado para explicarie la razén de la
entrevista y los recursos que va empliear para ganar su confianza, entonces se

realiza la entrevista.

Preparacion de cuestionarios

Es necesario determiinar la forima en que se van a  realizar  los

cuestionarivs. Existen cuatro formas de realizacion:

a) Por teléfono: De esta manera los cucstionanos tendrian que ser muy breves,
no son muy recomendables yva que no se podrian apreciar ciertas actitudes

importantes, por 1o que no se empleard este método.

b) Por correo: Este método es poco recomendable ya Qque una gran cantidad de
personas no contesta los cuestionarios, es necesario que todos los
cuestionarios sean llenados para obtener una informacién confiable, por lo
que no es conveniente este mdétodo v no se va a utilizar en este caso.
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<) En el envase del producto: Este método se realiza cuando el producto yva se
encuentra en el mercado, con ef fin de mejorar, » como el producto todavia
no esta en el mercado, este mutodo no se puede realizar

d) A través de entrevistas personales: Esta es la manera mas eficiente, va que
de esta forma se obtienen los resultados mds adecuados. Esta es la forma que
se va a utilizar para realizar los cuestionarios.

Caracteristicas que deben reunir los cuestionarios

Para que puedan cumplir con su cometido, los cuestionarios deben reunir
las siguientes caracteristicas:

T.as preguntas deben:

a) Ser de acuerdo von los ubjetivos de la investigacion
b) Ser claras

¢) Ser breves

d) Ser concretas

e) Ser lagicas

f) Ser discretas

g) Ser interesantes

h) Vencer prejuicios

i) Ser faciles de contestar

j) Optar por varias contestaciones ya incluidas en el cuerpo de las preguntas
k) Ser faciles de analizar.

Fartes de que consta un cuestionario

Las partes que debe incluir un cuestionario son las siguientes:
1. Caracteristicas del entrevistado como:

a) Edad .
b) Estado civil

<€) Ocupacién

d) Nacionalidad
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e) Direcci6on

f) Nivel socioeconémico

g) Caracteristicas de la casa o negocio
2. Entre las preguntas debe haber el espacio suficiente para su contestacién
3. Debe incluir observaciones y comentarios

4. Fecha en que se realiza la entrevista

5. Nombre y firma del entrevistador

Seguimiento en la preparacion del cuestionario

Ademas de las caracteristicas que se deben tomar en cuenta para la
realizacion de un cuestionario, es necesario seguir un orden 16gico:

Es necesario clasificar todos los datos que sirven de base y objetivo para la
investigacion.

2. Recabar todas las informaciones que sean necesarias para conocer los
objetivos del estudio.

3. Ponerse en el lugar del entrevistadoe para la realizacion de las preguntas.

4. Redactar las preguntas gramaticalmente v por orden de importancia.

S5,

6

. Determinar el espacio necesario para la contestacion de las mismas,
Revisar el cuestionario una persona distinta a la que lo elaboro.

Las encuestas s¢ haran en los lovales comerciales al azar, va que lo que
interesa es la posibilidad de que los comerciantes vendan ¢l producto, debido a
que esta investigacion se esti enfocando a las comercios v no al publico en
general. Por lo que el cuestionario que s¢ propondria serd enfocado a los locales
comerciales y no al consumidor final.

A continuacidn se propone el cuestionario a realizar, tomando en cuenta
que se ensehard el producto al comerciante, con el fin de que el entrevistado
tenga una idea de lo que es, ya que es un producto nuevo, relativamente, en el
mercado:
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Fecha: Nombre:
Edad: anos. Ocupacion:
Estado Civil: a) Soltero o Sexo: a) Femenino

b) Casado o b) Masculino

<) Divorciade = Nacionalidad: a) Mexicana

d) Otro o b) Otra
Direcciéon: Tel.:
Tipo de establecimiente. a} Panaderia il ¢) Pastelena

b) Trenda e abarrotes )

1. ;Ya conoce este producto?

. ¢(Relaciona el nembre de “Coyota” con el producto?

3. El nombre del producto le parece: a) Simple
b) Adecuado

<) Complicado

. ¢Como llamaria a este producto cuando lo ve por pr

d) Otro
Si 1 No
Si o No
=]
a
o

imera vez?

1J

it

5. El sabor le parecio:

a) Muy Bueno ol
b) Bueno 1
¢} Regular o

6. El tamano del producto: a) Es adecuado

=]

b) Debe ser mas grande O

<) Debe ser mas chico

ju]
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7. (Cudl cree que es la mejor forma? Circular [}
Otra

8. Piensa que la mejor presentacion del producto es:

a) Una en cada bolsita

b) Dos en cada bolsita

<) Mas de dos en cada bolsita
d) Cinco en una caja

e) Otra

o000

9. ;Qué productoa(s) le parece similar a éste 0 cudl compraria en lugar de éste?

10.; Estaria dispuesto a vender este producto? Si- A No [

11.;En cuanto tiempo cree que se venderian 50 piezas?

a) En un mes 0
b) En quince dias i
<) En una semana =]
d) otra
12.4Quién cree que lo consumiria mds? a) Niioes 3 a) Hombres O
b) Jovenes o b) Mujeres [J

<} Adultos
d) Ancianos
e) Igual

<) Igual a

Observaciones y Comentarios:
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Ejecucién de la labor sobre el terreno

Una vez preparado el cuestionano, ¥y ya en presencia del entrevistado, es
cuando se lleva a cabo la ejecucion de la labor sobre el terreno, ta cual debera de

hacerse de acuerdo con los siguientes puntos:

Explicarlec en forma raronada ol pargue de ta entrevista

Darfe confianza a través de una actitud positiva sobre el entrevistado

Ser cordial y amabie

La formulacién de las preguntas en tona a darle confianza a que responda.
Estimular en un momento dado las respuestas y ayudarle a que conteste.
existen datos que debwa ser observados, ponerlos dentro del cuestionario

Agradecer la cooperacion recibida.

4.2.2 ACOPIO DE DATOS

En la mayoria de los casos, cuando se realiza la entrevista, ésta se haceen
forma atropellada y rapida, por lo que es necesario revisar cuidadosamente las
contestaciones de los cuestionarios, que es el proceso que se llama acoplamiento
Y que tiene por objeto corregir, modificar e inspeccionar los datos contenidos en
cada cuestionario, de modo que estos aparezcan en forma apropiada y conforme
a unos principias comunes a todas las categorias de respuestas.

Tabulacion

Es el proceso de agrupar todas las respuestas similares y totalizarias en
forma exacta y ordenada. En otras palabras es el método sistemiatico de

recuento.
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Fases de la tabulaciéon

1. Planteamiento:

Es establecer un sistemia que permita agrupar los datos ordenadamente. El
sistema utilizado en el acopio de datos es el agrupamiento de los resultados
de acuerdo al tipo de establecimiento, ya sea tienda de abarrotes, panaderia,
pasteleria u otro, con ¢l fin de saber cual es el mejor medio de distribucion.

2. Numeracion de los cuestionarios:

Los cuestionarios deben ser numerados antes de llevar a cabo la tabulacion,
lo que facitita el control de ésta. Con la numeracion de los cuestionarios se
encontré que fueron 99 tiendas de abarrotes, 26 de otro; los cuales incluyen
miscelineas, cafeterias v establecimientos mixtos donde se venden productos
de este tipo, 7 panaderias v 3 pastelerias, sumando un total de 135

establecimicntos, como se establecio con ¢l tamano de la muestra.

3. Recuento:

Una vez enumerados los cuestionarios, las respuestas individuales deben
ser contadas de acuerdo con las contestaciones

iguales  recibidas. Los
resultados de acuerdo al tipo de establecimiento son:

. Tienda de [
No.Respuesta Abarrotes | Panaderia | Pasteleria Otro Totat
°9 7 3 26 135

! |
1lsi i 3 0 ™ t 4
No i <6 T 3l 25 131
Totall a9 7 31 26 135

T ! :

! ! i
2|si i o2 1 U 5 28
No { 77 6 3 :1* 107
Total o9 71 3l 2 135
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. Tienda de
No.[Respuesta Abarrotes | Panaderia | Pasteleria Ctro Total
3{a) Simple 16 2 0 2 20
b) Adecuado 47 1 3 11 62
<) Complicado 36 4 Q 13 53|
Total 99 7 3 26 135]
4 Empanada 30 2 1 a 42
Tortilla de piloncillo 4 1 0 1 6
Salleta 7 0 0 1 8
Tostada 2 Q 0 1 3
Pay 33 1 0 7 41
Pan dulce 12! 1 1 5 19
Tostre 1 1 4] o 2
Covota 3 0 Q [} 3
Azucaraditas 1 o 0 o 1
Bunuelo 1 o 0 0o 1
Tartaleta 1 o o) Q 1
Champurradas 1 0 o} 4] 1
Polvoron 1 0 0 0 1
Doradita 2 1 Y 1 4
Oblea o] 0 ¢ 1 1
Covol de piloncillo 0 0 1 0 1
Total oa 7 3 26 135
5[a) Muy Bueno 65 1 2 15 83|
b) Bueno ! 27 5 t Q 12
¢} Regular ! 2! 1 Qo 0 3
No lo probs | s 0 0 > 7
Total! 994 71 3 206 135

i

6la) Adecuado ‘I 71 1 2! 21 98,
b) Mas grande i 2[ 0 0 0o 2|
) Mas chico i 2061 3 1 =3 35
Total] 99} 7} 3 26 135
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- - Tienda de
No.|Respuesta Abarrotes | Panaderia | Pasteleria Otro Total
7|Circular a4 s 3 26 130
Otra 5 4 4] o] 5
Total a9 7 3 26 135!
8la) Una en una bolsa 68 4 3 18 93
b) Dos en una bolsa 26 3 Q0 8 37
<) Mas de dos 2 ) [} [¢] 2
d) Cinco en una caja 2 O ¢ 0 2
e) Otra 1 o 4] o] 1
Total 99| 7 3 26 135
9|Ninguno 28 4 0 6 38
Doraditas 12 O Q 4 16|
Tostadas de coyvol 1 0 ] 1 2
Empanada 13 2 1 4 20
Azucaraditas 4 0 [¢] 1 5
Pay de pina 7 O 0 2 9.
Pay 11 (&} M) 2 13
Tia Rosa 6 0. 4] 1 7!
Bimbo 6 (8] [¢] 2 8
Pan dulce 7 i 2 2 12
Champurradas 1 0 o0 o 1
Galletas 2 o o] { 3
Cocoles de piloncillo i 0 O 3] 1
Total S9) 7 3 26 135
10|Si 82 1 0 20 103
No 17 & 3 6 32
Totall ket 7 3 26 135
11|a) En un mes i 5 2 2 13 62
b) En quince dias 27 1 1 7 36
<) En una semana 7 2 o 2 11
d) Otra 20 2 0 4 26
Total o9 7 3 26 135
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N Tienda de
No.|Respuesta Abarrotes | Tanaderia | Pasteleria Otro Total
3i 2 0 0 5
b) Jovenes 2 1 [¢] 0 3
<) Adultos 57 2 1 17 77
d) Ancianos 0 8] a v} 0O
e) Igual 37 2 2 9. 50
Total 99 7l 3 26 135
a) Hombres 2 1 1 1 5
b) Mujeres 19 1 0 3 23]
€2 Igual 78 5 2 22 107
Tatal [ 7 3] 26 135]

4. Verificacion:

La exactitud de la tabulacion debe ser comprobada por medio de un
sistema adecuado. La numeracién de los cuestionarios ayvuda a este objetivo.
Al final de cada pregunta se encuentra la suma de las opciones que
demuestra que s 1gual al total de cada tipo de establecimientos, asi mismo,
se muestra la suma de todas las respuestas de cada pregunta que da el total
de las encuestas, con lo que se asegura que el numero de respuestas es el
correcto.

Analisis estadisticos

Los datos que se obtuvieron en la tabulacion, se convierten en estadisticas
que permiten interpretar v dar vida a esos totales. Es muy conveniente también
obtener porcentajes para presentarlos dentro de esas estadisticas.
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PREGUNTA 1

PREGUNTA 2

BN

L e
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PREGUNTA 3

: Simple
Compiicado . 15%
3z ’

PREGUNTA 4

Empanada
31%

Tortlla pilon. 1
4%

Panduice 175 1%629%
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PREGUNTAS

No lo probé
5%

PREGUNTA 6

Ma s grande
1%

Mas chico
26%
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PREGUNTA 7

PREGUNTA 8

Des enuna Cinco enuna

bolsa caia
27% 1%
Ora
1%
Mas de dos
1%
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PREGUNTA 9

Bimbo Gallews Pay
Pay pifia 6%. 2% 10%

Tia Rasa 7% AR
Cocoles 5%

Doradmas
1235

Champurradas

piloncillo o
1% e
Empanada
5%
Ninguno Toswdas covol
27% Azucaradims Fandulce g,

A% 9%
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Owa
19%

Enuna semana

PREGUNTA 11

8% 46%
i
|
i En quince dias
| 27%
!
i
!
:
¢ e e
PREGUNTA 12
Joévenes
2%
igual
37%
Adutos

57%

Ninos
3%




Investigacian de Mercado

PREGUNTA 12

tHombres
A%

Mujeres
17%

4.2.3 PRESENTACION DE RESULTADOS

Con todo lo anterior, va se pueden presentar los resultados de la
investigacion a través de un informe escrito. El informe escrito debe cumplir
con tres finalidades importantes:

a) Proporcionar los datos, analisis v resultados en forma organizada

b) Demostrar que s¢ ha realizado un trabajo de calidad

) Avudar a tomar dedisiones a la persora o personas interesadas en la
investigacion.

Contenido del informe

El contenido del informe es la secuencia en que deben aparecer los
diferentes titulos del mismo, que son los siguientes:
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a) Exposicién de problemas y objetivos:

Se describen los problemas que se encontraron para la realizacién del
estudio, los objetivos que se pretendieron alcanzar y las hip6tesis sobre las
cuales se apoya la investigacién.

Se pretendid reunir informacidon sobre la opinion personal de los duefos de
los establecimientus a los cuales se piensa tener comao distribuidores del
producto, para (que la informacion recopilada ayvude a las decisiones de
mercadotecnia; como caracternisticas esperadas del producto ¥ una estimacion
de ventas, cuotas de ventas, una imagen atractiva del producto, calidad del
producta y caracteristicas de la competencia

Se pretende comprobar que la estratiticacian de Ja muesira a dirigic es la
correcta. En este aspecto se buscs cerroburar que ©1 grupo representativo de

la poblacién a que se va a dingir os ¢l propueste y detinido anteriormente
como clase media.

Verificar que la forma mas convernwente de distribucion Jdel producto es por
medio de tiendas de abarrotes, miscelineas, panaderias v pastelerias.

Se considera que ol trabajo realizada es significativo porque de la poblacion o
universo que se tiene, aproximadamente 2680 establecimientos especiatizados
en expendio de bebidas v alimentos, no todos son precisamente tiendas; con
lo que podemos decir que Ta muestra calculada y realhizada con las encuestas
es lo suficientemente representativa para este trabajo.

Se pretendid hacer una cnvuesta discreta, v de la cual se pudiera obtener
suficiente informacion, el enfoque se dirigio a los duenos o encargados de las
tiendas y establecimientos por ser ellos gquienes pueden proporcionar su
experiencia y no solamente su opinion personal; un problema que se
encontré es ganarse la confianza de la gente, la cual muchas veces ya no

quiere saber nada de las encuestas porque la mavoria de las veces las
consideran tediosas.
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Ser cordial y dar una breve explicacion de lo que son las Coyotas v la prueba
de obsequio ayudo grandemente para la terminacion de las encuestas de
manera satisfactoria, asi como los comentarios proporcionados.

b) Metodologia o procedimientos.

Se describen en forma scandilla los procedinuentos que se utilizaron para
alcanzar los objetivas de la investigacion. En esta parte se explica en forma
breve, como se imicio la investigacion. la determinacion de la poblacion o
universo y el diseno de la muaestra, las fuentes  de informacién, la

investigadion sobro ¢l terreno, la tabulacion, la interpretacion de los datos.
etc.

El procedimiento reahzado fue el siguiente, s planted un posible acceso al
mercado por medio de establecinuentos comerciales que fueran accesibles a
cierto tipo de gente, que se pretende sean los ¢©

lentes.

Se definio un universo, ¢l cual consiste on los establecimientos comerciales
comunmente conocidos como tiendas de abarrotes, miiscelineas, pastelerias v
panaderfas, s¢ investigd la vantidad aprosimiada de ¢stos dentro de 1a zona
que abarca la extension del proyevto, se calculd una muestra con ayvuda de
una férmula matematica para realizar un nuamero de
establecimientos correspondientes a

encuestas en estos
ste namero calcutlado.

Se elabaré una encuesta con preguntas redacladas v orientadas a los

duenos
de los establecinuientos, para obtener una informacion complieta sobre calidad
del producto, aceptacion, comercializacion, aparicncia asi como posibles
ventajas y desventajas.

Se realizaron las encuc

stas buscando estos establecimientos por zonas
pequefias o colonias, se realizaron personalmente y sin ayuda de alguien
contratado. Se contabilizaron los datos, se tabularon y se presentan de una

manera facil de revisar que es por tipo de establecimiento encuestado.
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¢} Resultados:

Se describen los resultados de la invesligacion con todo detalle, dandoe todos
los datos posibles para que las personas interesadas en la investigacion
puedan tener una idea clara y certera de cuales fueron los resultados v asi
estén en posibilidad de tomar decisiones para la empresa.

Se realizaron 135 encuestas de las cuales 99 se realizaron en tiendas de
abarrotes, 7 en panaderias, 3 en pastelerias v 26 en otro tipo de
establecimivnto, que incluve miscelaneas, catiterias, dulcerias v
establecimientos mixtos. Conforme se hizo ol recorrido o investigacion en el
terreno, se encontra que la gran mayoria Je ostablevimientos correspondia a
tiendas de abarrotes en una proporciéon mucho mayor a la de los demas tipos.

Pregunta Resultados

Sobre que tan conocido es el producto:

e Para tiendas de abarrotes se obtuvieron 3 respuestas afirmativas
Vv 96 negativas

e Para panaderias se obtuvieron 0 respuestas positivas y 7

1 negativas

= Para pastelerias se obtuvieron O positivas v 3 negativas

» Para otro tipo de estableaimientos se obluve una respuesta
positiva v 25 negativas

Esto suma un total de 4 respuestas pusitivas v 131 respuestas
negativas.
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Preguanta Resultados

Sobre la relacion del nombre de coyota con el producto:

e Para tiendas de abarrotes se obtuvieron 22 que si lo relacionan y
77 que no encuentran relacion

» Para panaderias se encontraron 1 con relacion v ¢ respuestas que
no encuentran refacion

2 e Para pastelerias se obtuvieron todas las respuestas (3/3) que no
encuentran relacion.

e Para otro tipo Jde establecimicntos se encontraron 5 respuestas
que si encuentran relacion + 21 que no.

En total se obtuvieron 28 respuestas que encuentran relacion v 107

que no la encuentran . .

obre el nombre del producto:

e Para tiendas de abarrotes se obtuvicron 6 respucstas gque lo
consideran simple,. 47 gue o consideran adecuado v 36
complicado

3 e Para panaderias se obtuvieron 2 de simple, 1 de adecuado y 4 de
complicado.

« Para pastelerias se obtuvieron todas las respuestas en adecuado
3/3).

e En otro tipo de establecinuento se obtuvicron 2 respuestas
considerandolo simple, 11 adecuado v 13 complicade

En total se obtuvieron 29 rospucstas Gue consideran souple el

nombre, 62 que lo consideran adecuado v 533 complicado.

obre la aparienaia del producta:
Se encontraron las siguivntes respuestas globales: Empanada (32),
4 pay (41), pan dulce (195, galleta (8), tortila de pitoncillo (6),

doradita (4), tostada (3), coyota (3), postre (2); las siguientes
opciones solo tuvicron una respuesta a favor: Azucaraditas,
bunuelo, tartaleta, champurradas, polvoran, oblea vy covol de
piloncillo.




Investigacién de Mercado

Pregunta

Resultados

Sobre el sabor del produacto:

« Para tiendas de abarrotes se obtuvicron 65 respuestas a favor a
quienes les parecio muy bueno, a 27 personas les parecio bueno,
a2 regular v 5 no to probaron.

-

Para panaderias se obtuve que a 1 le parecid mwuy bueno, a 5
bueno v a 1 regular, todos o probaron.

e Para pastelerias @ A 2 personas  les paredits muy bueno, v a1
solamoente bueno. a nadie e parecio regular v todos o probaron.
» En otros establecimiontos:

a 9 les parcdia buenho, a

probaron.

A 13 personas les parecid muy bueno,
ninguna le paredcid regular v 2 no lo

En total, a 83 personas les parcevio muy bueno, a 42 bueno, a 3
regular v 7 no o probaron.

Sobre el tamaio del producto:

En tiendas de abarrotes a 71 les parevio adecuado, 2 dijeron que
deberia sor mds grande v 26 dijeron que deberia ser mads chico.
En panaderias, 4 dijeron que era adecuade, ninguno dijo que
fuera muais grande v 3 dijeron que deberia ser mds chico.

« En pastelerias, 2 dijeron que o

a adecuado, a ninguno le parecié
que deberia ser mas grande v a1 de paredio que deberia ser mads
chico.

¢ En otros establecimivntos o 21 les pare

5 adecuado , ninguno
dijo que deberia ser mas grande v 3 dijeron que deberia ser mads
chico.

En total, a 98 les parccio adecutado a 2 les pareaio gque deberia ser
mds grande v a 35 que deberia ser muas chico.




Investigacion de Mercado

Pregunta

Resultados

Sobre la forma del producto:

« En tiendas de abarrotes 94

respuestas corresponden a forma
circular v 5 a otra forma.

e En panaderias todas las respuestas (7/7) corresponden a forma
circular.

» En pastelerias todas las respuestas (3/3) corresponden a forma
circular.

= En otro tipo de  establocimientos  todas  las  respuestas
corresponden a forma vircular (267 206),

En total se obtuvieron 130 respucstas correspondientes a forma

circular v 5 a otra forma.

Sobre la presentaciaon del producto:

» En tiendas de abarrotes se obtuvieron 68 respuestas de la opaion
de una en cada bolsita, 26 de dos en cada bolsita, 2 de mas de
dos, 2 de cinco en una caja v ouna correspondiente a otra
presentacion.

e En panaderias 1 respuestas tueron de una en una belsita v 3 de

8 dos en una bolsita.

= En pastelerias todas las respuestas fueron de una en una bolsita
3/3).

e En otro tipo doe establecimiento fueron I8 respuestas de una en
una bolsita v 8 o dos e una bolsita,

En total se obtuvieron 93 respuestas de una on ouna balsita, 37 de

dos en una bolsita, 2 de mas de dos una bolsita, 2 de cinco en una

cajita v una de otra presentacion.

Sobre la similitud con otro producto:

Se obtuvieron las siguientes repucstas globales: 38 respuestas para

ningun producto similar, 20 con similitud a las empanadas, 16 de

S

doraditas, 13 de pay, 12 de pan dulce, 9 de pay de pina. 8 con los
productos Bimbo, 7 con los productos Tia Rosa, S con las
azucaraditas, 3 con galletas, 2 con las tostadas de coyvol, 1 con
champurradas v 1 con cocoles de pilonditlo.
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Pregunta Resultados
Sobre la disposicion do vender el producto:
« En tiendas de abarrotes fueron 82 respuestas positivas vy 17
10 negativas.
e En panaderias fueron 1 respuesta positiva v 6 negativas.
En las pasteterias todas las respuestas fueron negativas (3/3),

e En otro tipo de establecimientos fueron 20 respuestas positivas v
& negativas.,

En total se obtuvieron 103 respuestas positivas v 32 negativas,

Sobre el tiempo vstimado de venta de 50 piezas del producto:

« Entiendas de abarrates se obtuvieron 45 respuestas para venta
enun mes, 27 en quince dias, 7 enuna semana v 20 respucstas en
otro periodo de tiempa.

* En panaderias fucron 2 respuestas para un mes, 1 en quince dias,

11 2 enuna semana v 2 en otro periodo.

= En pastelerias se obtuvieron 2 respuestes para un mes v 1 para
quince dias,

e Enotro tipo de establecinmientos fueron 13 para un mes, 7 para
quince dias, 2 para una semana v o en otro periodo.

En total se obtuvieron 62 respuestas para un mes, 36 para quince

dias, 11 para una semana v 2o para otro lapso doe tempo.

1‘:‘»0hre el tipo de consumidor:

|

1

1z ‘- Las respuestas globales en cuanto a cdades fucron: 3 respuestas

l para ninos, 2 para jovenes, 70 pa adultos, minguna para
ancianos ¥ 30 para la opcion de igual para todas las edades.

‘- Las respuestas globales con respecto al sexe tueren: 3 para

1 hombres, 23 para mujeres v 107 para la opeion de igual para

§ cualquier sexo.
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d) Conclusiones y recomenditciones

La conclusiones se basan en los resultados casi siempre son logicas
aplicaciones de los mismos. Vinculados con las conclusiones estan las
recomendaciones, que son todas aquellas ideas que ayvuden a resolver el
problema por el cual fue hecha la investigacion, o a la toma de decisiones de
las personas interesadas en la investigacion,

Pregunta Conclusion Recomendacidon

Se tiene gue realizar una
publicidad nruy fuerte,

1 El producto os poco vonodida

Por la naturateza del nombre doti Respetar . ol nombre en la
producto no lo relacionan, sinjcreacion de imagen y
2 embargo se picnsa que se debejaprovecharlo como

respetar nombre por ser unidiferenciacion,

producto tipico. ;

La mavoria de las personas loCon la creacion de imagen se
3 consideran adecuado, sin i pucde lograr la familiarizacion
embargo un alto porcentajpe lo)del mer
considera comphicado.

El mayor porcentajee de acuerdo
+ A su aspedcto se encuaentra en la
empanada 3y en el pay.

Aprovedhar las Caracteristicas
e las cmpanadas v los pay

como apoyo en la creacion de
imagen.,

El producto es considerado porl Bl sabor es un punte muy
la mayoria como de muy buceniimportante para la penetracion
> sabor v otra gran parte loldel mercado, lo cual ayuda
considera ¢como bueno, por lolmucho en la  creacion  de
que  puede tener una  buenafimagen.

aceptacion en ol mercado.
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Pregunta Conclusion Recomendacion

El tamano del producto  se]Aprovechar que el tamafio es

considera adecuado por la [ aceptable como se propone , sin
6 mayoria, pero otra parte ! perder de vista que la opcidn

considera que debe ser mas chico i de hacerlo mas chico también

con el fin de conseguir un preciofes buena.

de venta menor.

La mayor parte de las personas| Aprovechar la ventaja de que ja

consideran que la formua circutar!l forma vircular os mejor que
7 es  muy buena, va  gue  es{medio circulo.

diferente y mocjor que de medio |

circulo como una cmpanacda. i

La mavoria picnsa que os mis ) Tomar on cuenta que se debe

conveniente la presentacion de|tener un precio favorable al

una pieza en una bolsa debido|determinar la presentacion del
8 principalments a aspectos | producto.

econéomicos, entre mdis  barato

sca,  se piensa que se puede

vender mejor. Aunque la opaion

de dos en cada bolsa tambien se

considera buena

NMuchas poersonas consideran que | Aprovechar la ausencia de un

no hay un producto similar ajproducto similar en el mercado,
9 éste, aundgue la mayorialsin perder de vista que se

encuentran similitud con algan | puede relacionar con  otro

producto existente en el producto existente en el

mercado. mercado.
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Pregunta Conclusién Recomendacidn
La mayoria de las personas sijla  estrategia  de promocion
estan  dispuestas o vender clfdebe estar dirigida  a la
10 producto porque lo consideran|penctracion del producto en el
bueno, pero no pucden saber sifmercado.
se vendera hasta haecer  una
prueba.
Es una pregunta que muachas
personas no puedoen contestar
11 muy certeramente, Ll mayoria

piensa que 50

provas S
venderian en un

mes, pero es
indispensable hacer una prueba
para saber este dato.

En general se piensa que  lasiEs importante tomar en cuenta
personas mayores

sont las quelen la estrategia de promo

n
van a consumir mas ¢l producto, | para la introduccion del
12 v no precisamente los  ninos, {producto que el mercado

aundgue tambivn es un producto
que le puede gustar mucho a los mercade de los
ninos. Es indistinto el ninos, va que muchas veces por
consumir el producto. ellos  los  mayores
| e productos como aste.

potencial seran tos adultos, sin
descuidar el
SUNO para

compran

4.2.4 ;A QUIEN SE DIRIGE?

Con ayvuda de la investigacion de mercado, se concluye que el producto
se dirige principalmente a personas adultas de ambos sexos. En los resultados
de las encuestas se englobaron a jovenes, adultos v ancianoes; cn los resultados,
los jovenes v los ancianos son considerados adultos. Se espera que oste grupo
sea mas del 50% de los consumidores; entre tos cuales se encuentran
profesionistas, oficinistas, amas de casa, estudiantes universitarios, ete.
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Sin embargo existe otro gran grupo de consumidores: Los ninhos, no se
considera como mercado potencial por ser un producto no conocido de marca
no conocida y los nifios se dejan llevar mucho por las marcas, al contrario que
los adultos que prefieren un buen sabor ¥ un mejor producto, a los adullos les
llama mas la atencion, 1o tipo casero.

A pesar de no ser el mercado potencial, ©s una parte muy importante
que no se debe descuidar yva que si un nino prucba el producto y le pusta fo va a
pedir y, de acuerdo a la experiencia de los comerciantes, la mayoria de las veces
los adultos, que llevan a los niflos a comprar algun producto simvilar a éste,
prucban el producto que el nino compra, 3y si les gusta tambien lo compran
ellos. Esto puede ser una de las mejores publicidades del producto hacia el
mercado potencial, ©s por lo que no soe debe perder de vista esta parte del
mercado.

Por ser un producto alimenticio de gran aprobacion por su sabor, ©s muy
sencillo una ripida penetracion en el mercado y todo tipo de personas de todas
las edades gustan de productos como éste, sin embargo por su aspecto es mas
posible que lo consuman las personas mayores de ambos sexos (adultos), por lo
que se ha enfocado ¢l mercado potencial en este grupo de personas.
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V. CREACION DE IMAGEN

5.1 DIMENSIONLS DE CALIDAD

La calidad es la ausencia de variacion, es decir, que un buen servicio o un
buen producto debe dar uniformemente aquello para 1o cual fue disehado, sin
variaciéon de un caso a otro. La verdadera indicacién de calidad es el grado en
que un producto corresponde a las expectativas del consumidor.

La calidad no pucde delegarse a un departamento, sino que ha de ser
responsabilidad de todos los empleados. Donde pueden establecerse normas de
desempefno y medirse las variaciones, alli habrd la oportunidad de aplicar las
técnicas de la administracian de la calidad. En el enfoque moderne, todos los
empleados participan  en ¢l establecimientos  de  programas  especificos
tendientes o determinar v conservar ol nivel deseado de cafidad en toda la
operacion  de  la compania. EBste esfuerrzo  permanente
produccion, marke
organizacionales.

wwluye  disefo,
Ny, servicio  al cliente, v el resto de las unidades

En un ambiente competitivo, la prueba mas fidedigna de la satisfaccién
es el hecho de que el cliente vuclva a comprar el producto por segunda, tercera
o cuarta vez. Pero una compania no puede darse el lujo de apostar que sus
dec

siones de marketing scan carrectas v luego esperar a que se repita la
compra para confirmar o rechazar tales suposiciones. Por el contrario, los
gerentes saben muy bien que la satisfaciion se basa en el grado en que la
experiencia con un producto corresponde a las expectativas del comprador o las
supera. Por ello se consideran dos puntos principales:

1. Asegurarse de que todas las actividades de marketing, entre ellas el precio
del producto, las afirmaciones hechas en la publicidad acerca de él y los
lugares donde se vende, contribuyan a crear expeclativas razonables por
parte del cliente.
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2. Eliminar las variaciones en las expectativas del cliente al comprar y consunir
el producto.

Aunque los programas de calidad muestran algunas diferencias, suelen
incluir:

= Estudiar a los competidores y na competidores para identificar los niveles
mas altos de descmpeno en dreas como retraso de entrega v eliminacion de
defectos.

e Trabajo conjunto de los directivos y los empleados en una atmoésfera de
confianza y cooperacion para mejorar el desempeno.

» Un compromiso por parte de todos los empleados para buscar sin cesar
formas mas adecuadas de cumplir sus funciones.

» Formar sociedades con provewdores ¥ clientes para que sean incorporadas a
ras al mejoramiento.

la operacion del negocio sus sugerencias rela

e Medir la calidad v la satisfaccion resultante del cliente.

La calidad esta definida desde el punto de vista del cliente. Una manera
de definir a la calidad desde ¢l punto Jde vista del cliente es mediante el
conocimiento de los principales componentes o dimensiones de la calidad, que
nos permiten definir con mas precision lo que es la verdadera calidad, para este
objetivo se de

inen los siguientes conceptos llamados dimensiones de la calidad:

1. Desempeno o caracteristic

2. Descripcidn o caracteristicas secundarias del producto o servicio.

3. Fiabilidad o frecuencia con la cual un productoe o servicio falla.

4. Conforniidad con las especificaciones o estindares preestablecidos.

5. Durabilidad o vida det producto.

6. Capacidad de servicio o velocidad de reparaciéon vy competencia de
mantenimiento.

7. Estética.

8. Percepcion de la calidad o reputacion.

s del producto o servicio.
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La comprension exacta de las ocho dimensiones anteriores nos permite
gozar de dos ventajas importantes:

1¢, Las ocho dimensiones dan un vonjunto de apciones estrategicas. Rara vez es
posible competir en todas las dimeasiones al muismo tiempo, pues resulta ser
extremadamente caro compararlas con otras.

sto quicre dewir que se tienen
ue elegir algunas caracteristicas de entre las ocho dimensiones, con las
B

cuales se pueda diferenciar perfectaments al producto o servicio.

2°. Las ocho dimensiones también a

yudan a prevenir los errores de calidad; y
aun con todo eso no todas resultan ser igual de importantes para el ¢liente;

por €50 es nuecesario distinguir cudles son las mas significativas para la
empresa.

Se puede competir dentro de la caliddad de dilerentes mancras; ya que no
existe una regla de calidad, debido o gue las empresas pueden atacar una
dimensién en particular y tsar ésta como base de su competitividad.

Por ello se puede concretar que la calidad debe ser considerada comoe un

objetivo estratégico de la empresa, las dimmensiones de catidad nos permitiran
revisar si es

amos dentro del camino para cumplir las metas v gracias a ello se
podra medir la calidad desde el punto de vista del chente, sabiendo que ha
adquirido el producto, le ha gustado y que lo volveria a adguirir, por tratarse
de un productio alimenticio. La satistaccian del cliente, conforme a este criterio,
se puede medir por medio de las ventas; es decir i el volumen de ventas
permanece constante es indicador de que ol cliente oo constante v que vuelve a
adquirir el producto una

rootra vez; si las ventas disminuyen es un mal
indicador, en este caso el cliente no es constante v la aprobacion del producto no
es muy buena ya que no hay repeticion en la compra: por el contrario, si las

ventas aumentan, no solo hay un mercado constante y repetitivo en su compra,

ademas existen nuevos clientes que, por la aprobacion que estaria teniendo,
seran clientes constantes,

De acuerdo a con la dimensi

ones de calidad ¥y las ventajas de las que se
puede gozar con ellas, se ha tomadoe la decision de enfocarse o tres dimensiones
de calidad, que en este caso son las mas convenientes, que se pueden aplicar
mejor en este proyecto y de las que se puede sacar mas provecho en las
siguientes etapas de la creacion de imagen. Las dimensiones elegidas son:
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La primera: referente a las caracteristicas del producto. Las caracteristicas que
se han de resaitar v en las que se ha de enfocar ¢l resto del proyvecto son: Ser
un postre tipico mexicano que es una caracteristica muy atractiva para el
mercado, ya que las personas dia con dia se sienten muas atraidas a consumir
esos productos, que ademas de gozar de un buen sabor especial, debido a sus
ingredientes, son 100% nacionales; otra caracteristica muy importante es que
es higiénico vy artesanal, es decir, casi todo el proceso ¢s manual y tene un
aspecto de ser muy casero, lo que ayudara a su venta v penctracion en el
mercado; es nutntivo debido tambicn a la naturaleza de sus ingredientes y
no contiene conservadores, lo cual es una caracteristica muy atractiva para el
mercado va que los conservadores no son muay buenos para la safud

La guinta: referente a fa durabitidad o vida det producto; ésta dimension se
enfoca principalmente al ticmpo en gue se encuentra en buen estado el
producto para ser consumido, este producto pueds permanccer en buen
estado para ser consumido hasta seis meses, sin la  necesidad  de
conservadores mu  refrigeracion,  esto se debe  principalmente  a  sus
ingredientes. Este ¢s un aspoecto muy importante va que muchas veces los
productos no se compran debido a su poco ticmpo de conservacion, lo cual es
un problema gque afecta a los consumidores por tener que desechar el
producto por su mual estado.

La séptima: referente a la estética; on si es considerado un producto no muy
estético, ya que no es un producto perfeccionado en su forma ni en su
tamano, asi como en s acabado, sin embargo esli caracteristica no se refiere
a lo bonito que es el producto, si no a la apariencia que da, s una apariencia
de un producto hecho a mano, un producto artesanal que sugiere la forma de
un producto cascro. Esta dimension es muy importante debido a que por el
aspecto del producto se puede ganar mucho mercado, lo que muchas
personas adultas buscan ¢s un producto casero, ya que muchas de ellas por
tener que comer fuera de sus hogares estan cansados de producto muy
comerciales y poco naturales, muy lejanos sl sabor casero, por lo que un
producto de este tipo podra tener gran aceptacion en el mercado al que se
enfoca este prayecto.
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Una herramienta estratégica que nos avudara para hacer este
seguimiento del proceso de calidad, se explica a continuacién; es una practica
que utilizan muchas organizaciones lideres y que otras que no lo son también la
pueden adaptar para lograr un crecimiento enfocado a la competitividad.

5.2 BENCHAMARKING

El benchmarking €s una practica de negocios, la cual estimula procesos
novedosos por determinacion de las mejores practivas de las organizaciones a
través de la optimacion de medidas, v comprension de los factores que

permitan la mas alta transformacion en las organizaciones que se unen para
mejorar los procesos v formuar la fuerza de las organizaciones lideres.

Es un verdadero proceso de aprendizage tomando lecciones de una
organizacion y trasiadandolas a la anica cultura ¥ nusion de una organizacion

diferente. Su desarrolilo se basa en descubrir la intormacion adecuada acerca del
proceso, para poder identificar las posibles innovaciones de la organizacion.

Como s dijo anteriormente, of benchinmirhing os adaptable a ciertas

necesidades, para lo cual s pucden realizar diferentes tipos Jde estudiaos:

= Estudios competitivos: Los cuales se enfocan solo en  organizaciones
competitivas

* Estudios internos: Que se enfocan en el mismo proveso sin involuecrarse en
otras divisiones de la organizacion.

e Estudios funcionales: Los cuales se orientan a la ousma funcion del negocio
(a la dimensidn y amplitud de la empresa).

e Estudios genéricos: Que buscan analogias en procesos en cualquier tipo de
organizacién.
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El benclunarking puede usarse para clarificar opciones en solucion de
problemas, crear ideas para el diseno de nuevos procesos o productos,
identificar el producto o ventaja de los competidores, o proveer una linea base
para asegurar una estrategia realista en la planeacion del proceso.

Como herramienta estratégica: se enfoca a la competitividad a largo
plazo, es ademads una practica aplicable a cualquier arganizacion, la cual ests
someticdda a una mejora continua v en este caso a la penctracian al mercado y a
su permanencia en el.

La mictodologio de bendiarking que se proponga, debe tener énfasis en
algun tipo de informacion o medidas absolutas, que segun sca el estudio que se

quiere tomar pucden ser

1. Indicadores financieros
2. Indicadores técnicos
3. Indicador de eficiencia

Estas medidas son absolutas ¥ no explican porque éstas son buenas o
malas y todo lo que reproesentan son nameros absolutos, porcentajes etc., son

medidas a largo plaro.

Hay desde luego maneras de tener resultados a corto plazo. El
benchmarking ofrece la oportunidad de preguntar sobre los resultados: ;Qué
tan frecuente es?, jcuanto?, jqué tan grande o tan chico?, ;qué tan bueno o tan
malo?. En el caso de un proceso las preguntas pueden ser tales como: ;Qué?,
iporqué?, ;donde?, jcudndo?, jcomo?.

Las ventajas de aplicar el bendlnnarking en una organizacion son las
siguientes:
Provee asesoria independiente sobre que tan bien ests operando un proceso,

evaluando cambios en procesos similares de varios organizaciones diferentes.
Las metas cuantitativas reales del cambio son establecidas por la

organizacién on cuestion.
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e Provee un estimulo para hacer cambios con iniciativa por la c<reacion e
innovacion de los equipos gque estan trabajando en el proceso de mejora. Esta
fuente de ideas innovadoras se esta extendiendo para incluir todas las
organizaciones en el bendclunarking.

e Esta basado en la experiencia de otras organizaciones que dan ejemiplos de
sistemas y metodos que permiten mejores cambios dentro de las partes que
no trabajan muy bien, ¢n este aspecto se supone una organizacion de
aprendizaje.

Metodologia elexida

dificil aplicar este concepto de berclhimarking en un nuevo negocio, ya
que esta enfocado principalmente a las mejoras que pueden haber dentro del
mismo. Sin embargo ol bendinarking en este caso sera utilizado como una
herramienta para que el negocio tenga éxito vy para que no pierda de vista las
mejoras que debair teniendo a lo largo de su desarrotio.

La metodologia de bendnnarking elegida en este provecto es la de los
indicadores financieros. Se eligio esta metodologia debido a que la principal
medida de la calidad se hara por medio de las ventas. Como se  dijo
anteriormente el benchmarking <o va a utilizar como un camino para lograr el
proceso de calidad con las dimensiones antes elegidas,

Los indicadorss tinancieros seran los numeros que iran diciendo que tan
bien esta funcionando ¢l proyecto, la comparacian con otros negocios se hara
conforme a sus estados financieros principalmente, costos datos no son tan
dificiles de conseguir v asi ne podra saber si smpresaes similares tienen ¢l mismo
incremento en sus Nigjoras que esta cmpresa,

Posteriormente si los indicadores muestran resultados no satisfactorios se
tendrd que ver en que parte del proceso esta la falla. Una vez localizada la falla
se buscaran algunas empresas que hayan tenido la misma falla v se estudiarin
las soluciones que se dieron a ese tipo de falla, por Gltimo se aplicard la solucién
que dara los mejores resultados.
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Asi por medio de la comparacién con indicadores financieros, la
deteccion de fallas, comparacion de soluciones y aplicacién de las misma, sera
esta empresa una empresa de aprendizaje v siempre tendra prescente este
proceso para las mejoras continuas. Esto es o que determina el benchmarking
de este proyecto.

5.3 CREACION DE IMAGEN

En las preferencias de los consumidores influyen no sélo la marca, sino el
empaque, la garantia, el diseio u otra caracteristica del producto. Por ser estas
caracteristicas un clemento importante del programa de marketing, se trataran
para crear la imagen del producto mas adecuada como medio principal de la
penetracion en el mercado.

La creacion de imagen se determina por la mercadotecnia. El fin de la
mercadotecnia es que las ventas incrementen las ganancias La mercadotecnia es
dindmica y presenta los siguientes principios:

1. El mercado es libre

2. Las personas Henen preferencias basadas en ciertas caracteristicas.

3. Es justa; la empresa mds emprendedora o con mas imaginacién, la mé&s
creativa sera la mds recompensada

Formas de Encontrar ¢l Diseno, Marca,
Empaque y Etiqucta de un Producto

Las formas mds usuales para encontrar el nombre mas adecuado a un
producto o servicio son las siguicntes:

1. Investigacion de mercado
2. Investigacion de motivaciones de mercado
3. A través de un concurso.
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Se va a utilizar la primera ya que se realizé la investigacion de mercado
en el capitulo IV, seleccionando una muestra para conocer la opinién del grupo
de personas elegido, referente al producto.

Disefio

Una forma de satisfacer a los consumidores y obtener una ventaja
diferencial es el diseno del producto que se refiere a la disposicion de los
elementos que en conjunto constituyen un bien o servicio. Con un buen disefo
se mejora la comercializacion del producto, mejora su calidad y su apariencia o
reduce los costos de produccion. Un disedo especial, tal vez sca, la tinica
caracteristica que diferencia al producto.

Lo que constituye un diseno excelente puede variar un poco entre los
bienes industriales y de consumo y tambidn segun los tipos de producto, la
excelencia incluye utilidad, estética, confiabilidad, func
conveniencia.

rnalidad, innovaciéon y

El color dul producto suele ser un factor decisivo en la aceptaciéon o
rechazo de un producto, la posibilidad de la ventaja diferencial se obtiene al
conocer el color adecuado v cuando cambiar los colares.

Con la investigacion de mercada se encontrd que a la mayoria de las
personas les pustd la forma circular del producte, piensan gque es mas
conveniente gque se venda de una en una v la bolsita les parecié adecuada. Con
respecto al tamaio, existe la posibilidad do que fuceran mas chicas, solo con el
fin de disminuir ¢l precio de venta, va que en cantidad les parece adecuado.

Con respecto a su aspecto fisico se obtuvieron respucstas de que no atrae
mucho a la vista, sin embargo e aspecto no se puede cambiar debido a ser un
producto artesanal; esto implica que las personas aceptardin el aspecto no por
bonito sino por que sugiere un producto casero.
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Con esto se ha concluido que las caracteristicas del mejor diseho del
producto son:

Que el producto sea de forma circular.

Que se venda una en vada bolsa bien cerrada.

Que midan entre 15 6 17 ¢m. de diametro (lo mas uniforme posible)
Su aspecto fisico sera como el de un producto artesanal hecho en casa.

Su disefio no solo se basa en estos aspectos, su diseiio implica también la
marca el empaque v la etiqueta que se determinaran a continuacion.

Marca

Una marca es un nombre o una seflal cuya finalidad es identificar el
producta de un vendedor o grupo de vendedores, para diferenciario de los
productos rivales.

Un nombre de marca esta compuesto por palabras, letras o nimeros que
pueden ser vocalizadas. Un emblema o logotipo es la parte de la marca que
aparece en forma de simbolo, disefio, color o letrero distintives.

Objetivos de la Marca

Los objetivos que deben perseguirse al ponerle un nombre a un producto
son los siguientes:

1. Distinguir el articulo o servicio del de la competencia.
2. Servir de garantia de consistencia y calidad.

3. Ayudar a darle publicidad al producto.

4. Ayudar a crear una imagen del producto.
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Caracteristicas de la Marca

Las caracteristicas que deben tenersc presentes en la determinacion del
nombre de un producto, son las siguientes:

1. No debe violar la protecaion legal de otra marca ya existente.

2. La palabra debe ser corta, sencilla, ficil de reconocer, pronunciar, recordar y
escribir.

. Sugerir algo acerca del producto, sobre todo sus beneficios y empleo.

. Debe ser distintivo.

. Debe ser adaptable a nuevos productos.

VbW

Marca Registrada

Una marca registrada es aquella que ha sido adoptada por un vendedor y
que goza de proteccion legal.

Una vez decidido el nombre que se le va a dar al producto o servicio, se
debe registrar ¢l nombre para que no pueda ser usado por otro competidor.

En la determinacion del nombre que se le va o dar al producto es muy
importante lener presente los impedimentos que establece el estado para
registrar una marca, que son:

1. Todo nombre ya existente en el mercado.

2. Todo nombre que vaya cn contra de la moral y buenas costumbres,
3. Las armas, escudos o emblemas nacionales.

4. Nombre de personas sin la autorizaciéon de las mismas.

5. El emblema de la Cruz Roja.

6. Los nombres geogrificos nacionales.

Definicién de la Marca

Tomando en cuenta los objetivos de una marca, sus caracteristicas y lo
referente a la marca registrada; y con el apoyo de la investigacién de mercado,
se puede determinar la marca de este producto.
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La mayo de las personas piensan que el nombre de covota es un poco
complicado y no o relacionan con ¢l producto debido a que es en nombre
similar al de un animal: El coyote, sin embargo piensan que ¢s oniginal y
distintivo del producto, ademas de que por ser un postre tpico su nombre
también es tipico por 1o que es adecuado v debe de conservar ese nombre.

Aprovechando que es un nombre distintive del products, avuda a darle
publicidad debido a su originalidad ¥ a ser tipico 1o cual se ulhizara para crear
la imagen del producto; asi como ¢l proveche de ser un nombre corto y
distintivo, v a pesar de no sugerir nada acerca del producto: se ha decidido
conservar su nombre v adguirirlo como una nueva marca registrada va gue no
tiene ningun impedimento leyal para ser regristrado comao tal,

Empaqgue

El empaque e pucde definir como cualquier material que encierra un
articulo y que no torma parte integrat del mismo. L.a mercadotecnia estudia
todo el conjunto de planes, ideas ¥ programas relacionados von el empaque de
un producto, para que ¢se empague reana todas las caracteristicas que permitan
ayudar a cumplir el objetivo del empaque miismo. El empaque esta constituido
por todas las actividades de diseno y claboracion del contenedor o envoltura.

Caracteristicas del Empaque

Las caracteristicas que el empaque debe tener son:

Que sea econdmico.

Que sea atractivo y funcional.
Que se adapte al producto.
Ligero y ficil de manejar.
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Funciones del empaque

Son muchas las razones por las que se debe empacar un producto, entre
las cuales se encuentran:

1. Para protegerlo en su camino hacia el consumidor.
2. Para distinguirlo de otros productos.

3. Permitir la aplicacion de la etiqueta.

4. Conservar el producto.

5. Mantener las condiciones higi¢nicas del producto.
6. Facilitar su mancjo.

7. Prevenir la adulteracion del producto.

8. Prevenir pérdidas del producto.

9. Para ayudar a la venta del producto.

Definicion del Empaque

El empaque se definio con ayuda de las caracteristicas y funciones que
debe tenor asi como con la investigacién de mercado, en la cual se obtuvieron
resultados en su mayoria de que una bolsa como empaque es adecuada.

Es un producto muy fragil por lo (que tal vez otro tipo de empaque mis
sofisticado resulte mejor, sin embargo un empaque mas complicado elevaria
mucho el costo del producto lo que produciria que fas ventas fueran menores a
las esperadas, ademas implicaria que el producte no fuera visible, por lo que
una bolsa transparente es muy adecuada para fines de visibilidad del producto,
que es un aspecto muy importante para el mercado a penetrar, El poder ver
como es el producto fisicamente es importante, ya que la mayoria de las veces si
un producto parece bueno a la vista, aunque no sea conocido, la mayoria de las
personas lo compra para probarlo. Como se menciondé anteriormente es
producto artesanal de apariencia casera, lo cual inspira a las personas a su
consumo.
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Es muy conveniente que la bolsa sea casi del tamano del producto con el
fin de que el producto no se esté moviendo dentro de la bolsa y asi ayudar a
que no se rompa. Otro aspevto muy importante del empagque es que esté bien
cerrado para evitar su contaminacion o desconfianza de los clientes.

El método de cerrado de las boisas no serda muy soflisticado ya que
perderia su aspecto de ser un producto casero, por fo que se cerraria mediante
grapas, la bolsa se doblari con el fin de dejar ajustada la coyota a la bolsa, si es
necesario se harin dos o tres dobleces, que ademas de ajustar la bolsa a la
coyota, servirda para que éstas se encuentre mas protegida de  posible
contaminacion. Las grapas irdn sobre ¢l o los dobleces, lo que impedira
cualquier tipo de vicolacion o adulteracion del producto

Por lo tanto ¢l empaque elegido os una bolsa transparente ajustada al
producto y cerrada con grapas a lo largo de un dobles. Este empaque ademads
de ser atractivo v funcional es econémico, ligero y facil de manejar, por lo que
cumple con todas las caracteristicas que debe tener un empaque, asi como con
las funciones de protegerlo contra contaminacion y adulteracién, para
conservarlo, para colocarte la etiqueta, ete.

Una etiqueta es la parte de un producto que contiene informacién acerca
de ¢l y del vendedor. Es un papel o cualquier otro material fijado a un envase o
al producto mismo.

Objetivos de la Etiqueta

La etiqueta variard en su modelo segin los objetivos que se persiguen en
el uso de la misma, pudiendo ser éstos:
* Identificar el producto.

e Dar instrucciones sobre el uso del producto.
e Proporcionar el contenido o ingredientes del producto.
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Informar el precio al que se debe comprar el producto, asi mismo, el registro
ante las autorid ades correspondientes.

* El namero de patente.
Cuando ¢l articulo o producto pueda perder poder de satisfaccion, dar la

fecha de caducidad.

Tipos de Etiqueta

Las etiquelas caen dentro de tres grandes grupos:

1. Etiqueta de DNarca: Es la marca aplivada al producto © empaque. Es una
forma aceptable de etiguetado, pero no aporta suficiente informacion al

comprador.

2. Etiqueta Descriptiva: Proporciona informacion objetiva sobre el uso del
producto, su fabricacion, cuidado o alguna otra caracteristica pertinente.
Ofrece mas informuacion del producto, aungque no necesariamente toda la que
necesita o desea una persona al tomar una devision de compra.

3. Etigqueta d¢ Grado: Indica la calidad del producto con una letra, namero o

palabra.
Definicidn de la Etiqueta

Debido a la funcionalidad de la etiqueta descriptiva antes mencionada es
la que se va a utilizar, va que estda proporciona informacion suficiente sobre el
producto para darle a conocer ¥y que sea un distintivo. Es necesario que la
etiqueta contenga informacidon sobre el producto ya que la investigacién de
mercado muestra qque la mayvoria de las personas no conoce el producto v
mucho menos sabe como se consume.

Con esto se concluye que es conveniente poner en la etiqueta todas las
referente al producto, las especificaciones que

especificaciones necesarias
llevara la etiqueta son:
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= Nombre y logotipo: El nombre como se detinio en la marca del producto ¢s
“COYOTA”: el logotipo es una cara sonriendo gue simula una coyota
hablando, la cual dira los mensajes que se pretende vengan en la etiqueta.

e Una pequena historia o referencia de la procedencia det producto: la coyota
dira el mensaje: “Soy un postre tipico del estado de Sonora y soy tradicional
por su sabor muy mexicano”.

Sugerencia para la forma de consumo: “Disfrutame como mas te guste pero
recuerde que calientita soy mas sabrrosa’™ .

e Los ingredientes que contiene: “Soy niuy nutritiva por estar hecha de Harina
de trigo, manteca v piloncillo que me distingae por su sabor”.

e La fecha de caducidad: “Consamenie antes del (Gecha Jde caducidad, seis
meses después de su fabricacion)y’”

e El precio: “Adquiéreme por solo { predio actual)”

La etiqueta ademads de ser distintiva por su contenido es importante que
sea atractiva en color y en diseino a la vista del cliente, ademas debe tener el
tamano adecuado para que ~umpla con sus caracteristicas v funciones. Los
colores y tamano de la etiqueta se describen a continuacion:

e El rosa, el amarillo v el morado son colores Hamativos a a vista v son colores
muy mexicanos quo daran un togque ade

uado para recordar que et producto
es tipico mexicano. Ll tondo de la ehqueta es de color rosa, las letras son de
color amarillo y el borde de la etiqueta de color morado. El fondo de la carita
sonriente es amarillo, cl relleno de los ojos morado v ta nariz rosa.

El tamano debe ser adecuado para que contenga las leyendas que se desean y
a la vez para que no tape muchuo la visibitidad del producto, por lo que un
tamafo adecuado es un rectinguto de 16 cm. de largo por 10 cnv. de alto, los
cuales 2 cm. son para un doblez que lleva para que la etiqueta pueda ser
engrapada junto con la bolsa, y 8 cm. corresponden al discho de 1a etiqueta.
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El diseno de la etiqueta se presenta a continuacion:

Tota! Te womitre 02 COUO 7
606 Soy wn foetre tifico dol Edtado de Soworna
& g dag fradicional far ul 1alon swey mericano.
Disgrncitame coina scas e goale, feve recucida
gete calienlila soy scas cabroca. Soy ucuy weltiiliva fan
eatar bdecha de dariena de Prigs. acauloca g feilosnclla.
o e oot ot e

Precio

Precio es 1o que se paga por lo gque se obtiene. Es la cantidad de dinero u
otros objetos con valor necesario para satisfacer una necesidad o para adquirir
un producto o servicio.

Objetivos de la fijacidn de precios

El objetivo de la fijacion de precios puede ser de diferentes formas
dependiendo de las necesidades de cada empresa y se clasifican segun la
orientacién que se les de en:
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e Orientados a las utilidades

Se definen para obtener un rendimiento meta
sobre la inversion o sobre las ventas netas v para maximizar las utilidades.

® Orientados a las venta

Se realizan para incrementar las ventas vy mantener
o conseguir determinada partidipacion en el mercado.

Orientados a la situacion actual: Consiste en dos metas estrechamente
relacionadas entre si, estabilizar los precios v hacer frente a la competencia.

Factores de Ia dcoterminacion del precio

Despues Jde determinar ol precio base de un producto, también llamado

precio de bista, oxisten oteos factores que influyen en la determinacion del
precio:

e La demanda estimada; que consiste en dos pasas:
1. Averiguar si hay un precio que espere el mercado (precio esperado).
2. Calcular cual seria ¢l volumen de ventas a precios diferentes,

-

Reacciones Jde la competenc

La amenaza de la competencia potencial es
muy grande cuando es facil entrar en 1 mercado v olas poerspectivas de
obtener ganancias son sumamente atractivas. La competenc

ia puede provenir
de productos directamente semejantes o de productos substitutos.

En el caso de prodactos similares,

precios y las modificaciones del prodio s
clientes.

un (ompuetidor puede ajustar los

requeriran para no perder a sus

Estrategias de precios

Una estrategia es un plan general de accion en virtud de la cual una
organizacién sc propone alcanzar su meta. At entrar al mercado con un nuevo
producto, los ejeculivos deberan decidir si adoptan:
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La estrategia de distincion del mercado: Que vonsiste en ponerle a un nuevo
producto un precio inicial relativamente alto, esta estrategia es idonea en las

ones:

siguientes condi

e El producto posee caracteristicas especiales que los consumidores desean.

& Que la demanda sca bastante inelastica, lo cual sucede en las primeras
etapas del ci

e Que el nuevo producto este protegido de b competencia (Patoente).

lo de vida del producto.

La estrategia de fijacion de precios orientada a la penetracion en el
mercado: A un nueve producto se le pone inicialmente un precio inicial
relativamente bajo, ¢l fin primario  de esta estrategia es  penetrar
inmediatamente en ¢l mercado masivo v oal hacerlo generar un importante
volumen de ventas. Fsta estrategia es la mas idonea on las siguientes
condiciones:

e EI producto tiene un enormie mercado masivao.

La demanda es sumamente elastica.

® Se pueden conseoguir bnportantes reducciones en los costos unitarios en
operaciones a gran escala.

e Cuando va existe una fucrte competencia on ol mercado,

Fijacion de precios con eriterios goeozrificos

Los precios se pueden fijar de acuerdo a la situacion geografica de cada

empresa dependiendo de la forma de entrega, que pueden ser:

1. De entrega uniforme: Se cotiza el mismo precio de entrega para todos los

clientes, prescindiendo de su ubicacion. Generalmente se recurre a ella
cuando los costos de flete constituyen una pequena parte de los costos totales
del vendedor.

2. De entrega por zona: Se divide el mercado en zonas © regiones generales y

luego se escoge un precio uniforme para cada una.
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3. Con absorcion de flete: Se cotizard 3 se incluira al cliente los costos de flete,
una desventaja competitiva son lus precios, pero la ventaja principal es que el
vendedor puede seguir ampliando su mercado geografico.

Estrategias especiales

Las estrategias especiales de fijacion de precios son estralegias especificas
que van de acuerdo a los intereses de cada empresa v se utilizan para definir
mas detalladamente la estrategia de precios que va a adoptar cada empresa; las

estrategias espeviales son:

e Estrategia de un precio: El vendedor cobra el nusmao precio a todos los
clientes similares que adquicran las mismas cantidades de un producto.

= Estrategia de precios flexibles: Clientes semejantes pueden pagar distintos
precios cuando compran las mismas cantidades de un producto.

® Precios impares: Esta estrategia os puramente psicologica, consiste en
aproximar el precio a una cifra supertor, lo cual da una idea de un precio mas

bajo.

e Fijacién de precios orientada al valor: La gente espera recibic algo con mas
valor si se ofrece un beneficio razonable, el chiente puede decidir su compra
si esta de acuerdo con el valor de los atributos adquiridos.

Definicién del Precio

El objetivo utilizado en {a fijacion de precios es el orientado a las ventas,
por lo que el objetivo en si ¢s conseguir ventas lo suficientemente buenas como
para lograr la penetracidon v establecimiento en el mercado.

De acuerdo a los factores que se han de tomar en consideracion para la
determinacion del precio, se decidid que el precio de introduccion debe ser bajo
ya que es lo que el mercado espera, de acuerdo a la investigacion que se hizo,
para poder adquirir el producto con mayor facilidad.
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El cdlculo de diferente volumen de ventas a diferentes precios, se realizo
en la evaluacion econamica. en el punto optitmo de la empresa, para la uradad,
que equivale a dos covotas, en donde se observa que disnunuyendo el precio de
venta y aumentando las ventas, las utilidades se incrementan hasta la venta de
16 lotes con un precio por lote de $126, 1o que implica que la unidad tiene un
precio de venta de $3.50, por lo que disminurr el precio de venta daria muy
buenos resultados en Ia obtenaon de grandes volumenes de ventas y utilidades,

Realmente no hay un producto similar en ol mercado por o que la
directa, sin embuargo existen varios productos sustituto

competencia no es mu
de grandes empresas, las cuales tal vez pudicran bajar sus precios, pero no lo
haran ya que su posicion en ol morcado os muy Tucrte v estable ¥ no se verin
afectadas por la introduccian de un producto en una zona tan pegquena. Es
decir, el precio de venta se pucde bajar sin temor a la reaccion de la

competencia.

Con lo anterior se Hego a la decision de utilizar la estrategia de precios
niamero 2, referente a la penetracion en el mercadao. El eriterio geografico que
mads se aplica a cste proyecto es el de entrega uniforme; se ha decidido aplicar
este criterio debido a que el mercado a penetrar se encuentra concentrado en
una zona pequena vy los costos de flete que implica su distribucion son muy
bajos y se pueden decir que on el precio de venta son casi despreciables. Con
s tendran cotizaciones con precios iguales. Por

esto se tiene que todos los cliente
consiguiente, la estrategia especial que se va a utilizer es la primera, Hamada
estrategia de un previo, o que significa que todos los clientes similares que
adquieran las mismas cantidades del producto, tendrin que pagar cantidades
iguales.

El precio de venta que se va a aplicar es la mitad del establecido en la
evaluacion econoniica, ya que se vendera una pieza por bolsa, v ahora la anidad
serd considera como una sola coyota, en la evaluacidOn economica esta
considerada la unidad como dos coyotas. Por lo que el precio de venta
normalmente serd de $2.25 por coyota, sin embargo s¢ va a aplicar un precio de
introduccién de $2.00, el cual corresponderia a la compra de 10 lotes (de 72
coyotas cada lote) por cliente, sin embargo no se puede exigir en un principio
que se compren los 10 lotes, por lo que se pagard ese precio por cualquier
namero de coyotas que se adquiera, y despucs se aplicara la siguiente tabla de

precios:
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Estos precios se aplicardn timicamente como precios de introduccion, una
vez que se haya logrado la penctracion en el mercado, se aplicaran los precios
obtenidos en el punto aptimo de la cmpresa en la evaluacion economica.

Estratezia de Promocion

La promocion es el intento de influir en el publive. La promocion es ante
todo comunicacion. Existen cince formas  promocionales, cada una tiene
caracteristicas diferentes, por lo que se tendrd que decidir en gque situaciones se
daran mejores resultados:

1. Venta personal: Es la prosentacion directa de un producta,

Publividad: Ls una comunicavion masiva « interpersonal que paga un
patrocinador v en la cual ¢ste esti plenamente identificado.

Promodcion de ventas: Su tuncion s complementar la publicidad v facilitar la
venta personal.

4. Relaciones pablicas: Son todas  las
contribuven a  drear  actitudes v
organizacion y sus productos.

actividades

comunicativas
opiniones

que
positivas

respecto a  una

En la estrategia promocional existen varios factores que se deben tomar
en cuenta:
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1. El mercado meta

a) Disposicion de compra: Existe gran disposicion de compra, pero estd
disposicion estdi en funcion del precio, por lo que con el precio de
introduccion establecido., se espera que Ly disposicion Jde compra sea
mayor.

del mercado: Como va se menciono, el

b) La dimension geografica
reducida que abarca

mercado a penetrar tiene una dimension muoy
unicamente la Delegacion Benito Juarers.

¢) Tipas de chiente (pueden ser consumidores tinales o intermediarios): El
tipo de clientes sera principalmente intermediarios, va que el producte
se hard Hegar al consumidor final por medio de Jas tiendas de
abarrotes, miscelaneas, v establecimientos similares.

d) Concentracion del mercado: El mercado esti muy concentrado va que
existen gran namero de establecimiontos (on ese giro, en un area

relativamente pequieciag

2. Naturaleza del producto

La publicidad pucde hacer un producto de poco valor unilario atractive
en un mercado masivo. El mercado no es completamente masivo, sin
embargo, se tomard como tal va que el valor unitario sera bajo esperando

un gran volumen de ventas

3. Etapa del ciclo de vida del producto

En la estrategia Jde promocion influye ¢l viddo de vida del producto. La
publicidad (dirigida a los consumidores) como la venta personal
(dirigida a los intermediarios) son indispensables en la etapa de
introd uccion en el mercado. Dependiendo de la etapa del ciclo de vida
del producto, se utiliza una estrategia u otra que es la mejor para aplicar
en ese momento. Anteriormente se menciond (ue para la introduccién de
un producto en el mercado son mas convenientes la venta personal v la

publicidad no pagada.
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El lanzamiento de un producte nuevo puede ser una novedad v ofrecer
por lo mismo excelentes oportunidades para realizar la publicidad no
pagada. Mas tarde, s1 se ltiene exito, se intensificara la competendia v se
dara mayvor importancia a la publicidad persuasiva. lLas estratepias
promocionales cambian af pasar un producto por su ciclo de vida.

4. Fondos disponibles

Factor que rige la eleccion. Los fondos dedicados o la publiadad que se
tomaron en cuenta en la evaluacion economica no son muy elevados, por
lo que la estrategia de promocion debe ser sendilla v economica.

En pequena o en pran medida todos Bos tipos de estrategias se aplican en
este caso, pero salo se pucden aphoar sin perder de vista los factores descritos
a este caso son:

anteriormente. Las cuatro ostrategias promouionales aplicad,

1. Venta personal

La veota personal os fa comuncadion personal de informacidon para
convencer a algunos de que compre algo.

Ventajas: Comunicacian individual ¥ personal; con ello se tienen mejores
posibilidades de adaptarse a las necesidades del cliente, gencralmente se
concentra en compradores potenciales. Otra venlaja es que busca realizar una
venta, va que provoca la aceion de compra.

Una de las limitaciones ©s su elevado costo, otra desventaja es que la
compania a veces no esti en condiciones de atraer el tipo de personal que
necesita para hacer el trabajo.

Tipos de Venta personal

1. Venta de mostrador: Consiste e¢n que los consumidores acuden al vendedor.
2. Fuerza externa de ventas: Los vendedores visitan a los clientes.
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Presentaciéon del mensaje de ventas

Atraer la atencién al acercamiento

Mantener el interés y despertar el desco

Respuesta a las objeciones y cierre de la venta

La buena voluntad en ¢! cliente sientan las bases de mas ventas en el futuro.

Aungque es un poco costosa y no es fadil encontrar personal capacitado
para este trabajo, ¢n este caso ©s una parte muy importante de la estrategia de
promocion, va que el producto €s nuevo ¥ es necesario un gran empuje para su
lanzamiento, y debido a que ¢l mercado se encuentra muy concentrado en una
pequena darea, no resultarid tan costoso

El tipo de venta personal que se aplica es b de fuerza externa de ventas
decir, ¢l vendedor ira de

en donde los vendedores visitan a los clientes,
establecimiento en establecimiento entablando pliticas con cada encargado o
dueno del lugar, son estas pliticas dard una pequena explicacion del producto,
asi como Jdara a conocer sus caracteristicas, de manera que pueda crear una
necesidad en el cliente o ¢l desco de adquinir el producto, teniendo preparadas
buenas respuestas para las inquictudes de los dientes.

Es importante la venta personal que Hevard a cabo con los intermediarios
los cuales deben  estar convencidos para vender el producto en su
establecimiento y ademas torman el canal de distribucion mis importante y el
volumen mdas grande de ventas, por lo que no importa el hecho de invertir un
poco mas de lo estimado para obtener los mejores resultados posibles.

2. Publicidad

Comprende todas las actividades mediante las cuales se dirigen al
publico, mensajes visuales u orales con ¢l propésito de informarle e influir sobre
él para que compre mercancias o servicios, o se inciine favorablemente hacia
ciertas ideas, instituciones o personas.
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Diferencia entre propaganda y publicidad

La propaganda tiene por objeto la difusion de ideas.
En cambio la publicidad lo que trata es de avudar a vender un producto.

Objetivas de la Publicidad

1. Ayudar a la venta de un producto

2. Ayudar a programa de relaciones publicas de la empresa

3. Hacer saber al publico cualguier informacion relacionada con la empresa, sus
articulos o sus servicios.

4. Combatir la competencia

5. Ayvudar a una promocion de ventas.,

6. Asegurar ol uso correcto de un articulo

7. Crear ciertas ideas o actitudes respecto al producto o ser

8. Lanzar un nuevo producto al mercado.

Seleccion de medios

Al describir los pasos del desarrollo de una campana publicitaria, se debe
exponer la posibilidad de crear un mensaje, antes de tratar de seleccionar un
medio publicitario.

Los factores ¢

cenerales que influyen en la eleccion de los medios son:

1. Objetivo del anuncio

2. Cobertura de la audiencia

3. Requisitos del mensaje

4. Tiempo ¥ lugar de la decision de compra
5: Costo de los medios

Los medios que se utilizan en la publicidad son muchos y muy variados
para alcanzar los objetivos de la publicidad. entre los cuales se tienen los
siguientes:
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Mensajes en periodicos v revistas

Tableros » carteles a la intemperie

Cartulinas colocadas en los vehiculos de transporte

Mensajes ¢n radio v television

Letreros en las tiendas

Peliculas realizadas con fines publicitarios

Objetos novedosos gue incluvan mensajes publicitarios u ostenten el nombre
del comerciante

Autopartantes

» Correo directo

e Mercancia impresa con el nombre

Clasificacion de la Publicidad

La publicidad la podemos clasificar por su origen en publicidad del
fabricante o del distribuidor v en publicidades especiales. La publicidad del
fabricante a su vez puede ser institucional ¥ del producto. La primera tiene por
objeto ayudar a la venta del producto v puede ser de accion directa, de acciéon
indirecta y de combinacion de ambas.

La de accian directa ticne por objeto producir una reaccion inmediata. La
de accion indirecta consiste en crear viertas imadgenes favorables Jdel producto;
primeramente presenta un mensaje que trata e crear ciertas imdgenes v oen
segundo lugar trata de provocar una accion inmediata de cualquier tipo.

Las publicidades cepectales, tionen objietivos cspoecificos como los que se
Hevan a cabo con motivo de una liquidacion, promocion de ventas, baratas, ete.

Pasos cronolégicos del programa publicitario

1. El primer paso para llevar a cabo el programa publicitario es fijar el objetivo.
Con cllo se quicre decir cuales son las metas que se quieren alcanzar. El
objetivo de toda la estrategia de promocion es el lanzamiento de un nuevo
producto al mercado, por lo que esta estrategia se encuentra involucrada en
dicho objetivo.
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Determinar si la pubhuddd la Hevard a cabo una agencia o un departamento
de la empresa. Debido a la especialidad del trabajo de publicidad, ¢s mas
conveniente que una enmipresa ospecializada se haga cargo del diseno del
medio publicitario clegido v de la elaboracion del mismo. Emiplear a una
persona especializada para rcalizar este trabajo, por medio de la empresa
seria muy costoso vy no tendria los mismos resultados que 1o hiciese un grupo
de personas: esto no implica un costo bajo, sin embargo si implica buenos
resultados.

Realizar una investigacion motivacional  para conocer  la o extension y
caracteristicas de fa publicidad. Con moedio de la investigacion de mercado
realizada, se realizo tambicn la investigacion motivacional, en donde se
observo que s muy rara la porsona que conoce oste produdcto, v la mayoria
piensa que os indispensable una buena publicidad vn tados los lugares en
donde se vaya a vender ol producto, para que este se pueda dar g onocer.

Establecer un prosupucsta de acuerdo con la investigacion motivacional y
escoger ¢l medio mas adecuado para anunciar el producto. Debido a la
naturaleza del producto; a que s mevesario un medio informative dirigido a
adultos de ambos sexos, sin descuidar a los ninos; a que el tugar de venta del

producto son las ticndas de abarrotes v similares, y sobre todo a que ¢l costo
de este medio es relativamente bajo, se han elegido Jos letreros en las tiendas.
Es un medio muy usual v atractiva a la vista de los clientes, ademads es facil
que se encucntre en ¢l lugar de venta que es la torma mas directa de que
Hegue ¢l mensaje a los consumiidores finales. Sera una agencia la que disene y
elabore los carteles con el fin de obtener los mejores resultados como se
menciond anteriormente.

Establecer el tiempo vy lugar del anuncio. El Tiempo de dichos carteles es
indefinido, se piensa que estén permanentemente y ¢l lugar del anuncio son
todos los establecimientos en donde se vaya a vender el producto, aunque si
es necesario, con el tiempo se harin otros carteles con nuevos disefios y
mensajes. Mas adelante, después de que el producto haya penetrado en el
mercado, se recurrird a otros medios publicitarios, pero los carteles no
dejaran de existir en los establecimientos.
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6. Controlar que los anuncios se inserten en el lugar, tiempo y con las
caracteristicas convenudas. Esta parte del programa publicitario es la mas
sencilla. El control de gque los anuncios se encuentren en todos los
establecimientos permanentemente, on buenas condiciones v a la vista de los
clientes, lo harin los mismos vendedores, quienes estaran a cargo de que
todos los carteles de los establecimicntos a los cuales

encuentren  bajo las condiciones mencionadas, v de
anomalia de las mismas, para poder solucionarlas.

distribuyen se
reportar cualquier

Las cualidades que la

empresa adoptara para que la publicidad sea
efectiva son:

= Calidad del producto

» Precios adecuados y justos

e Garantias y servicios adecuados
« Entrega oportuna del producto
& Credito suficiente

= Vendedores aptos.

3

. Promociones de Ventas

Las promociones de ventas son todos aquellos programas o actividades
relacionados con la mejor forma de ayudar a vender un producto en el lugar de

venta. Este altimo aspecto es el importante en las promociones de ventas y lo
que las diferencia con la publicidad.

Las promociones de ventas, tienen por objeto siempre ayudar a la venta
de un producto en el lugar en donde se va a vender, pero en muchas ocasiones
pueden perseguir objetivos intermedios, como son:

1. Fortalecer los efectos de una publicidad
2. Lanzamiente de un producto al mercado
3. Llamar la atencién del comprador sobre el producto.
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Actividades de las Promociones de ventas

¢ Medios audiovisuales en el punto de venta

« Folletos u hojas sueltas para ayudar junto con la presentacion de Ja mercancia
a la venta de la misma.

» Concursos entre intermediarios y consumidores

* Peliculas que describan ¢l producto o servicio y al mismo tiempo se trate de
venderlo.

e Catilogos. listas de precios u otras publicaciones.

= Exposiciones, exhibiciones. demostraciones y imuestras de articulos o
servicios.

e Regalos v obsequios de vanas clases.

Pasos de la promocion de ventas

1. Llevar a cabo una investipacion de mercado, que se realizé en el capitulo IV,
para saber cual es la actividad mds adecuada al producto que se quiere
avudar a vender.

2. Una vez realizada la investigacion de mwercado, que ha senalado cual es la
mejor actividad que se¢ debe realizar, se debera consultar con otros
funcionarios de la compania para la mejor coordinacion de la campana de
promocion

3. Establecer un presupuesto

4. Hacer preparar la promocion en ol ticmpo v con los controles adecuados para
asegurar su buena aplicacion

Las promociones de  ventas son  utilizcadas  principalmente  para
incrementar las ventas, sin embargo tambi¢n se utilizan para otros fines como
lanzamiento de un producto al mercado, ¢l cual es el objetivo que se ests
persiguiendo.

Entre las actividades de las promociones de ventas que se mencionaron,
la mais aplicable es la de los folletos u hojas sueltas para ayudar junto con la
presentacidén de la mercancia a la venta de la misma, debido a su bajo casto y al
elevado costo de las demas. Aunque no es del todo necesario poner los folletos
u hojas junto del producto, ya que la etiqueta lleva una explicaciéon lo
suficientemente amplia para dar a conocerlo.

169




Crracién de lmagen

Oftra actividad muy aplicable en este caso es la de dar muestras del
producto. La idea de esta estrategia surgio gravias a la investigacian de mercado
en donde se vio que el producto no es vonoudo y que existe arerta desconfianza
de la gente a adquirir ¢l producto hasta que lo prucba. Las personas
entrevistadas opinaron que dando a probar ef producto ¢s mucho mas sencillo
que lo consuman, pero gue elios no se pueden encargar de hacer ese tipo de
promocion, por o que es necesario que una persona perteneciente a la empresa
lo haga.

Las muestras de producto se dardan aleatoriamente en los diferentes
locales por medio del nusmo vendedor de Ta empresa con el correspondiente
permuso del negocio en donde se vayan a vender. El encargado serd una especie
de vendedor-demostrador, yva que es el encargado de todas las ventas. Las
muestras se daran a las personas que sean chivntes de la benda, las cuales vayan
a comprar algo o de vista en ol lapso de tiemipo destinado para esta promocion
en cada local, y dara breves exphicaciones de lo gque es el producto. Esta
promocion no sera muy intensa, ya que es cara y requiere de mucho tiempo y

personal, por lo que solo serd un pequeno apoyvo de la venta directa y de la
publicidad.

4. Relaciones Fublicas

San todas aquellas acciones que tienen por objeto que las personas tengan
una buena opinién de la empresa y de sus productos o servicios, v estén
dispuestas a hablar bien de los mismos. Las relaciones puablicas juegan un papel
muy importante en la venta de un producto, pero éstas no son operantes si la
empresa y sus productos no tienen calidad.

Un programa dJdo relaciones publicas debe comprender a cualquier
persona que pueda tener relacion con la empresa, pero para efectos del estudio
de esta actividad este grupo de personas se divide en:

1. Gobierno
2. Prensa, radio y television
3. Asociaciones comerciales e industriales.
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El gobierno es un publico que interesa o cualquivr empresa, en virtud de
la gran relacién que existe con él, por eso es muy importante (Jue la empresa
incluya un programa relacionado con ¢l ya (que si el gobierno tiene un buen
concepto de ella, se podra facilitar cualquier problema que pueda surgir entre
ambos.

Los medios de difusién que son la prensa, radio y television, son otro
publico que interesa a cualquier buen programa de relaciones publicas, ya que
son ellos los que crean opinién ¥ si la opinion de la empresa es buena, podran
transmitir ¢sa opinion a todo el pablico.

Las asociaciones comerciales e industriales se han formado para avadar a
sus agremiados, por jo qur no pucden subsistir si no existen las empresas que
las componen. Las empresas no deben solo inscribirse, sino también mantener
una corriente de simpatia mutua que sea benéfica en ambos lados.

La promocion por medio de Jas relaciones pablicas es un proceso muy
lento ya que para establecer buenas y firmes relaciones tanto con e] gobierno, la
prensa, el radio como con la television y Jas asociaciones comerciales e
industriales, se requiere mucho tiempo v son relaciones que no se hacen de un
dia para otro, sino con el tiempo. por lo que este metodo es considerado para
otra etapa del producto, en la que ya haya logrado establecerse en el mercado.

Sin embargo no hay que perder de vista la importancia de las relaciones
piblicas y sus caracteristicas con respecto al gobierna, prensa, radio, ete. Y las
actividades de un programa de relaciones puablicas, con ¢l fin de ir trabajando
desde el principio en ellas e ir tomando todas las oportunidades para asegurar
el éxito del programa en el futuro. Las actividades de un programa de
relaciones publicas que se pucden ir realizado conforme vayva pasando el
tiempo son:

= Preparacién y disiribucion de folletos que se ilustran con algo relacionado
con la empresa y sus productos.

= Conferencias dictadas por los principales directores de la empresa.

= Invitaciones para que el publico visite la empresa
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Preparacion y distribucion de peliculas sobre la emipresa v sus productos
Envio de regalos a fin de ano

Invitaciones a comer al publico que interesa a la empresa

Telegramas de fehcitacion a las personas que tienen relacién con la empresa.
Participar en todas las actividades valiosas de la comunidad.

Patrocinar torneos deportivos.

Es importante tratar de ostar en la mejor de las situaciones desde el
primer momento con las personas de interés para la empresa, ya que las
opiniones sobre la empresa se pueden hacer en cualquier momento y las
primeras opiniones e impresiones de la empresa son las mas importantes,
Aungque no sc tome como una estrategia como tal para la penetracion en el
mercado, sino vomo un apoyo, ¢s una parte muy importante de la estrategia de
promocion. Cuando sea el momento de realizar un programa formal de
relaciones publicas se tomardn en cuenta los pasos cronologicos o seguir para
desarrollar el programa de relaciones publicas que son:

1. Fijar objetivos

2. Consultar con todos los ¢jecutivos importantes sobre el programa

3. Establecer un presupuesto

4. Seleccionar personal idéneo

5. Averiguar y acumular todos los hechos ¢ informaciones que se quieran
transmitir al pablico.

6. Proyectar el programa de relaciones publicas.
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Vi. CONCLUSIONES

El desarrollo de este proyvecto tuvo su inivio on que las Coyvotas son un
postre tipico mexicano, sin embargo no se encucntra facibimente en el Distrito
Federal y s6lo son muy conocidas en el narte del pais, por lo que se pensd que
se podria crear una necesidad Jde dicho producto en un mercado potencial,
tomandoe en consideracion quo es original o que esta hunho a hase de productos

Debido a su naturalesa ol procesa de tabrcacion os soncidto, por o cual
requiere un pequeno espacio v condiciones de temperatina
concluyd que cualgquier parte del Distrito federal os
elaboracion. Tomando en curnta estos fectores

templadas, se
sdecuada para su

> Hevo a cabo ol estudio de
locatizacion de planta con ¢l que se determuna, debidao al factor costo v al uso de
suelo, que la Delegacion Alvara Obregon es ta adeal,

ademas o su cercania al
mercado potencial.

La miaquinaria v ol equrjro necesarios pasa ol
por lo que las muojores caractersticas de
teniendo 1

Proveso son muy versdtiles
o distribucion de planta se encuentran
estaciones de trabajo en linea o en 7L

Into Lo determind con los
estudios pertinentes tomando en cuente quse ¢l fujo del procesa os en un solo
sentido.

La distribucion de planta se realizo de torma que ol Hujo y manejo de los
materiales requicrs ol nuenor oquipe posible, va que esta otapa del proceso no
crea valor agregado en o producto, pero s pucde clevar mucho los costos de
produccion. Con estos factores vy analizando las caracteristicas de diferentes
equipos adecuados para oste trabajo, se eligicron los necesarios para el flujo de
materiales en el proceso y en los almacenes.

La distribucion de los almacenes se hizo para facilitar el mancjo de los
materiales. Es importante también llevar un control eficiente de los almacenes
por medio de registros, tanto de materia prima como de producto terminado, lo
cual nos Illeva a tener un inventario anual.
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E!l mantenimiento es un aspecto que no se puede descuidar en ninguna
empresa, Ya que puede provocar paros en la produccion Jus cuales causan
grandes peérdidas de dincro v de tiempo. realizé una politica de
mantenimiento preventivo, que implica un trabgjo sencitlo, realizado por los
mismos trabajodores debido a la maquinana utitizada, asi como una politica a
seguir en caso de mantentmiento corrective.

La socicdad anonima de capital varable oy el Gpo de ocicdad mas
comun v para oste provecto os ideal. Bl nombre de la empresa debe tener las
caracteristicas de oste tipo de sociedad para podoer

lo que se detinid comao “Covatas S de TN

vonstituirla legalmente, por

Los distribuidores de maguinaria » gt

GLoam comu tos provecdores de
materia prima se eligioron principaiiintente (ror CUuesiones coone

calidad v disponibilidad de Lan mismos es igual Con s aigt

MCan, Ve gue
vra de ellos.

Para que una empresa {undi
adecuada organizacion interna.

NEe COFreCiamiente s NECesario (ue tenyga una
Il primer punto o deternunar fue el tipo de
contrato que se va a tener, el cual se derinio por anedio del mayor beneficio
tanto para la empresa coma para ef trabagador. Deoacuerdo von el tipo de
trabajadores ¥ al provesa, sc elabord an reglamoento interior de trabajo, vy se
delegaron obligaciones, von lo

que se tomo e decision de un tipo de
organizacion en linca. n el organigrama s observa que da calidad se encuentra
en manos de todos los integrantes de la emprosa.

En la evaluaaidon cuoondmica  se
herramientas
Los meétodos

utitizaron  diterentes  metodos o
para determinar si el proyecto os rentabie v en qu

medida lo es.
utilizados se eligieron por ser los mas aplicables a este proyecto.
Con la realizacion de estos métodos se llegd a la conclusion de que es un
proyecto rentable ya que tiene una tasa

interna de retorne muy alta y su
recuperacion se logra en muy poco ticmpo.

La parte legal del trabajo es muy importante, va que marca los pasos a
seguir para el establecimiento de la emipresa con base en las leyes y procesos
administrativos, porque  sin ellos no podria funcionar legalinente. Por ser una
microempresa con en proceso sencillo, requiere de pocos tramites, ya que se ha

elegido una zona con uso de suclo permitido y el proceso no causa
contaminacién ni ruido.
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Ademas actualmente se apoya a este tipo de empresas con incentivos
legales y reduccién de trimites para su establecimiento. En cuanto al efecto
negativo de la empresa en la comunidad, no es significativ
fuentes de trabajo y hay mias beneficio.

; Va que crea nuevas

La investigacién de mercado sirve para ayudar a tomar decisiones
gracias a los datos recabados y a la informacion obtenida. Se consultaron
fuentes de informacién primaria que permitieron definir un tamafno de
poblacién o universo, la cual es de clase media y se ubica en la Delegacion
Benito Juarez; esto permitio calcular el tamano de la muestra v disedar el
cuestionario que se utilizé para recabar la informacion primaria.

Las encuestas se utilizaron para observar los datos y poder interpretar las
caracteristicas deseables y la opinién por parte del publico, los datos
recopilados sirvieron para sacar, entre otras, las siguientes conclusiones:

e El producto es poco conocido, su nombre os bueno y se debe respetar; la
apariencia de un producto tradicional se debe conservar; su sabor es bueno;
la presentacion debe ser lo mas barata posible. A las personas a quienes va
dirigido el producto es a las adultas; sin embargo existe un mercado muy
importante que no hay que descuidar y es el de los nifos.

Las encuestas permitieron, ademas, fijar las bases para poder dar at producto
una imagen o presentaciéon, basada en colores llamatives ¥y una serie de
estrategias para el disenio, la marca, empaque y etiqueta que se conjugan para
proporcionar una imagen mas salida para el producto.

La promocién se basa en la creacion de la imagen mencionada, apoyada
en el planteamiento tedrico-practico de las dimensiones de calidad. Las
actividades para presentar al producto estin definidas con el objeto de lograr su
introduccién en el ntercado, creando la necesidad de adquirir el producto.

La promocién consiste en cuatlro estrategias: La publicidad para
identificar a la empresa y al producto, promociones de ventas con el fin de tener
un buen precio de intreduccién y asi penetrar en el mercado; la venta personal
para hacer llegar el producto a los distribuidores y crear la necesidad en éstos
de adquirirlo; y las relaciones piablicas como medio de difusion del producto
por medio de las personas.
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