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recién inaugurada en la plaza del mercado vy,
para su sorpresa, descubrié que Dios se
encontraba fras el mostrador.

l l na mujer softé que entraba en una tienda

-¢ Qué vendes aqui?-, le pregunt6.
-Todo lo que tu corazén deseé-, respondié Dios.

Sin atreverse casi a creer lo que estaba oyendo, la
mujer se decidié a pedir lo mejor que el ser humano
podria desear: -Deseo paz de espiritu, amor,
felicidad, sabiduria y vacilacién-, afadié: -No sélo
para mi-, sino para todo el mundo.

Dios se sonri6 y dijo: -Creo que no me has

comprendido-. Aqui no vendemos frutos. Unicamente
vendemos semillas.

Anthony de Mello
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INTRODUCCION

La formulacién de estrategias consistentes y adecuadas a cada una de las
realidades empresariales conllievan al exitoso logro de los objetivos econdmicos,
sociales y de servicio de la organizacién y esto es una de las tareas
encomendadas al Licenciado en Administracion.

El presente estudio se basa en la formulacion de un proyecto de exportacion para
una empresa del rame gquimico, comenzando desde la seleccién de mercado, la
adecuacion del producto, el establecimiento del precio de exportacion,
considerando todos los costos adicionales que la comercializacién internacional
trae, asi como de recomendaciones de mejora para la empresa de modo que sea
factible la penetracion de estos mercados.

El comercio de exportacién activa la economia por las actividades de los
productores e industriales, los agentes exportadores, empresas de transporte,
embalaje, aseguradoras etc., haciendo crecer de todos ellos sus respectivas
actividades, dando lugar a una mayor ocupacién, a través de realizar mayores
consumos e inversiones.

La conquista de mercados internacionales obliga a las empresas a expandir
plantas, mejorar tecnologias, actualizar sistemas, reducir costos, superar la
calidad de sus productos, etc.

La diversificacion de riesgos por ta ampliacion de mercados proporciona a la
empresa una menor probabilidad de sufrir de las recesiones que pudiera
presentarse en ei mercado interno.

Las exportaciones también son generadoras de divisas que mantienen estable [a
moneda, y generan ventajas competitivas a la economia de México.

El presente trabajo esta basado en una empresa y productos reales, con datos
proporcionados e investigados sobre el medio actual, con la intencién de que la
informacién y recomendaciones de este proyecto tengan una utilidad tangible y
aplicable. Para el diagnostico y etapas de formulacion del proyecto de factibilidad,
fue necesario omitir nombres y dar sélo la informacién que la empresa considera
pertinente.

La seleccion de mercados internacionales y estudiar los diferentes elementos que
forman parte de un plan de mercadotecnia, desarrollar estrategias concretas para
su penetracion exitosa forman parte de la presente investigacion.




El estudio presenta en una primera parte los resultados del diagnéstico en el que
se analizan las caracteristicas de la empresa principalmente en su organizacion,
sus principales indicadores financieros, y la parte productiva. Este diagnostico nos
ubica en posibilidades reales, para la formulacion de objetivos consistentes con la
crganizacién.

En los siguientes capitulos se dan los elementos para la factibilidad comercial,
definicion del preducto, uses, normatividad, seleccidn de mercados, mezcla de
mercadotecnia, etc.

La factibilidad técnica muestra los requisitos para la produccién en cantidad y
calidad necesaria del producto y recomendacién a nuevas inversiones.

Con base en la informacion generada en este estudio se recomienda la estructura
organizacional adecuada para la realidad de la empresa y las tareas que se deben
emprender, incluyendo para este proyecto funciones del nuevo departamento de
comercializacién, informacidn minima necesaria para su  funcionamiento,
documentos necesarios para la exportacion,

También se incluye un capitulo, donde con base en un presupuesto de ventas se
evalua el proyecto y su viabilidad econdémica.

Finalmente se comenta el impacto social que el proyecto de exportacion
generaria,




IMPORTANCIA Y CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

IMPORTANCIA Y CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

El comercio exterior es uno de los indicadores mas importantes a nivel
internacional, se dice que una economia es mas competitiva con respecto a otra a
través de el resultado de su balanza comercial.

Para 1997 el gobierno federal espera elevar sus exportaciones no petroleras a
110,000 mdd . Mediante un proceso de apertura comercial, permitiendo a México
ser uno de los paises con mejores perspectivas de inversién para el capital
exiranjero.

Las exportacicnes de Meéxico han aumentado un 20% anualmente y se han
alcanzado ventas de 96,000 mdd -dos veces mas que Brasil y Cuatro mas de
Argentina -- que han colocado a México como el mayor exportador de América
Latina.'

En su mayoria las exportaciones son dirigidas a Estados Unidos y son crecientes
las exportaciones a Canada, Chile, Costa Rica, Bolivia, y Venezuela.

México tiene planes de realizar tratados de libre comercio con la Unién Europea,
Peru, Ecuador, Panama, Belice, Jamaica y Trinidad y Tobago, ademéas de las
negociaciones existentes con Nicaragua, Guatemala, Honduras y El Salvador.

Estos y ofros cambios son resultado de la tendencia del gobierno mexicano a la
integracion del pais en la comunidad internacional, ejemplo de ello son los
cambios en varios articulos de la Constitucién Mexicana.

Los cambios promovidos en México durante la dltima década estan basados en
los siguientes elementos, por una parte se ha modificado el papel del Estado
reflejado en la generacion de finanzas puablicas sanas, privatizacion de empresas
publicas y del sistema financierc mexicane, la desregulacion de los mercados, y
por otro lado como hemos comentado !a liberacion de la economia mediante la
apertura a la competencia externa en la mayoria de los sectores econémicos.

El gobierno ha privatizado y desregulado un amplic gama de campos y
actividades, tales como la petroquimica, el sistema financiero, los seguros, las
telecomunicaciones, transferencias de tecnologia, agricultura, azcar, café, etc,

! Datos de acuerdo al Periédico Universal, fuente:
http://unam netgate net/universal/net1/1997/mar97/04mar97/primera/014/09/9Tml
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Asimismo, ha incorporado a los mercados internacionales de bienes y de
capitales. En 1986 México ingreso al Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y
Comercio {(GATT) , en 1994 con la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio
de América del Norte con un mercado potencial de 360,000 millones de
consumidores. Otros tratados de libre comercio signados con Chile en 1991, con
Costa Rica en 1994, con el Grupo de los Tres (Colombia y Venezuela) en 1994 y
Bolivia en este mismo afo.”

La importancia de este tipo de acuerdos comerciales radica en el impulso de las
empresas exportadoras mexicanas, que tendran que convertirse en unidades
productivas con crecientes niveles de competitividad tanto en precio como en
calidad.

Los sectores que han demostrado competitividad a nivel internacional son la
quimica, la petroquimica basica, automotriz, vidrio, papel, metales, y en afos
recientes han podido competir exitosamente las empresas de bienes de capital,
cerveza, cemento, farmacos, electronicos, hule y plastico.

De este ultimo sector es donde se ubica la empresa Mexquim de la cual
presentamos algunos datos que sirvan de contexto al presente trabajo.

La industria quimica, caucho y plasticos representa uno de los rubros mas
importantes que conforman el Producto Interno Bruto de la actividad
manufacturera, después de los sectores Alimentos y bebidas y el de productos
metalicos. Para 1970 representaba 0.25% de la actividad manufacturera, para
1980 el 0.30%® y en conjunto el sector quimico, caucho y plasticos en 1995
representaba el 4.20% del PIB.*

La indusiria esta conformada por pocas empresas principales de ias cuales en su
mayoria fabrican uno a dos productos y un 10 % tres 0 mas productos.

El caracter estratégico de la industria deriva en fa participacion que tiene en la
elaboracion de insumos para practicamente toda la actividad industrial.

En el sector especifico de Hule Quimicos encontramos los siguientes datos:
Para 1993 se exportaron:

57,185 ton de hules y cauchos sintéticos
13,613 ton en negro de humo.

? Datos segin articulo de http://www.gem.uamex. mx/eum/2/prcamestA.html
% Fuente: Lépez Rosado, Diego G., Problemas Econdmicos de México, UNAM, 1985 p. 168
* Fuente: Cuadernos de informacidn oportuna, 1996, INEGT, p.p. 3y 5
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BALANZA COMERCIAL DEL SECTOR({1993)

Toneladas
Exportaciones 71,191
Importaciones 90,862
Déficit 19,071

Fuente: Anuario Estadistico de la Industria Quimica Mexicana, 1994, p. 249
Para 1994 se exportaron:

74,839 ton de hule sintéticos
22,223 ton de negro de humo

BALANZA COMERCIAL DEL SECTOR(1994)

Toneladas
Exportaciones 97,790
Importaciones 119,413
Deficit 21,623

Fuente: Anuario Estadistico de la Industria Quimica Mexicana, 1995, p. 233

INDUSTRIA QUIMICA

Para 1985 la industria quimica exporté 5,583,001 toneladas con un monto de
3,706.6 millones de délares y representd un incremento del 48.5% con respecto al
afo anterior.

Los principales producto exportados son:

1. Dimetiltereftatato

2. Acido tereftalico y sus sales

3. Policlorure de vinilo

4. Pigmentos y preparaciones a base de didxido de titanio
5. Fibras sintéticas y discontinuas de poliester

6. Tereftalato de poliéster

7. Hidrocarburos aciclicos saturados

8. Fibras sintéticas acrilicas o modacrilicas

9. Fluoruro de hidrégeno

10.Los demas cauchos sintéticos y caucho facticio
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En ese mismo aiio las importaciones ascendieron a 6,411,053 tons. Con valor de
4,715.5 millones de délares disminuyendo 1.41% en valor con respecto a 1994,

Los Principales productos importados fueron:

1. Homopolimeros y copolimeros de polietileno de alta densidad
2. Homopolimeros y copolimeros de baja densidad
3. p-Xileno

4. Eter metilterbuttilico (MTBE)

5. Cloruro de vinilo

6. Alguilbenceno lineal (LAB)

7. Propileno

8. Poliacrilato de sodio en polvo

9. Polipropileno sin adicién de negro de humo

10. Herbicidas

Cabe sefialar que entre los principales productos exportados de toda la industria
quimica esta el Caucho facticio y que son pocas la empresas productoras de este
y representa un gran mercado al cual merece la realizacian del presente estudio.

Desglose de Importaciones y Exportaciones por Blogue Econbémico
{Industria Quimica)

IMPORTACIONES 1985 POR BLOQUE ECONOMICO

OTROS
1%

ASA
4%

15%

N. AMERCA ALAD
67% 3%

Fuente: Anuario estadistico de la industria Quimica Mexicana, 1996, p.35
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EXPORTACIONES 1895 POR BLOQUE
ECONOMICO

N, AMERICA
48%

Fuente: Anuario estadistico de la industria Quimica Mexicana, 1996, p.35

La grafica indica que en su mayor nimero las transacciones comerciales de este
tipo de productos se realizan de Estado Unidos y que el mercado que sigue en
importancia el caso de las exportaciones mexicanas son con los paises vecinos
del sur. Esto se puede explicar por el menor grado de desarrollo tecnolagico de
esos paises, los acuerdos de complementacién econémica y por los ahorros en
transportacién con respecto de otros paises productores. Lo cual representa una
ventaja competitiva sostenible y oportunidades de mercado para las empresas
mexicanas.

LA INDUSTRIA DE LOS HULES SINTETICOS Y HULEQUIMICOS.

Los hules sintéticos y naturales, al igual de los hutequimicos, son productos cuya
importancia, ya sea mencionado radica en que esta industria provee de insumos
a la mayorla de las actividades industriales, por poner algunos ejemplos
mencionamos los siguientes:

Materias primas para articulos como: Llantas, bandas, camaras, calzado,
moldeados, partes industriales, etc., indispensables para el proceso economico,
productivo y soctal del pais.
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La industria hulera en su conjunto engloba dos grandes grupos: el sector
productor de elastdémeros y el sector manufacturero de hules.

Se entiende por industria de elastémeros, el conjunto de empresas y/o actividades
que transforman productos petroguimicos en hule y latex. A partir de los productos
petroquimicos, se elabora una amplia gama de hules sintéticos, entre los que
destacan el Polibutadieno-Estireno (SBR), el Polibutadieno (BR), el Cloropreno y
el Butilo.

Por lo que respecta a las especies vegetates capaces de producir hule, las mas
importantes son el arbol de hule (hervea brasiliensis) y el Guayule.

El sector Manufacturero comprende a todas las empresas dedicadas a la
fabricacién de productos terminados de hule, entre los gue destacan la industria
llantera, calzado, partes industriales y automotrices, gomas, etc.

Principales Empresas
Las empresas mas importantes de este sector de Hulequimicos en México son:

Hules Mexicanos S.A. de C.V.
Industrias Negromex S.A. DE C.V.
Nhumo, S.A. de C.V.

Novaquim, S.A. de C.V.

Micro, S.A. de C.V.

Es aqui en donde se ubica Mexquim S.A de C.V,, la cual es proveedora de 3
lineas de productos insumos de la industria Hulera:

1. Facticios
2. Pigmentos
3. Retardadores

Productos de los cuales nos referiremos mas adelante.
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PLANTEAMIENTO Y OBJETIVOS DEL PROYECTO

Mexquim S.A. de C.V., empresa del presente estudio, tiene varios productos en el
mercado, y como a la mayoria de las empresas que atravesaron por la crisis
econdmica, su estructura fue reducida, tuvo una baja considerable en su nivel de
ventas.

El producto de interés para el presente estudio es el caucho Facticio, que es un
productc que sirve para mejorar la procesabilidad de cauchos naturales y
sintéticos, necesario para la fabricacién de piezas extruidas, perfiles y molduras
de hule, recubrimiento de rodilios, llantas, autopartes, ete.

lLa empresa requiere para su consolidacién el aumento de su produccion, mejorar
sus ingresos y el comercio internacional proporciona elementos para estos
objetivos.

Este proyecto nace con la deteccién de demanda internacional insatisfecha, dada
principalmente por los siguientes puntos: (proporcionados por la empresa)

« Por restricciones ecoldgicas el Facticio, se dificulta su produccién en Estados
Unidos.

« Empresas americanas y alemanas establecen como resultado a esto, producir
desde otros paises como Brasil. Cabe sefialar que no todos los paises tienen
acuerdos comerciales que le den ventajas arancelarias a Brasil.

¢ Muchos de las empresas manufactureras de hule en Sudamérica consumen
Facticio para aumentar la procesabilidad del hule, y productores mexicanos de
Facticio han ya diversificado a mercados internacionales con buenos
resultados.

» Colombia es un pais donde productos similares de México son bien aceptados
y es factible aprovechar este mercado abierto a las exportaciones de este
producto.

¢ Ademas se hace factibles el proyecto con una capacidad excedente en la parte
productiva.

s La empresa tiene Facticio, Retardador -A, Negro Print {pigmento a partir de
negro de humo), y los demas productos bien pueden aprovechar algin canal de
distribucion que pueda darles penetracion en el mercado extranjero.
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Ei presente trabajo se propone los siguientes objetivos:

 Analizar las caracteristicas de la empresa Mexquim S.A de C.V. y determinar
tas posibilidades de ser empresa exportadora dado las siguientes condiciones:

e Factibilidad Comercial, mercado demandante a una calidad y precio
razonable.

« Factibilidad Productiva, busca oferta exportable acorde en cantidad,
calidad y oportunidad de entrega.

¢ Factibilidad Administrativa, analiza las estructuras y procescs necesarios
para la exportacion.

« Factibilidad Financiera, determina la viabilidad econémica del proyecto,
dado un presupuesto de venta en el mercado inicial del proyecto.

+ Proponer esquemas de desarrollo empresarial abarcando:

» Estructura funcional, perfiles de puesto y procedimientos bésicos para
exportacién.

« Estrategias basicas de mercado y recomendaciones para acciones
tacticas.

¢ Cotizacidn internacional.

+ Embalaje

« Las inversiones requeridas en procesos y para imagen.

« Alo que se refiere en la parte de mercado, el presente trabajo incluye estudios
sobre los mercados de Chile y Colombia, caracteristicas econdmicas, nivel de
exportaciones, tasas arancelarias y una lista de distribuidores y consumidores
de los productos Mexquim S.A. de C.V.

+ En la parte Financiera, el trabajo expone los niveles minimos con los cuales
debe manejar ta empresa, en volumen y precio del producto. Proyecta gastos e
ingresos y determina el punto de equilibrio para la empresa.
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DIAGNOSTICO

ANALISIS DE LA EMPRESA

ANTECEDENTES

Mexquim S.A. C.V. es una empresa productora de insumos de la industria del
Hule, sus oficinas estdn ubicadas en la Col. Del Valle en México D.F. y la planta
se encuentra ubicada en Tlalpizahuac Estado de México.

En la actualidad maneja 3 lineas de productos.

1. - Facticios (Cafe, R-2, CP.)
2. - Pigmento negro, a partir de negros de humo. (Negro Print y Acua-Print)
3. - Retardadores de Vulcanizacién. (Retard-A)

Mexquim comienza sus actividades en 1982, siendo una filial de la empresa
Importadora Canada, de la cual conserva su logotipo. Importadora Canada era
una empresa comercializadora que Hegd a manejar 100 distribuciones exclusivas
de casas extranjeras y una fortaleza financiera importante. Manejaba productos
quimicos para diferentes industrias, de donde surge ia idea de producir con esa
misma materia prima otros como, Pigmentos y Facticios. El Duefio fundador fue el
Sr. Gibbson y a su muerte en 1988, sus hijos toman |a direccidon de las empresas.
Mexquim en 1990 es vendida al Sr. Ricardo Madrid, Sr. Jorge Pliego y Sra.
Mercedes Pliego.

Mexquim posteriormente es nuevamente es traspasada al Ing. Ricardo Pacheco
en 1992. La cual contaba con 13 empleados en planta y 4 en el area
administrativa.

En 1993 se aumenta el personal a 15 personas en planta, se modifican procesos
de produccién y se hacen adaptaciones en la maquinaria, la cual aumenta un 80
% la capacidad productiva en el caso de Pigmentos.

En 1994 se alcanzan ventas exitosas en Pigmentos negros y Facticios. En ese
mismo afio el proveedor de los negros de humo, crea una empresa productora de
pigmentos, aumentando los costos de los insumos para hacer mas competitiva a
* sU nueva empresa, con lo cuat se encarecen los pigmentos. En 1985 con la crisis
se pierden muchos de los clientes. En ese mismo afio se hacen exportaciones
indirectas a Cuba las cuales se convierten en practicamente los Unicos ingresos.
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En 1996 se comienzan a ver mejoras, con ventas de casi $900,000 pesos y fos
Facticios se convierten en su producto estrella, para 1897 mejora la situacién y se
alcanzan niveles de venta de $500,000 pesos a tan solo agosto de este afio.

Actualmente la empresa cuenta con 20 empleados, 15 en planta y 5
administrativos, y cuenta con activos de aprox. $650,000 pesos.
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DIRECTRICES DE TRABAJO DE MEXQUIM S.A. DE C.V.

Mision

La misién de la empresa, es generar productos del sector quimico de alta
calidad y a precio razonable, que satisfaga las necesidades de nuestros clientes,
preocupados por el desarrollo de nuestro personal y pagandoles por su esfuerzo
una retribucién justa en un ambiente de trabajo donde cada uno de lo mejor de si,
consolidando una empresa financieramente séfida con tecnologia de punta que
pueda competir a nivel mundial.

Vision

Somos una empresa dindmica, joven que con base de trabajo se consolida
como lider en su ramo, con avances en la automatizacion de procesos,
excelencia en sus productos y considerada como una de clase mundial, teniendo
para todos nuestros miembros, accionistas y trabajadores la mejor retribucién en
pago y desarrollo.

Valores

Los valores que enmarcan esta empresa es la confianza en su gente, que
las personas sepan que somos un equipo y que cada una de ellas es un elemento
muy importante para su funcionamiento. Es importante hacer saber a fa gente lo
que se espera de ella y que cada uno se haga responsable de su trabajo, area o
maquina.

Politica de Calidad

Para la empresa es importante consolidar una imagen en el mercado, por lo
tanto, debe esforzarse por conseguir las materias primas, insumos de mejor
calidad y tener procesos que permitan una variacién minima para poder sacar al
mercado productos que cumplan ampliamente con las especificaciones de
“nuestros consumidores. Para Mexquim no estd permitido ofrecer al mercado
productos de mala calidad.
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Organigrama Actual

MEXQUIM S.A. DE C.V.
Organigrama.

Titulo del organigrama

Septiembre de 1997

Funciones

OFICINA

Director General, Compras, ventas, supervision de materia prima y producto
terminado, inventarios, pagos, supervisa el trabajo directo de entregas y cobranza
como el del encargado de la planta, se encarga de hacer los nuevos desarrollos y
magquinaria. :

Secretaria Ejecutiva, Ventas, cotizaciones de materia prima, elaborar facturas,
coordinar la cobranza, pago de némina, a proveedores etc., y las labores como
secretaria, escritos, llamadas elc.

Contabilidad Externa, procesar los movimientos de la empresa, Hlevar reportes
financieros, asi como pago de impuestos.

Asesor Juridico, Responsable de cuentas incobrables, de asesorar al director de
asuntos legales como requisitos gubernamentales, etc.
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PLANTA

Encargado de la planta, Coordina los horarios a cada obrero segn produccién,
leva inventarios, supervisa en general la labor de cada obrero, verifica la calidad
de los productos {(por color, textura, consistencia), recibe la materia prima y
elabora remisiones.

Obrero Faclicio blanco y conlrol de calidad, Junto con ofro obrero elabora el
producto, asi como de [as pruehas quimicas que se le pueden hacer, también
rotula, los empaques.

Obrero de Facticio Café, Encargado del proceso, desde abastecimiento de rector
hasta moler el producto.

Obrero Facticio Blanco, Responsable de la fabricacién del Facticio blanco.

Obrero de pigmento negro, Responsable de alimentacion de la maquina,
transportacion a almacenes y envase de pigmentos.

Auxiliares, para traslados de material, limpieza y para ayudar en cada proceso.

DISTRIBUCION DEL PERSONAL:

DISTRIBUCION DEL PERSONAL

ADMINISTRATIVOS
20%

PRODUCCIO
80%
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Desempeiio en el Mercado
Posicionamiento

En términos generales es un mercado mas ¢ menos bien delimitado que esta
dividido en unas cuantas empresas. La competencia mas importante es Micro S.A
que es una empresa que tiene gran presencia en el mercado, con una mayor
diversidad de productos los cuales son insumos de fa industria hulera. De una
manera aproximada tienen la siguiente participacion en el mercado.

PARTICIPACION DE MERCADO
{FACTICIOS)

AMEXQUIM 40 %
EMICRO 45 %
QOTROS 15 %

Fuente: informacion proporcionada por la empresa

Principales competidores.

El principal competidor en el caso de los Facticios es Micro S.A la cual cuenta
ademas con la siguiente lista de productos complementarios:

Aceleradores de vulcanizacién, antioxidantes, retardadores, esponjantes,
peptizantes, Facticios, antiadherentes.

Ademas es una empresa que ya exporta, ganando e! premio nacional de
exportacion. Cuenta con buena calidad y precios competitivos.
También hay otros competidores como Protos pero tienen no tan buena calidad

En el caso de los pigmentos Carbonos de México es su principal competidor, este
es un distribuidar exclusivo para algunos tipos de negros de humo necesarios
para la fabricacién de pigmentos negros, por tanto tiene ventaja en precic sobre
sus productos.




DIAGNQOSTICO

Ciclo de mayor consumo de los productos

PRODUCTO MESES DE MAYOR CONSUMO

Facticio blanco de abril a agosto

Facticio café mas o menos constante (ios rodilleros en los
meses de nov. y dic. aumentan)

Pigmento Bajan las ventas en tiempo de lluvias para el
caso de las pinturas.
Sube en noviembre para colorantes de cuero.

Estrategia de comercializacidn
La empresa Hules Quimicos tienen como principal estrategia de

comercializacion el cumplir, con las especificaciones de sus clientes, y tener un
precio un poco mas bajo de la competencia.

Podemos resumir en el siguiente cuadro:

PRODUCTO Estos cumplen con los requisitos de calidad de sus
clientes, un empagque y presentacién bueno, entregas
a domicilio.

PRECIO Se establece por lo general un 3% abajo de la

competencia. Por tanto los compradores pueden elegir
por la calidad no por el precio. No siendo esta una
estrategia de bajo costo sino de diferenciacion.

PLAZA Las ventas son directas y los pedidos se surten con
tres dias de anticipacién, se tiene una camioneta para
repartir producto en D.F, drea-Metropolitana, y algunos
pedidos especiales a Toluca y Pachuca.
Aproximadamente 40-50 Km. de radio.

Se tiene dos distribuidores en el area Metropolitana,
para los dos tipos de mercado, rodilios y hules en
general.

PROMOCION La emprasa ha tenido publicidad y promocién a través
de la revista de la Camara de la Industria Hulera,
Telemarketing, y visitas a empresas.
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Sistema de ventas

Telemarketing, hacen llamadas programadas, segun el consumo, para los
diferentes clientes, para clientes nuevos se contacta con ellos por teléfono
también y se acuerda una cita para llevar muestras y cotizaciones. La fuerza de
ventas esta constituida por el director general y su secretaria.

Imagen del producto y su presentacidon.

La imagen es buena, son bolsas blancas de polietileno con el nombre y logotipo
de la empresa, direccién teléfono, loge y leyenda "Hecho en México", ademas
vienen especificaciones como: Producto, cantidad (Kg.}, numero de lote de
produccion,
Las bolsas contienen 25 Kg. de producto y tienen las siguientes dimensiones 58 X
94 X 18 cm.

MEXQUIM S.A. DE C.V.

LOTE: 9706584

'FACTICIO CAFE

DIRECCION: México D.F.
Tel.: 6 66 66 68
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Caracteristicas del Area de Mercadotecnia

Investigacion de mercados

La informacién de mercado es obtenida a través de los canales de distribucién ¥
personas del medio. No se han establecido esquemas formales de investigacién
de mercados. No se conocen objetivamente las necesidades de los clientes. Las
decisiones de mercado se-toman por opciones gue se acostumbran.

Canales de distribucién

Los Canales de distribucién actuales son buenos pero no se encuentran
seleccionados por ubicacidn o cobertura de mercados. Los gastos financieros y de
transporte para estos son 6ptimos, e pago es a 7 y 15 dias reales y as entregas
son de 2 toneladas el pedido minimo.

No hay asesoria a los intermediarios, pero ellos tienen conocimientos para la
venta.

Adecuaciones al producto

Existen mejores condiciones de compra para clientes de mayor volumen. Se ha
mantenido fa misma imagen para diferentes grados de calidad v en estricto
sentido no existe normatividad para las especificaciones de este tipo de
productos. No existiendo diferenciacién por mercados y grados de calidad.

El etiquetado solo indica el tipo de producto y omite usos, modo de conservacion,
calidad, manejo. '

El empaque es adecuado para la proteccién del producto como para su facil
transpaortacion, ademas de dar buena apariencia.

Precio .

Se tiene un programa en Excel que calcula los precios al piblico minimos y las
utilidades obtenidas de acuerdo al volumen de ventas. Existe un precio especial
de acuerdo al cliente y al volumen de compra.

Publicidad

Sin tener esquemas formales de seleccién de medios, ni controles de su
efectividad, la empresa la ha utilizado minimamente.

No hay campaiias de venta por ser un producto para un mercado industrial. Se
tienen un control y un nivel de ventas esperado por cliente o por canal de
distribucion.
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EVALUACION FINANCIERA

Como parte integral del analisis de la empresa corresponde ha determinar su
capacidad financiera para aumentar operaciones, su capacidad de
endeudamiento adicional, los resultados que se han obtenido y la eficiencia en la
utilizacion de recursos.

Se tomaron estados financieros de 1994,1995 y a marzo de 1996 siendo los
altimos que entrego el contador externo de la empresa.

El analisis lo comprende la aplicacion de:

¢ Indices Financieros Basicos como: Pago inmediato, Liquidez, Propiedad,
Endeudamiento, Equipamiento, Cobertura, Operacién, Rendimiento sobre
activo fijo Rentabilidad sobre capital contable.

» Analisis de proporciones de rubros de Estado de Posicién Financiera vy
porcentajes de costos de venta, gastos administrativos sobre los ingresos del
periodo,

Caracteristicas del Area Financiera

La obtencidn de recursos financieros es realizada por prestamos personales, al
tener todavia problemas de endeudamiento bancario por las tasas excesivas de
1995. Este tipo de préstamo personal ya sea de familiares o de los accionistas es
cubierto a tiempo y sin intereses, dado los aceptables niveles de rentabilidad que
maneja la empresa.

Aungue no existen politicas para la aplicacién de recursos, estos e han utilizado
para aumentar el capital de trabajo, integrado en su mayoria para soportar los
créditos a los clientes.

No hay presupuestos de gastos, los recursos sen asignados de acuerdo como se
presenten las situaciones y oportunidades,

Los clientes suelen ser morosos y se toman de 7 a 15 dias adicionales al plazo
establecido, por tanto se tienen holgura para poder trabajar con ello.

El control interno es eficaz y consistente al ser manejadas las operaciones
principalmente por el director de la empresa y su secretaria.
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Indices Financieros Basicos

1994 1995 1995 INDICADOR DE
REFERENCIA
PAGO INMEDIATO 0.373 0.2421 0.365 mayor a 1
LIQUIDEZ l_l47 0.3458| _ 0.465 1-2
SOLVENCIA 0.285 0.2679 0.375 mayor a 1
PROPIEDAD 0.35 0.29 0.405 06-1
ENDEUDAMIENTO 0 0 0 menor de 0.30
EQUIPAMIENTO 0.3581 0.3603 0.3241 mayor de 0.75
OPERACION 0.215 0.3921 0.456 05-08
RENDIMIENTO SOBRE 0.0064 -0.0504 0.1124 0.05-06
ACTWO FIJO
RENTABILIDAD SOBRE 0.0184 -0.1723 0.2774
CAPITAL CONTABLE

COMENTARIOS

Mexquim S.A de C.V. muestra en estos indicadores falta en el capital de trabajo
invertido actualmente.

Pago inmediato y Liquidez: Ambos indicadores muestran que la empresa se
maneja con porcentajes de pasivos mas alto que el de activos. Siendo la mas baja
relacidn en el periodo de crisis de 1995.

Solvencia: indica que la empresa maneja gran parte de sus operaciones con
créditos de proveedores lo cual le permite menores costos financieros y de no
descapitalizarse con ¢obros extemporaneos.

Propiedad: Este indicador muestra pocas inversiones en maquinaria y equipo,
pese que la expectativa sea de que aumente este indicador, por las inversiones
ha realizar en este proyecto.

. Endeudamiento: Dado los altos intereses después de 1995 la empresa decide no
endeudarse a largo plazo y solo manejar los crédito obtenidos a través de
proveedores, este punto nos da la pauta a pensar en obtener créditos a largo
plazo.
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Equipamiento: Por ser una empresa industrial este indicador es bajo y como se
puede apreciar en los estado financieros las cuentas por cobrar son altas.

Operacion: Como se puede apreciar la tendencia a su normalizacion es evidente
para finales de 1996 parece entrar en las rangos normales.

Rendimiento sobre el activo fijo: Los indicadores muestras aumento de este
indicador en e! rango de 200-500 % cada afo y tendencia a normalizarse. Su
modificacién se debe principalmente al periodo de crisis que sufrid el pais y
repercutiendo en la cantraccion del mercado.

Proporciones de Estado de Posicidn Financiera

PROPORCIONES

1994 1885 1996
Act. Circulante / Act. Tota! 0.3656 02727 0.3426
Maq. y Equipo / Act. Total 0.3582 0.4078 0.3667
Pasivo a C.P. / Pasivo y Capital 0.7779 0.7887 0.7370
Pasiva a L.P. / Pasivo y Capital 0.0000 0.0000 0.0000
Pasivo / Pasivo y Capital 0.7779 0.7887 0.7370
Capital / Pasivo y Capital 0.2221 02113 0.2630
Act. Circulante - Pas. Circulante 274939 .61 -302104.19f  -256769.79
COMENTARIOS

Los Estados Financieros muestran un indice muy alto esto es debido
principalmente por un elevado nivel de cuentas por cobrar y este indicador es
mantenido en los 3 afios de analisis

La empresa tiene baja la proporcién de maquinaria y equipo al tratarse de un

empresa industrial, las inversiones de los afios 95 y 96 se refieren principalmente
en mobiliario y equipo de computo.
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Los Edos. muestran pasivos acorto plazo en estos afios y cubierto por capital.

La empresa no tiene adeudos a largo plazo, y desde mi punto de vista deberia

reestructurar deudas.

Tiene altos niveles de endeudamiento y seria conveniente reestructurar de corto a

largo plazo

Los niveles de deuda son tan altos que la participacion accionaria no cubre ni
siquiera e} 50% de la empresa y los cuales se mantienen en los 3 afios

Dado los altos niveles de pasivo a corto plazo las cifras de capital de trabajo son

negativas, aunque los niveles parecen reducirse en el ultimo ano.

Indices Porcentuales Comparativos

INDICADOR 1994 1995 1996
Cto de ventas / Vtas Netas 69.023% 80.0959% 65.983%
Este indicador muestras que las proporciones de precios entre materia prima e

ingresos son equivalentes y por tant
la planta.

0 es Gptimo los costos en el funci

onamiento de

Gto. de operacidn / Vtas Netas

33.144%

22.076%

12.316%

La tendencia que muestra este indicador nos hace suponer gue aqui es donde se
esta dada principalmente por la disminucidn de
encia de los gastos administrativos.

tienen mas gastos y esta proporcién
tos voilmenes de venta y la perman

Cto financiero / Vtas. Netas

0%

0%

0%

No habiendo deudas a largo plazo n

o se aplica este

que esto represente riesgos muy altos.

indicador, por tantc es un area
de posible mejora al dar la posibilidad de incrementar el nivel de apalancamiento sin

Utilidad antes de imptes/ Vtas
Netas

0.458%

-2.304%

21.809%

.Definitivamente maneja niveles bajos y esto debido a la crisis que afecto al pais, la
baja produccién hace que se eleve los costos administrativos por kg. de producto.
Esta proporcion se mantendra si sigue manteniéndose la contraccién del mercado.
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INDICADOR 1994 1995 1996

Utilidad Bruta /Ventas Netas 30.977% 19.041% 34.017%

Son buenos estos niveles y al parecer la tendencia es a aumentar al incrementar los
volimenes de venta y con ello disminuir los costos unitarios resultando mayores

niveles de rentabilidad
Utilidad Neta/ Ventas netas 0.458% 2.304% 21.809%

Aun que al parecer esta situacidn esta mejorando, los niveles son bajos.

Se anexan Estados de Posicién Financiera y de Resultados base para el andlisis
de estos rubros. (ANEXO A)
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VALORACION PRODUCTIVA

En este apartado se describe las operaciones de la empresa, para detectar sus
areas de mejora, como de establecer las bases en las cuales las estrategias de
comercializacién seran consistentes.

PROCEDIMIENTO DE OPERACION DE LA EMPRESA

La empresa tiene una cartera de clientes con los cuales se comunica via
telefénica en un periodo de tiempo, se toman los pedidos via telefénica y se hace
una programacion de producto a entregar en una pizarra en la oficina, a partir de
estos pedidos se comienza a cubrir con el stock de producto terminado (500 kg.
de cada producto), se generan las ordenes de compra de materia prima para
continuar surtiendo los pedidos.

Cubiertos los pedidos. se procederan a reabastecer el stock de producto
terminado. Integrados por 500 Kg. de cada producto siendo este un nivel bueno.

Las facturas se meten a revision a 30 y 60 dias, con lo que el capital de trabajo se
ve limitado.

Se controla la planta por via radio, por estar ubicada en el Estado de México
costos de comunicacion via telefénica se elevan demasiado
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CARACTERISTICAS DE LA PRODUCCION

Las materias primas son adecuadas en calidad, solo el aceite puede tener
problemas de abastecimiento.

La asignacion de tareas es dada por el encargado de la planta. La forma de
trabajo es conocida por cada uno de los obreros.

La maquinaria es adaptada y se tiene desde que la empresa pertenecia al grupo
de importadora Canada.

No son contemplados los costos de almacenaje ni de reprocesos. Se controla la
produccion por ordenes y programandose por fechas de entrega.

Se conoce la capacidad potencial de la planta por la experiencia de los operarios.
No se ha cuantificado las perdidas por tiempo ocioso.

El transporte es adecuado para entregas pequedas. Para transportacion nacional
no tienen camiones, y las entregas en el area metropolitana son realizadas en una
camioneta Pick up. Para e! movimiento de materiales en mayor volumen se hace
necesario un montacargas.

Herramientas y Herramentales

Se tiene los necesarios para arme y desarme de la maquinaria, llaves,
pinzas, dados, saca baleros, etc.

Mantenimiento Preventivo y Correctivo

Mantenimiento Preventivo es realizado con la revision y lubricacién de las
piezas que mas se desgastan y es realizado por el obrero encargado de cada
maquina.

Mantenimiento Correctivo es llevado acabo en muy raras ocasiones, solo
en bandas y en una sola ocasion se ha cambiado la fecha del molino de rodillo.

Recursos Humanos, Capacitacién y Adiestramiento

Se les proporciono educacion a nivel primaria a obreros. A cada obrero se
le ensefia de una manera maestro-aprendiz el proceso productivo e incluye, el
armar y desarmar su maquina, el mantenimiento que se le debe dar, etc.

Para la secretaria se tiene planeado capacitaria en computacion e ingles.
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FACTORES QUE INCIDEN EN EL DESEMPENO DEL TRABAJO Y DE LA
PRODUCTIVIDAD

Desarrolio Tecnolégico

Para el mercado nacionat la maquinaria con la que se cuenta resulta ser la
misma que la de la competencia, pero en los mercados europeo y americano
cuentan con magquinaria altamente tecnificada pero que por normas ecoldgicas
esta prohibida su produccién.

Magquinaria y Equipo
La maquinaria tiene una gran importancia para la productividad y ya se

tiene contemplado adaptaciones para aumentar fa productividad de 20% a 50% y
con menores horas-hombre por producto. Siendo un proceso mas automatizado.

Procesos

Los procesos en general no tienen gran incidencia en la productividad, pero
existe un proceso que al parecer at ser modificado se obtendran mejores niveles
de calidad.

Factores Técnicos

Esta empresa efectia procesos, los cuales son ya bien conocidos y al
parecer no se ha interesado en modificar estos procesos o desarrollar nuevos. Lo
cual es considerado para el presente estudio como una zona potenciat de
desarrollo.

Materias Primas

Las materias primas no tienen una incidencia importante en el desempeno
del trabajo, pero cabe seialar que la oportunidad en el abastecimienta de estas a
causa de su bajo capital de trabajo ha generado tiempos muertos, y por otro lado
la mejora de la calidad de las materias primas en el caso de los pigmentos con
flevan a muchos mejores productos.
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Conocimiento Del Personal

La capacitacion que requiere el personal para realizar sus tareas es a partir de
conocer las cantidades de las mezclas, el tiempo de reposo, las temperaturas a
las cuales estas reaccionan elc.

Habilidades Para El Trabajo

El trabajo se basa principalmente en acarreo de materiales, alimentaciéon de
maquinas, pesar materiales, manejo de pala y movimientos no muy pesados, ni
agotadores.

Necesidades Individuales

En la empresa se tiene como necesidades el mejoramiento del area de trabajo
desde su aspecto hasta, reparacién de algunos de sus componentes. Hay
inquietud por lo menos de los trabajadores mas jovenes de seguir estudiando lo
cual representa fuente de innovacion para la empresa.

Condiciones Fisicas

Las condiciones fisicas de la planta son buenas y los aspectos en los cuales
puede mejorar, como el comedor, sitios donde guardar las cosas personales de
jos obreros, mejores condiciones de orden y limpieza, ampliacion de la obra civil,
etc.

La Organizacién Formal

El responsable de la planta es Don Carlos Martinez o directamente son
supervisados por el Ing. Ricardo Pacheco. Cabe sefialar que cada obrero es
responsable de su maquina o producto y por lo mencs en su trabajo gozar de
ciertas libertades.

La Organizacion Informal

Ademas de la autoridad conferida al Encargado de la planta, el Sr. Martinez, goza
de gran liderazgo, siendo uno de los obreros que capacitd a otros y cuenta con
bastante experiencia en la compafiia.
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Los Dirigentes

La unica cabeza de ia empresa es el Gerente generat Ingeniero electromecanico
con 28 afios de edad y quien es accionista de la misma. Los otros dos accionistas
son su tio Ricardo Madrid que ademas maneja una comercializadora de productos
para la industria hulera, y el otro socio Jorge Pliego quien tiene un puesto en otra
empresa del Grupo Importadora Canada {donde antes pertenecia Mexquim)

La Situacion General

Se respira un ambiente de personas amables, pero los obreros en su mayoria solo
tienen la preparacion técnica proporcionada por la empresa.

Condiciones Sociales

El pago es un poco mas elevado que el de la zona. Se puede motivar mas
hacia el trabajo a los obreros, hacerlo parlicipes de las mejoras y sugerencias
para mejorar a la empresa.
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PRODUCTOS

Lineas Existentes

1. FACTICIOS (Café, R-2, CP)
2. PIGMENTOS (Negro-Print y Acua-Print)
3. RETARDADORES (Retard-A)
Mas detalles en la parte_de Factibilidad Comercial.

Sistemas de Diferenciacion de Marcas

No tienen estrategia especifica para diferenciacion de marcas, mantiene
para toda la linea de productos el mismo nombre, envase etc. Pese que los usos
son claramente identificados, Por ejemple usos de piezas finas como rodillos para
imprenta, Facticios de uso econdmico para hule en general. No hay una clara
diferenciacién de productos. ’

Ante la competencia es identificado por su simbolo, en los envases del producto.

Costo de Produccién

FACTICIO (prod. de 6,322 kg.)

Costo Unitario de Produccién 6.855208
Materias Primas 5.76675

Aceite 4.8692

Azufre 0.1615

Cloro 0.3910

Carbonato 0.09945
Envase 0.1632

Mano de Obra 0.8226
($5,200.92 / 6,322Kg)
Gastos Indirectos 0.2658

Luz, Teléfono, Gas,
Mantenimiento, otros ( $1680.76 / 6322 Kg.)
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MATERIAS PRIMAS

Principales Materias Primas:

Aceite de Canola, Azufre, Cloro, Trietanolamina, Carbonato de calcio, Carbonato
precipitado, Bolsas de polietileno, Gas Nafta, etc.

Origen de las Materias Primas

Todos los productos son nacionales, solo en casos muy especiales se ha
recurride a productos importados, en negros de Humo es el unico en el cual se
tiene 2 proveedores de productos importados, con buena calidad pero con
mayores precios, por lo cual se prefieren los nacionales (carbonos de México)

PROCEDIMIENTOS DE PRODUCCION

Tiempo Real Contra Tiempo Estimado

En general se cumplen los tiempaos por ser un proceso muy conocido, el cual lleva
pasos con periodos especifico para la reaccién de los productos, Solo en tiempos
de frio pueden haber ligeras variaciones en los tiempos de proceso.

Sistemas para la Evaluacion de Resultados

Se tienen dos tipos de controles:

1. - El primero se refiere a los controles de calidad para dar certificado de las
caracteristicas de los productos y

2. - El control de horas-hombre empleadas para que actividad con que resultados.
({reporte de diaric de actividades)

Control de la Calidad

Se tienen sistemas basicos para el control de calidad pero 1a experiencia de
los operarios y por la seleccidon de los proveedores se han logrado tener
desperdicics minimos. Se verifica cuando llega la materia prima en el caso det
aceite el color y el glor, en el caso de trieta el color.
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El analisis de fabrica es realizado por el operario de cada maguina el cual conoce
las caracteristicas de los productos y por tanto puede verificar que este bien en el
caso de que estuviera mal se para el proceso y se espera instrucciones.

No existen desperdicios de materias primas, el caso del aceite de otras
caracteristicas que tuvo como resultade un producto malo, se reprocesa y los que
solo se ocupan mas tiempos maquina, horas-hombre y almacenaje. Son pocos los
casos de reproceso.

Casi no hay reclamaciones y se usan los descuentos sélo por pronto pago.

Los casos de quejas son por |la oportunidad de entrega que por falta de capital de
trabajo a veces ha sucedido, entregas después del dia acordado.

La empresa sabe que es necesario fa certificacion 1S0-9002, y tiene planes de
comenzar su implantacién a mediano plazo.

INVENTARIO Y ALMACENES

Materias Primas

Por lo general toda la materia prima es procesada, porque es comprada para surtir
pedidos especificos y solo llega a quedarse cuando se termina algln otro insumo.
Son minimos los inventarios de materias primas.

Producto en Proceso

Los procesos por lo general siempre se acaban puesto la produccién esta basada
en los pedidos recibidos.

Producto Terminado ,
Se tiene el siguiente inventario de producto terminado (por ser el mas solicitado):

PRODUCTO CANTIDAD
Facticios (blanco, café, r-2) 500 kg. de cada uno
Pigmentos (100-200-900) 500 Kg. de cada uno
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ORGANIZACION DE LA PRODUCCION

L.a produccién esta basado en cantidades por lote ¥ los operarios saben los
procesos con base a una cantidad especifica de materiales utilizados.
Estas ordenes de producciébn como ya se menciono, estan basados en cantidades
especificas de insumos, que resultan en una cantidad especifica de producto
terminado. Después con esa produccién se verifica que pedidos son necesarios
cubrir y se reparte.

La produccién es en lote pero con base a los pedidos generados, si la empresa no
genera ventas por lo tanto no genera las ordenes de produccion (por lote).

En el caso de que existieran pedidos de produccion se produce para tener el
inventario minimo de producto terminado.

TECNICAS DE MEDICION DE LA PRODUCTIVIDAD

Formas de Evaluacion

La productividad es medida con las hojas de obrerofactividad/tiempo, siendo el
responsable de esta evaluacion el responsable de [a planta.

Formas de Presentacion

Los datos de cantidad de producto terminado por hombre, se encuentran en una
hoja de calculo que es realizada por el mismo empresario y le sirven a €l para
saber sus costos del mes. Solo la ocupa el empresario.

Métodos de Informacion de Avances Logrados

Los métodos para informacion, usados por la empresa son célculos de la mejora
de maquinaria y la productividad alcanzada, es decir la capacidad
producto/maquina. En su mayoria las maquinas no estan trabajando a su maxima
capacidad debido a la secuela de la crisis econdmica, que dejo un mercado
nacional contraido.
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FACTIBILIDAD COMERCIAL

MISION

La Misién de la Empresa es Generar productos del sector quimico de alta
calidad y a precio razonable que satisfaga las necesidades de nuestros clientes,
preocupandonos por el desarrollo de nuestro personal y pagandoles por su
esfuerzo una retribucidn justa en un ambiente de trabajo donde cada uno dé lo
mejor de si, consolidando una empresa financieramente sélida, con tecnologia de

punta que pueda competir a nive! mundial.

ANALISIS DOFA DE LA EMPRESA Y EL PRODUCTO

Debifidades
Comercializacion,
Los principales factores que limitan esta area son:

« Los productos cumplen exhaustivamente con los requerimientos de los clientes,
pero hace que la empresa no enfoque esfuerzos formales por desarrollar
nuevos producto.

s Poca variedad de productos, por lo tanto limita las oportunidades de
diversificacion de riesgos en varios productos, desarrollo de un portafolio de
inversiones (producios en el mercado) que proporcicnen a la empresa flujos de
efectivo a diferentes tiempos, asi como la posibilidad de mayor impacto y
posicionamiento de mercado, dividiendo la inversién de promocién y publicidad
(en la mismas empresas del giro) que realiza la empresa.

+ Tiene cobertura a nive! nacional solo a través de distribuidores, ademas ha

concentrado sus fuerzas algunas empresas, en su ambito regional (drea
Metropolitana).
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No tiene esquemas para la captura de informacion del mercado, por lo tanto
puede dejar de percatarse de debilidades de la competencia, asi como de
oportunidades del medio. '

Actualmente poca participacion en el mercado de los pigmentos. y la
participacién en el caso del los Facticios esta limitada para uso en molduras,
bandas de rodadura y demas productos de hule con bajo nivel de acabado por
tener un costo mas elevado.

Se tiene una informal planeacion del drea, por tanto los potenciales de
desarrollo la fuerza de ventas, promocién y publicidad, sondeo de la
competencia no son ocupados al maximo.

Lealtad al producto puede es disminuida por muchas empresas como Pelikan,
Tornel, ete, que tienen esquemas rigidos para sus areas de compras.

Produccion
Suelen confiar la provision de insumos a pocos proveedores y en algunas
ocasiones se ha incurrido en la falta de disponibilidad de materias primas.

Diminuida la economia de escata en produccién dado la contraccion de los
mercados.

La planeacion del 4rea de produccion es realizada por el Director General y la
planta sigue esas instrucciones.

Se basan el procesos con los que ha trabajado la empresa por mas de 15 afos.

No tiene esquemas de capacitacién de personal, el cual tiene solo la
capacitacion para la reafizacién de su trabajo.

En general una area de produccion con bajos niveles de flexibilidad y
adaptabilidad.

Se trabaja con base a pedidos y por los bajos niveles de capital de trabajo, se

solicita la materia prima cuando se recibe el pedids, lo cual puede generar
tiempos muertos.
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Finanzas
Se tienen largos periodos para la cobranza y exigencias de pagos de los
insumos son en algunos cosos de solo 30 dias, esto dado las condiciones del
pais.

El sistema de informacidn contable es historica y se ocupa solo para
requerimientos fiscales.

Gestion garencial
Algunas de las actividades estan centralizadas en el gerente general, por tanto
el exceso de cargas de trabajo provoca que los planes en las areas puedan
hacerse informales o se pierda la especializacion de alguna personal dedicado.
Se tiene planeacion estratégica de la empresa que resulta poca formal.

Se confia poco en la capacidad innovadora de la gente, y se prefiere personal
que haga bien su trabajo en areas operativas.
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Fortalezas
Comercializacion
e Contar con una cartera de clientes que hacen compras recurrentes, a los
cuales se satisface los requisitos de calidad y precio.

¢ Tiene un aumento de clientes via telemarketing por {a cual se promoctonan los
productos.

« Tiene manejo de imagen corporativa en transporte, tarfetas y hojas
membretadas.

= Se tiene planes de diversificacion de productos y penetracion directa a mas

mercados.

Produccidn
e El director es Ingeniero electromecanico el cual ya tiene pensado mejoras en
las maquinas de modo que tenga mayor capacidad y en facticios, mejora de los
productos {molinos mas efectivos)

¢ Se tiene capacidad mayor de la utilizada, por tanto con posibilidad de surtir con
oportunidad pedidos.

* Sin estar completamente involucrados tienen buena disposicion los empleados,
con buena experiencia en tos procesos.

« En términos generales buena disponibilidad de materias primas.

= Inventarios pequefios (500 kg. de cada producto) lo cual hace muy eficiente el
capital utilizado.

= Trabajan sobre pedide y para 6rdenes de produccién grandes pueden
producirse con crédito de proveedores.
Finanzas
¢ Niveles de rentabilidad por producto aceptable.

_» Hace uso eficiente del capital de trabajo con que cuentan.

» Tiene respaldo familiar para conseguir recursos para inversién.

37



FACTIBILIDAD COMERCIAL

« Al encontrarse exportando puede tener acceso a financiamiento en délares con
tasas mas bajas y disminuyendo riesgos.

« Se tiene contemplado de inicio, una serie de inversiones en las que la empresa
necesita realizar con los ingresos generados por la exportacidn.
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Amenazas

Comercializacion
« Cada vez se utilizan pigmentos negros en base agua, que es un proceso con el
cual la empresa subcontrata por no conocerlo, y puede ser un producto
sustituto para un rango de las aplicaciones del actual negro-print.

« Su competencia mas importante (en facticios) fue premio nacional de
exportacién y cuenta con un namero mayor de productos en el mercado por
tanto con mayor capacidad de posicionamiento de marca.

¢ Los clientes tienen alto poder de negociacion.

Produccion
+ Se sabe que las empresas alemanas y estadounidenses han colocado
empresas en brasil con mejor tecnologia de produccién.

« Los proveedores de materia prima pueden tener problemas en la oportunidad
de entrega para pedidos grandes.

+ La maquinaria mederna es muy cara, por tipo de cambio.

Gestion gerencial
s Se tiene una competencia con visibles esfuerzos en promocién, publicidad,
desarrofio de mercados etc.

« Tiene esquemas de control de calidad y ofras ventajas competitivas que se
pueden atribuir a una direccidén mas especializada.
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Oportunidades

Comercializacion
Sus clientes son mas o menos bien identificados y por tanto los esfuerzos de
promocién y publicidad que la empresa lanzara tendrian un menor costo y un
mayor rango de efectividad

Tiene buenos mercados a los que no ha explorado con Monterrey, Guadalajara
y muchos otros en toda la republica.

Ya se tienen parametros para segmentar los mercados (por usos), promocion
(catalogos, mejora de la imagen corporativa, etc.)

Produccion
La competencia no tiene maquinaria moderna, fa cual puede ser un punto deébil
por donde se le puede atacar.

Se tienen contempladas modificaciones a los procesos de modo que los
productos sean mejorados, (en factlicios las camaras de reposo y banda de
molinos que dan menor tamario al polvo).

Finanzas
Al exportar se tienen, alguno beneficios fiscales, en no pago, devolucion de
IVA.

La exportacién proporciona posibilidades reales de crédite en dolares, al

caobrar en dolares.

Al aumentar la curva de la demanda, disminuye los costos de produccidn y
capacidad de negociacién se ve fortalecida.

Direccion

Se sabe que en E.U. y en Europa esta prohibida su produccion por cuestiones
ecoldgicas los cual deja descubierto nichos de mercado internacional.

La competencia en México tampoco ha profesionalizado sus areas funcionales,
los cuales los hacen mas vulnerables a nuestras estrategias competitivas.

40



FACTIBILIDAD COMERCIAL

SELECCION DE MERCADOS

Antes de 1a formulacién de un Plan de Comercializacion es necesaric establecer el
mercado meta de un abanico de posibilidades. Este mercado meta debe
satisfacer de mejor manera las caracteristicas de éxito para la comercializacion
del Caucho Facticio y en las paginas siguientes se dan datos para justificar la
seleccidn.

Los criterios base para la seleccion de mercados son los siguientes:

. Revision de los perfiles de los paises sudamericanos

. Destino de exportaciones mexicanas del producto

. Paises competidores

. Disponibilidad de transporte en puerto de Altamira como el de Manzanillo para
puertos destino

. Disponibilidad de Consejerias Comerciales en los palses destino

. Analisis de Mercados meta seleccionados perfiles de paises (economia,
politica, social)

. Preferencias Arancelarias y de otras restricciones

. Afinidad Culturai

BN =

o

o~

En los siguientes paginas se encuentran algunos indicadores de este estudio, por
pais meta.
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Analisis de Perfiles de Paises

Los siguientes datos son tomados para realizar la seleccion de los mercados meta
y presentan los principales indicadores econémicos y de mercado de cada pais.

Proyecciones de poblacion para el afio 2000

‘000
Argentina 36,238
Brasil 172,777| *
Costa Rica 4,025
Chile 15,272
Colombia 37,822| <
Venezuela 23,622

Fuente: Internacional Marketing Data and Statistics, 1997, Tabla No.0202

De la anterior tabla podemos destacar que los mercados como Costa Rica son
muy pequefios y es preferible paises como Brasil o Colombia.

Urbanizacién

Porcentaje de la Poblacién Urbana

1980f 1985] 1980] 1985
Argentina 82.9| 848 865 88.1

-
Brasil 66.2 70.6] 746 783 «
Costa Rica 43.1] 4491 471] 487
Chile 81.2] 826] 833 839 «
Colombia 63.9] 67.0f 70.0] 727

Venezuela 83.3| 87.3 90.4 92.8| «

Los paises sefialados tienen los mayores porcentajes de poblacien Urbana lo cual
es un indicador positivo en el presente estudio puesto que se consumen en
mayores proporciones productos de Hule en la ciudad que en el campo.,
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Tasa de inflacién
{% de crecimiento)

1990| 1991| 1992| 1893| 1994| 1995
Argentina 2314.0] 1710 249 10,6 42| 34

Brasil 2937,8| 440,9| 1008,7} 2148,4| 2668,5| 844

Costa Rica 19,0 28,7 21.8 9,8] 13,5 23.2]
Chile 26,0 21.8] 154 12,7 114 82| «
Colombia 291 304f 27,00 226] 238 21.0| 4

Venezuela 40,8 34,2| 314| 381 608 599

TENDENCIA DE TASAS INFLACIONARIAS

—g— Argentina
—ff= Brasil
—A— Cosla Rica
—3¢==Chile
—3— Colombia
——Venezuela

% Crecimient

1990 1991 1992 1993 1994 1995

Fuente: Internacional Marketing Data and Statistics,1997, Tabla No.0306

Con tasas de infiacién moderadas los riesgos cambiarios bajan y altos niveles de
inflacién hablan de economias muy inestables.

De los cuales Argentina, Costa Rica, Colombia, y Chile tienen los porcentajes mas
moderados de crecimiento.
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Producto interno bruto
Crecimiento (millones usd)

1990 1991 1992 1993 1994 995 1'75915975'
Argentina 140.657] 190.418] 228.925] 257.570| 281.504 306.055
Brasil 438808 380667 377.195| 467.967| 555.573 588913 2403
Costa Rica 5.709 5.637 6.738 7.516 B.377 9.700 2157
Chile 30.386 34.396 42747 45637 52.176 67.333 2035
Colombia ‘ 40.274 41.240 43,651 48.585 64 671 76.384 2623
\Venezuela 48.599 53.458 60.420 59.992 58,258 75831 108.9
PRODUCTO INTERNG BRUTQ
600,000
500,000
g oo e
g %0000 e
100.000

1,990
1.89%
1992
1,963
1994 [)f
1.895

Afios

Fuente: Internacional Marketing Data and Stafistics, 1997, Tabla No.0303

De los cuales los paises mas sobresalientes son Brasil, Argentina, Colombia y por
su gran crecimiento Chile.
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Destino de Exportaciones Mexicanas del Producto Fraccién 400293

Caucho Facticio

{USD '000)

' PAIS DESTINO |1994 1985 1996 May-1997
COLOMBIA $ 201000 |$ 1,80000|9% 56,240.00 | $ 7,5650.00
COSTARICA $ 154200 |$ 21600 |$§ 85800 |$ 706.00
CUBA $ - $ 213700|$% 865500 |§ 2120.00
CHILE $ - $ 2,600.00 | $274,948.00 | $409,996.00
ECUADOR $ - $ 3268.00(8% - $ 80.00
EL SALVADOR | § - $ 12800 | % - $ -
U.S.A $ 1,204.00 | $147,053.00 | $189,537.00 { § 5,941.00

TOTAL $4,756.00|$157,202.00 [$530,238.00 |$426,393.00

De la tabla anterior se puede concluir que el crecimiento promedio fue de mas del
1000 % cada afio, para este ultimo de espera un crecimiento a final del afio del
100% lo cua! es una muy buena cifra. Los mercados a donde se exporté mas

fueron Chile y Colombia.

NIVEL DE EXPORTACIONES DEFINTIVAS FRACCION - PAIS

VALOR EN DOLARE

Fuente: Banco de México
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Es conveniente resaltar que para penetrar en los paises hay que determinar los
precios promedio por kg. de Facticio para saber si se es o no competitivo en esos
mercados.

De los cual se concluye que los precics promedio de los que los mercados mas
importantes con base al mayor nivel de exportaciones en Sudamérica son':

Chile a un precio aproximado de 1.99 dlis por kg.
Colombia a un precio aproximado de 1.46 diis por kg.
Cuba a un precio aproximado de 2,12 dlis por kg.

(E! precio promedio de Facticio de Chile se determino dividiendo el valor entre el
volumen de las exportacicnes hacia ese pais, con base a la informacién del Banco
de México)

' El mercado Norteamericano es uno de los mas atractivos pero se pensard en arribar a Norteamérica y Europa
cuando se tenga capacidad econdmica y productiva para competir en dreas normativas y restricciones en
calidad y en estos mercados los precios son mdas atractivos (4 dlls aproximadamente)
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Paises Origen de Importaciones en México de Facticio

(USD '000)

PAIS ORIGEN |1994 1995 1996 May-1997
ALEMANIA $ 1.006.00 |$ 2,126.00 $ 6,070.00 $ 1,309.00
BRASIL $ - $ 432.00 $ - $ -
ESPANA $ 86,574.00 | $156,492.00 $208,992.00 $116,305.00
ESTADOS $ 71000 |3% 72400 $ 7,833.00 $ 409500
UNIDOS

JAPON 3 1100 | % - $ - $ -

En la siguiente grafica se muestran con mayor facilidad los paises productores y
exportadores de Facticio:

Espafia
E.U.
Alemania
PRINCIPALES COMPETIDORES EN EL MUNDO
$250,000.00
$200,000.00 i
94
$150,000.00 ™
] a9
3 9
9 $100,000.00 2 (o]
.: BNhy-QT
$50,000,00 X
[ —_— * W .
ALEMANA BRASIL ESPARA ESTADOS JAPON
UNIDOS

Fuente: Banco de México

Como se puede apreciar ia mayoria de ellos son paises desarrollados, y cabe
sefialar que existen restricciones Ecolégicas que impiden su produccion en
Estados Unidos y Alemania.
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Paises de Origen de las Principales Importaciones para Estados Unidos.

(Facticios)
(‘000 USD)
PAIS 1994 1995 1996 may-1997
ORIGEN
ALEMANIA 11.535,00 10.042.00 3.791,000 2.741,00
BRASIL 779,00 1.458,00 513,00 725,00
CANADA 3.633,00 2.798,00 1,334,000 1.282,00
iTALIA 3.284,00 4.729,00 2.678,000 1.477.00
JAPON 36.898,00 31.830,00 11.840,00] 14.714,00
PRINCIPALES COMPETIDORES EN EL MUNDOC
40.000,00
35.000,00
30.000,00
= 25000,00 03
$ 2000000 w
8 g%
o 15.000,00 pmay-97

10.000,00
5.000,00

0,00 tud ==
BRASL

Como es de esperarse existen grandes similitudes entre los paises exportadores
hacia México y Estados Unidos?, que habla de la alta competitividad que tienen
estos paises por lo cual se consideran los principales competidores
internacionales.

Ante esos paises se tienen ventajas competitivas en lo que se refiere a costos de
transporte siendo solo 2 los de América y los demas de Europa y Asia que tienen
desventaja en costo de transportacién. Asimismo, por la creacion de bloques
econémicos se tienen ventajas en lo que se refiere a tarifas arancelarias y solo
Brasil en Mercusur y E.U. en NAFTA gozan de algunas preferencias.

Por tanto los mercados de Brasil, Colombia, Chile y Costa Rica en donde se
tienen preferencias arancelarias y restricciones moderadas, son considerados
atractivos para este tipo de productos.

I Fuente: Sistema de informacion de la Consejeria Comercial de Estados Unidos.
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Preferencias Arancelarias y Resftricciones

Colombia

Preferencias Arancelarias

Exportaciones Mexicanas de

Consejerias Comerciales

Facticios®
Se tiene un tratado de libre comercio entre | Facticios: Consejeria en Colombia
Mexice, Colombia y Venezuela en vigorj $USD 56,740 (96) Tel. (98571) 6211479
desde el 1° de Enero de 1885 que permiten | $USD 7,550 (jun97})

la liberacién arancelaria del 40% de las
exportaciones de México - Colombia y
totalmente al 2004

La tasa aplicable para este preducto es 0.00
y las restricciones no aracelarias son las

minimas {revisién aduanal}*

+ 1 hora

Se dispone de transporte maritimo a este destino cada semana con un liempo
aproximado de 6 dias de transito. Siendo de $1500 dlls el costo por contenedor de
Manzanillo a Buenaventura y de $1400 dils de Veracruz a Cartagena.

Chile

Preferencias Arancelarias

Exportacicnes Mexicanas de

Consejerias Comerciales

Facticios®
Con un Acuerdo de Complementacion |Facticios: Congejeria en Chile
Econdmica México - Chile, en lo cual se|$USD 274,948 (96) Tel. (98-562) 206-5147
establece una desgravacion arancelaria | $USD 409,996(jun97}) 206-5181

progresiva a partir de 1992 hasta ilegar
arance! cero en 1996, para la mayoria de
los productos y en 1998 para todos.

Tasa arancelaria es 0.00

+ 2 haras

Se dispone de transporte maritimo cada 14 dias de Manzanillo a San Antonio con un
costo por contenedor de $1500 dlls (TMM) y de Altamira a San Antonio de $1570 dlls

(Agencias FDF)

Y Informacidén segin estadisticas del Banco de México
* Informacién proporcionada por 1a consejeria en Colombia y confirmada por el Sr. Pedro Friedmann

Candidato a Distribuidor en Colombia.

5 Informacidn segiin estadisticas del Banco de México
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Fraccion arancelaria®

400299

MEXICO

ARGENTINA

COLOMBIA

0.00%

5%

CHILE

0.00%

4.40%

5.00%
4.50%
4.00%
3.50%

3.00% |
2.50% |

2.00%

1.50% |

1.00%

0.50% |
0.00% .

COLOMBIA

EMEXICO

WARGENTINA
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CHILE

Por tanto el principal competidor para el mercado colombiano y chileno es la

empresa Argentina CAUFIT quien tiene desventaja en costo por tarifa arancelaria,
aunque ciertamente ahorro en transporte. Se calcula de Buenos Aires a Colombia
son por transporte 100.00 dils/ fon

% Para este criterio de seleccién se tomo en cuenta como producto principal los facticios dado los datos de
exportaciones del sector quimico, y como estrategia inicial de este proyecto se ha considerado la penetracién
de mercado via un distribuidor el cual servirfa de canal para los pigmentos y retardadores
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Afinidad Cultural

De los paises sefialados por afinidad cultural inicialmente son mas atractives los
de Habla Hispana, por tanto, es menormente favorecido Brasil.

Resultados y Conclusiones

Para delimitar las alternativas y evitar la dilusién de esfuerzos se han elegido
como los paises meta Colombia y Chile. Siendo los paises que en la mayoria de
las condiciones de seleccién tienen buenos indicadores.

Para los cuales se realiza un andlisis mas profundo para formular el Plan de
Comercializacion.

{Brasil que es otro buen candidato, cabe sefalar que es un pais que se considera
altamente competitivo para estos productes y que no proporciona las preferencias
arancelarias que Colombia y Chile, ademéas de contar con otra lengua que seria
otra barrera para el comercio.)

Para una expansion de mercados con una capacidad productiva y capacidad
financiera limitada, es conveniente realizar proyectos secuenciales, de tal manera
que las tareas de cotizacion y desarrollo de productos sera enfocado de manera
primordial para Colombia.
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Resena Econémica y Politica del Mercado Meta

COLOMBIA’

Poblacion ('000) 36.2

Poblacion urbana % 727

Superficie {km2) 1,138,914
Lengua Espanol

Religién Catdlica

Moneda Peso Colombiano

Panorama global

£l peso colombiano se esta fortaleciendo, haciendo perder competitividad a
las exportaciones no tradicionales colombianas, que se estancaron en 1996,
contribuyendo al déficit comercial de US $3,000 millones de dlis. El peso se
aprecioc en 12.9% en términos reales en 1996 y se espera una valoracién real para
este aro del 5%, para llegar a fin de afio a una tasa de intercambio de $1.112
pesos colombianos por US §.

La autoridad no logra poner un dique al capital extranjero de corto plazo,
(dlls golondrinos) en busca de una mayor tasa de interes y de la apreciacion,
reforzando la tendencia. Tampoco puede reducir la tasa de interés domeéstica sin
arriesgar la lenta batalla contra la inflacién, ni disminuir rapidamente el abultado
déficit fiscat y aproximadamente 4% del PIB en 1996.

Como golpe de gracia a los expartadores no tradicionales, la infraestructura
requerida para bombear el petrdleo de los campos de Cuisiana y Cupianga a los
buques tanques empezara a operar este afio, lo que generara US $700 millones
adicionales en exportaciones solo en 1997, para llegar a un total US $3,500
millones. Esto reducira el déficit comercial pero fortalecera el peso. La orientacion
exportadora de Colombia puede perder diversificacion, concentrandose en el oro
negro y sus derivados. Entre las exportaciones no tradicionales, las ventas de
autopartes y productos quimicos muestran altas tasas de crecimiento, pero se
trata de sectores nuevos que ain no logran grandes volimenes.

La inestabilidad politica que ha afectado a Colombia podria llegar a dar
vuelta en Mayo de 1998, cuando se realice las proximas elecciones
presidenciales, las parlamentarias por las mismas fechas.

"7 Fuente para el mercado Colombiano, Publicaciones:, America Economia, Especial Comercio Exterior 1997
p.20

The Americas Review 1996 p.p 25-30

Boletin Bancomext, Perfil Colombia, mayo de 1997
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Fuera del petréleo, las exportaciones que crecen mas rapidamente son las
de dos sectores nuevos: autopartes y productos quimicos. El primero espera
repetir este afio la expansion del afio anterior del 28% y el quimico la del 8.5%.
Las expectativas para las importaciones Colombianas son bastante planas. Solo
se espera una pequeia expansién en el area de bienes de capital e intermedios,
ya que la mayoria de las importaciones necesarias para instalar la infraestructura
petrolera se completaron el afio pasado.

Las otras importaciones Colombianas se han reducido como resultado de la

débil demanda interna, lo que contribuyo a moderar el déficit comercial del pais a
poco mas de US $3000 millones.

Crecimiento 1996

ECONOMICO

PIB % 2.1

EXPORTACIONES % 2.9

IMPORTACIONES % -1.3

Este pais tiene acuerdos comerciales con:

ALADI: Asociacién Latinoamericana de integracion incluye también a Bolivia,
Brasil, Chile, Ecuador, México Paraguay, Perd, Uruguay y Venezuela.

Chile: Acuerdo de Complementacion Econdmica desde el 1° de julio de 1997

G3: Acuerdo de Libre Comercio entre Mexico, Venezuela y Colombia, aplica
desde el 1° de enero de 1995 y desgravacién en su mayaria a 10 anos.

OMC: Miembro pleno

Pacto Andino: que incluye a Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela.

Los mercados que hay que vigilar son los acuerdo de ALADI
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Principales exportaciones (‘000 usd)

1994 1995 1996 CAMBIO %
Café verde 1,990 1,831 1,576 -13.9
Petréleo 1,312 2,184 2,891 32.3
Carbén 552 592 849 43.4
Bananoe 490 431 459 6.4
Flores 429 476 509 6.9

Principales importaciones (‘000 usd)

1994 1995 1996 CAMBIO %
Prod. Quim. Farmac. 1,767 2,268 2,200 -3.0
Productos mineros 1,251 1,613 1,575 -2.3
Maquinaria industrial 1,215 1,478 1,464 -0.9
Equipo de Transporte 1,033 646 919 42.2
Vehiculos particulares 944 908 53 -94.1

Principales mercados urbanos (‘000 usd)

TOTAL A B C D/E
NACIONALUS $ |55.83 13.40 18.59 18.42 5.42
No. de Hogares 6,992,085 [160,818 545,383 2,587,171 [3,698,813
Bogoté 19.33 3.85 B.13 6.71 0.55
No. de Hogares 1,129,730 |35,022 167,200 656,373 271,135
Cali 3.93 0.55 1.30 1.77 0.32
No. de Hogares 364,286 5,464 31,329 186,150 141,343
Medellin 3.90 1.06 0.86 1.79 0.18
No. de Hogares 352,124 11,268 26,157 202,471 112,328
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Tamaio del mercado colombiano
Caucho Facticio ( Derivados de los Aceites )*

Las importaciones de Colombia son:

FOB (anos 86 y 97) TON
PROMEDIO $731,577.00 US DLLS 203
Costo promedio 2499 USS/TON (FOB)

Los importadores de estos productos son: fabricantes de llantas, empresas
fabricantes de producto de caucho, extrusoras de caucho e importadoras de
repuestos automotrices.

Range de precios de 8.2 dlls a 4.1 dlls por kg.

Oftro sector de consumidores son fabricantes de lapices, articulos de caucho en
general y empresas extrusoras. Las cantidades importadas son de 137 ton.
Con rangos de precios de 3.9 dlis a 1.6 dlls por kg.

El dltimo sectar de precio bajo, sin puntualizar el tipo de empresa consumen 114
ton
Precios de 1.5 dlis a 0.8 dlls por kg.

"CANTIDAD OE CONSUMO POR SEGMENTO

FACTDDS DEALTO
FAC‘HCIOS DEBAJO 14%
39% / i\
FAcnuos DE
47%

El mercado que es conveniente para el nivel de costos que maneja Mexquim S.A.
es el de precio medio, el cual es el mas grande, y que con la buena calidad de
Facticios es posible penetrar.

* Informaci6n es proporcionada por Fiberglass Colombia S.A.
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COMO REPRESENTANTES O DISTRIBUIDORES
SIGUIENTES CANDIDATOS:

COLOMBIA

» C.IVALLE TRADE S.A.

Calle 10 # 4-47 Piso 13

Teléfono B62-4094
882-2692

« ERLA LTDA.
Cra 8 # 123-50, Of.101 Apartado 103743
Teléfonos 215-2229

« COLQIMICAL LTDA.
Av, 3 Norte 35 A-33 POBOX6 667-0021

+ QUIMICOS CAMPOTA
Calle 13 # 13-27 Apartado 5106
Teléfono 342-2882

283-4604

« COLQUIMICOS LTDA
Calle 12 # 38-62 Apartado 80306
Teléfono 277-1411

201-7272

s ALFA PRODUCTOS QUIMICOS LTDA
Diagonal 61 # 89 A-85 Alamos
Teléfono 223-7287

223-7307

e CABARRIAY CIASA,
Av. De las Américas # 30-45 Santa Fe de Bogota
Teléfono 244-0554

s CONTI-QUIMICOS LTDA.

TENEMOS A LOS

Diagonal Calle 17 #25-26 Piso 4° Paloguemao Apartado 25044 Santa Fe de Bogota

Teléfonos 201-9800
201-2143

« GAPELCOL LTDA
Calle 94 A #13-91 Oficina 101 Santa Fe de Bogota
Teléfonos 222-8546

: 222-8609

56




FACTIBILIDAD COMERCIAL

Se contermpla un nivel de ventas para Colombia de 7 Toneladas mensuales los
cuales son para este estudio se considera pertinente, siendo este la estimacion
de ventas del Sr. Pedro Friedmann {ERLA LTDA) segun su cartera de clientes. Al
ser la més realista al para este momento. Cabe sefialar que es una estimacion y
en Comercio Exterior las cartas compromiso de estas estimaciones hacen las
veces de presupuestos de venta.

Los niveles esperados de crecimiento son del 15% promedio por afio.

Este presupuesto de ventas que pese muy conservador, es realista y se adapta a
la oferta exportable que tiene Mexquim S.A.

PRODUCTO

CAPACIDAD
INSTALADA

CAPACIDAD
EMPLEADA

OFERTA
EXPORTABLE

NOTA

Facticios

20 Ton.

5 Ton.

15 Ton.

Utilizacion de la
capacidad no
ocupada, pero
siempre se
recomienda no mas
del 50% de la

produccién

Negro Print

110 Ton.

5 Ton.

50 Ton.

Maximo esa cantidad
puesto, se
recomienda hacer

planes de crecimiento

Retard -A

15 Ton.

1 Ton.

7 Ton.
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Reseiia Econémica y Politica del Mercado Meta’

CHILE

Poblacion ("000) 14,7
Poblacién urbana % 84.4
Superficie (km2) 756,626
Lengua Espariol
Religidn Catélica
Moneda Peso chileno

Panorama global

A partir de 1993 el peso chileno se ha convenido apreciando entre un 3% vy
un 4% anual en términos reales, producto de flujos de capital que buscan tasa de
interés mas altas y de un cuantioso flujo de inversiones externa en mineria. Aun
asi , las exportaciones siguen siendo el motor de la economia segin el Banco
Central, con un crecimiento promedio de largo plazo de aproximadamente 10 %
anual entre 1985 y 1994. Esta tendencia se revirié en 1996, con una caia del
6.4% debida a bajas en los precios del cobre, celulosa y salmén. Sin embargo, se
espera que las exportacionés vuelvan a crecer este afio, entre 8% y 11%.

El pais a disminuido la dependencia de los minerales gue constituian el
80% de las exportaciones en 1974 hasta llegar al 46% en 1996, desarrollando
sofisticadas actividades de exportacién que aprovecharon inicialmente las
ventajas naturales que presentaba el pais en la pesca, la silvicultura y la fruta. Las
ventajas comparativas han ido evolucionando dindmicamente hacia los servicios.
La Unica ventaja de este sector esta en la rencvada calidad del management,
adiestrado para competir en el rigor del mercado internacionat antes que el resto
de la region. Chile exporta management y Know-How organizacional en América
Latina en una variedad de actividades, como supermercados, multitiendas, fondos
de pensiones y generadoras/distribuidoras eléctricas.

Un délar mas barato estad en Chile para quedarse y constituye un desafio
cada vez mas dificl para el sector exportador no-minero. Aun al interior del
inclemente Banco Central se han alzado voces urgiendo medidas con menores
aranceles, un mayor superavit fiscal que permita relajar las tasas de interés, mas
prisa en permitir la salida del capital y la internacionalizacion de la banca, para
ayudar al sector exportador.

Una segunda revolucién tanto en la productividad y marketing es indispensable
para seguir exportando con un ddlar barato.

° Fuente para el mercado Chileno, Publicaciones:, América Economia, Especial Comercio Exterior 1997 p.22
The America Review 1996 p.p 19-24
Boletin Bancomext, Perfil Colombia, mayo de 1997
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Las elecciones presidenciales se realizaran en diciembre del 2000 y las
proximas elecciones parlamentarias estan convocadas para el 14 de diciembre de
1997. Se renovara la totalidad de la Camara de diputados y la mitad de la de
senadores.

Crecimiento 1996

ECONOMICO

PIB % 7.2 I
EXPORTACIONES % -6.4

IMPORTACIONES % 13.1

Este pais tiene acuerdos comerciales con:

ALADI: Asociacién Latinoamericana de integracion incluye también a Bolivia,
Brasil, Colombia, Ecuador, México Paraguay, Perd, Uruguay y Venezuela,

Mercosur: Argentina, Brasil, Uruguay y Paraguay. (el 85% de productos de
comercializan sin arance y chile se sumg en calidad de Estado Asociado en 1996.

APEC: Miembro pleno del foro de Caoperacion Econdmica de Asia Pacifico.
Bolivia: Acuerdo de Complementacion Econdmica vigente.

Canada: Acuerdo de Libre Comercio desde el 1° de julio de 1887

Colombia: Acuerdo de Complementacion Econémica desde el 1° de julio de 1997
Ecuador: Acuerdo de Libre Comercio, vigente.

Peru: Se negocia Acuerdo

TLCNA: En negociacion su acceso

Union Europea: Marco de Cooperacion suscritc en 1996

Venezuela: Acuerdo de Complementaciéon Econdmica Vigente,

De los cuales hay que verificar el nivel de tasas de Argentina y Brasil (Mercosur)
por que esos paises se consideran con alta posibilidad de competencia.
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Principales exportaciones (‘000 usd)

1994 1995 1996 CAMBIO %
Cobre 4242 6,487. 6,028 -11.5
Fruta fresca 923.4 1,117.2 1,205.2 7.8
Harina de pescado 449.2 627.7 608.3 -3.0
Celulosa blanqueada 584.2 1,117.3 570.9 -48.9
Oro metalico y metal doré |303.3 368.9 4231 146

Principales importaciones (‘000 usd)

1994 1995 1996 CAMBIO %
Bienes Intermedios. 6,086.4 8,138.2 8,802.8 10.5
Bienes de Capital 3,190.4 4,091.3 3,160.2 13.7
Bienes de Consumo 1,864.7 2,668.6 3,160.2 184
Total 11,290.7 15,348.3 17,353.1 13.1

Porcentaje de Importaciones por tipo de
Bienes

Bienes de

Consumo
21%
Bienes de Bienes
Capital Intormedios.
21% 58%

Principales mercados urbanos (‘000 usd)

TOTAL A B Cc D/E
NACIONAL US $ |44.44 9.33 10.22 19.55 5.33
No. de Hogares 3693216 (73,64 232,673 1,547 458 |1,839,222
Santiago 25.74 5.38 7.42 10.45 2.49
No. de Hogares 1,417,939 {36,864 119,098 622,431 639,445
Concepcién 1.14 0.20 0.26 0.52 0.16
No. de Hogares 90,704 1,633 5,170 34,648 49,252
Vifia del mar 0.98 0.19 0.23 0.43 0.13
No. de Hogares 83,417 1,668 5,255 32,533 43,961
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Comercio del sector por mercados especificos

{industria quimica)

Chile
IMPORTACIONES [EXPORTACIONES [BALANZA
MILL USD MILL USD MILL USD
1990 3.900,0 14.936,0 11.006.0
1831 5.513,0 25.560,0 20.047,0
1992 8.120,8 32.266,0 241453
1993 11.107,7 35.586,7 24.479,0
1994 17.858,7 43,5246 25.666,0
1985 12.250,5 71.178,5 58.928,0
BALANZA DEL SECTOR QUIMICO Y PETROQUIMICO CON CHILE
80.000,0
70.000.0
£0.000,0
50.000,0 - —
40.000.0  EXFORTACIONES
30.000,0 D EALANZA
20.000,0
10.000,0 :
’ oo | a1 | 1ses | 1983 | 1994 e85

Fuente: Anuario estadistico de la Industria Quimica Mexicana, 1996, p.39

Principales Productos Importados

Principales Productos Exportados

Nitrato sédico potasico

Paolicloruro de vinilo

Los demas abonos minerales o quimices

Pigmento y preparaciones a base de
titanio

Yodo Trifosfato de sodio

Acido Sulfurico Cables de filamentos artificiales

Acido Bérico Los demas polimeros de acetato de vinilo
Fuente: Idem.
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Para este mercado el promedio de crecimiento de las exportaciones fue del
25 5% para 1990 con respecto del afo antericr y se sostiene para tener el 36.6%
para 1995

Tamafio del mercado chileno

Caucho Facticio (Derivado de los Aceites)®

Estadisticas de Importacion

(000 USD)

PAIS 1995 1996 jun-97
ALEMANIA 123 158 88
ARGENTINA 5 - -
ESPANA - - 12
MEXICO 487 88 27
USA 255 761 379
URUGUAY - 167 -
Total 870 1.174 506

La tendencia es de crecimiento el porcentaje en 1996 fue del 34% y de
conservarse el consumo como durante el presente afo se comercializaran a
finales de 1997 mas de 1200 000 ddlares. i

La participacién de productos Estadounidenses se ve grandemente favorecida y
las alemanas solo un pequefo incremento.

Para 1996 la participacion de exportaciones mexicanas hacia ese mercado fue del
7.4% para las estadisticas preliminares de 1997 la participacidn representa el
5.3%.

** Informacién proporcionada por 1a Consejerfa Comercial en Chile Septiembre de 1997,
Cabe sefialar que las estadisticas de importacion de Chile provenientes de México difieren de las estadisticas
de exportaciones de México que tiene registradas el Banco de México
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IMPORTACIONES DE CAUCHO FACTICIO Y ORIGEN

amj‘
700 |
600
500
400
300

w1995
m 1996
g Jun-97

Miles de Dolares

MEXICO R

ARGENTINA

Paisas Productores

Como se puede apreciar en este mercado los productos mexicanos son altamente
competitivos, por lo cual aumenta las posibilidades de penetracion en dicho
mercado.

Los otros competidores como Alemania, Espafia, y un poco Estados Unidos

tienen mayores costos de Transporte. Por el contrario de lo que se pudiera pensar
Argentina no tiene cifras impresionantes de comercializacion.
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COMO CLIENTES DIRECTOS, REPRESENTANTES Y/O DISTRIBUIDORES
TENEMOS A LOS SIGUIENTES CANDIDATOS:

CHILE"

Empresas Chilenas Importadoras y Distribuidoras de Llantas, Caucho y sus

Manufacturas
Nombre de la Empresa Direccion Teléfono |Fax
POMPEYP CARRASCO Av, Irarrazaval No. 965, Stgo. | 2254685 |(562) 2254226
LLANTAS INDUSTRIALES Uruguay No. 9098, Stgo. 2917115 | (562) 2916976
LLANTAS CARLOS LORCA |Diez de Julic No330, Stgo. 2224573 §(562) 2224573
VALDEZ -
MAQUI PARTS Gorbea No. 2540, Stgo. 6891606 |(562) 6898073
RUEDAS CHILENAS Libertas No. 40, Stgo 6817609 |(562) 6817609
SELAHMAR LTDA Av. del Trabajo No. 27206238825 |(562)6238826
Stgo 6230164
TALLER DE RUEDAS JUAN [Copiapo No. 390 Stgo 2226882 |(562) 6353214
VALDENEGRO
HERCULES Av. Marathon 2727 Stago 2382000 1(562) 2380095
AMSTER, LTDA Cruz del Sur No. 113 Stago | 2082688 | (562) 2082688
IMPORTADORA DE CAUCHO Bernal del Mercado No. 1727762561 |({562) 7762561
ROMAF Stago.
QUIMICA LUTROMO Santa Ester No. 860, Stgo 5550047 |(562) 5550047
QUIMICA MIRALES Panamericana Norte No.[6232276 |(562) 6232275
9431 Stgo.
VILLEN, LTDA Nueva Recoleta No. 3526(6229038 |(562) 6228038
Stago
SOC. HULES PEGAMOIDES Y |Gran Avenida No. 13347,|5284878 |(562) 5283183
PLAS., LTDA Stago
VYFANAC A Italia No. 1750 Stago|2055371 [(562)2049098
Centro

El nivel de participacion preliminar es del rango de los del 2.5% de las

importaciones mexicanas hacia ese pais, que en valor representan uno 1500
délares anuales y unos 60 toneladas cada mes.
Estas cifras demuestran solo el tamaric del mercado y deben ser ratificadas con

cartas compromiso con clientes o distribuidores del mercado meta.

" Recomendacion de la Consejeria Comercial en Chile Septiembre de 1997
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NECESIDADES ESPECIFICAS QUE CUBRE EL PRODUCTO

FACTICIO
(Aceites Vegetales Vulcanizados)

1.- Mercado objetivo:

Empresas fabricantes de producto con hule, como moldeado, perfiles de
hule, bandas de rodadura, recubrimientos para rodillo, también para empresas
que fabriquen gomas para borrar, lapiceras etc.

2.- Serie de funciones que debe realizar el producto.

El Facticio aumenta la procesabilidad del hute.
Técnicamente se habla cuando se incorpora al caucho de § a 30 por ciento:

1.- Reduce el nervio o 1a elasticidad del compuesto sin vulcanizar que se traduce
en:
A) Mejor dispersion
B) Facil incorporacion de cargas.
C) Reduccién de! inchamiento al dado en la extrusidn y encogimiento lineal.
D) Mejor definicién de perfiles extruidos minimizando las rugosidades.

2.- Proporciona una estructura relativamente no termoplastica, que minimiza las
distorsion de compuestos sin vulcanizar particularmente en compuestos en
compuestos que se vulcanizan a vapor abierto o en aire caliente.

3.- Como consecuencia de su naturaleza absorbente, facilita la incorporacién de
grandes cantidades de aceite y plastificantes

4 Lubrica el compuesto resultando
A) En bajo consumo de energfa
B} Enfriar durante el mezclado y procesado del compuesto de hule.
C) Acelerar el mezclado de los ingredientes.
D) Mejorar el moldeado de partes, incluyendo el moldeo por inyeccion.
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3. Tipo de usos que ofrecera el producto.

Una de las clasificaciones de uso son por el extracto de acetona

TIPO DE FACTICIO

Extracto de acetona tipico

Aplicacion tipica

(%)
Café de Colza puro 16 Mangueras y periiles,
llantas, rodillos, etc.
Blanco de Colza 24 borrador p/Lapiz, Art. De

color claro

4.- Apariencia percibida al cliente final. ‘

Al ser productos industriales la apariencia del producto es buena, las
envolturas de calidad. Facilita su transportacion y su almacenamiento asi como
buena recordacién por el logo.

5.- Normas de seguridad en la funcionalidad del producto
Es un producto no peligroso y el manejo solo exige uso de gogles, manejo
industrial, no consumible. (Ver manual de seguridad en estudio técnico).
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Ventajas Competitivas del Producto

(Facticio)

De acuerdoc a los testimonios de clientes y distribuidores las ventajas
identificables en el producto Facticio son las siguientes:

Ventajas

Riesgo

Caracteristicas

A comparacion con otros productos
similares en el pais tiene las siguientes
ventajas.

1.

Deja un mejor acabado, por sus
caracteristicas en el mercado en el que
es mas evidente sonelde
recubrimiento para rodillos, el cual no
permite ninglin realce en las superficie.
Otros: Micro S.A. tiene un acabado
terroso

Por los cual es de un precio
mas elevado lo cual repercute
en otros consumidores que no
buscan acabado, ni brillo ni
presentacién en sus piezas y
consumen por precio.

2. Un acabado brillante y mejora las vista
de las piezas, deja un acabado mas
aceitocito. Otros: Micro: son percibido | Nota: Debe se diferenciar la
con menor contenido de aceite, Nota: lo | marca con menores contenidos
cual lo hace mas barato. : de materiales de alto precio y
3. No tiene mas olor, por €l contenido de atacar al segmento de
azufre otros como el facticio de Protos | preductos baratos.
S.A. es considerado que "apesta”, los
cual hace evidente que para los
usuarios prefieren mejores condiciones
para desempefiar su trabajo. Lo cual
influye directamente en la compra. -
Presentaciény | 1. Es bien identificado por la hoja de La no utilizacion de estos
Disefio maple, que se presenta en la bolsa del | simbolos, en publicidad en
producto. Por ser un producte industrial | medios mas continua. Sera
no necesita mayor o presentaciones perdida esta potencial ventaja.
mas vistosas.
2. La bolsa de 25 kilogramos facilita su

transportacion y cumple con ia NOM
correspondiente.

Usos

. Definitivamente el mercado de rodillos

puede ser el de mayor participacion por
Mexquim S.A.

Que pierda presencia en las
demas segmentos.
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CARACTERISTICAS NCRMATIVAS

CAUCHO FACTICIO

Fraccién: 400299

Arancel: Ex - Unidad de Medida: kg. Régimen: LIB
Capitulo:

Caucho y Manufacturas de Caucho

Partida:

Caucho Sintético y Caucho Facticio derivado de los aceites, en formas primarias o
en planchas, hojas o bandas; mezclas de productos de la partida 40.01 con los de
esta partida, en formas primarias o en planchas, hojas o bandas.

Subpartida:
Los demas

Fraccion:
Caucho Facticic

La informacién sobre barreras no arancelarias para los mercados de Colombia y
Cuba son las minimas solo:

1.- Etiquetado (general)
2.- Inspeccién en aduana (verificar contenido de 1a carga)

De acuerdo a las disposiciones ALADI y por informacién de las consejerias
comerciales.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS DE COMERCIALIZACION

1.- Realizar adecuacién al producto que permitan su comercializacion
internacional. Basicamente consistentes en agregar envoltura o etiqueta datos de
uso, manejo y conservacion, seguridad y datos de la empresa importadora, etc.

2.- Encuentrar candidatos a clientes o distribuidores en el mercado meta y
establecer negociaciones y convenios, via ese canal para la comercializacion del
producto.

3.- Realizar |las adecuaciones en la misma empresa para hacerla mas competitiva,
estos cambios son:
¢ Estructura organizacional
+ Ampliacion de la cobertura nacional.
» Especificar funciones del area comercial y adicionar tareas para la
generacion de informacion para toma de decisiones.
+ Realizar adecuaciones en su linea de produccion.

4.- Generar ingresos adicicnales. Que a un rango de ventas de por lo menos 7 ton
mensuales adicionales y tengan un 20 % de utilidad.

5.- Buscar la generacién de ingresos en dolares que permitan tener acceso a
prestamos a tasas de interés bajas, como un crédito en dolares. Se puede hablar
de tasas del rango de LIBOR mas 4 puntos.

6.- Generar ahorro que contribuya a la modernizacién de la planta, que a un plazo
de 1 aros tenga la posibilidad de contar con capacidad del 200% de la actual.

69




FACTIBILIDAD COMERCIAL

ESTRATEGIAS
Puntos de Enfasis en la Empresa

Seria una mentira el decir que todas las empresas estan en la posibilidad de
exportar, existen muchas condiciones que hacen favorable el comercio exterior.
Con base en el estudio realizado a Mexquim S_A se encontraron ciertos aspectos
que disminuyen la capacidad de competencia de la empresa. Por una parte no
disminuye riesgos de mantener pocos productos en determinados nichos de
mercade y por otro lado deja de lado oportunidades en lbs mismos nichos o
canales de distribucién podria desarrollar diferentes lineas de productos y los
cuales podrian ser fuente de ingresos.

Este estudio da pie a nuevos proyecios que complementan al presente y son
fuente de ventajas competitivas. Las acciones recomendadas son:

+ La empresa debe diversificar sus productos de modo que disminuya los costos
de publicidad, transporte, etc. Asi como disminuya los riesgos de mercado y
asegure flujos de efectivo a diferentes tiempos. Productos que pueden ser
estudiados son: Gomas, Desarrollo de los pigmentos a productos mas
elaborados, Aceleradores y retardadores de vulcanizacion, antioxidantes etc.
Con dos vertientes una desarrollando productos de los productos que
actualmente cuenta y la segunda diversificando a productos de sus actuales
clientes.

s Dentro del plan de desarroflo de nuevos productos, ratifique o defina las
preferencias y necesidades especificas de los usuarios de los productos
actuales. Con el fin de mejorarlos y crear manuales de uso técnico y catalogos
comerciales.

« Aumentar la cobertura del mercado nacional con dos acciones especificas:

O Establecer distribuidores en los principales centros de consumo: México,
Guadalajara, Monterrey, Leén, junto con gestidn directa en esos
mercados.

O Ofrecer los productos directamente a las empresas consumidoras, con
ventas directas en primera instancia y canalizar esos clientes con
distribuidor para aprovechar inventarios, crédito, inventarios, etc. Accidn
que aumenta de tomas formas los ingresos y disminuye las cargas de
trabajo para crédito y cobranza, asi como costos de largas distancias,
transporte etc.

« Debe establecerse esquemas especificos para el monitoreo de mercado, de los
cual se proponen las siguientes acciones:

1. Realizar entrevistas con usuarios para determinar de que forma, los
productos cubren sus necesidades.
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2. Hacer entrevistas via telefénica con clientes de la competencia para
determinar los factores especificos donde esos productos guardan
ventaja competitiva o por lo menos los clientes lo creen.

3. Determinar con canales de distribucién ios productos de mayor venta
de la competencia y que tipo de consumidores tiene.

4. Comportamiento histérico de los precios de la competencia.

5. Medios por los cuales se publicita la competencia.

6. Llevar registros de los clientes nuevos, que productos consumian y por
que, y como se entero de la empresa. efc.

« Conjunto con el apartado anterior debe de llevar internamente:
» Reporte semanal de ventas por articulo.
Reporte semanal de precios promedio.
Matriz de utilidad por distribuidor / cliente.
Reporte de rangos de cliente por segmento de mercado.

Todos estos controles y medios de obtencion de informacion de mercado deben
adecuarse en el mercado interno y de establecerse en los mercados
internacionales.

Para este proyecto de comercializacion internacional los elementos internos con
los cuales la empresa debe mejorar son los siguientes:

» Incrementando la produccion.

No solo significa incrementar los arreglos técnicos de calidad, si no también la
instalacion de otro reactor a mediano plazo (maximo un afio), asi come de enfocar
un aumento del capital de trabajo.

» Teniendo mejor y nueva tecnolegia.

Con la incorporacién de:

Ensacadoras para los negros

Contenedores de aceite y alimentadores con tubos de forma mas mecanizada
Mayor equipo de transporie

s Ganando una imagen en el mercado.

Con mejores tiempos de respuesta al mercado reducirlo a no mas de 1 semana
tratando de contar con mayor nivel de capital de trabajo para no tener siquiera la
posibilidad de ser parados por falta de materia prima.
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» Profesionalizando todas las areas de la empresa.

Se tienen contemplado mejorar los niveles de conocimientos técnicos en las
formas de utilizacion por nuestros clientes, capacitacion en diferentes dreas como:
Capacitacion Técnica sobre produccion para el personal de planta.

Ofrecer incentivos a la educacion tecnolégica en areas de Quimica.

Capacitacién en Ingles y Computacidn a nivel secretarial, etc.
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Factores Prioritarios para Competir

Posicionamiento
La percepcion esperada del producto y de la empresa es la siguiente:

1. Una empresa altamente profesionalizada, que realiza tomas sus actividades
como las mejores de su tipo.

2. Cuenta con productos que relinen todas las caracteristicas para ser excelentes
en el uso de los consumidores. Por tanto se hace necesario ofrecer de una
manera diferente en precio y calidad para los diferentes mercados.

3. Por una estrategia de seguidor la empresa buscard penetrar en mercados

internacionales.

Estrategia de Penetracion del Mercado Colombiano

La empresa utifiza su potencial de desarrollo de los productos que actualmente
tiene en el mercado nacional, por tanto su opcidn de crecimiento es: Desarrollo de

mercados.

PRODUCTO
Actual Nuevo

Actual|Mismo  producto j Productos adicionales
en mismo|en mismo mercado
mercado geografico

geografico -

MERCADO

| Distinto producto en
| distinte mercado
geogréfico

Nuevo ['Mi
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Principales estrategias para la mezcla de mercadotecnia

» Producto, la principal caracteristica competitiva que tiene la empresa es su
excelente producto como se ha mencionado tiene caracteristicas que lo hacen
atractivo para los usuarios,

Liderazgo en el producto:
Excederse de las expectativa, imagen de calidad y seriedad
Diferenciacioén por usos;
Recubrimiento de rodillo
Rodadura de llantas
Gomas (Borrar)
Perfiles y moldeados en general
Al tener diferentes especificaciones por uso buscar abatir costos:
IVA, costos fijos, economias de escala, etc.

¢ Precio, El precio del facticio esta determinado principalmente por la
segmentacion de mercados, como se ha comentade es recomendado
diferenciarlo en:

Alta calidad - Recubrimiento para rodillos. Niveles de rentabilidad lo permiten.

Eccondmico - Moldeados vy perfiles. Donde la produccién en serie se ve beneficiada

con productos de bajo costo.

Para penetrar en mercados de bajo costo se debe mejorar fas cotizaciones de los
productores del mercado meta.

Los niveles de precio meta para el mercado colombiano es de 1.70 dlls aprox.

Los precios son de 1.2 dlis de la principal competencia, (precio F.O.B. Buenos
Aires } identificada en el mercado argentino:

Caufit S.R.L.

Calle 2 y 4 / (5001) Cordoba, Cérdoba.

Tel. (54-41) 38 0774, fax: (54-41) 922-5401

Los costos de transportacién de Buenos Aires a Cartagena, son de 100 diis por
tonelada y la tarifa arancetlaria de Argentina a Colombia es de 5%.

l.a disminucion de costos estara basado en descontar costos fijos y cargarlos a la
produccion de! mercado nacional y sclo el costo marginal sera descontado a los
ingresos dando solo generacién de flujos por el aumento de la curva de la
demanda.
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Las paliticas recomendables para distribuidores es manejar precio de venta al
publico y un porcentaje de comision para ellos y para empresas COn CONsSUMos
atractives se cotizara caso por caso.

Los descuentos deberan ser otorgados bajo los siguientes parametros:
1. Mejorar precio segun el volumen de compra.

2. Descuento de 8% a pago de contado riguroso.

3. Descuento del 5% adicional en pago oportuno.

Cabe senalar que tanto para mercado nacional como internacional al elaborar las
cotizaciones deben estar incluidos estos costos . Buscando por un lado mantener
y aumentar el volumen de venta y por otro lado ayudar a la cobranza.

Se consideran adecuados los siguientes precios para cada segmento
seleccionado:
2.4 USD/Kg Precio alto
1.6 USD precio bajo

No olvidar la diferenciacién es dada principalmente por catidad del producto
y por servicio

Calidad, que los productos tengan la garantia de calidad teniendo todas las
caracteristicas que hagan al productc el mas competitivo.

Se buscan implementarlos como se comenta mas adelante en los siguientes
puntos:

Bajo la segmentacién de mercados, los productos destinados para el nicho de
mercado de recubrimientos de rodillos, se deberd implantar los cuartos de
enfriamiento paulatino los cual reducird los puntos negros del facticio R-2 {nombre
comercial). Se debera utilizar antioxidante en las mezclas

Se sometera a un mejor proceso de molienda para que tenga mejor aspecto y
para que mejore la dispersion del Facticio.

Productividad, dado estos esfuerzos de exportacion y a la baja de produccién
ofrecida en los Estados Unidos y Alemania, colecara a la empresa en una posicion
mas competitiva, al tener mayor capacidad de cobertura de pedidos. La
productividad es también generadora de economias de escala !o cual hace
congruente la estrategia de precio y de segmentacion.
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+ Plaza, Bajo el contexto de la introduccién a un nuevo mercado, la venta directa
trae muchos riesgos y una oficina de representacién en Colombia le costaria
demasiado a una empresa de las caracteristicas como Mexquim. Por tanto es
preferible como lo se ha comentado establecer un contrato de distribucién
mercantil con una empresa comercializadora de productos insumos de la
industria hulera y que tenga reconocida experiencia en representar casa
extranjeras.

De lo cual se pueden mencionar muchos beneficios al tener un canal de
distribucidn, como:
Aprovechar su infraestructura, almacenes, transporte, etc.
Servicio al cliente.
Financiamiento.
Informacion a Mexquim sobre el mercado o cualquier cambio en el
ambiente.
Reduccion de costos de administracion de ventas y mercadotecnia para el
producto.
Es un banco de informacién de consumidores.

Para lo cual es necesario, tener por escrito, informacién del producto para
distribuidores como usos, mercado objetivo, funciones y bondades de! uso,
ventajas competitivas y en general de venta.

Tener por escrito esquema de trabajo para distribuidores, consistentes en: zona
de exclusividad, publicidad, rendicién de cuentas, formas de pago, porcentaje de
comisiones, divisidn de gastos, etc.

De lo cual se recomienda los siguiente:

Politicas con Distribuidores

Objeto de contrato

Contrato de Distribucion Mercantil, con e! cual se da el encargo del Distribuidor,
las siguientes:

La representacion y distribucién exclusiva de la Marca MEXQUIM y las actividades
concernientes a la comercializacién, de promocién y publicidad, registro de
marcas, en los casos especificos: actividades de representacion, investigacion de
referencias, informacion de mercado, gestion de cobranza, etc.
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Productos sometidos
Los productos que quedan sometidos a la distribucion exclusiva son la linea de
productos:

Facticios
Café regular
R-2
CcP
Blanco

Revisando esta linea para adecuaciones y adiciones semestralmente.

Zona de exclusividad
Sera concedida la distribucion exclusiva, para ejercer sus funciones el territorio de
Colombia.

Derechos de venta reservados

MEXQUIM S.A. DE C.V. se reserva ventas directas a clientes que de manera
especial y por via de contacto diferente a los realizados por el distribuidor.

En el caso de ventas a clientes donde el distribuidor haya efectuado labor de
promocién comprobada se concedera el pago de la comisién acordada aun siendo
las ventas efectuadas directamente por MEXQUIM S.A. DEC.V.

Tipo de clientes

El distribuidor concentrarad los esfuerzos de venta en las empresas
manufactureras, que en el caso de los facticios son de la industria de Hule y sus
manufacturas.

Pago de comisiones

La comisién se pagard descontando, el porcentaje acordado, al precio del
producto facturado al distribuidor. En los casos de ventas directas la comisién sera
pagada cuando el cliente pague la totalidad del embarque. Para lo cual el
distribuidor debera realizar todas las acciones convenientes para la cobranza y en
caso de incumplimiento ser quien gestione a nombre de Mexquim S.A. de C.V. via
judicial, informandonos de las caracteristicas necesarios para la cobranza.

Folleteria

Los gastos de Folleteria y catalogos correran por cuenta de MEXQUIM S.A. DE
C.V., asi como los costos de paqueteria internacional y serén enviados segun los
requerimientos.
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Muestras

Costo del producto por cuenta de MEXQUIM S.A. DE C.V.

Hasta un monto maximo de 50 kg.

Después se establecera el pago por el distribuidor al 35% del costo del producto
hasta 150 kg.

Los costos de transportacidn de muestras seran pagados al 50%, bajo mutuc
acuerdo de la via mas apropiada por costo y funcionalidad.

Como opcién de pago se propone el giro bancario, que dehera ser
tramitado en su banco

con 7 dias antes de la fecha de envio de muestras.

Los costos de Naturalizacién u otros impuestos a pagar deberan ser cubiertos por
el distribuidor en su totalidad, quedando bajo su responsabilidad encontrar las
mejores opciones, en la cantidad de producto en cada muestra.

Rendicidn de cuentas

El distribuidor debera dar un reporte mensual de:

1.- Actividades realizadas

2.- Comportamiento del producto en el mercado

3.- Informacion econdmica y comercial que alteren la situacion en el mercado

Proteccion de la propiedad industrial

El distribuidor esta obligado investigar y en su caso realizar los tramites para el
registro de marca en su territorio, informando previamente de los costos de los
mismos.

Observaciones generales

A) El distribuidor velara por los intereses de Mexquim S.A de C.V. en el territorio
establecido. '

B) El distribuidor podra cerrar trato con los clientes gue contacte por hasta 14
toneladas mensuales, y para canfidades superiores se deberd consultar [a
capacidad disponible en la planta.

C) El distribuidor podra cerrar ventas con las siguientes condiciones de mercado:
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1.- Como primera instancia debera hacerse cargo de fas ventas facturando
con el nombre de su empresa y cubriendo los pagos por la mercancia, de acuerdo
a los puntos anteriores.

2.- Para empresas que solo acepten las ventas directas por Mexquim S.A.
de C.V. se obligard a contactar a empresas en donde se tenga certeza de la
solvencia y que gocen de buenas referencias crediticias. (Debiendo informar los
criterios de la evaluacion y los resultados encontrados por empresa}

3.- Los pagos deberan de realizarse en carta de crédito o bajo cobranza
bancaria.

D) MEXQUIM S.A. DE C.V. estara obligado a comunicar cambios de precio,
calidades y condiciones, plazos de entrega y otros que pretenda introducir en fas
politicas de venta.

E) Los gastos de seguros, almacenamiento y entretenimiento seran cubiertos por
el distribuidor de acuerdo a incoterm 96 de: Cosf and Freight (CFR)

s Promocion:

Dado los costos por la distancia de los mercados meta es conveniente
crear cada semestre programas de promocién y publicidad en coordinacidn del
distribuidor del pais meta, lo cual debera incluir.

a) Incluir el nombre y la marca de Mexguim en los anuncios publicitarios

del distribuidor.

b) Hacer presentaciones a los directivos del producto, por una parte con
informacion sobre usos y especificaciones, ventajas, etc. y por otro lado
presentar muestras para analisis en laboratorio.

¢) Distribuir articulos como gomas, block de apuntes y plumas con el
nombre de Mexquim para aumentar la retencion de la marca.

d) Para proyectar una empresa seria debe de hacerse catalogos a color por
producto con las ventajas y usos mas comunes.

e) Ademas puede manejarse enviar folleterta por correo.

f) Muestras del producto regalarlas (por participacion del distribuidor).

g) Es recomendable hacer visitas técnicas anuales para sondear el
mercado y prestar servicio a las empresas usuarios del producto.

Esto ademés de los convenios especificos que se firmen con el distribuidor
sobre actividades y publicidad.
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DISCIPLINA SELECCIONADA

Para Mexquim el éxito, consiste en desarrollar un producto que cubra todos los
requerimientos para sus usos. Por tanto la disciplina seleccionada es la de
Liderazgo en el producto. Al ser la mas congruente con la direcciéon de la
empresa.

Las actividades que hacen posible esta disciplina, se enfocan en los puntos

siguientes:

1. Desarrollo de empaque excepcional, en imagen, de calidad, seriedad y
eficiencia.

Con el nuevo manejo de marca:

MEXQUIM

2. Buscar continuamente la mejora de los productos al adecuarlos a los usos de
los clientes, basado en sus caracteristicas. (tamafio de particulas, consistencia,
etc.)

Por cada producto se debera crear un folleto técnico de especificaciones y rangos
de uso por producto y caracteristicas obtenidas.
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ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERAL

Consolidar un producto a costo competitivo que cubra perfectamente las
expectativas de los usuvarios en caracteristicas propias. Asimismo mejorar los
empadques y el trato via telefonica.

Para contactos posteriores, sondeo de mercados y toma de pedidos por via
internet

(E-mail), que esta considerado dentro de las inversiones iniciales del proyecto por
tener reduccién de costos de operacian internacional.

Ser y generar una imagen de empresa de clase mundial, dando a los clientes una
garantia de calidad por el producto que esta comprando,

Para esto se debe poner por escrito el sistema de calidad y e! programa integral
de calidad.

Los ventas seran por distribuidores en el pais destino para aprovechar la
infraestructura, contactos y prestigio de las comercializadoras. Con los cuales se
manejarad un programa de desarrollo mutuo (capacitacion, mejora de productos,
promociones, etc.) Mexquim S.A. DE C.V. implementara visitas técnicas a los
paises meta por un periodo de 5 dias.

Se estableceran con los distribuidores convenios para estar continuamente
publicitados en los medios habituales del distribuidor, formando una imagen en el
mercado. Como también se usaran adecuaciones de la publicidad desarrollada
para el mercado nacional.

Internamente la empresa estard comprometida a la bisqueda continua de
reduccidn de costos, y mejora de la eficiencia operativa.

Se atacara como via mas importante a los mercados meta a través de
distribuidores, de los cuales ya tenemos posibles candidatos, y per otro lado no se
descarta la posibilidad de proveer a empresas de tamafio mediano y grande.

Se espera entablar planes de trabajo para promocién, descuentos, publicidad,
nivel de inventarios etc. para hacer factible la penetracién en dichos mercados.
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PROGRAMA DE ACCION (tactico)

Actividad

Dic

Ene

Feb

Marz

Abr

May

Jun

Jul

Comercializacién

Sondeo de mercados potenciales

Calculo de cosios

Definicion de mercado meta

Elaboracion de Estrategia de Comercializacion

Elaboracion de planes de desarrollo por area

Elaboracion de Herramientas publicidad y
promocion, Preparacién de visitas efc

Sondeo con distribuidores, contactos

Habilitacién para procesamiento de pedidos

Control de resultados y adecuaciones

Capacitacion en servicio al cliente, atencion via
telefdnica, uniformes etc,

Creacion de imagen, colores, logo de la empresa,
nuevas hojas de presentacion y tarjetas

Desarrollo de publicidad y promocién en plumas,
gomas, hojas de notas efc.

Crear catalogo a colores sobre productos y usos

Crear una placa de certificacién como distribuidor
autorizado

Produccién

Desarrollar productos diferenciados para cada
segmento de mercado ya sea nacional o
internacional

Adaptar, en su caso, los productos a los mercados
meta.

Formalizar los programas de crecimiento y
modernizacion

Acelerar el mantenimiento de la planta para
visitantes nacionales y extranjeros

Comenzar con la mejoras a los procesos
existentes.

Fortalecer los métodos de control y aseguramiento
de calidad y mejora de productos ya sea en
presentacidn ¢ en propiedades

Desarrollo de productos complementarios

Control y adecuaciones de planes

Area Directiva y Administrativa

Desarrollar fortalezas y debilidades por empresa y
productos

Hacer planeacion Estratégica de la empresa,
tormando en cuenta, crecimiento y diversificacién de
riesgos (portafolio de inversiones/productos)
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Actividad Dic |Ene |Feb [Marz |Abr May |Jun Jul

Comenzar a organizar la estructura genérica
de la empresa

Aumentar el capital de trabajo

Negociar convenios con proveedores

Area de Organizacién y R.H.

Desarrollar un diagnostico de necesidades
cuantitativas y cualitativas del personal.

Establecer la estructura administrativa que
soporte las actividades, crecimiento y
funcionalidad de la empresa.

Establecer planes de carrera por empleado y
comenzar y desarrollar planes de desarrollo
{cursos, etc.)

Desarrollo de plan de incentivos no
economicos
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Distribucién y Planeacién de la Transportacién

Es de gran importancia el disefiar los medios por los cuales se transportara el
producto y este analisis depende de la ubicacidon geografica del mercado meta, los
costos de transportacion, el tiempo de caducidad del producto, la resistencia a la
intemperie, los riesgo de robo, etc. Por tanto a continuacién se describe la
logistica propuesta para este proyecto.

Adecuaciones al empaque:

Para maximizar el espacio en contenedor se recomienda ulilizacion de bolsas en
medidas adaptadas al contenedor de 20 pies:

73cm X 46cm X 14cm para una capacidad de 25 kg. de producto.
En polietileno calibre 600 pigmentado blanco.

Utilizando el mismo disefio de las hbolsas anteriores debe agregarse la siguientes
informacion:

Descripcion de usos del producto y tipos de Facticio

Condiciones de conservacion

Nombre y direccidn del distribuidor

Capacidad por Contenedor:

Con las medidas antes referidas se puede ocupar una capacidad de 15 toneladas
de producto en un conteneder de 20 pies, lo cual hace optimo los costos de
transportacion y otros gastos de tramitacion.

Para tener la certeza de utilizar dptimamente los espacios para transporte se
representa a escala la acomodacién de los sacos dentro del contenedor para este
caso de 20 pies con medidas:

Largo: 5.89m

Ancho: 2.33 m

Alto; 237 -2.20m
Capacidad: 32 m®

Peso maximo: 20,320 kg
Peso éptimo: 18,000 kg
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Arreglo para utilizar maxima capacidad de contenedor: 600 sacos (15,000 kg)

5.89 m largo
233m
ancho
I 046 m
—t
0.73m
Vista de
Vista lateral arriba hacia
Capacidad bajo
para 15 capacidad de
camas (8x5) 40
S>dU0S
225 m
altura
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Transporte:
La logistica de transportes contempla los siguientes medio:

Llenado de contenedor en planta
Transporte terrestre México — Veracruz
Transporte maritimo Veracruz - Puerto destino

Servicio de monitoreo por parte de la empresa de transporte terrestre.
Seguro de transportacion maritima.

Coordinacion con agente aduanal para maniobras de traspaso de carga y
maniobras.

Los Puertos destino planeados para el presente proyecto son:

QO Colombia
Buenaventura
Cartagena
Con distribucion via terrestre a Santa Fé de Bogotda, Cali, Medellin, etc. las cuales
son las ciudades mas importantes de Colombia.

O Chile
San Antonio
Con distribucion via terrestre con Santiago, Concepcion y Vifia del Mar.

ver (ANEXO B).
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Formacién del Precio de Exportacién

HOJA DE COSTOS
UNITARIOS
FACTICIO
CAFE R-2
COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Materia Prima

Preciofkg  |[Proporcion / [Costo

kg
Aceite de Canola $ 7.40 79% 5.846
Azufre 3 1.90 17% 0.323
Trietanolamina $ 1310 4% 0.524
Envase 0.1632
Total $ 6.86
Mano de Obra
Salarto Factorde |[Total Proporcién |[Costo por kg

Integracidn por aplicar
Supervisor $ 3,257.00 1.35 4396.95|% 732.83 0.0368
Obrero A $ 1,352.00 1.35 1825.201 $ 1,825.20 €.0913
Obrero B $ 1,352.00 1.35 1825.20] $ 1,825.20 0.0913
Total $ 5,961.00 B047.35| $ 4,383.23] $  0.219)

Los salarios son los de supervisor prorraterado entre 6 productos
y el total del op=rario de Facticios y otro mas por aumento de
produccion

Gastos Indirectos de Produccion

Proporcion
por aplicar [Costo por kg
Luz $ 4,000.00 666.67 0.0333
Teléfono $ 1,800.00 300.00 0.0150
Gas $ 500.00 83.33 0.0042
Mantenimiento $ 2,200.00 366.67 0.0183
Radios § 460.00 76.67 0.0038
Otros $ 1,500.00 250.00 0.0125
Total $10,460.00 $ 1,74333] § 0.087
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COSTO UNITARIO DE 7.56
OPERACION
Mano de Obra
Sueldo Factorde |Total |Proporcién  |Coste por kg
Integracién por aplicar
Gte, Comercial| $ 5,500.00 1.35] 7425.00 3712.50 0.1856
Obrero $ 2,000.00 1.35| 2700.00 2700.00 0.1350
Total 7500 10125.00 6412.50 $ 0.321

Los sueldos son: el del gerente comercial prorrateado entre productos
nacionales/internacionales
y el total de la secretaria de comercio exterior

Gastos Indirectos

Proporcién

por aplicar Casto por kg
Renta $ 2,100.00 350.00 0.0175
Papeleria $ 4,200.00 700.00 0.0350
Luz $ 200.00 33.33 0.0017
Gasolina $ 550.00 91.67 0.0046
Servicio $ 200.00 33.33 0.0017
Otros $ 1,500.00 250.00 0.0125
Total $ B8,750.00 $ 145833 § 0.073
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CALCULO DE COTIZACION
INTERNACIONAL

Capacidad 15000 kg Pesos : Tipo de
o Cambio
8.5
1.- Costo del Producto Costos de produccion 7.6 kg 0.8941
2.- Costo de etiquetas $600 7 1000 0.024 kg 0.0028
Etig.cda.25kg
3.- Costo de empaque bolsas 2.8 pesos por cada 25 kg 0.104 kq 0.0123
4.- Gastos financieros Costos del financiamiento de 100,000 pesos a una tasa det 40%
administratives Capital Tasa Dias Costo
Bancos 89,250.00 Q.15 60 2,231.25 0.0175
UTILIDAD 60% del costo de prod. 0.5365
4.56 pesos
5.- Comisién de comercializacion 10% sobre precio a cliente 0.20
0.19 dils
6.- Seguro terrestre No se cuenta por ser de poco riesgo 0
Mexico
7.- Flete terrestre México Cofizacion de Panalpina, 5,173+ IVA
’ 5,948.95 usd 699.88 0.0467
8.- Agente aduanal Solo se toma la comisidn de 0.18 %
Valor 10,400.00 dils 18.72 costo 0.0042
Fac.
Minime 62.50 dlis aplicabde
8.- Documentacion y Maniobras Servicios complementarios mas IVA 28 Nov./ Lic. Limon
Serv. Complem. 100 0.0115
Doc. y Comunicacion 30
Otros Servicios 20 150
IVA 22.5
Total 172.5

9.- Impuesto a la exportacién y OTA
Costo por DTA 12.5 0.0200
Gastos en Aduana, VA 287.5

300

10.- Flete maritimo Veracruz- Panalpina 1,650.00 diis 0.1100
Cartagena
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COTIZACION INTERNACIONAL

15000 ton. Unitarios  Tipo de B85
cambio
DLLS MXP
1.- Costo del Producte 0.894 7.600
2.- Costo de etiquetas 0.003 0.173
3.- Costo de empaque bolsas 0.012 0.104
4.- Gastos financieros 0.018 0.149
administrativos
UTILIDAD 0.536 4.560
COTIZACION EXWORK 1.463 12.437
5.- Comisién de comercializacion 0.200 1.700
6.- Seguro terrestre México 0.000 0.000
7.- Flete terrestri México 0.047 0.397
8.- Agente aduanal 0.004 0.035
8.- Documentacién y Maniobras 0.012 0.098
9 - impuesto a la exportacion y DTA 0.020 0.170
COTIZACION FOB VERACRUZ 1.746 14837
10.- Flete maritimo Veracruz- 0.110 0.935
Cartagena
11.- Seguro a Crédito 0.02 0.1615
COTIZACION C.F.R. CARTAGENA 1.87 15.933
12.- Seguro Maritimo 0.03 0.255
COTIZACION C.I.F. CARTAGENA 1.90 16.19
Precio 1.87
Distribuidor 1.675
Utilidad Murich 0.247 x kg 8,047.06] 68,400.00[Contenedor
Utilidad Distrib. 0.16 x kg
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INGRESO ESPERADC PARA EL PROYECTO

Tamafio de Segmento de Mercado

wiis @ Precio Allo 8.2- 4.1
m Precio Bajo 3.9-16

137
u Precio Medio 1.5-0.8

B4

De acuerdo a las estrategias planteadas, el mercado meta es el segmento de
mercado medio el cual consume 137 toneladas anuales de Caucho Facticio

El cual se desea una participacion del 20 % que con un crecimiento de mercado
moderado se estima, unas 7 toneladas mensuales en el primer aiio, 10 toneladas
mensuales al segundo, 11.5 toneladas al tercero y 13.5 toneladas al cuarto. Estas
cifras se consideran realistas pues después de 1998 que es una afio de cambio,
los afios subsecuentes se espera crecimiento de la economia del pais.

El Presupuesto de Ventas es:

Ventas Kg Precio venta Ingreso
84000 1.7 USD 142,800 USD
120000 1.7 USD 204,000 USD
138000 1.7 USD 234,600 USD
162000 1.7 USD 275,400 USD
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PRODUCCION

Para este proyecto de comercializacién internacional es necesario determinar si
las caracteristicas de la planta industrial pueden soportar una demanda mayor,
desde el abastecimiento de los insumos como de los procesos de produccién en
particular.

Cabe sefialar que con el aumento de la demanda en mercados internacionales se
tienen muchos beneficios en el area de produccién, como menor costo de
inversion por unidad de capacidad instalada, mayor rendimiento por persona
ocupada, menores costos unitarios de produccidn, obtener menores costos de
adquisicidn por unidad de materia prima, etc.

ESTUDIO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
Las caracteristicas de las materias primas para la produccion de Facticios son las

siguientes:

Principales Materias Primas:
Aceite de Canola, Azufre, Cloro, Trietanolamina, Carbonato de calcio, Carbaonato
precipitado, Gas Nafta.

Origen de las Materias Primas
Todos los productos son nacionales, solo en casos muy especiales se ha
recurrido a productos importados. Mas adelante se detallan caracteristicas.

Principales Materiales industriales
Grasas y lubricantes para las maquinas.

Principales Materiales Auxiliares
Bolsas de polietileno, las caracteristicas son: calibre 600 de 18 X 90,
pigmentadas color blanco, con un grabado de logo, producto, lote, fecha, etc.

‘Palette, de madera para le embalaje del preducto.

Flejadora para inmovilizar las cargas de producto.
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SISTEMA DE COMPRAS:

La seleccion de proveedores debe ser hecha por Mexquim de acuerdo a:
1. Precio y facilidades de pago

2.-La calidad de los productos, de acuerdo a los registros de control. Para esta
industria los estandares de calidad son buenos.

3.- Abastecimiento oportuno, dependiendo de entrega a la planta o hasta donde
se tenga que ir a recoger la materia prima.

4.- Cantidad de producto siempre disponible por el proveedor. Para este proyecto
el aceite por ser de alta calidad, con especificaciones de comestible, en épocas de
espera de alza puede escasear y segin proveedores en épocas de frio puede
dificultarse la transportacion de canola, vegetal de donde se extrae el aceite.

Al ser un producto de consumo en el hogar la produccién es siempre buena, y en

caso de escasez, solo pueden esperarse variaciones en precio al comprarse con
otro proveedor.

Base de Datos de los Proveedores

PRODUCTO PROVEEDOR CARACTERISTICAS DE COSTO PROMEDIO
SELECCION
Aceite de Canola Aceite la Junta Compras pequefias, 7.4071t
oportunidad de entrega, 8.22 / Ka.
nagcional
Mequi Es un distribuidor que surte
muy tardado, nacicnal
Hidrogenadora Por compras minimas de
Yucateca $10,000.00 y pago de
contado, nacional
Azufre Provaint Comercializadora 210/ Kg.
Moliendas y mezclas | Fabricante con e! mejor
Seleccionadas costo, nacional
Suministro de Es una comercializadora
especialidades con tiempos de entrega de
una semana , nacional.
Cloro Grupo Apa Esta en Pachuca, se 6.00/ Kg.

compra porque se pueden
comprar en pequefas
cantidades, nacional.
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Trietanolamina Mardupol Presentaciones de 50 Kg.,, |13.00/Kg.
nacional.
Provaint Solo presentaciones de mas
de 220 Kg., nacional.
Quimicos y metales |3 dias de entrega, nacional.
industriales
Carbonato Viki Cal | Pro Hulsa Buen precio, crédito, 0.65/Kg.
entrega inmediata, con
convenios de colaboracidn,
nacional.
Carbonato Pro Hulsa mismas condiciones. 2.5/ Kg.
precipitado
Bolsas Blancas Productos flexibles | Buen precio buena calidad [4.08/ Kg.
de polietileno con pago 50 % por
anticipadoy 50% a la
entrega, nacional.
Gas Nafta Alvin - - |Hay que ir por el producto, |3.00
nacional.
Scivex Buen precio y entrega a
domicilio, nacional.
Provaint Hay que ir por el (cercano),

hacional.

Incidencia de las Materias Primas en el Precio Final

18.00 +
16.00 +
14.00 -
12.00 +
10.00 +
B.00 -
6.00 -
4.00 4
2.00 +
0.00 4

Repercucion de costos de M.P.

@Ganancia

OGas Nafta

DBolsas

OcCarbonato de
calcio

R Cloro

OAzufre

Aceite

Facticio B.

Facticio Cafe
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LOCALIZACION DE LA PLANTA

Al ser el presente un proyecto de expansion de mercados, |a localizacién de Ia
planta esta predeterminada, por tanto este apartado se simplifica a describir sus
caracteristicas y ventajas de la localizacidn actual.

La planta se localiza en el Estado de México, en Tlapizahuac, en una zona
industrial, por lo cua! no tiene problemas scbre la reglamentacion del uso de
suelo, al estar cercana al Distrito Federal, lugar donde se abastece de sus
principales insumos y cerca de los clientes mas grandes de Facticio blanco han
sido las razones por las cuales se ha mantenido la planta en ese lugar.

La mano de obra se obtiene de esa comunidad, los requerimientos educativos son
minimos para el desempefio de sus actividades, la empresa al contar con mas de
12 afios en el mercado tiene personal capacitado.

Cuenta con fuentes suficientes para el suministro de agua, cabe sefialar que los
requerimientos son minimos, puesto que no es un insumo del proceso de
produccion.

Es una zona suburbana por lo cual existen servicios pablicos diversos, como
alumbrado, seguridad publica, instituciones educacionales a nivel basico y medio
basico, servicios médicos, gasolineras, carreteras accesibles, etc.

MOVIMIENTO DE MATERIALES

Los materias primas adquiridas por la empresa no son de gran peso por
tanto su manejo es en los mismos envases, como botes, sacos (25 kg.}. Por tanto
no fienen equipo para su transporte interno de materiales.

En el Lay out se puede ver que la zona de produccidn se encuentra en una parte
alejada del acceso principal de la empresa. Se encuentra algunas parte
desocupadas pero los procesos tienen un flujo bueno desde la entrada de
materiales hasta la salida del almacén de producto.
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MEXQUIM S.A. DE CV.

LAY QUT
. 4m Im -
Reactor Reactor
2 Camas 1
10m de
PROCESO DE |reposo
FACTICIOS
Area de <————l
molenda y
envase Almacen de
i0m materia prima
Almacen de M.P.
o (poho)
iquidos
Almacen de
Producto
Teminado
: Oficinas de la
taboratorio planta
para prugbas o
por lote
Almacen} Pesadoy
de M.P. envase
PROCESO DE
Almacen
PIGMENTQOS
de Prod.
terminado
7m

19m
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CAPACIDAD DE PRODUCCION

Se tiene una capacidad de planta por producto de:

PRCDUCTO CAPACIDAD INSTALADA |CAPACIDAD EMPLEADA
Facticios 20 Ton. 7-8 Ton.

Negro Print 110 Ton. 5 Ton.

Retard -A 15 Ton. 1 Ton.

La planta esta trabajando un solo turno (0 sea a un 33% de capacidad
aproximadamente), a razén de no ocupar esta capacidad es la contraccion del
mercado nacional.

Por tantoc se puede emplear para este proyectc un maximo de 15 toneladas
mensuales de Facticio para la comercializacion en el mercado internacional lo cual
se considerara fa oferta exportable.

Recursos humanos, capacitacion y adiestramiento

Son obreros capacitados en un proceso o producto. A los obreros que
actualmente laboran se les proporciond educacidn a nivel primaria, como parte del
proceso de desarrollo individual

A cada cbrero se le ensefia de una manera maestro-aprendiz el proceso

productivo e incluye, el armar y desarmar su maquina, el mantenimiento que se le
debe dar, etc.
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INGENIERIA DEL PROYECTO

Producto

Los Aceites vegetales vulcanizados, es un producto quimico insumo de las
industria hulera, utilizado principalmente para la fabricacion de gomas para borrar,
cojines de limpieza para dibujo, y por mejorar la procesabilidad de los hules es
usado también en {a fabricacién de recubrimientos para rodillo, perfiles de hule,
bandas de rodadura, molduras de hule etc,

NOMBRE
COMERCIAL

DESCRIPCION

CARACTERISTICAS
FISICAS

Usos

Facticio Blanco

(v.v.0)

Presentacion en

bolsas de 25 Kg.

Aceites Vegetales
refinados
polimerizados y
vulcanizados en

frio.

Extracto de Acetona % Mat.

Insaponificable %
Azufre Libre %
Cenizas%
Densidad
Aspecto

Color

12.0-16.0
6.0-10.0

0.0-2.0

8.0 max.

15

polvo esponjado

blanco crema

En diferentes tipos y calidades de
gomas de borrar, en combinacion
con acelerantes de reaccidn
alcalina, muy usuales en estas

formulaciones.

Facticio Café

Aceites claros

Extracto de acelona%

30-35

Tanto facticio Café como el R-2 se

vegetales, Mat. Insaponificable % menor de 10 pueden utilizar en la elaboracién
Presentacién en | polimerizados y Azufre Libre % 1-2 max de mezclas para recubrir rodillos la
balsas de 25 Kg. | vulcanizados en Cenizas % menor de 10 Unica diferencia es que el R-2 les
caliente. Aspecto polvo esponjado permite lograr durezas mas bajas
Color café claro con la misma formulacién,
Dureza Shore A-2 3035 recomendamos utilicen este
producto y controlen sus durezas
modificando reforzantes y aceite.
Facticio Café Aceites claros Extracto de Acetona % 30-35
R-2 vegetales, Mat. Insaponificable % menor de 10
polimerizados y Azufre Libre % 1-2 max
Presentacion en | vulcanizados en Cenizas% menor de 5
bolsas de 25 Kg. | caliente. Aspecto polvo esponjado
Color café claro
DurezaShore A-2 28-30

Para el mercado nacional no existe normatividad especifica para este producto y
para los mercados sudamericanos, los requisites son solo la inspeccion y las que

se refieren a etiquetado.
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Manual de Sequridad

(Facticio)

Contacto con lo ojos o la piel

Lave con agua abundante

Médicamente considerada

Cancerigena, mutagénica y teratogénica

Medio de extincién

Niebla de agua espuma, palvo quimico

Equipo de Proteccion

Equipo de aire auténomo

Recomendacicnes

Enfriar con agua y alejar el contenedor
de

Condiciones
incendio

productoras

de

Este producto no es flamable y una
explosion es no usual

Productos de la combustion

Nocivos, puede producir Nox Sox

Sustancia estable

Sl

Incompatibiidad con

Acidos y perdxido

Almacenamiento

Lugar fresco y seco

Presentacion del Producto.

La imagen es buena, son holsas blancas de polietileno con el nombre y logotipo

de la empresa, direccién teléfono, logo y leyenda "Hecho en México", ademas

vienen especificaciones como: Preducto, cantidad (kg.), numero de lote de

produccion.

L as bolsas contienen 25 kg. de producto y tienen las siguientes dimensiones 50 X

80 X 18.
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El disefio de productos deseados por el cliente.

Para tener una idea mas clara de como percibe a la empresa los usuarios
del producto se entrevisto a algunos y en términos generales se respondi6 de la
siguiente manera:

1.- La hoja de maple en la envoltura es un elemento de diferenciacion
A. La hoja de maple logra buen nivel de recordacién. (Los clientes suelen
decir: "a mi deme el de la hojita”)
B. Se ha ganado el mercado, por lo menos el de roditlos en los cuales se es
un simbolo de calidad. (se le ofrecid insistenfemente el producto de la
competencia a unos clientes que llegaron y dijeron que el otro salia malo y
que solo querian el de Hule Quimicos).
C. En comparaciéon con su competencia mas importante de puede destacar
que el las bolsas de hule Quimicos, llaman mas la atencién y que las otras
son muy simples {tal vez por ser un material para industrias).

2.- Que los factores que influyen en la compra de Facticio y que estaba
descubierto son:
A. Nivel de aceitocidad del producto, dado por ideas que tiene la gente de
la industria de rodillos, este nivel seg(n los usuarios da mejor apariencia y
acabado a sus rodillos y que Hule Quimicos satisface completamente.
B. Que de un acabado no terroso ¢ por lo menos no tenga impurezas. Este
es un punto en el que la empresa debe mejorar y ya se tienen dos acciones
a implementar: (crear tinas de reposo sin perdida de calor y dispersar el
azufre al mezclarlo para no dejar crear esas impurezas)

En los productos quimicos, por io menos en los que tuve la oportunidad de
ver con ¢l distribuidor no presentan grandes aportaciones en los que se refiere a
presentacion y disefo, cabe mencionar que el Facticio es un producto quimico y
que el disefio en este tipo de productos no es comun. Por otra parte esla
caracteristica de! mercado nos da una pauta en un factor que nos dé gran
diferenciacién, es decir, si los productos Hule Quimicos desarrollaran colorido en
sus presentaciones, serd inmediatamente reconocido.

. Un producic mejorado siempre es la base para una campafia de
diferenciacion de marca, antes que el empaque.
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DESCRIPCION DE MANUFACTURA DEL PRODUCTO.

FACTICIO: Como es un producto Quimico sdlide molido, no tiene partes
por separado y tiene los siguientes componentes:

Producto Cantidad en 1 KG de Facticio café
Aceite de canola 0.71 ka.
Azufre 0.15 kg.
Carbonato de calcio 0.095 kg.
Trietanolamina 0.035 kg.

DISTRIBUCION DE COMPONENTES

Carbonato de
calcio Trietanolamina
10% 4%
Azufre

15%

Envase (bolsa de polietileno con capacidad de 25 Kg.}

La mayoria de las aclividades que se desarmollan en la empresa son de
alimentacién de maquinaria por tanto no son de gran importancia los herramentales. Son

ocupados, palas, cucharas, basculas etc., para el llenado de reactores.

PROCESOS UTILIZADOS.

1.- Mezclado de productos.

2.-. Reaccién a temperatura establecida.
3.- Descanso y cortado.

4 .- Molienda.
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MEXQUIM S.A DEC.V.

PROCESQ PRODUCTIVO FACTICIO CAFE (Cursograma sinoptico)

13

FACTICIO

CAFE 400 KG. . Pesar Materia
5 minm - R
Prima

Llenar el
reactor con

10 min aceite

Calentar

A aceite
15 min

Vaciar
reactivos

5 min

Reaccidn
de
materiales

360 min
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MEXQUIM S.A DEC.V.

PROCESO PRODUCTIVO FACTICIO CAFE {Cursograma sinoptico)

Vaciado de
5 min material en
tinas

Mover
material
1 min hacia el 3 metros
area de
reposo

Enfriado y
) reaccién de
240 min :
materiales
28 min Corle de

producto

2/3
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MEXQUIM S A DECV.

PROCESO PRODUCTIVO FACTICIO CAFE {Cursocgrama sinoptic o)

33

Maover
materal a
mokno

1 min 3 metros

Moler
60 min, materal y
empaque

Lievar
3 min 5acos a
almacen

4 metros

Almac.
de Prod.

490 min. 10 metros
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COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

FACTICIO
(Prod. de 15,000 kg.}

Coste Unitario de Produccion | 7.3294
Materias Primas 6.8562
Aceite 5.846
Azufre 0.323
Trietanolamina 0.524
Envase 0.1632
Mano de Obra 0.3066
($4600 / 15,000Kg)
Gastos Indirectos 0.1666
Luz, Teléfone, Gas, Mantenimiento.,
otros { $2500 1 15,000 Kg)

La cotizacién para comercio exterior se presenta en recomendaciones en 1a parte

de Factibilidad comercial

INFRAESTRUCTURA
Las instalaciones necesarias para la planta son:

1. Instalacidn eléctrica que alimenta las magquinas como estan en zona industrial

nc han tenido problemas con la energia disponible. {esta ubicada en
Tlalpizahuac Estado de México). Energia eléctrica, trifasica con un consumo en
pesos de 1,500 y son unos 628 kilowatts mensual promedio.

2. Instalaciones de gas. Con un consumo de Gas LP en pesos de 900 mensuales
siendo unos 485 litros por mes promedio.

3. Vialidades externas para el movimiento de vehiculos de carga grandes. Una de
las debilidades de la empresa es que solo pueden llegar a ella maximo
camiones torton.

4. Tanque contenedor de aceite. (Este solo se tiene en planes, esta adaptacidn,
haria mas facil el proceso de llenado de los reactores).
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FACTORES DE LAS CAPACIDADES PRODUCTIVAS

LOS FACTORES DE LA PRODUCCION

Energias Disponibles

Energia electrica, trifasica con un consumo en pesos de 1,500 vy
aproeximadamente 628 kilowatts mensual promedio. Gas LP con un consumo de
900 pesos mensuales siendo unos 485 litros por mes promedio.

Maquinaria
Molino centrifugo de choque, de 45 H.P. con una capacidad de 700 Kg./ hr de
producteo final, con una finura del 98% en malla 325. Esta maquina es para el
proceso de pigmento negro y las refacciones vitales son los baleros, las bandas,
fa mailay la flecha.

Molino de martillos, motor de 15 H.P. con una capacidad de 70 Kg./ hr de
producto, con un 98% de finura en malla 325. Las refacciones vitales son baleros,
banda y flecha.

Dos caules (agitadores), motor 5 H.P. con 700 Kg. de capacidad, para el proceso
de Facticio, las refacciones vitales son flecha y transmision.

Molino de rodillo con motor de 25 H.P. con capacidad de 125 Kg./ hr, y las
refacciones principales son las flechas y chumaceras.

Molino de rodillo de 10 H.P con una capacidad de 30 Kg./ hr de producto final, la
finura de los productos de los molinos de rodillo depende del tiempo de
procesamiento.

Equipo Auxiliar de Manufactura

Complementario para estos procesos son las basculas de las cuales se
tiene tres de 150 Kg., una de 60 Kg., una de 25 Kg., 1 Kg., 300 gr., 80 gr. y 0.001
gr. de exactitud.
También se tiene equipo de laboratorio con substancias quimicas para el analisis
de productos, vasos de precipitados, tubos de probeta, etc.

Herramientas y Herramentales
~ Se tiene lo necesario para armar y desarmar de la maquinaria, llaves,
pinzas, dados, saca baleros, etc.
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TECNOLOGIA Y TECNICA

Fuentes de Obtencién

La tecnologia para esos productos bien puede ser desarrollada por
ingenieros quimicos para el perfeccionamiento de procesos y desamollo de
nuevos productos. Por otro lado y aunado al cierre de empresas en EU y
Alemania la maquinaria que ellos estaban ocupando en dichos paises podrian ser
utiizada en México a través de una alianza con estos productores {entre ellos
HARWICK CHEMICAL y BAYER), pero antes es necesario fortalecer la empresa
para tener elementos de negociacion.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS DE MANO DE OBRA

El nimero de perscnas que actualmente laboran en la planta bastaran para cubrir
los requerimientos de produccidn, para evaluar los resultados de este proyecto se
tomaron los salarics de el supervisor y del operario del proceso de facticios,
dando el siguiente resultado anual.

ler afio 2de. afo 3erano - 4to ano

960 962.30 964.60 966.90

Pesos mexicanos

Se ha decidido tomar estos valores solo para incluir en el costo de los materiales
un aproximado del valor de mano de obra incorporado a cada kilogramo de
Facticia.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS DE MATERIALES

En las tablas de consumo de materiales se detalla la integracion de los gastos de
materiales que para un presupuesto de produccion de:

1er afio 2do. afio 3er afo 4to aho

60,000 120,000 138,000 162,000

kg. de Facticio

Los requerimientos expresados en pesos son los siguientes:

1er afio 2do. afio 3er afo 4to ano

604,149.60 1,208,365.60 1,388,624.23 1,630,627.67

Pesos mexicanos
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ESTUDIQ TECNICO

ESTIMACION DE LOS COSTOS DE LA INVERSION

ELEMENTOS DE COSTOS EN LA INVERSION FIJA

La inversién fija esta integrada por:
1.- Mejora y reacondicionamiento de la planta.

Pisos % 4,000.00
Bafios 5 4,000.00
Bodegas $ 20,000.00
Comedor 3 5,000.00
Techado 5 6,000.00
Jardines $ 500.00
2.- Equipo para mejora de procesos
Chimenea para control de emisiones $ 15,000.00
Equipe de laboratorio $ 5,000.00
3.- Aumento de capacidad de Ja planta
Tinas de reposo $ 10,000.00
Molino $ 15,000.00
Reactor $ 10,000.00
4 .- Equipo de transporte interno
montacargas $ 30,000.00
VIDA DEL PROYECTO 6 ANOS
1° PUESTA EN MARCHA 0

2°-5 DE OPERACION 14
6° LIQUIDACION 5
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FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA

Para hacer de este proyecto la base para exporiaciones permanentes es
necesario el desarrollo de una area dentro de la empresa que se encargue no solo
del procesamiento de pedidos a nivel internacional sino que también estén en
constante actualizacion y sondeo de mercados.

La importancia de generar este puesto es la busqueda de una manera mas
disciplinada fa penetracién de nuevos mercados, asi como de que la empresa
cuente con personal con los conocimientos y la experiencia para tener listo un
programa de actividades en comercio exterior, como ferias y exposiciones,
preparar contratos, documentos y folleteria, Contacto con bancos, consejerias,
consultores, despachos, aduanas, transportistas, etc.

Como también de contar con informacion interna y externa, métodos para la

elaboracién de oferta, confirmacién de pedidos, programacion de la produccion,
calidad, inspeccidn dacumentacion, desarrollo de productos, etc.

Propuesta de mejoramiento

Para hacer mas eficiente esta area, puede ser también de apoyo para el
mercado nacional y contar con dos personas, la propuesta es la siguiente:

Mexquim S.A. de C.V.

Organigrama Propuestos
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Los salarios se estiman para estos puestos de:

Gerente Comercial del nivel de $ 4,935 mas prestaciones
Secretaria del nivel de $2,000 mas prestaciones.

Para una estimacion de los gastos que se incurren en sueldos y salarios a este
monto {$6,935) se adiciona 35% por tanto tenemos un estimado en gastos del
rango de $112,347 por afio. Este dato es utilizado en la valuacién Financiera.

Las delimitacién de funciones v la especializacién resultaran en trabajos mas
profesionales y con mayor calidad.

La implantacién propuesta consiste en al comienzo del proyecto contratar a
gerente de Comercializacion, quien serd encargado del proyecto y en 3 meses
esa fecha confratar a la secretaria del area.

La evaluacion consistird en dado un programa de trabajo verificar la consecucion
de las metas en su proyeccion en el tiempo, los costos incurridos y fos resultados
de vinculacion y aceptacion de los productos por empresas consumidoras.

Para ser mas especificos con las funciones que debe realizar se incluye una
descripcion de puestos y perfii de puestos para el Director General y Gerente
Comercial, Secretaria y del Gerente de Produccidn,
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DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO:

DEPENDENCIA:

AREAS A SU CARGO:

RELACIONES EXTERNAS:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:

DIRECTOR GENERAL

Asamblea de accionistas.

Gerencia de produccién,
comercializacion y contacte con contador
externo y asesaor juridico.

Proveedores, canales de distribucion,
clientes y asesores externos

Determinar los lineamientos en los

cuales se conducird la empresa Yy
responderéa por el éxito en la ejecucion y
resultados en sus operaciones.

Preparar planes de negocio, por unidad

de negocios establecida.

Realizar analisis del entorno y diagnostico
de la empresa. Desarroilar planes a 3y 5
afios. Crear y ver su cumplimiento de guia
de politicas corporativa. Aprobar y
desarrollar proyectos de inversién ¥
diversificacion del negocio, programas de
capacitacion y desarrollo, sistemas de
calidad en toda la empresa. De disefiar la
estructura organizacional y de seleccionar
al personal clave de la organizacion.
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PERFIL DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

NIVEL DE ESCOLARIDAD:

SEXO: Indistinto

DIRECTOR GENERAL

Ing. Quimico o Lic. en Administracion,
preferentemente con posgrado en
Administracién o Alta Direccién de
Empresas.

EDAD: 30 a 40 afios

AREAS DE CONOCIMIENTO PREVIOS: Planeacion estratégica y

EXPERIENCIA PREVIA:

CARACTERISTICAS PERSONALES:

Finanzas. Amplio conocimiento de la
industria de! hule, y procesos industriales
del hule.

Ingles.

2 a 3 anos en puesto similar en
empresa industrial,

Visién global de los negocios, alto nivel
cultural, gran liderazgo, habil negociador,
alto nivel de arganizacidon y planeacion.
Creativo, innovador y con alta capacidad
de toma de Decisiones.
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DESCRIPCION DE PUESTOS
PUESTO: GERENTE COMERCIAL
DEPENDENCIA: Direccion General.

AREAS A SU CARGO:

RELACIONES EXTERNAS:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:

Ventas nacionales y exportacion.

Clientes, distribuidores, agencias
aduanales, banca, gestiones en entidades
gubernamentales.

Desarrollar y ejecutar planes de
comercializacion y coordinar las bases
para la exporacion: desarrollo de
mercado, infraestructura con bancos,
consejerias  comerciales, consultores,
transportistas y los arreglos en la empresa
como costos, determinacién de oferta
exportable etc.

Mercado: Investigacién, Promocién,
identificacién de oportunidades,
negociacion, gestién de mercado.
Infraestructura de exportacién: Contacto
con bancos, consejerias, consultores,
despachos, aduanas, transportistas, etc.
Empresas: Elaboracién de  oferta,
confirmacion de pedidos, programacion de
la produccion, calidad, inspeccion
documentacion, desarrollo de productos,
etc.
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PERFIL DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: GERENTE DE COMERCIALIZACION

NIVEL DE ESCOLARIDAD: Lic. en Mercadotecnia, Comercio
Exterior o en Administracion de Empresas

SEXO: Indistinto EDAD:; 25 a 35 afios

AREAS DE CONOCIMIENTO PREVIOS: Contratos Internacionales,
Mecanica de Importacion y Exportacion, .
Finanzas Internacicnales y Logistica e
Ingles.

EXPERIENCIA PREVIA: 2 afios en puesto similar en empresa
’ industrial.

CARACTERISTICAS PERSONALES: Alto nivel cultural, Trato, Creativo,
Innovador, Auténomo, con capacidad de
liderazgo, Planeacién y Organizacion,
Optima formacion Académica y Rigurosa
seriedad Comercial
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DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO:

DEPENDENCIA:

RELACIONES EXTERNAS:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPECIFICA:

SECRETARIA DE AREA COMERCIAL

Gerente Comercial

Clientes, distribuidores, agencias
aduanales, banca, gestiones en entidades
gubernamentales.

Auxiliar al Gerente Comercial en
actividades del area, llevar expedientes y
documentacion

Llevar archivo de distribuidores, bases de
datos de consumidores, realizar escritos,
hacer citas, organizar informacién de
mercado, bancos, consejerias,
consultores, transportistas.
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PERFIL DEL. PUESTO
NOMBRE DEL PUESTO: SECRETARIA DEL. AREA COMERCIAL
NIVEL DE ESCOLARIDAD: Secretaria ejecutiva o preparatoria
Terminada.
SEXO:  Femenino EDAD: 20 a 30 afios

AREAS DE CONOCIMIENTO PREVIOS: Contratos, mecanica de Importacion
y exportacidn, logistica e Ingles.

EXPERIENCIA PREVIA: 2 afios en puesto similar en empresa
industrial.

CARACTERISTICAS PERSONALES: Excelente trato, con capacidad de
Planeacién y Organizacion, y Rigurosa
seriedad Comercial
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DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO:

DEPENDENCIA:

AREAS A SU CARGO:

RELACIONES EXTERNAS:

DESCRIPCION GENERICA:

DESCRIPCION ESPEGIFICA:

GERENTE DE PRODUCCION
Director General.

Gerencia de produccion,
Desarrollo de productos, contrel de calidad
y procesos productivos.

Proveedores, canales de distribucidn,
clientes y asesores externos.

Crear sobre papel la estructura con la

cual se manejaran los procesos
productivos en la empresa, al mismo
tiempo creara los controles y mecanismos
para el aseguramiento de la calidad,
mantenimiento de la planta, propondra
esquemas de capacitacion, inversion en
maquinaria y desarrollo de nuevos
productos.

Preparar planes de ingenieria de métodos
planificacién de procesos y tiempos,
control de materiales (adquisician,
almacenaje, control de existencias, etc.)
Desarrollar  planes de  produccion,
programacion de la produccién como
mantenimiento, trafico y transporte asi
como planes para el control ¥y
aseguramiento de la calidad.
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PERFIL DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:
NIVEL DE ESCOLARIDAD:
SEXO: Indistinto

AREAS DE CONOCIMIENTO
PREVIOS:

EXPERIENCIA PREVIA:

CARACTERISTICAS PERSONALES:

GERENTE DE PRODUCCICN

Ing. Quimico, preferentemente con
posgrado en Procesos productivos.

EDAD: 30 a 40 afos

Procesos de hule, pigmentos y colorantes
conocimiento de materiales para

estos procesos ( aceleradores,

antioxidantes, retardadores, esponjantes,

peptizantes, ayudas de proceso, etc.

Aseguramiento de Calidad.

Ingles.

2 a 3 afios en puesto similar en
empresa industrial del sector quimico.

Vision global de los negocios, liderazgo,
alto nivel de organizacion y planeacion.
Creativo, innovador y con alta capacidad
de toma de Decisiones.
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GUIA DEL AREA DE COMERCIO EXTERIOR

Como una parte complementaria es siguiente manual tiene como objetivo
esquematizar las series de requerimientos en trdmites y define para su mayor
comprension documentos necesarios para la exportacion.

El alcance es limitado al solo ser un documento de apoyo y no pretende ser un
manual de procedimientos del area.

Actividades de un departamento de Comercio Exterior

1) Obtencidn de informacidn comercial:
a) revistas
b) publicaciones especializadas
¢) bancos de datos
1. propia empresa
2. oficiales
3. ofros
2) Organizacién de Bancos de datos
3) Elaboracion de perfiles de mercado
4) Elaboracién de estudios de mercado
5) Analisis y evaluacion de catendarios de ferias internaciones
8) Organizacién y participacion en ferias internacionales
7) Andlisis y evaluacién de misiones comerciales
8) Organizacion y participacién en misiones comerciales
9) Viajes internacionales (preparacion, ejecucion y follow up)
a) de promocion de negocios
b) de familiarizacion
¢} de negociacion
10} Organizar e implementar acciones de “lobby”
11) Andlisis de cartera de clientes (antecedentes y riesgos)
12) Acompanar y evaluar comportamiento de cartera de clientes
13) Analisis y evaluacion de la competencia
14) Disefiar operaciones de representantes, distribuidores y oficinas propxas
15) Seleccionar representantes y distribuidares
16) Analizar y evaluar proyectos apertura oficinas propias en ei exterior
17) Participar en organizaciones de clase (Camara Comercio Exterior)
a) acompanar eventos
b) participar en comisiones especializadas
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c) preparacidn de documentos propuesta

18) Preparacion y negociacion de contratos {compra - venta, representacion,
distribucion, transporte, seguro, consultoria, financiamienta)
19) Contratacion administrativa:
a) seguro de transporte
b) seguro de crédito
¢) transporte
d) almacenaje
e) despacho
20) Gestién financiera:
a) Obtencion linea de crédite (pre-embarque, post-embarque, apertura
filiales, etc.)
b) Cancelacion de financiamiento
21) Gestion de pagos y cobranza (productos y servicios contratados)
22) Contratacidn y liquidacion para cambios
23) Estimacion de costos, precios y cotizaciones internacionales
24) Organizacién y contratacion para promocion (folleteria, muestras, etc.}
25) Seleccion y contratacion de servicios de consultoria especializada
26) Recepcién y acompanamiento de pedidos
a) Junto a departamento de Produccién
b) Junto a departamento de Expedicion
c) Junto a departamento de Administracion - Contable
d} Junto a departamento de Finanzas
27) Negociacién junto con otros departamentos de cada pedido (disefio, calidad.
Embalaje, etc.)
28) Recepcion y despacho de comunicaciones (telex, cartas, fax. Teléfono)
29) Archivo de documentacién (organizacién y seguimiento)
30) Analisis y participacion en programas de capacitacion (cursos, seminarios,
mesas redondas, etc.)
31) Gestion junto con autoridades:
a) Regisiro de exportador y presentacion de informes
b) Aprobacion de guias
c) Tramites aduaneros (permisos, visaciones, intervenciones previas, etc.}
d) Aprobacién de incentivos
e} Elaboracion de tramites para seguimiento de programas de promocion)
f} Pago de derechos
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Informacion del Departamento de Exportacién

Informacién Basica

LAEAANARAAANRARNAARNARNARNRNANRNANANNANNS
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SSENENENEN

Organigrama de la empresa

Programa de actividades a nivetl global

Plan de negocics

“Budget” (presupuesto) de exportacion

Plan detallado y previsién de promocién

Listado de las principales ferias de caracter internacional

Bancos de datos disponibles

Legislacién de exportacion (actualizacidon periddica)

Dassier de todos los tipos de documentos necesarios para la exportacion
Tabulado actualizado de la programacion de la produccién

Tabulado actualizado de costos

Tabulado de materiat existente en el almacén

Lista de empresas transportistas

Lista de empresas de mensajeria

Lista de agencias aduanales

Lista de consultores de exportacion

Lista de empresas de comercio exterior

Lista de empresas del consorcio

Lista de entidades de apoyo al comercio exterior

Estadisticas de cotizacidn, pedidos, facturacion ete.

Lista de argumentos técnicos de venta

Lista de precios y respectivas actualizaciones

Listado de variaciones técnicas realizadas al producto

Listado de las opciones de embalaje dependiendo de la mezcla y calidad de
los productos

Clasificacién arancelaria

Archivo de certificados de prueba disponibles

Legislacion relativa de eventuales incentivos fiscales y crediticios
Informacién sobre las lineas de crédito existentes entre un pais y las
principales contrapartes comerciales

Copia de los mecanismos de los acuerdos bi y muitilaterales

Lista de paises que conceden reducciones de impuestos de importacion
Procedimientos burocraticos administrativos para las operaciones de
exportacidn, cambio y pago de comisién

Legislacion de zonas francas

Normas sobre paletizacion de cargamentos

Formas de contratacién de seguros

Estudios de mercado disponibles

Informacion sobre programas de capacitacidn en exportacion
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Informacién referente a mercados

SN O N N S5 N N N N N N N N VR NEN

Perfi! de mercado

Informacidn sobre diferencias culturales

Ferias especializadas

Nombres de importadores, consejerias, consultcres
Legislacion de importacién

Registro de consuitas y solicitudes de ofertas

Clasificacion arancelaria

Estudios de mercado especificos

Listado de los principales medios de comunicacion
Organismos internaciones presentes

Organismos de promocion a las impartaciones {C.B.l., IMPOD, ETC.)
Empresas comercializadoras

Empresas de investigacion de mercados

Camaras de comercio Bilateral

Catalogos de ferias internacionales

Listado de operadores economicos (import —export directory)}
Consultoras de marcas y patentes

Informacidn referente a clientes ya adquiridos

RN N N N NN U SR Y

Ficha del cliente (la mas completa posible)
Solicitudes de cotizaciones

Aclaraciones técnicas

Certificados de pruebas solicitados

Normas de importacion

Programas de compras

Relacian de visitas realizadas

Planes de promocion

Materia promocional elaborado por el cliente
Evaluacion de precios

Listado de muestras enviadas

Plazos de entrega

Copia del contrato o condiciones generales de ventas
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informacién Referente a la empresa

Existe un intenso intercambio de informacién entre departamentos de
exportaciones y los demas departamentos. Algunos ejemplos son:

v Departamento técnico
Solicitudes de cambios en productos existentes
Datos sobre nuevos preductos a transmitir a clientes
Datos para |a elaboracion de catalogos
Especificaciones técnicas para cambios solicitados en los productos
Certificados de prueba

v Con Programacion de la produccion
Solicitud de plazos de entrega
Informacion sobre los cambios de la capacidad de produccion
Entrega de drdenes de fabricacidn, a raiz de pedidos de clientes

v Con Area Industrial )
Informacion sobre plazos de entrega y posibles cambios en el proceso productivo
araiz de la soficitud de los clientes
Especificaciones en el control de calidad
Normas para embalar y sugerencias para el desarrollo de nuevos embalajes
Constante seguimiento de la evolucion de los costos industriales para las
eventuales correcciones de precio
intercambio de informacién acerca de procesamiento de los pedidos

v Con Area Administrativa / Financiera
Identificacion en el mercado d elementos calificados para trabajar en una empresa
exportadora
Posibles cambio de proveedores en vista del cambio de exigencias en las
especificaciones técnicas y calidad por parte de los clientes
Seguimiento del proceso de facturacidn y recepcién de pagos
Constante actualizacion sobre la posibilidad de mejorar la informacion del proceso
de exportacion
Intercambic de informacién acerca de la posibilidad de financiamiento y riesgos
involucrados
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REGISTROS Y DOCUMENTOS QUE SE REQUIEREN PARA EXPORTAR

Para orientar la practica de las actividades antes citadas, el presente estudios
explica de una manera sencilla los principales tramites gubernamentales para el
area de exportaciones.

En el articulo 25 de la Ley Aduanera se sefialan los documentos que deben

acompainiar al pedimento de importacién o exportacion.

a)

b

—

c)

d

~—

e)

1. En importacion

La factura comercial cuando el valor en aduana de las mercancias se
determine conforme al valor de fa transaccién y el valor de dichas mercancias
exceda de la cantidad que mediante Reglas de Caracter General establezca [a
Secretaria de Hacienda y Crédito Puablico. Dicha factura debera reunir los
requisitos y datos que mediante las reglas mencionadas establezca la citada
Secretaria.

El conocimiento de embarque en trafico maritimo ¢ guia en trafico aéreo,
ambos revalidados por la empresa porteadora.

Los documentos que comprueben el cumplimiente de los requisitos en materia
de restricciones o regulaciones no arancelarias a la importacidn, que se
hubieran expedido de acuerde con la Ley de Comercio Exterior, siempre que
las mismas se publiquen en el Diario Oficial de la Federacion y se identifiquen
en términos de la fraccidn arancelaria y de la nomenclatura que les
corresponda conforme a la tarifa de la Ley del Impuesto General de
Importacién.

La comprobacion del origen y de la procedencia de las mercancias cuando
corresponda; Tratindose de reexpediciones se estard a lo dispuesto en el
articulo 25-B de esta Ley.

El documento en el que consta la garantia que determine la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico mediante las reglas de Caracter General,
cuando el valor declarado sea inferior al precio estimado que establezca dicha
dependencia.
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i. En Exportacion

a) La factura que exprese el valor comercial de las mercancias, y

b) Los documentos que comprueben el cumplimiento de los requisitos en materia
de restricciones o regulaciones no arancelarias a la exportacion, que se
hubieran expedido de acuerdo con la Ley de Comercio Exterior, siempre que
las mismas se publiquen en el Diario Oficial de Ia Federacién y se identifiquen
en términos de la fraccién arancelaria  y de la nomenclatura que les
corresponda conforme a la tarifa de la ley del Impuesto General de Exportacion.

A continuacién presentamos una guia para informar acerca de los registros
y documentos que se requieren para quien desee iniciarse en la actividad
exportadora,
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Registros

Registro Federal de Contribuyentes {RFC)

En el inicio de actividades comerciales es necesario obtener el Registro
Federal de Contribuyentes, proporcionando por la Secretaria de Hacienda y
Crédito Pablico.

Registro de Importadores ante La Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico
Requisitos:

@ Solicitud de inscripcién en original y copia

@ Fotocopia de las cuatro (ltimas declaraciones anuales del ISR, o de las que
hubiere presentado si son menos

@ Fotacopia de la Cédula de Identificacién Fiscal

® En caso de haber obtenido su clave del RFC en fecha reciente, ftevar una copia
de la solicitud de inscripcion

El escrito “Solicitud de Inscripcién al Padron de Importadores” debera
dirigirse a la administracién fiscal correspondiente, conteniendo los siguientes
datos:

@ Si es persona fisica, apellido paterno, materno y nombre
@ Si es persona moral, denominacién o razén social

@ Clave del RFC

@ Describir el bien o bienes a importar

® Seiialar la aduana por la cual se va a introducir el bien
® Sefalar el monto de la importacion

® Escribir fecha de la elaboracidn del escrito

Firmar
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Documentos

Factura comercial

Para el cumplimiento de los requisitos aduanales en México y en el pais de
destino es necesario que todo embarque de exportacién se ampare con al factura
comercial, incluso las muestras sin valor comercial.

En México, de acuerdo a lo establecido en la regia 29 de las Reglas
Fiscales de Caracter General relacionadas con el comercio exterior, la factura
comercial debera contener lo siguiente:

a) Lugar y fecha de expedicion

b Nombre y Domicilio del destinatario de la mercancia

¢) Descripcion comercial de las mercancias: clase, cantidad, unidades de
identificacion, valor unitario y global

d) Nombre y demicilio del vendedor

e) Traduccion cuando sea distinto a los idiomas Espariol, Francés o Ingles

La factura es el documento fundamental entre el exportador (generalmente
el vendedor y embarcador) y el importador (generalmente el comprador y
consignatario). Y sirve como un registro de la transaccidn entre estas dos partes.

Es el documento que emplea el vendedor para facturar a nombre del
comprador la adquisicién de los bienes. Aln cuando no se trate de una venta real
sino de una transferencia de bienes entre el comprador y el consignatario, sera
necesario usar esta factura como registro de la transaccion. La informacién ahi
contenida ayuda a las autoridades aduanales en el pais importador a clasificar de
forma acertada el envio, con el proposito de gravar los impuestos, derechos y
cuotas correspondientes en caso de ser necesario. El llenado correcto de esta
factura es la base sobre |a cual se preparan otros documentos relacionados con el
envio.

Carta de instrucciones

Es el documento que elabora el exportador al agente de carga y su funcién
reviste gran importancia, ya que en él se desglosan detalladamente todos los
aspectos relativos al movimiento especifico de embarque.

El exportador debe tener cuidado al elaborarla y no omitir ninguno de los
datos que en ese documento se mencionan, ya que un error puede ocasionar
grandes problemas. El documento contiene todos los detalles necesarios para la
emisién del conocimiento aéreo y autoriza al transportista par firmarlo en nombre
del expeditor.

127




FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA

Lista de empaque

Es un documento de suma importancia, ya que funciona como elemento de
control, verificacion y prueba para el exportador en el trdmite de expedicién de su
mercancia.

Este documento en la mayoria de los casos, lo exige el agente aduanal que
llevara a cabo el despacho aduanal de las mercancias.

Manifestacion del valor en la aduana

Es el documento que se entrega al agente aduanal cuando usted realiza
una importacion, para liberar los envios al momento de cruzar la frontera. Este
documento tiene un caracter legal, en el cual se debe especificar como se
determiné el valor de las mercancias. |

Los contribuyentes que efectiien importaciones, deberdn proporcionar a la
autoridad los elementos que hayan tomado en consideracién para determinar el
valor en aduana de las mercancias, entregando al agente aduanal, en formato
libre, fa manifestacion del valor. Este debe cumplir con los requisitos que para tal
efecto sefala el anexo 6 de las Reglas Generales de Caracter Fiscal.

El agente aduanal conservard el original y copia de esta manifestacion de
valor por parte del importador, para que en caso de requerirse sea prueba
documental para la corroboracion del valor de las mercancias, con base en datos
objetivos y cuantificables.

La guia aérea

La guia aérea es el documento de embarque que se usa en el transporte
internacional de mercancias;
contiene las instrucciones de embarque para la linea aérea, la ruta que va a
seguir, la descripcidn de la mercancia, los cargos de transportacion aplicables, asi
como los demas cargos originados por el manejo de embarque, e indica si la
fiquidacion se hara en el origen o en el destino para mayor conveniencia del
usuario.

La estandarizacion de la guia aérea internacional es uno de los logros mas

importantes en lo que se refiere a simplificacion de los documentos para manejar
la carga aérea. Es el documento basico que cubre el movimiento de los embarque
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transportados por avién y registra en un solo documento e! transporte de
mercancias sobre cualquier distancia, al utilizar tantas lineas agéreas como sea
necesario, ya sean nacionales, internacionales o locales, de tal manera que
cuando las mercancias se transportan mediante una linea aérea y es necesario
transferirlas a otras, la guia aérea original cubre la transportacion desde el origen
hasta el destino final. Cada embarque siempre debe ir acompaiiado de una guia
aérea que contenga toda la informacién necesaria para efectuar un despacho
rapido y un manejo adecuado en el origen, en la ruta y en el destino.

La guia aérea también tiene ofras funciones importantes y entre ellas
podemos destacar que sirve como documento para el pago de los cargos
involucrados ya sea por el remitente o por el consignatario; ademas, es la base de
los ajustes de pago entre las lineas aéreas participantes en el transporte de un
embarque; también sirve como documento de control para la linea aérea, ya que
al estar numerada en forma progresiva, con solo hacer mencién del namero
correspondiente se pueda saber el estado que guarda el embarque de referencia.

La guia aérea también representa la prueba de ta existencia de un contrato
entre el embarcador y la linea aérea y al mismo tiempo indica que las mercancias
descritas se han recibido en buenas condiciones por la linea aérea o su agente de
carga. Este contrato debidamente fimado pro las dos partes tiene fuerza legal
propia y crea derechos y obligaciones en cada una de las partes contratantes, asi
mismo, sirve como documento contable, tanto para el remitente que la pueda
utilizar como comprobante de la cuenta de gastos de fletes y gastos accescrios,
como para las lineas aéreas involucradas en el transporte de ese embarque.

Como ya se dijo, la guia aérea también sirve como guia de la expedicion
que ampara, ya que acompafia al embarque desde el origen hasta su destino y
puede servir como declaracion de aduana al facilitar los datos necesarios para el
ingreso de la mercancia en el pais de destino. ( En México, la informacién que
proporciona la guia aérea es indispensable para la elaboracién del pedimento de
importacion o de exportacion).

Ademas de lo anterior, la guia aérea se utiliza como comprobante del
recibo de entrega, ya que el consignatario firma en la parte posterior de la copia
amarilla su conformidad de haber recibido las mercancias en buenas condiciones
y la linea aérea guardara esta copia para aclaraciones posteriores. Por otra parie,
la guia aérea también sirve como poliza de seguro, ya que al solicitarse el seguro
por parte del remitente y al anotarse en la guia aérea el monto asegurado y la
prima correspondiente, ésta se convierte en una poliza de seguros ordinaria. Esto
es posible debido a los convenios establecidos entre las lineas aéreas y las
compaiias de seguros, de tal manera que los embarques pueden asegurarse
mediante una podliza abierta.
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FACTIBILIDAD ECONOMICO-FINANCIERA

Para complementar este estudio se hace conveniente soportar los datos y
resultados presupuestados, analizando la factibilidad financiera del presente
proyecto de comercializacion.

PREMISAS:

Para el presente analisis se tomaron las siguientes premisas:

1.

Se consideran incrementos en costos de insumos por afic y se proyectan
ingresos proporcionales con [a tendencia de tipo de cambio, ya que esta
situacién proporciona ventajas a proyectos de comercio exterior.

Se considera para efectos de evaluacion como horizonte del proyecto 6 afos

1 Puesta en marcha 0
2-5 De operacién 1-4
2-6  De liquidacién 5

La Inversién fija del proyecto es destinada para reacondicionamiento de la
planta, para aumento de capacidad productiva y mejora de procesos.

El costo del capital es a tasa preferencial de Libor + 4.5 puntos por considerar
endeudamiento en dolares.

INGRESCS:

Se toma la estimacion de tipo de cambio Forward:

ANALISIS PARA ESTIMAR EL
TIPO DE CAMBIO
364 dias Tipo de cambio
Forward
Cetes 22.25% Ene-99 Ene-00 Ene-01 Ene-02 Ene-03
.| Treasury 5.41%

Bill 10.069 11.456 13.033 14.828 16.871
Tipo de cambio spot B8.85 [
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Ef precio de venta cotizado en dolares se mantiene a lo largo del proyecto y es de
1.70 USD FOB puerto de Veracruz.

Ventas Kg Precio venta Ingreso
84000 1.7 USD 142,800 USD
120000 1.7 USD 204,000 USD
138000 1.7 USD 234,600 USD
162000 1.7 USD 275,400 USD

COSTOS Y GASTOS

Se mantienen como constantes los costos de materia prima para desarrollar el
Facticio de la mejor calidad, y la mano de obra aumenta un 10 % anualmente.

Se hacen los calculos para aumentar a este proyecto todos los costos
especificamente hechos para este proyecto y aungue estos gastos indirectos
tienden a disminuir segun avance el proyecto quedaron para esta evaluacion
como constantes para que hagan las veces de fondo para eventualidades.

Et capital de trabajo para hacer factible este proyecto es de $ 15, 000 pesos y
aumento cada afio del 15%.

£l costo de capital es basado en un financiamiento en ddlares ya sea con un
crédito con pedido en firme o con carta de crédito. Se estima de un tasa de interés
del 13.50 % y este proyecto al ser un proyecto adicional al funcionamiento de la
empresa esta tasa de interés sera el costo de capital. El monto total del crédito es
de $174,500.00 pesos para pago en 4 anualidades de 54,450.00 pesos.
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RESULTADOS
Punto de Equilibrio a mas de 1850 Kg. de Facticio vendido (ANEXO C)
A partir del segundo afo comienza a tener utilidad a flujos descontados:

Periodoc de Recuperacion de la Inversidn a Flujos Descontados: 2° Ano
{ANEXO D, Valuacién financiera)

ESQUEMAS DE VALUACION

IPERIODC {FLUJOS 1i(i+K)n vP ZvP
NETOS

0 $ (174,500.00) $ 1.00 $ (174,500.00) $ (159,360.73)
1 $ 145,502.69 $ 091 § 136,532.14 $ (116,036.73)
2 $ 414,570.55 0.834010967 $ 345756.39 $ 5,398.28
3 $ 694,063.05 0.761653851 § 528,635.80 $ 137,591.04
4 $ 1,105,703.16 0.695574293 $ 769,100.08 $ 28220931
5 $  76,500.00 0.635227665 $  48,584.82 $ 326,588.23

TOTALES $ 2,265,841.45 $ 1,654,119.32 $ 477,389.40

Valor presente neto de $1,54,199.32 al final del proyecto, 5 afics (ANEXO D)

Tiene una Tasa interna de Retorno de 166% (ANEXO D}

PERIODC [INVERSIONES B/ {i+kn VP
0 $ 174,500.00 1.00 $ 174,500.00
1 $ 2,250.00 0.91 $ 205479
2 $ 2,587.50 0.8340 $ 2158.00
3 $ 2,638.13 0.7616 §  2,009.34
] 3 2,645.72 0.6955 $ 1,840.29
5 ¥ - 0.6352 $ -
TOTALES $ 184,621.34 $ 182,562 43{SUMATORIA

Indice de Rentabilidad Neto de 181% (ANEXO D)

Por tanto podemos concluir que este proyecto es Factible financieramente y
. congruente con las estrategias comerciales de canales de distribucion, precio de
venta, segmento de mercado meta, etc.
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CONCLUSIONES

Existe demanda para los productos mexicanos de Buena calidad y en el caso del
Facticio solo hay dos productores nacionales con niveles competitivos de calidad,
lo cual pone a Mexquim en una buena posicidn para aprovechar de este ventaja.

Para paises con menor nive!l de desarrollo en donde el costo de insumos es
importante nos ubica como importantes proveedores por nuestra posicion
geogréfica y por los acuerdo que México ha establecido.

El Gobierno de Meéxico conoce la importancia del comercio exterior y de la
importancia de que mas empresas compitan a nivel internacional asi como la
ventaja de la complementacién econdémica de los paises de América latina. En el
caso del Ramo quimico sus exportaciones representan el 18 % de todos los
productas exportados y el Facticio es el 10° en volumen de exportacion.

Mexquim es pequefia empresa que fue afectada por la crisis de 1995 pero a mi
consideracion tiene un gran potencial de crecimiento, al haber incrementado su
nivel de produccién en un 80% y sus ingresaos tienden a la alza.

La mayoria de las funciones estan en el gerente general lo que permite manejar
bajos costos operativos y por tanto muy competitivos, aunque menos flexible y
especializado.

Los compromisos en el area productiva son importantes y el hacer a cada obrero
responsable de su proceso hace posible aportaciones y respuesta afectiva. El
porcentaje de personal administrativo y de produccion es congruente. De querer
desarrollarse a nivel internacional debe desarrollar planes formales de
capacitacién y crecimiento, debe de contemplar la maximizacion de recursos y
evitar reprocesos. Ademas debe aprovechar ta maquinaria y experiencia que tiene
para aumentar las iineas de productos.

Con estrategias simples ha logrado buen desempefic en el mercado nacional y
para crecer mas es necesario que aumente el nimero de productos que maneja
para el mercado actual.

Los indicadores financieros muestran un nivel atto de cuentas por cobra, y
maneja un bajo nivel de capital de trabajo, lo cual es un foco importante de mejora
para asegurar e} desempeiio futuro de la empresa,
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Por {o anterior los mercados centro y sudamericanos son los mas indicados para
esta empresa y producto. Como paises meta se propone Colombia y Chile al tener
los mejores indicadores econémicos de poblacién urbana y tendencias de
crecimiento. Asimismo son paises donde productos similares han tenido éxito. Las
ventajas competitivas mas importantes son el costo del producto, la posicion
geografica mas cercana que los paises competidores como Espafa, Alemania y
Estados Unidos y los acuerdo que dan preferencias arancelarias a los productos
mexicanos como el Facticio en los tratados México-Chile y El G3 con Colombia y
Venezuela.

Este estudio concluye que es factible la comercializacion del Facticio en mercados
de Colombia y Chile, dado a la afinidad cultural y el notable volumen de
importacion de productos intermedios en estos paises.

El Facticio de Mexquim ademas cuenta con gran potencial al ser un producto con
bastante aceptacién en el mercado por sus caracteristicas de calidad, brillo, que
impide realces, no tiene mal oior y esta bien identificade por su empaque.

Por la parte normativa en estos paises no cuentan con restricciones , ni en
calidad, especificaciones o ecologia, los dnicos requisitos son: cerlificado de
origen, inspeccion aduanal y etiquetado comercial.

Se puede resumir la estrategia de penetracién en proveer de un producto con
excelentes especificaciones, de una empresa extrajera de gran calidad y a un
precio muy competitivo en el segmento medio.

£l tamafio de mercado Chileno es muy grande, pero se plantea la reduccién de
riesgos al tener de inicio el mercado meta de Colombia al ser un pais donde hay
experiencia de productores nacionales con buen éxito y a través de distribuidor.
Los ingresos proyectados al exportar unas 7 toneladas de Facticio mensual, son
buenos, asimismo los indicadores financieros muestran la viabilidad del proyecto.

De no tener avances en calidad, presentacion de excelencia y productividad. la
exportacion serd una meta lejanas para las empresas mexicanas como el caso de
Mexquim S.A. de C.V.

Este proyecto necesita la mejora continua y el esfuerzo constante en todas las
areas de la empresa, pero los beneficios seran mucho mayores.
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ESTADOS FINANCIEROS




ACTIVO
Cirrufante
Caa 201699
Bancos 1520353 1731052
Clientes 1(9.707.40
Deudones Civersos 6624528 17595368
Aknacen de Materias pamas 1214796
Almacen arl. isminades 35.741,22
Iva acreditable 2.609,10 50.498,88
Total activo cicutante
FlJG
Maquinaria y equipd 26297964
Depe lac: {52437.13) 210.542.71
Mabilian y eq. de Ofna 535,60
Deprociacion Acumulada {579,46) 56,14
Equipo de Transparte 45.361.49
Depreciacion Acumiada (18.14469) 27.216,80
Equipa de computo 486828
Depreciacion Acumulada 3.854,06) 1.014,22
Termeno £6 55000  56.550,00
Actualizacitn de activo fljo 334 640,84
Depreciacion Acumulada (207.333,43) 127.307.41
Tetal Activo Fije
DIFERIDG
Gastos por amrtizar 6.621,62
Arnortizacion A (6.621,62) -
pagados por antic. 337.25 337,25

Total Activo diferide

Surma Activo

HULE QUIMICOS SADECV,
Estado de Poslcidn Financlers af 31 de Diclembre de 1954.

24376308

422.687,28

337,28

665.787,81

PASIVO

A corta Plazo
Provesdores 85851108
Acreederes Diversos 184.673,11
Doclos por pagar & Bancos 190.000,00
Doctos por papar 14.831,25
ntereses por pagar 827118
Impuesios por pager 36.116,09
Iva por pagar -
Sueldos por pagar -

Totel Pasive ciulante

A lergo plazo
Docias por pagar -
imerases por pagar -
CAPITAL CONTABLE
Capital Social 40.000,00
Aport pend Capiakzar 73.583,57
Actualzacisn da Cap Cont (101.869,66)
Exec. Insuficiencla Cap. Contable 264.380.42
Resullados de sjercicios Ant {130.730,43}
Resultado del ejertici 271,02

Total capital contable

Suma Pasivo y Capial

271.484,19
211.102,41
36.116.08
518.702,69
276,094,33
{128.009,41)
148.084,82

666.787,61
———




HULE QUIMICOS SA DE CV.
Estado de Resultados al 31 de Diciembre de 1994,

INGRESOS
Del mes %
Ventas 31.319,11 100,00%
Dev. y Reb sivtas - 0.00%
Total de ingresos 31.313,11 100,00%
COSTO DE VTAS
Compeas 5.064,86 16,17%
Gaslos de Fabricacitn 30.723,28 98,10%
Total de costo de vias 35788,14  11427%
UTILIDAD BRUTA {4.469,03) 14,27%
GASTOS DE OPERACION
Gastos de administracion 28.144,55 89,86%
Gastos financieros 4.093,82 13,07%
Gastos no deducibles - 0,00%
Totat gastos de operacién 32.238,37  102,94%
UTILIDAD DE QPERACION (36.707,40) -117,20%
OTROS INGRESOS Y GASTOS
Qtros ingresos 1.900,00 6,07 %
Producios financieros 76,20 0,24%
Perdida en vta activo fijo - 0,00%

1.976,20 6.31%

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (34.731,20) -110,89%

Acumulado

584,711,40

{587,75)

594.123,65

247,629,386

162.450,02

410.079,38

184.044,27

160.503,21
33.195,66

3.215,94

196.918,81

(12.874,54)

22,910,00
417,52
(7.731,96)

15.595,56

2.721,02
I ————————

%

100,10%
-0,10%

100,00%

41,668%
27 34%

69.02%

30,98%

27,02%
5,59%
0,54%

33,14%

2,17%

3,86%
0,07%
-1,30%
2.62%

0.46%




HULE QUIMICOS SA DE CV.
Estado de Posicion Financiera af 31 de Diclembre de 1995,

ACTIVO PASIVOD
Gircuiants A corto Plazo
Caja 3.000,00 Provesdomss 41,403 68
Bancos 392929 692929 Acreedores Diversos 159.090.71 200.434,29
Clientes 8051209 Coctos por pager a Bancos 210.000,00
Deudores Diveraps 2425692 10486904 Doctos por pagar 5.650,15
Adriacen de Materlas primas 12.147,96 Intereses por pagar 42149 21607164
Almacen art_lerminados 3574122 Impuestos por pagar 40.963 .56
va aereditable - 47.869,18 Iva por pagar 4.262,08
Tatal activo circuiante 159.687,48 Sueidos por pagar - 45.225,64
Tota! Pashvo circutante 451.731 67
FLO
Maquinaria y squipo 262.979.84
Depreciacidn Acumutada (78.369,33) 18461045 A larga plazo
Mobiliario y eq. da Ofna 30.200,60
Depreciacion Acumulada (2426,60)  27.774.00 Dottos por pagar -
Equipo de Transports 45361 49 Intereses por pagar - -
Depreciacion Acurmutada (22.485.06) 1587643
Equipa de computo 16.069,80
Depraciacion Acumulada {5.568.25) 10.491,55
Torrenc 56.550,00  $6.550.00
Actualizaciin de aciivo fijo A4 640,84
Depreciacion Acumutada (207.333.43)  127.307.41 CAPITAL CONTABLE
Total Activo Fijo 42260984
Capital Social 40.000,00
DIFERIDG Aport pend Capitalizar 73.583,57
Acslizacion de Cap Cont (101.869,66}
Gasios por amoriizar 6.621,62 Exsc. Insuficiencia Cap. Coniable 264.380,42 276.084 33
Amortizacion Acumuylada {6.821.62) - Resuttados ¢e sjsrcicios Ant {131.082,41)
Impuesios pagados por antic. 3.194,37 3.194,37 Resultado ded ejercicio {21.311,90)  (152.394,31)
Tolal Activo diferido 3.194,37 Tota! capital contabie 123.700.02

Suma Activo 585.491,69 Suma Fasivo y Capilal 585.491,69
—r ——n




HULE QUIMICOS, S A DECV.
Estado de Resultados 21 31 de Diciembre de 1895.

INGRESCS
Del mes % Acumulade %
Ventas 13.011,28  100.00% 926.033,37  100,00%
Dev. y Reb sivtas - 0,00% (108651  0.12%
Total de ingresos 13.011,29  100,00% 924.946,86 99,88%
COSTO DE VTAS
Compras 2275529  174.89% 511.923,86 55,28%
Gastos de Fabricacién 32.596,03  250,52% 236.904,02 25,58%
Total de costo de vtas 55,351,302 42541% 748.827 98 80,86%
UTILIDAD BRUTA (42.340,03) -32541% 176.118,88 19.02%
GASTOS DE QP RACION
Gastos de administracidon 2423985 18630% 157.923,90 17.05%
Gastos financieros 229,30 1,76% 35.605,70 3,84%
Gastos no deducibles - 0,00% 10.660,70 1,15%
Total gastos de operacion 2446915  18B8,06% 204,190,320 22,05%
UTILIDAD DE OPERACION ) (66.809,18) -512,47% {28.071,42) -3.03%
OTROS INGRESLS Y GASTOS
Qtros ingresos 4,44 0,03% 5.705,37 0.62%
Productos financieros 66,13 0.51% 1.054,15 0,11%
70,57 0,54% 6.759,52 0,73%

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (66.738,61} -512,93% {21.311,90}  -2,30%




HULE QUIMICOS SA DECV.

Estado de Posicitn Financiera al 31 de Marzo de 1996

ACTIVG
Circulante

Caja 3.000,00

Bancos 583745 8.837.45

Clientes 142 B6T 57

Deudores Diversos 2425700 166.324,57

Almacen de Materias primas. 12.147.96

Aimacen art. terminadas 35.741.22

fva acreditable - 47.885,18
Total activa circutania 223.051,20
FLXO

Maquinaria y equipo 262.978,84

Depreciacion A {78.368,39) 15461045

Mobiliario y eq. da Oina 30.200,60

Depreciacion Acumutada (2.42660) 27.77400

Equipo de Transporte 45.361.49

Depraciacion Acumulada (29.48506) 1587643

Equipo de computo 16.059,80

Depreciacion Acumudada {5.568,25) 10.491,55

Temeno 56.550.00 56.550.00

Actualizacion de attiva fijo 334.640,84

Depraciacitn Acumulada {207.333.43)  127,307.41
‘Total Activo Fijo 422.609.84
DIFERIDO

Gastos por amortizar 662162

Amortizacion Acurmulada {6.621,62) -

lmpuesios pagadas por antic. 5.349.80 5.349,80
Tolal Activo difarido 5.349,80
Suma Active 651.010,84

PASIVC

A gorto Plazo
Proveadores 57.586.10
Acresdores Diversos 141.748.07
Ooclos por pagar 8 Bancos 210.000,60
Dec1os por pagar 3.150,15
intereses por pagar 421,49
Impuestos por pagar 41.269,60
Iva por pagar 25647,58
Sueldos por pagar -

Tolal Pasivo circulante

A Jargo plazo
DOCIas por pagar -
interesas por pagar -
CAPITAL CONTABLE
Capital Socia!l 40.000,00
Aport pend Capitatzar 7358357
Actuatzacion de Cap Cont {101.868,66)
Exee. Insuficiencia Cap. Contable 264,380,472
Rasultados de ejercicios Ant (152.394,31)
Resutado del ejercicio 47.489.83

Tolal capital contable

Suma Pasivo y Capilal

199.332,17

213.571,64

66.917,18
479.820,99

276.094,33

{104.904,48)
171.189.85

651.010,84
r———rram




HULE QUIMICOS SA DECV.
Estado de Resuftados al 31 de Marzo de 1996.

INGRESOS
Del mes %
Ventas 82.436.35 100,76%
Dev. y Reb shMas (623,20 0,76%
Total de Ingresos 81.813,15  100,00%
COSTO DE VTAS
Compras 52.041,28 63,61%
Gastos de Fabricacion 10.859,72 13,27%
Total de costo de vtas 62.901,00 76,88%
UTILIDAD BRUTA 18.912,15 23,12%
GASTOS DE OPERACION
Gastas de administracién B8.766,47 10,72%
Gastos financieros 15,20 0,02%
Gastos no deducibles - 0,00%
Total gastos de operacién 878167 10.73%
UTILIDAD DE OPERACION 10.130,48 12,38%
OTROS INGRESOS Y GASTOS
Otros ingresos - 0.00%
Productos financieros 50,87 0,06%
50,87 0,06%

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 10.181,35 12,44%

Acumulado

218.692,05

{842,40)

217.749,65

105.274,86

38.403,50

143.678,36

74.071,29

25.127,69
462,80

1.227,44

26.817.93

47.253,36

236,47

236,47

47.489,83
s

%

100,43%
-0.43%

100,00%

48,35%
17,64%

65,98%

34,02%

11,54%
0,21%
0,56%
12,32%

21,70%

0,00%
0.11%

0,11%

21.81%
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ANEXO C

PUNTO DE EQUILIBRIO

Costo Fijos $§ 13,997.39
Produccién Punto de Equilibrio = 13997.39
Satario $ 438323 (14.45-6.86)
Gastos Indirectos $ 174333
Operacitn Punto de Equilibrio =  Costo Fijo
Sueldos $ 641250 (14.45-6.86)
Gastos Indirectos $ 145833

Punto de Equilibric = 1844.188406
Costos Variables $ 6.86
Materia Prima $ 6.86
Ingreso unitario $ 14.45
1.7 USD

Tipo de Cambio 8.5

Punto de Equilibrio

$50,000.00
$45,000.00
$40,000.00

$35,000.00
$306.000.00 .
$25,000.00
$20,000.00
$15,000.00

— Costo Fijo
___ Costo Variable

Pesos

— Ingreso

$10,000.00
$5,000.00

rﬂg?
Unidades Kg.

o
SRS .\@Q
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ANEXO D

VALUACION FINANCIERA

PROYECTO DE FACTIBILIDAD

ELEMENTGS DE COSTOS EN LA INVERSION FlJA

La inversidn fija esta integrada por:
1.- Mejora y reacondicionamiento de la planta.
Pisos
Banos
Bodegas
Comedor
Techado
Jardines

2.- Equipo para mejora de procesos
Chimenea para control de emisiones
Equipo de laboratorio

3.- Aumento de capacidad de 1a planta
Tinas de reposo
Molino
Reactor

4.- Equipo de transporte interno
montacargas

VIDA DEL PROYECTO 6 ANOS
1* PUESTA EN MARCHA 0

2°-5 DE OPERACION 1-4
6° LIQUIDACION 5

TASA = 13.50%

@ <9

W A

4,000.00
4,000.00
20,000.00
5,000.00
6,000.00
500.00

15,000.00
5,000.00

10,000.00
15,000.00
10,000.00

30,000.00




ANEXC D

VALUACION FINANCIERA
PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESQS ANEXO 1
DESCRIPCICN 1998 199% 2000 2001 2002
1 2 3 []
PRESUPLIESTO DE INGRESOS
DlAS POR PERICDO
VOL, DE VENTAS (KG) 84000/ 120000 138m0r 162000]
COTIZACION EN DOLARES $1.75] $1.75] $1.75 $1.75
EQUIVALENTE SEGUN TIPO DE CAMBIO 3 1762|% 2006 |5 228008 25.94
(Estimado)
WVENTAS NETAS $ 1,480,29000 | $ 240660000 |$ 314674500 |§ 4.201.470.00
PRESUPUESTO DE EGRESOS
MATERIALES $ 55335500 |% 1369.14510|% 157452020 | % 1,847,694.10
SALARIOS H 069630 |8 3069860 | % 3070090 | § 30,703.20
SUBTOTAL COSTO DIRECTO $ 685052308 139984370)% 1680522110|% 187839730
GASTOS INDIRECTCS $ 4539921% 491671 ] % 525632 % 5,620.37
IMPUESTOS
SUBTOTAL COSTO INDIRECTO $ 459992 | % 491671] % 525532 | % 562037 | §
COSTO DE VENTAS $ 99385222 |% 140476041 % 1610477428 1B88401767]%
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 1M5BBDO0|S  13335436|% 14639385 S 16084810 | §
GASTOS DE VENTAS $ 5160870 )% 7930800 [ § 10160235 § 133,244.90 | §
TOTAL $ 1,16514092]§% 161751277} % 1.8-58,473.62 $ 2,178,10287 (S

Pigina 1




ANEXO D

PRESUPUESTO GLOBAL DE PRODUCCION

VALUACION FINANCIERA

DESCRIPCION
1 2 3 4
|MATERIALES $ 638356008 136914510 § 157452020 |8 1,347,694.10
SALARIOS 3 3069630 | % 3069860 | $ 20,70090 1 $ 30,702.20
GASTOS INDIRECTOS £ 459982 1% 491671 [ § 5,25632 | % 562037
SUMARIO 3 993652221% 140476041 1% 1610477423 188401767
PRESUPUESTO GLOBAL OE COMPRAS
DESCRIPCION
1 2 3 4
MATERIALES
ACEITE DE NABO
CONSUMO (0.79 POR KG) 66360, 94800 109020 127980
INV. INICIAL 30 30 35 40
INVENTARIO FINAL 30 35 40 0
TOTAL COMPRAS 66360 94803 109025 127940
PRECIO/ KG 3 T40 | % 740 1% 740 % 7.40
TOTAL $ 4510640015 701557005 BOG7ESO0|$  946,756.00
AZUFRE
CONSUMO (0.17 POR KG) 14280 20400 23450 27540
iNV. INICIAL 8 8 9 10,
INVENTARIO FINAL 8 8 10 o
TOTAL COMPRAS 14280 20401 23451 27530,
PRECIO/KG $ 190 % 18013 180158 1.80
TOTAL $ 2713200 | % 38761901 % 4457590 % 52,307.00
TRIETANOLAMINA
CONSUMO {0.40 POR KG) 33600 48000 55200 E4800
INV. INICRAL 14 14 16| 19,
INVENTARIO FINAL 14 16 19 [
TOTAL COMPRAS 33600 43002 55203 64781
PRECIO /KG $ 13.10| % 13101 % 1310 % 13.10
TOTAL § 44016000 [ 62882620 )% 723.159.301% 84553110
SUMARIC $ 95835600 [§ 136914510 (% 157452020 [§ 1,847694.10

Pagina 1




ANEXO D

VALUACION FINANCIERA

PRESUPUESTO DE SALARIOS EN PRODUCCION

DESCRIPCION
0 1 F 3 4
CARLOS VILLANUEWVA $ 8793503 879505 | % B8.y96.20 | % 8,797.35
SOSTENES MUNOZ $ 2190240 % 2190355 | $ 2190470 | § 21,905.85
SUMARIC 3 3069630 | § 30,69860 | § 30,700.80 | § 30,703.20
PRESUPUESTO DE GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
DESCRIPCION
0 1 2 3 4
EMPAQUE  (bolsas y Fleje)0.05 POR KG s 420000 % 6,000.00 | § 890000 | § 8,100.00
LUZ (PROYECTADOS CON 15% DE AUMENTO) $ 2,400.00 | $ 276000 § 37400 ] s 3,650.10
MANTENIMIENTO H 200.00 | 3 200001 s 20000 | $ 200.00
DIVERSOS  {RAZ DEL INCREMENTO DE VTA) $ 439992 % 4716871 | % 505632 % 5,420.37
SUMARIO $ 4599.92 | § 49167115 5,256.32 | $ 5,620.37
PRESUPUESTO GLOBAL GTOS DE ADMINISTRACION
DESCRIPCION
0 1 2 E) 4
SUELDOS
GERENTE COMERCIAL $ 7776000 | % 84,758.40 | 5 9238666 % 10070146
SECRETARIA $  3240000]% 3531600 | 5 38,494.44 | § 41,958.94
OTROS
RENTA H 432000 | % 518400 % 6,22080 | § 7.464.96
TELEFONO $ 240000 | § 288000 % 345600 % 4,147.20
SERVICIOS $ 35906 | § 43996 )% 48195]$ §32.35
wz $ 20004 | 5 1,896.00 | $ 1,896.00|$ 1,896.00
GASTOS DIVERSOS $ 2400008 288000 % 3,456,003 4,147.20
SUMARIO S 1108B0.0D |§ 13335436 |§ 14630385 |% 16054890 | $
PARA EFECTO DE ESTE ANALISIS SE TOMA COMO CONSTANTE LA INFLACION ESPERADA PARA ESTE ANO 20%
SALARIO AL 9% DE AUMENTO ANUAL
PRESUPUESTO GLOBAL GTOS DE VENTAS
DESCRIPCION
[0 1 2 3 4
COMISIONES (3.0 % SOBRE VENTAS) $ 44408703 72,198.00 | § 8440235 | $  126,044.90
TELEMARKETING Y PROMOCION $ 720000 | $ 720000 [ % 720000 | % 7,200.00
SUMARID $ 5160870} % 7033800 |5 101602355  133,244.10 [ §

Pagina 1




ANEXO D

VALUACION FINANCIERA

INVERSIONES FLIAS ANEXO 2
DESCRIPCION
[1] 1 2 3 4 5
Mejora y reacondicionamiente de 1a plania.
Pisos $ 400000
Bafios 3 4,000.00
Bodegas _ $ 20,0000 _
Comedor $ 500000
Techado $ 600000
Jardines $ 500.00
Equipn para mejora de procesos
Chimenea para control de emisionaes $ 1400000
Equipo de laboratorio $ £,000.00
Aumente de capacidad de Ja planta
Tinas de reposo $  10,000.00
Wotina $ 15000.00
Reactor $ 1000000
Equipa de transports Interno
montacargas s 30000.00
|Equipe de comunicaciones -
Modem, Internet $ 300000
SUBTOTAL § 12750000 % - 3 - 3 - $ - $ -
Capacilacién para comergio exterior
Misidn $ 1500000
D.F. Exporia $ 1700000
SUBTOTAL $ J200000]% - S - 3 - $ - $ -
Capital de Trabajo $ 1500000|S 225000|5 2587505 263813|§ 264572 % -
TOTAL $ 15950000 |% 225000]% 25875%0]% 263813]% 2684572} % -
PARA ANALISIS EL ACTIVO FIJO SE DEPRECIA A 10 ANOS
127500 - 76500 = 5100 POR ARO VALOR DE RESCATE SUPUESTO
10 § 7650000

LA CAPACITACION SE AMORTIZA EN LOS 5 ANOS DEL PROYECTQ

32000= 8000 POR AFO
4

Pégina 1



ANEXO D

VALUACION FINANCIERA
CAPITAL DE TRABAJO
{OESCRIPCION
[ 1 F] 3 4 [
FINCREMENTO DE CAPITAL DE TRABAJO $ 1500000)% 2.25000|% 258750|% 263813)% 264572
Auments del 15% cada aho
ACUMULADO S 1500000 | § 1725000 ) § 1983750 [$ 2247563 [ § 2512134
INCLLIDO EN LA INVERSION
EN BASE AL EDO DE RESULTADOS ANEXO:
BANCOS PARA UNA SEMANA; $ BI85 2.50% $ 204533
CTAS X COBRAR (35 DlAs) $ 3181215 60 $ 1244874
385
INVENTARDS EM PROCESQ ( 7 BlaS) § 5204128 " T § 409
365
GASTOS DE FABRICACION $ 10.859.72 7 $ 20827
385
MATERIAS PRIMAS (15 DLAS) $_52.041.28 15 $ 213868
3865
CTAS X PAGAR {15 DIaS) § 5204128 30 $ 427197
365 .
ESTIMADO DE CAPITAL CONTABLE $ 14,062.69

Pégina 1




ANEXOD

VALUACION FINANCIERA

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

|oESCRIPCION
[] 1 2 3 4

VENTAS $ 148020000 | § 240660000 [$ 3,146,745.00 | $ 4,201,470.00
COSTO OE VENTAS $ 99365222 % 140475041 |3 161047742 | $ 1,884017.67

UTILIDAD BRUTA $ 48583778 | s 100182950 |8 153626758 |5 231745233
DEPRECIACION Y AMORTIZACION 5. 12,1000} % 1310000 | § 13,100.00 | $ 13,100.00
GASTOS DE ADMINISTRACION E 1M383000 1% 13235425|% 14539385]% 160,848.10
GASTOS DE VENTAS ] 5160870 % 7939800 % 10160235 % 133.244.10

UTILIDAD EN OPERACION 3 302049088 77558723 |% 127517138 | $ 2,010,260.13
GASTOS FINANCIEROS LARGO PLAZO (INTERES)
GASTOS FINANCIEROS CORTO PLAZO .

UTILIDADES ANTES ISR ¥ PTU 3 30204908 | % 775987.23 |5 1,275,171.33 | % 2,010.260.13
MPTO. SOBRE LA RENTA $ 10259669 |% 26283566 | % 43355827 |5 68348844
P.TU. $  awz0am |y 7758872 |$ 1275174 {8 20102601

UTILIDAD NETA s S 160,147.48 | 5 43552858 71400558 | $ 1,125,745.67

ESTADO DE RESULTADOS CON PAGQ DE FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION

0 1 2 3 )

UTILIDAD EN QPERACION $ 30204908 }§ 775.987.23|% 127517138 | 2,010,260.12
PAGO DE AMORTIZACION DEL CREDITO ($54,455) ($54,455) (354,455} ($54.455)

UTILIDADES ANTES DE ISR Y PTU $ 24750400 S 72153224 | % 122071639 % 195580513
MPTO, SOBRE LA RENTA S B41B109 S 24532006 |3 41504257 |$ 684973 T4
P.T.U, H 2475941 ) % 72153.22 % 12207164 % 19558051
| UTILIDAD NETA $ 3 13865269} % 404,058.05]|% 683,601.18]§ 1,095,250.87




ANEXO D

WALUACION FINANCIERA,

ESTADO DE ORIGEN ¥ APLICACION DE RECURSOS PROFORMA

DESCRIPCION
0 1 2 3 4 5
QORIGENES
GENERACION INTERNA
UTIUDAD NETA s 160447485  ana55285|s 71400598 |$ 112574567
DEPRECIACION $  13,10000 | § $3.100.00 |s  1310000]s  13,10000
EFECTIVO TOTAL APORTADO
CAP, SOCIAL (% PARA PROYECTO)
CREDITC BANCARIO LARGO PLAZO  {§ 17450000
CREDITO BANCARID CORTO PLAZO
PROVEEDORES
OTROS ORIGENES TURBIOS
APLICACIONES
|INCREMENTO DE ACTIVOS
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO $ 15000008 225000|% 258750 s 263813 |3 264572
INVERSION EN ACTIVO FIIO $ 12750000
CAPACITACION $  32,000.00
REDUCCION DE PASIVOS .
PAGO DE CREDITO L/P
PAGO DE CREOITQ C /P
DMDENDOS
ORIGEN MENQS APLICACIONES . |s 17989748]%  445065.35 724557858 113619955 -
SALDO INIGIAL CAJA T ] Bar4s |§  BEITAS 188,834.93 539,500.28 | 5 _1.358458.13 | § 2.49:4,555.093
SALDO FINAL EN CAJA 1 B.637.45 | §_ 188,834.93 B33.90078 | § 1.558.458.13 | § 2,4945658.09 |§ 2.494.658.09
FINANCIAMIENTO 0.224035693 0.33969319
0.659523651
TASA 13.50%
PERIOCDOS 4 ANOS
CREDITC  §  174,500.00
ANUALIDAD DE PAGO DE LA DEUDA $54,455
FERIOD SALDO INTERESES ___ PAGDINTER __ AMORTLZACION FLUJO
0 174,500
1 174,500 $23,558 §23,558) (330,807 ($54 455}
H 143,603 $19,385 1$19,366) (335.069) {§54.455)
3 108,534 $14,652 ($14,652] 803} ($54.455)
] $68,731 %9279 ($9,275) (345.176) (§54,455)
50
($174,500)
PROM ($22,282)




ANEXO D

VALUACION FINANCIERA
ANALISIS OE FLUJO DE PROYECTOS
[FERIGOO [INVERGION _ |INWERSION  [INC. CAP. DE [INVERSION  [UTILIDAD DEPREC.  [VALOR OE |DEC. CAP. JINGRESOS FLUJO OE CAJA
FUA asocuna | TRABaSo  lTOTAL NETA RESCATE |TRABAIO JTOTALES NETOS
0 3 12750000 | § 3700000 | $ 15000.00 | $ 174.500.00 3 T (% (17450000
1 3 2,5000|% 2250008 13865269 (% 1310000 ¥ 15175169 |§  149,502.69
z 3 258750 |3 25ETS0)% 40405805 1% 1310000 T 41705005 [§ 41457055
3 S 263543|% 2G08.13(% 633601.18|% 1310000 S 695.701.18 | 3 694,063.05
1 T 5.64572 | 2.645.72|% 1.09525087 |§ 1310000 Y.108,350.87 [ §  1,105,105.16
5 $ - 0 $ 16,500.00 76.500.00 | 3 76.500.60
TOTALES(S 1275000613 3200000 % 2512134 {3 18462134 | § 2,321,562.79]$ 5240060 |3 7650000 % - 245046279 | § _2.265.84145
COSTO DE CAPTTAL NOTA: PARA ESTE PROVECTO S0LO SE OCUPA FINANCLAGENTO
[AUNGUE LA DEUDM ESTE RESPALDADA POR QTROS ACTNOS)
PORCENTASE PONDERACION
PASIVO LARGO PLAZO 100% tRE% $215%
CAPTAL CONTABLE % 28.50% 0.00%
135%
COSTO POR CAPITAL CONTASLE T

CETES + % DE PREMIO
19% + [1+50%) = 28.50%




ANEXO D

VALUACICN FINANCIERA

DETERMINACION DE ESQUEMAS DE VALUACION

[FERIODO  |FLUJOS L VP ZVP
NETOS
0 s (174.50000] 5 T00 |5 (174500000 §  (159,360.73)
[ ¥ 140,50268]8 D91]S 1365321415  (116,036.73)
F] % 41457055 O0B34010967| 3 345,756.38 | § 6,398 28
3 % 693063.05| 0.761653851] % 52663580} % 13759104
4 7.105,705.16 | 0.595574203] $ _ 769,100,08 | § _ 282,209.31
5 $ 76,500.00 {  0.635227665] § 4859482 {§ 32658823
TOTALES |3 2,265841.45 [+ 1654,11932| 8 477,380.40
TR 166%
NPV $1.654,119.32
RN 181%
PRD 2% ANO
[FERIODO  [INVERSIONES TTi+kn 3
0 3 1745000018 7008 17450000
[ 3 225000 | § 0.91 2,054.79
Z 3 258750 | 0534010967 7,158.00
3 3 2,638.13 | 0.761653851 7,008.34
4 3 264572 | 0695574293 1.840.29
5 B 5 0.635227665] § - .
TOTALES |5 184,621.34 Y 182,562.43 |SUMATORIA
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ANEXOF

ESTIMACION DE PARIDAD CAMBIARIA PARA EL ESTUDIO

Para el presente estudio la paridad cambiaria es muy importante y aunque las
devaluaciones pueden traer efectos adversos a la economia, estas hacen mas
competitivos a los precios de exportacién, de aqui que el presente anexo analice
las tendencias del délar.

Definitivamente se puede ver una dependencia histdrica entre el tipo de cambio y
la tasa inflacionaria y como se observa en la siguiente tabla que compara los
incrementos de ambos indicadores.

COMPARACION DE INDICADORES

05

04

03

02 I

0.1 |—|

INCREMENTOS

MESES

Fuente: Banco Internacional, Departamento de Asesoria de Negocios, 17 de enero de
1998



ANEXOF

Por otra parte las expectativas en los E.U. son que siga estable y en tendencia a
la baja el indice inflacionario como se puede ver en la siguiente tabla:

INFLACION
U.S.A,
Ene-97 31
Feb-97 32
Mar-97 28
Abr-97 26
May-97 24
Jun-97 2.4
Jul-97 23
Ago-87 24
Sep-97 2.3
Oct-97 1.9
Nov-97 1.8
Dic-97 17

Inflacién anual EU {%)

[

N

—

o
o 2L

Fuente: IXE Casa de Bolsa, Direccién de Estrategias
de Inversion 28 febrero de 1998
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Por ofro lado y segdn la informacion histérica la tendencia que sigue el indice
inflacionario en México es el siguiente:

PRONOQSTICO DE INFLACION {(REGRESION LINEAL)

450 0000

400 D000

50,0000

300.0000

D S 3

5

2500000

UNIDADES DE INP

200.0000 |

$50.0000 B

100.0000 153
55

S T
0.0000 oG e s T Y PR, : TRt
Ene.1985 Jun-1986 Now1987 AL-1989  Sep- Fcb-mﬂz AE1993 Di1904  May-  OC-I997 Mar  Ago-  Ene-2002 An-2003
1 18 s 52 1990 103 120 1998 154 199 2000 208 222
MESES

Fuente: Banco Internacional, Departamento de Asesona en Negocios, 17 de enero de
1998 -

Como se puede apreciar la tendencia es que este indice se eleve por tanto los
diferenciales de inflacidn en ambos paises hacen factible mas devaluaciones.

Aungue este tratamiento estadistico, sabemos que para el afio 2000 turbulencia
politica pueda hacer subir mas este indicador y a su vez aumentar las fuerzas
para devaluar el pesos. Ademas ciclicamente en los periodos de cambio de
gobierno las exportaciones son fuentes estabilizadores de la economia por sus
grandes volimenes de ingresos y al fortalecer la moneda.



ANEXO F

En el presente estudio también se determino la tendencia historica del tipo de
cambio , para hacer una mejor estimacion de los ingresos. La siguiente grafica

PRONOSTICO DE TIPO DE CAMEID
{REGRESKIN LINEAL}

PESQS PQR DOLAR

i3
H
£855838886855585543838855288838335583
SRS R HE R A R E R RN IR R
MESES

representa e! tratamiento estadistico de datos:

Fuente: Idem

Resultando:

Tendencia del Tipo de cambio
Ene-99 Ene-00 Ene-01 Ene-02 Ene-03
10.51 11.32 12.41 13.84 15.00




ANEXO F

Con una idea mas clara de las tendencias del tipo de cambio, finalmente se

incluye

un estudio de tipo de cambic Forward a 5 afos y el resultado es

presentado en la siguiente tabla ademas estos datos son considerados para la

estimacién de ingresos en la parte financiera:

Formula:

Forward=(r—-r")s +s

Donde:

1+r

r = tasa de interés en Mexico

r* = tasa de interés equivalente en Estados Unidos

s = tipe de cambio spot

ANALISIS PARA ESTIMAR EL
TIPO DE CAMBIO
364 dias Tipo de cambio
Forward

Cetes 22.25% Ene-99 Ene-00 Ene-01 Ene-02 Ene-03
Treasury 541%
Bill 10.069 11.456 13.033 14.828 16.871
Tipc de cambio spot 8.85

Fuente: Bursamex, Casa de Bolsa

Suplemento semanal de tasas Feb-98




