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Introduccion

El mundo cambia cada dia, en lo politico, lo econémico, lo tecnolégico y
lo social.

Hoy contamos con gobiernos plurales electos democraticamente, en
donde los grupos que antes se encontraban en el poder ahora son de oposicién.

Por otro lado la interrelacion de las economias nos obliga a plantear
empresas de clase mundial con condiciones de calidad y precio iguales a los de
nuestros nuevos socios comerciales.

Ademas de que la relativa estabilidad, con indices de inflacion y tasas de
interés mas controlables, nos permiten planear y pensar nuestras empresas a
plazos relativamente mas largos, y no sélo reaccionar a los cambios cotidianos.

En lo tecnoldgico dentro de las artes graficas, los cambios se presentan a
una velocidad asombrosa; la electrénica, los nuevos materiales, equipos mas
rapidos; asi como las exigencias de nuestros clientes, que nos obligan a
incrementar nuestra capacidad de respuesta produciendo mas y mejor en el
menor tiempo posible.

El objetivo del presente trabajo, fruto del estudio de la operacidn de una
empresa de servicios de impresién, es el de plantear la iniciativa, de mejorar su
operacion mediante fa adquisicién de maquinaria especifica para su produccion,
y dado que es una inversion importante, hace falta de acuerdo a la rentabilidad
que genere.

Para este proposito se ha analizado la forma de trabajo actual de la

empresa, la metodologla y cémo se satisfacen las necesidades de los clientes.
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Una de las principales necesidades para plantear la inversiéon en
maquinaria, es el construir barreras de entrada para nuestros competidores y el
poder concursar en licitaciones del gobierno y contratos de produccion anual
por parte de la iniciativa privada, que ponen como requisito el de ser productor
directo.

Debido a la alta competitividad de la industria litografica, v aunque es una
opcion viable la de seguir maquilando para poder sobrevivir, la mejor manera de
mantener una empresa sin problemas financieros, de calidad y de produccion,
que cuente con sus propios recursos, y no a través de la maquila de todo el

proceso.

Capitulo 1. Sector Industrial

La impresion es un trabajo de arte hecho a partir de tinta sobre papel,
existen una gran cantidad de ejemplos. No es creado dibujando en el papel con
una pluma llena de tinta o con otro instrumento semejante, sino a través de un
proceso indirecto de transferencia. E! artista comienza dibujando o escribiendo
alguna composicion sobre otra superficie. La transferencia ocurre cuando una
hoja de papel se coloca en contacto con la superficie dibujada, y esta corre a
través de una prensa.

Gracias a las ventajas de hacer un trabajo de arte por este medio,
multiples “impresiones” se pueden realizar de acuerdo al nimero de piezas de
papel que pueden pasar a través de la prensa en la misma forma. El artista
decide cuantos ejemplares producir, y al total de nimeros de impresion se le

llama “edicidén”. Estas son firmadas y numeradas por el artista. De acuerdo al
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ntmero existente de copias, serd el nimero de personas que podran obtener
esas impresiones.

Varios métodos de impresién han evolucionado a través de la larga
historia del medio. Dependiendo de lo que el artista quiera expresar en un
trabajo, sera el tipo de impresion seleccionada.

El método que usamos es el offset, en el cual una vez que el artista ha
terminado su obra, ésta se digitaliza o se pasa a un medio electronico, para que
una vez archivado, se pueda enviar a maquina y ésta a su vez imprime dicho
trabajo.

Nuestro sector industrial es el 342003: Impresién y encuadernacién, que
comprende establecimientos que a través de procedimientos como la
composicién editorial, grabado, fotograbado, compaginaciéon, impresién y
encuadernacion, elaboran todo tipo de productos impresos (libros, revistas,
documentos, formas, impresos comerciales, boletos, etcétera), asi como la
encuadernacion de cualquier tipo de documento impreso, realizado de manera
fabril, generalmente para comparifas editoriales, excluyendo la encuadernacion
de publicaciones personales.

En las tablas 1 y 2 se muestran los datos referentes a la produccion y
ventas (tabla 1) ademas de materias primas y auxiliares consumidas durante el
afo de 1998, de este sector. Los datos aqui mostrados sdlo se refieren a

productos y materiales que producimos y usamos en nuestra empresa.
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NEDNO HQ VTV
NOD SISHL

TABLA 1. PRODUCCION Y VENTAS DEL SECTOR INDUSTRIAL
Datos referentes a 1998
—_—

PRODUCCION VENTAS NETAS
UNIDAD i :
PRODUCTOS ELABORADOS DE  |CANTIDAD| VALOR* | PRECIO TOTAL MERCADO | MERCADO
MEDIDA MEDIO NACIONAL" [EXTRANJERO"
(PESOS)
CANTIDAD | VALOR®

EDICION DE OTROS MATERIALES CON LA IMPRESION INTEGRADA 1 . 2,253,351 A 2,239,448 2,184,908 54,540
EDICIONES E IMPRESIONES COMERCIALES 285,654 zas,oso‘ 281,316 4,774
FOLLETOS Y CATALOGOS MILES PZS| 353,856 219,917| 621487  354,729) 220,353 220,248 107
VOLANTES COMERCIALES MILESPZS|  29,958] 21,470, 716.670] 29.958] 21,470 21470 0
OTRAS 21,434 21,434 16,767 4,667
OTRAS EDICIONES E IMPRESIONES 377,369 364,895 318,823 46,072
AGENDAS Y DIARIOS MILES PZS 287, 4614] 16,076.655 4,708 0
IMPRESION DE FORMAS CONTINUAS Y OTROS MATERIALES R L L B 7,767,631 158,334
IMPRESOS COMERCIALES 847,911 841,419 12,126
FOLLETOS Y CATALOGOS MILES P2S| 1,427,550 €71,151 470.142| 1,429.467| 675,741 664,552 11,189

VOLANTES COMERCIALES MILES P2S| 266,494 116,332 406.054]  286.609f 116,237] 116,237
MUESTRARIOS MILES PZS| 11,869] 26987) 2,273.738 11,869] 26,987 26,987, 0
PORTADAS PARA CASSETTE Y CD MILESPZS| 12,797, 8,397| 653.825 12,779 8,358 8,358 0
OTRAS 25,074 26,222 25285 937
OTRAS IMPRESIONES 162,631 163,003 162,435 568
AGENDAS Y DIARIOS MILES PZS 2,136] 59521 27.865.637 2,146] 60,174 59,663 511
TARJETAS CONMEMORATIVAS MILES PZS 1927F  3.415) 1,772.185) 1,927 3,415 3,415 ]
INVITACIONES MILES PZS 7.501 9431  1,257.299 7443 9,300 9,300 0
LIBROS INFANTILES PARA COLOREAR MILES PZS 921 3179 3.451.683 921 3,179 0
DIRECTORIOS TELEFONICOS MILES PZS| 62 1,073| 17,306.452 71 1.256) 0
OTRAS 86,012 85,622 s7
RNACION i L 49,861) 334
ENCUADERNACION CON TAPAS DE PAPEL O CARTULINA (RUSTICA} I 22,169, 334
LIBROS Y ENCICLOPEDIAS MILES PZS 4,919) 4422444 4919 21,420 334
REVISTAS Y FASCICULOS MILES PZS| 1 14,000.000) 1 14 0

Fuente: Tablas del Sector industrial del INEGI de 1998




TABLA 2. MATERIAS PRIMAS Y AUXILIARES CONSUMIDAS EN EL SECTOR INDUSTRIAL
Datos referenles a 1998

o TOTAL MERCADO DE ORIGEN |

MATERIAS PRIMAS Y AUXILIARES ”Né%"o CANTIDAD) VALOR® mﬁ;g NACIONAL' [EXTRANJERO"

MEDIDA (PESOS)
-
EDICION DE OTRQS MATERIALES CON LA IMPRESION INTEGRADA | L ggm:ur 444,223 23,511
PAPEL BOND 134,187, 108,599 25,588
DE MAS DE 60 Y HASTA 75 GRS KGS 8,090,249) 70,118 8.667 50.573 19,545}
DE MAS DE 75 GRS 19,028 8772 18.944] 84
[OTROS PAPELES PARA IMPRESION 202,385| 162,450 9,935
COUCHE TONS 15.841] 110933  7.002904] 108,878 2,055}
REVOLUCION TONS 1,219 10,490|  8,201.720) 10,490) 0
[CARTULINA TONS 3815 16601  4,351.507 11.402] 5,199)
OTROS 41,466 8,767, 32,681
ESION DE FORMAS CONTINUAS ROS MATERIALE! I . A A . I
PAPEL BOND 976,618} 752,795] 223,820
DE MAS DE 60 Y HASTA 75 GRS KGS 19,144,570| 179,553] 9.37J 149,654 29,899
DE MAS DE 75 GRS 230,047} 12399 172741 57.306
OTROS PAPELES PARA IMPRESION 814,487] 634,957 178,530
BIBLIA KGS 299,500( 1,184  3.876 00| 1161 0|
[COUCHE TONS 37443 373,799]  9.983.148] 343,381 30,418
REVOLUCION TONS 16790 104700  6.235 855 10.470 0
CARTULINA TONS 3304 21,189  6,407.082) 18,742) 2,427
AUTOADHERIBLE TONS 5641) 126301)  22,389.824 59,395) 66,908
OTROS 217,612] 150,814 66,798
ENVASES Y OTROS CONTENEDORES DE CARTON Y CARTONCILLO 4.990) 4,990 0
CALAS TONS 1,408] 4,778 393 466, 4778 i
ENCUADERNACION L L L 5 -
PAPEL BOND Y SIMILARES PARA ESCRITURA E IMPRESION aw( 6954 0
DE MAS DE 60 Y HASTA 75 GRS TONS 30) 157 5.233.333 157 [}
DE MAS DE 75 Y HASTA 100 GRS TONS 1,154 6381 5520463 6381 0
OTROS PAPELES PARA ESCRITURA 274 224 9
COUCHE TONS 25 . 285( 10800000l . 265 0
OTROS 9 9 0
PAPELES PARA ENVOLTURA . 803 50)) 0
[KRAFT ¥ SEMI.KRAFT TONS 138 . 472 3420290 472 0
CARTON Y SIMILARES 4783 4763 0
CARTON KGS 700,754] 4737 8.760) 4737| 0
CARTULINA koS 52000 26 5,000 2 o
* Informacion en miles de pesos
Fuente: Tablas del Sector industrial del INEGI de 1998
7
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Como se puede ver, la mayor parte de esta industria trabaja para
provecho del propio pais, ya que casi la mayoria de materia prima que se
consume es de origen nacional, ademas de que casi todos los productos se

venden dentro del pals.

En este sector se puede ver que gran parte de los productos
competidores son importados, y casi muy pocos de los articulos producidos son
exportados, lo que nosotros buscamos, no sélo es imprimir a nivel nacional, sino
tener cierto sobrante para poder exportar productos de alta calidad, que a su vez
beneficiaran no s6lo a nuestra empresa en cuanto a ventas, sino a todo el
sector.

Pocas empresas exportan, debido a que su principal fuente de trabajo son
los impresos comerciales que se realizan dentro del pais con lo cual satisfacen
su necesidad de ventas. Nosotros nos estamos enfocando a la impresion de
libros por lo que buscamos que la exportacién sea una de nuestras principales

fuentes de ingreso a largo plazo.



Capitulo 2. Produccion con base en maquila

2.1. Situacion de la empresa

2.1.1 Antecedentes

En la actualidad existen diversos tipos de impresion: digital, litografica,
offset, etcétera, nosotros estamos enfocados principalmente a la impresion en
offset, la cual logra que las area sin imagen de una lamina llamada placa, sean
humectantes; y al mismo tiempo las areas que si llevan imagen tengan
repelencia al agua atrayendo al mismo tiempo el medio de impresion (la tinta).

El mercado sufre cada dia un aumento considerable en sus necesidades
porque sus posibles clientes lleguen a conocerlos, uno de los medios mas
exitosos es a través de la publicidad impresa. Otra necesidad es la que tienen
las personas por dar a conocer sus obras (novelas, poemas, etcétera) en libros
que imprimimos.

Empezamos como una micro-empresa dedicada a la impresion en el afio
de 1996, cuya misién es ofrecer servicio internacional a un costo nacional a
todos nuestros cliente dando un valor a nuestros empleados.

Antes sélo imprimlamos tarjetas de presentaciéon y un poco de papeleria,
gracias a eso y a nuestro buen desempefio comenzamos a crecer rapidamente,
tanto en nuestra cartera de clientes como en nuestros tipos de trabajo: volantes,

tripticos y hasta la impresion de libros.




Este crecimiento implica el desarrollo de diversas areas para satisfacer las
necesidades del cliente y nos esta llevando a dar un paso mas en cuanto al
crecimiento de la empresa: comprar maquinaria nueva o usada.

Seguiremos explicando a qué nos dedicamos.

El proceso de impresién consta de diversos pasos, dependiendo el tipo de
material a imprimir, de los cuales nos dedicamos a imprimir principalmente dos:
libros y papeleria (flyers, tripticos, carteles, folletos, etcétera) que a continuacion

se explicaran:

% Libros: (ver figura 1)

» Edicion: acomodar el texto, asi como seleccionar tipo de letra e imagenes.

» Original: impresién laser del texto a manera de prueba.

» Armado: las paginas se acomodan en pliegos, de acuerdo al nimero de
paginas, haciendo un dummie para hacer mas facil el doblado.

» Pruebas: antes de sacar los negativos se verifica que no haya errores en

las impresiones o en el dummie.

Negativos: por cada color se saca un negativo.

Laminas: por cada negativo se saca una lamina.

Impresién.

Doblado: se doblan los interiores de! libro de acuerdo al dummie.

vV Vv Vv V V

Alzado: compaginacion del libro.




> Cosido: dependiendo del grosor del libro sélo se pegara o requerira ser
cosido para evitar que con el tiempo las paginas se despeguen.

» Engomado falso: las hojas se pegan entre sl.

» Pre-refine: una vez dobladas y alzadas se cortaran los interiores del libro
para poder pegarlos al forro.

» Encuadernado: los interiores se pegan al forro.

> Refine: el libro se corta al tamaiio final.

» Empaque.

< Folleteria:

» Disefio

» Pruebas de color: se verifica que los tonos y el tamafo sean los
deseados.

> Negativos: se saca un negativo por color.

» Laminas: se saca una lamina por negativo.

v

Impresion

L.aminado o barnizado: para proteger el material.

v Vv

Plecado y doblado: en caso de que sean tripticos, o lleven alguna forma
en especial.

» Empaque: de acuerdo a las necesidades del cliente.

Desde los comienzos de nuestra empresa, hemos tenido contacto con

todas y cada una de las areas implicadas en todo el proceso de impresion, pero




nunca hemos tenido control directo sobre cualquiera de éstos, lo cual a veces
retrasa nuestros tiempos de entrega.

Las empresas litograficas de mediano tamario sé6lo abrazan los uitimos
procesos, desde la hechura de las laminas hasta el empaque. Las grandes
empresas cuentan con la maquinaria y medios suficientes para llevar a cabo por
ellos mismos todo el proceso, y sélo en casos en que la demanda sea mayor a
su produccion magquilan material extra.

Lo que buscamos ahora con la compra de la prensa es llegar a ser una
empresa de gran tamario para poder controlar casi todos los factores influyentes

a nuestro proceso productivo.




Figura 1. Proceso de impresion para un libro.
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2.1.2 Situacién actual

Hoy realizamos todos nuestros productos por contratacion de magquila de
cada proceso. Esto funciona bien, pues tiene la ventaja de no tener gastos fijos.
Sin embargo hay desventajas mayores, como no poder participar en licitaciones
y contratos de producciéon anual por parte de la IP, no poder controlar nuestra
produccién, no tomar algunos trabajos debido a que al no ser productores, la
utilidad es muy baja para el riesgo que significa el trabajo. Con la carga que
tenemos actualmente, sin esperar que ésta crezca mas, podriamos mantener
una maquina de impresion, por lo que hemos decidido invertir en dichos activos.

Nuestra produccién actual corresponde a la de un taller de impresién con
una prensa. Con las ventas que tenemos actualmente podriamos mantener la
produccién de una maquina un turno de 12 horas, pero gracias al crecimiento
que hemos tenido y al empuje que llevamos, creemos que en un afio estaremos
trabajando el primer semestre 16 horas y el segundo semestre las 24 horas,
debido a que nuestras ventas siguen creciendo por posicionamiento y prestigio
en el mercado.

En el 2000 producimos alrededor de §50,000 libros, ademas de la gran
cantidad de folleteria que, como se vio anteriormente, implica gran cantidad de
maquiladores de diversos procesos. Aunque la folleteria podria parecer que nos
deja un ingreso muy pequerio, el gran volumen ha implicado una gran fuente de
ingresos, por lo cual también consideraremos los colores como una

caracteristica para la compra de una maquina.



2.1.3 Activos fijos

Debido a que toda nuestra produccién se lleva fuera de nuestros talleres,
contamos con pocos activos fijos, los cuales son suficientes (hasta el momento)
para satisfacer nuestras necesidades de distribucion, entrega y control de ia
produccién,

También consideraremos activos fijos nuestros medios de comunicacién
entre las diversas areas.

Para el area administrativa contamos con una computadofa mitsuba 100
con procesador celeron 333.

Para el area de producciéon contamos con una computadora mitsuba 100
con procesador celeron 333; 3 radios nextel modelo i700, y uno modelo i1,000
(los cuales se usan para comunicacion entre el drea de calidad, produccion y la
direccion general), también tenemos una combi modelo 1980 para entregas.

La direccién general cuenta con un auto utilitario, para la representacion
de la empresa, un radio nextel i1000 y una computadora personal.

En cuanto a inmobiliario, s6lo contamos con lo necesario para dos
oficinas: dos escritorios, 4 sillas y teléfonos. Debido a que el local donde nos
encontramos es rentado, no lo consideramos como parte del activo fijo.

Ademas contamos con una impresora HP laser modelo 2100.

Todo esto tiene un valor aproximado de $175,000.

15



2.1.4 Ventas

Llevamos cuatro afios en el mercado Yy nuestro crecimiento del afio de
1897 al 2000 ha sido del 804 por ciento. La fecha de apertura de operaciones

fue en octubre de 1996, por lo que la operacién en ese afio fue minima. Nuestras

ventas han sido las siguientes:

GRAFICA 1. HISTORIAL DE VENTAS

Millones

$7.00-
$6.64
$6.00

$5.00-

$4,00-

$3.00

$2.00+

1999 000

Como puede verse, el crecimiento mas grande fue en el afio pasado (ver

tabla 3), debido a nuestro avance dentro del mercado, en el cual seguimos

ganando cada vez mas clientes.
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Si este porcentaje de desarrollo fuera en una empresa mediana o grande,
estariamos hablando de un suceso extraordinario, pero al hablar de una
pequena empresa podemos decir que tiene un buen crecimiento, que va por

buen camino, Esperamos en un futuro no muy lejano ser la empresa lider en
nuestro ramo.

17



Tabla 3. Ventas del afio 2000

S oo

ENERO $243,820.00 $§é,573.0§’“ ~$280,303.00
FEBRERO §71,406.00 $10,710.90  §82,116.90
MARZO $46,360.00 $6,054.00 $53,314.00
ABRIL $8,681,00 $1,302.15 $9,083.15
MAYO $510645500 | $20.468.25  $2.605,023.05
TONG  ST16T08580 | S17266208  $1,323,74548
06 SeeEe00 868200 $67,695.90
AGOSTO ™ $354,079.00 $53,11185  $407,190.85
SEPTIEMBRE _ $1203,208.00  $180,404.70  $1,383,792.70
OCTUBRE $118,001.80 $17.713.77  $135,80557
NOVIEMBRE _ $196,945.70 $2054186  $226487.56
DICIEMBRE _ $186,835.00 $2832525  $217,160.25

2.1.5 Descripcion de la estructura organizacional de la empresa

La empresa, a lo largo de este tiempo, se ha topado con la necesidad de

dividirse las tareas para ser mas eficiente. En un principio el director general se

encargaba de llevar toda la operacion del negocio: ventas, produccion,
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administracion. En la actualidad estamos hablando de que la empresa ya cuenta

con una gerencia administrativa, una de produccion y una de calidad.

[ DIRECTOR GENERAL

[
f R '

GERENTE DE | GERENTEDE | GERENTE v
PRODUCCION. “ | CALIDAD. - ADMINISTRATIVO -

ll
I(‘.HOFF’.R - I IASISTENTE | MENSAJERO o

Flgura 2. Organigrama de la empresa

Cada gerencia se encarga de optimizar al maximo cada una de sus areas,
aunque éstas areas se encuentran aun con muchos problemas al no tener el
control directo de sus gerencias y depender de las diversas empresas
manufactureras.

Debido a esto cada area tiene sus objetivos, como a continuacién se

describe:

2.1.6 OBJETIVO GERENCIA DE PRODUCCION
Optimizar el uso de los recursos de la empresa empleados (mano de
obra, maquila, materia prima, etcétera) en la produccion a través de una buena

planeacién de dichos recursos.




ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Planeacion de la produccién

Control de inventario de materia prima
Control de horas hombre

Control de entregas

Seguimiento de procesos

Contacto con maquiladores

Contacto con proveedores

Elaboracién de reportes

PROCESOS POR ACTIVIDAD

Planeacion de la produccion

De acuerdo al estado de las maquiladoras, el nuevo trabajo se envia ala
maquiladora que cuente con fa capacidad necesaria para la produccién de dicho
trabajo, buscando la mejor opcidn en precio, calidad y tiempo de entrega. Esta
planeacién puede ser diaria o semanal dependiendo de la carga del trabajo.
También incluye un control de la produccion el cual se lleva diariamente, para
conocer el estado de todos los trabajos, y también mensualmente, para conocer

los meses con mayor carga y a final de afio tener una idea del desempeiio de la

empresa.(ver apéndices 1y 2)



Para poder tener una buena planeacion se necesita una lista actualizada
de proveedores y maquiladores para poder coordinarlos bien, esta planeacién
puede ser hecha a mano o con la ayuda de algunos programas como excell o

word los cuales brindan diversas herramientas para dicha planeacién.
Control de inventario de materia prima

Debido al tiempo de entrega de la materia prima y a ser muy variable la
cantidad de materiales para impresién, no se cuenta en este momento con un
nivel de inventario, sino so6lo con un porcentaje de materia equivalente al 10 0 20
por ciento el cual sirve como materia de ajuste. Con esto se busca tener un

desperdicio minimo asl como bajar costos.

Para que este nivel no sea exagerado o minimo se requiere de la
asistencia de un experto (Gerente de Calidad) el cual avala dicho porcentaje
dependiendo del proceso. Se entregara un reporte al area administrativa de la

materia prima usada para que pueda llevar un control de egresos.

Lo anterior se podra llevar a cabo gracias al conocimiento del tipo de
proceso a elaborar para poder estimar el porcentaje de inventario de proteccion.

Deteccitn a tiempo de posibles errores en las diferentes etapas del proceso.
Control de horas hombre

Para poder tener informacion necesaria de la duracion de jornadas de
trabajo asi como el control de tiempos extra seglin el proceso seguido asi como
la temporada de trabajo. Este control se llevard a cabo cada semana, (ver

A}

apéndice 3).
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Para esto necesitaremos de puntualidad por parte de ios trabajadores asi
como el personal necesario, que en este caso serla un chofer y un asistente y en

temporadas altas tal vez se requiera de un ayudante extra.
Control de entregas

Incluye tiempo prometido y tiempo real de entrega para saber nuestro
rango de variabilidad en entregas y asl poder averiguar la causa del retraso en
caso de ser necesario. Este control de entregas serd semanalmente y se
entregara un reporte al area administrativa para que ésta pueda llevar un control

de ingresos y egresos.
Seguimiento de procesos

Estar al tanto del estado de cada trabajo para evitar posibles entregas
tardias y la correccién de posibles errores en cualquiera de las etapas. También

se verificara el correcto desarrollo de la planeacién.

Se lograra por medio del contacto con las diferentes areas de la empresa,
en persona o través de radios, asi como con los diferentes proveedores y
magquiladores de la empresa, ya sea a través de medios electrénicos (e-mail),

telefonicos (teléfono, fax), escritos (reportes) o en persona (conferencia, juntas).
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Contacto con Maquiladores y Proveedores

Para poder contactar a ciertos maquiladores se requerira que cumplan
con ciertas especificaciones de calidad, precio y tiempo de entrega, asi como
también nosotros debemos de cumplir ciertos requerimientos que ellos nos

exijan, pudiendo llegar a acuerdos con ellos.
Elaboracion de reportes

Para llevar los controles anteriormente se elaborardn los reportes

correspondientes, (ver apéndices 1,2y 3.)
1.7 OBJETIVO GERENCIA DE CALIDAD

Reducir los costos de operacion, dar la mayor fluidez posible a la
produccion, eliminando totalmente ios errores dentro del proceso de impresién.

ACTIVIDADES A DESARROLLAR ‘

Para el control de calidad es necesario tomar en cuenta lo siguiente:

Que se entregue a control de calidad una orden de trabajo en la que se
especifiquen las caracteristicas del trabajo.

Considerar la necesidad de que el cliente autorice las pruebas.

Informar qué materiales proporciona el cliente para la elaboracion de su
trabajo (originales mecanicos, negativos, disquetes, zip, jaz, cd, etc.)

De ser posible tomar como guia de desarrolio del proceso de impresion

alguna muestra igual o similar (flyer, diptico, péster, libro, etcétera).

2 TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




A) “Dét.é."rhi:nérb quién é quiénes van a realizar los negativos y en caso dado
L ,’haci".ér’,vtrtazo para su realizacion o dummie.
“B) Caigula} la cantidad de papel a comprar considerando su excedente.
K C) Colocar en el taller mas adecuado para la elaboracion del mismo (offset,
serigrafia, imprenta, fotocopiado, etcétera).

Supervisar ocularmente los negativos recibidos de preprensa y en su caso
hacer las correcciones (deben venir limpios, sin bloqueos de imagen y si tienen
orificios de luz bloquearlos).

Al recibir el papel debe revisarse que la cantidad solicitada a la papelera
sea correcta y de las especificaciones solicitadas.

Dar seguimiento al proceso de impresion. Que se apegue a las pruebas
de color entregadas en cuanto a cantidad de tinta suministrada, asi como de
agua, y que se iguale al maximo a la calidad solicitada.

Revisar que la cantidad que se imprimid corresponda a la requerida
(tomando en cuenta el porcentaje de proteccion suficiente dependiendo del
trabajo).

Revisar la elaboracién de acabado. Que se realice correctamente
(dobleces a guias, grapas que abracen, pegado correcto, corte al tamaiio
indicado, etcétera).

Revisar el trabajo final. Que sea producto de lo planeado.

El empaque de preferencia debe ser en papel con logotipo de la empresa
y con cinta impresa también con el logotipo (incluir teléfonos). Debe de proteger

perfectamente al trabajo, para evitar posibles dafios en el proceso de transporte.
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Entregar en el lugar indicado haciendo previamente una remisién que
firmaran de contra entrega del trabajo.

Llevar una bitdcora mensual de trabajos realizados en donde se
mencionen comentarios de los trabajos realizados tanto positivos como
negativos, con el fin de detectar errores, por medio de un mecanismo de
calificacidn interno, corregir dichos errores en trabajos posteriores.

Impartir cursos que ayuden al personal a mejorar su desempefio dentro de
la empresa. Dichos cursos abarcan los siguientes temas:

A) Impresion en sus diferentes modalidades

B) Papel

C) Tintas

D) Preprensa

Elaboracion de un archivo con muestras de los diversos trabajos
realizados. Esto es con el objeto de mejorar partiendo de logros alcanzados y

verificando los errores y aciertos anteriores.

2.1.8 OBJETIVO GERENCIA ADMINISTRATIVA

Lograr que la empresa sea rentable a través de la distribucion de los
recursos monetarios, obteniendo asi una mayor liquidez.

Actividades

Planeacion y control de gastos.- Administrar, controlar mediante una

planeacién en correlacion con el area de produccion.
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Facturacién y cobranza de la empresa.- De acuerdo a los trabajos
realizados y de acuerdo a los créditos brindados a cada cliente.

Administracién de los recursos humanos.- A través de un archivo con los
datos de todo el personal que labora en la empresa, asi como posibles
candidatos. .

Asignacion de presupuestos para cada drea.- Mensualmente cada area
brinda un presupuesto que debera ser verificado para su aceptacién.

Némina.- La cual se realiza quincenalmente para podqr tener mayor

control de la misma.

2.1.9 Gasto en magquila durante el 2000

La siguiente tabla muestra los gastos reales por concepto de maquila de

impresion a proveedores durante el afio de 2000.
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Tabla 4. Gastos en maquila en el 2000

ENERO $20,000.00

FEBRERO $30,000.00
MARZO $57,610.08
ABRIL $75,705.35

MAYS T $537,668.25

- JoRIe — T sTaasaes|

vy

 [AGOSTO

SEPTIEMBRE

$246,930.20

OCTUBRE ‘ T $102,584.80
NGVIEMBRE | $121234.95
DICIEMBRE $231,644.54
TOTAL $2.799.656.84

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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2.1.10 Principales problemas a resolver

Actualmente los indicadores operativos son los siguientes:
o Tiempo de entrega
¢ Tiempo de proceso
o Tiempo de transpoﬁe
¢ Tiempo de espera
» Desperdicios
* Re-trabajos
Y los medidores de mejoramiento son los siguientes:
¢ Numero de devoluciones
o Numero de trabajos aceptados
o Quejas

Valor actual de los medidores:

Tiempo de entrega: actualmente casi el 50 por ciento del trabajo se

entrega fuera de tiempo (desde un dia hasta una semana completa después de

la fecha prometida).

Tiempo de proceso: puede variar el tiempo total del proceso desde 2 dias

hasta un mes, los tiempos por etapa son aproximadamente los siguientes:

o Pre-prensa: de 1 a 2 dias, segun aprobacién

o Prensa: de 1 a 5 dias dependiendo el tamario del trabajo

o Acabado: de 3 horas a 2 dias
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Tiempo de transporte: tiempo que tardamos en transportar nuestro
producto de una etapa a la siguiente. Suele ser de 15 minutos a un par de horas.
Tiempo de espera: Varfa de algunas horas a varios dias, dependiendo de

la programacion de nuestro maquilador.

Numero de devoluciones; Cerca del 10 por ciento del trabajo se ha
devuelto para volverse a imprimir, lo que se puede considerar como
reimpresiones.

Numero de trabajos aceptados: Casi 90 por ciento de los trabajos se
aceptan.

.~ Quejas: Comtnmente se relacionan al namero de devoluciones debidas a
algin error, donde el cliente puede ser culpable por aceptar disefios sin
revisarlos antes.

Re-trabajos: Todas las devoluciones tienen que volverse a imprimir, lo que
significa un retrabajo como un gasto en materiales.

Desperdicios: Ademas de tomar un 10 por ciento de material como
proteccion del proceso, el Unico desperdicio que existe es debido a retrabajos.
Posibles mejoras al instalar maquinaria.

Al contar nosotros con una prensa y algunos aditamentos como la
insoladora y guillotina, la mayoria de ahorros seria en:

e Tiempo de transporte: Sélo transportariamos materia prima a la
prensa y algunos trabajos a acabados especiales. Esta disminucion

serfa en mas de un 30 por ciento

- “TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




o Tiempo de espera: Al programar nuestra produccioén de acuerdo a
nuestra capacidad, podremos disminuirlo en un 50 por ciento.

¢ Tiempo de entrega: Al disminuir los tiempos anteriores, nuestro
tiempo de entrega se reduciria, con lo cual podriamos tener mayor
capacidad de produccion.

Al tener mas cerca de nosotros el area de trabajo, tanto operaciones
como calidad podrian checar el desempefio del area con lo cual se podrian
evitar multiples retrabajos, debidos a falta de supervision lo cual disminuiria
nuestro nimero de devoluciones.

Con lo anterior nuestra capacidad se veria aumentada casi al doble, El
problema seria sincronizar tanto nuestra produccién como nuestra maquila, y el
conseguir suficientes clientes para explotar al maximo nuestra capacidad, por lo
que se necesitaria desarrollar un area de ventas que se encargue de satisfacer
la necesidad de clientes, tomando en cuenta que esta area debe estar en
contacto continuo con el area de produccion, para evitar caer en entregas tardias
de trabajo.

Si nuestra capacidad se ve satisfecha y aumenta nuestra cantidad de
trabajos entregados, asi como su volumen, necesitariamos fortalecer el area de
entregas con un buen vehiculo (camioneta), asi como con un buen ayudante.

Necesitarlamos personal capacitado para la prensa asi como un
ayudante, para lo que habria que capacitar constantemente. Tendriamos que

contar con equipo y normas de seguridad.
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En cuanto al drea de trabajo, debe de contar con las siguientes
caracteristicas: instalaciones eléctricas y drenaje apropiado para la maquinaria,
area de almacenaje (bodega) y el area suficiente para la instalacion de dicha
maquinaria.

Con respecto a la maquinaria contariamos con una prensa (tamafo aln
por verificar), insoladora y guillotina, ademas se necesitaria una tina de revelado
de laminas, un gato de patin, tarimas para estibar, asi como un mantenimiento

preventivo mensual y un inventario de productos quimicos

2.2, Ventajas de la produccion con base en maquila

La principal ventaja con la que contamos hoy por trabajar a partir de
diversos proveedores de maquila, es el hecho de contar con varios proveedores
del mismo proceso, pues de cierta manera aumenta nuestra capacidad
productiva.

Lo anterior nos brinda la oportunidad de seleccionar a nuestros
proveedores de acuerdo a su calidad o cualquier otro factor que se pudiera
considerar importante como tiempo de entrega, tipo de maquinaria, etcétera.

Al no contar con maquinaria o equipo no gastamos dinero en
mantenimiento, lo que se refleja en la baja incurrencia de gastos fijos asi como
gastos indirectos casi nulos.

Debido a que no necesitamos manejar directamente ningun tipo de

magquinaria, y solamente nos encargamos de la planeacion y la entrega de los
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diversos trabajos, no requerimos de mano de obra especial'izada, lo que
minimiza nuestros costos

Al no llevar a cabo la produccién en nuestros talleres no necesitamos
manejar ningln tipo de inventario, solamente manejamos un nivel de proteccion
bajo el cual se utiliza como material de prueba para ajustar tonalidades y

colores.

2.3. Desventajas de la produccion con base en maquila

Al no contar con nuestra propia maquinaria no podemos tener un control
directo sobre nuestra produccion lo que a su vez nos acarrea mas problemas.

Uno de los problemas arriba mencionados es el hecho de no poder
participar en diversas licitaciones (y concursos de produccion continua con la
industria privada).

Otro gran problema es el hecho de rechazar diversos trabajos debido a
que al no ser productores, la utilidad es muy baja en comparacién con el riesgo
que implica el trabajo.

La dependencia que tenemos con nuestros maquiladores nos obliga a
elevar nuestro costo de produccion, lo que en otras palabras serlé un alto rango
de descontrol de los mismos.

Nuestro tiempo de entrega, asl como la calidad, dependen casi
directamente de nuestros maquiladores, pues aunque contamos con nuestra

propia planeacién, cada maquilador tiene la suya, donde no nos tiene dentro de

32



sus trabajos preferentes, y si a ellos les surge algln trabajo imprevisto, recorren
el nuestro, dejandolo con una nueva fecha de entrada mas tardia.

Muchos de nuestros maquiladores creen que su calidad es la mejor,
consideran innecesario que el departamento de calidad de otra empresa revise
su trabajo. Nos hemos encontrado con algunas barreras, pues cuando logramos
que el maquilador nos permita el acceso para verificar el trabajo, los

trabajadores no toman en cuenta nuestras indicaciones.

2.4. Estrategia de crecimiento

Dado que la industria de la impresién esta muy competida, cuando uno
pretende desarrollarse en ella, tiene que pensar en barreras de entrada para los
distintos competidores, una de eflas y la mas natural es la inversiéon en
maquinaria de vanguardia.

Para el caso de nuestra empresa, una de las principales estrategias de
crecimiento es formar un departamento de ventas para fijar cuotas de ventas,
planes de mercadotecnia y asi incrementar las ventas y el uso de las maquinas

en las que se esté evaluando invertir.
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Capitulo 3. Produccion in situ

3.1. Inversion en maquinaria nueva

La produccién in situ supone contar con los activos necesarios para
realizar el grueso de la produccion con recursos propios. Muchas veces es una
manifestacién de la consolidacion de una empresa aunque en nuestro pals por
no tener bien controladas las barreras de entrada en las distintas industrias por
el efecto de la globalizacion y el contrabando, tiene el inconveniente de incurrir
en una serie de inversiones dificiles de competir con las distintas ofertas
mundiales.

El reto estda en poder hacer estas inversiones que representan el
verdadero desarrollo de nuestro pais, contando con las variables
macroeconémicas, para no salir perdiendo en una inversion en moneda
extranjera y con altos costos por comprar tecnologia de vanguardia.

Muchas veces el mayor margen se o lleva el comerciante o el que manda
a maquilar, sin embargo llega un momento en que los requerimientos de los
clientes suponen una inversion especial y hay que ver si se esta preparado para
dar ese salto, ya que no todas las empresas tienen porque dar ese brinco y no

todas las que se decidan a invertir tienen asegurado el éxito.
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3.1.1 Ventajas de la produccion in situ

La principal ventaja con la que contamos en este tipo de produccién es el
control mismo sobre toda la produccién, aunque todavia maquilariamos algunos
procesos, el mas importante, que es el de la impresion, {o controlariamos
nosotros.

Nuestro volumen de produccién se incrementaria de una manera
impresionante debido a que nuestros precios serfan mas bajos.

Lograriamos entrar a licitaciones que podriamos ganar gracias a una
buena planeacion asi como a buenos precios.

Aunque ahora nuestra fuerza de trabajo es muy poca, al contar con
maquinaria especializada serifamos una fuente de empleos directos para
diversos puestos.

A través de una buena capacitacion lograriamos niveles de
especializacion en las diferentes areas de la empresa, lo que podria significar
“formar escuela” dentro de nuestra empresa.

La dependencia que ahora tenemos hacia nuestros maquiladores seria
casi nula, pues solo maquilariamos algunos procesos, los cuales bien planeados
no significarian retrasos en la entrega de trabajos.

Al- poder manejar directamente nuestra produccién podriamos subir
muchlisimo nuestro nivel de productividad lo que a su vez, y gracias a una buena
area de administracién se veria reflejado en una mayor rentabilidad como

empresa.
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Ademas por medio de la adquisicion de activos fijos generaremos valor
para la empresa, lo cual nos ayudara dentro de los estados financieros.

Nosotros podremos dar el valor agregado de calidad a nuestro producto,
lo cual se reflejara en un mayor nimero de clientes.

Tendremos una mayor eficiencia en el tiempo de produccién, pues ya no
tendremos los tiempos de espera de nuestros diversos proveedores afectando
s6lo a nuestros productos.

Todo lo anterior se vera reflejado en un aumento en nuestra participacion

de mercado, lo cual repercutira en mayores utilidades.

3.1.2 Desventajas de la produccion in situ

La desventajas de la produccidn in situ, se daran sélo al comienzo de la
implantacién de la maquinaria, pues significa una gran inversién que debera
darse en relativamente poco tiempo.

El precio de la maquinaria es la principal desventaja ya que como son
equipos de tecnologia importada los precios estan en doélares y estaremos
sujetos a una variacion en el tipo de cambio.

Cambios de las variables macroeconoémicas: Devaluaciones, recesion,
crisis econémica, desaceleracion econdmica del pals, todas ellas darian como
resultado un consumo inferior que afectaria directamente a nuestra empresa.

Altos costos fijos, que se justificarian en los primeros arios de produccion,

y que en dichos afios serian mas elevados.
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Costos en capacitacién a los operadores.- En un principio sera mayor
debido a que tendriamos que adaptar todas nuestras areas é este tipo de
produccion, '

Rotacion de operadores capacitados.- Es muy posible que una vez
capacitados varios de nuestros operadores, diversas empresas nos los roben, o

por cultura de los mismos operadores, abandonen sus puestos.

3.1.3 Posibles maquinas a adquirir

Las tres compaiilas con las que estuvimos en platicas para la posible
adquisicion de una prensa fueron Heidelberg, Mitsubishi y Komori. Dichas
compafiias cuentan con diversos modelos con semejantes caracteristicas de
trabajo y calidad, razén por la cual fueron escogidas como posibles proveedores.

En cuanto a capacidad de colores, las tres tienen méquinas‘de 2,4, 56y
hasta 8 colores (este sistema solo en Heidelberg). Por el tipo de folleteria que
comunmente trabajamos, asi como diversos libros, necesitamos una maquina
con 4 cabezas (colores), ya que a partir de la mezcla de esos colores (cyan,
magenta, yellow y black) podemos obtener toda la gama de colores y muy pocas
veces hemos recurrido a la quinta cabeza para aplicar un barniz especial.

Referente a los tamafios de entrada de una maquina de 4 cabezas
pueden ser de 480 X 660 mm. o de 520 X 720 mm. Debido al tamaiio de los
pliegos de papel en los cuales imprimimos, escogimos el tamaiio de 520 X 720

mm. para no tener ningtin problema.
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Como las tres compaiilas nos ofrecian maquinas con nuestros
requerimientos y con semejantes niveles de calidad y de capacidad, escogimos
de acuerdo al mejor plan de financiamiento.

Heidelberg nos proponia un enganche del 35 por ciento con una tasa del
11 por ciento en un plazo de 5 afos, Mitsubishi contaba con una arrendadora
propia, lo que le permitia ofrecernos una tasa de interés menor (5 por ciento), asi
como un enganche de! 15 por ciento pero en un plazo mayor de 10 afios, o que
era un valor muy elevado; en cambio Komori nos ofrecid una tasa semejante a
la de Mitsubishi, 6 por ciento de interés con un enganche razonable del 15 por
ciento y un crédito a 5 arios.

La maquina que podriamos adquirir en Komori es fa Lithrone 28 de 4

colores, cuyas caracteristicas se describiran un poco mas adelante.

3.1.4 Desglose de partidas de inversion

L.a inversién inicial que requerimos para la adquisicién de nuestro nuevo
equipo seria de $6,822,000.00 lo cual absorberia los gastos correspondientes a
la nueva magquinaria: una Lithrone 28, una guillotina, la cual es necesaria debido
a los posibles tamarios de papel extendido (90* 125 cms), que no pueden entrar
a la méaquina directamente, asl{ como para refine de material impreso, una
insoladora para pasar los negativos a las placas de impresion, ademas de una
mesa de luz para poder revisar los negativos y que pasen a las placas sin ningiin
error, ademas, en esta mesa se pueden ir revisando las primeras impresiones de

prueba.

38




En cuanto a gastos de instalacidn, necesitaremos una subestacién
eléctrica que satisfaga las necesidades de la prensa esto es: 208-230 V, AC
- trifasica, 60 hz. totales, 25 Amp y 28.5- 29.5 Kw. Ademas de adaptar el local
para que la magquinaria trabaje en las mejores condiciones.

Relativo a inventario de Idminas, tintas y solventes, sélo consideraremos
uno de aproximadamente un mes de duracién, debido a que dicho material
cuenta con poco tiempo de vida una vez abierto, y las laminas se pueden
reciclar,

También consideramos los impuestos que la maquina conlleva y no estan
contemplados en el costo, el VA y los impuestos de importacién, ya que este
tipo de equipo no se produce directamente en nuestro pais, aqui también
consideramos los gastos aduanales y maniobras de embarque.

Por Ultimo estamos considerando un cierto capital de trabajo que nos

respaldara para la contratacidon de mano de obra asi como otros gastos no

incluidos.
Inversién necesitada " $6,822,000.00
Maquinaria
Lithrone 28 $ 480,000 usd x $10.00 $ 4,800,000.00
Guiliotina $250,000.00

Insoladora $ 92,000.00
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Mesas de luz (2)

Gastos de instalacion

Subestacion eléctrica

Adaptacion del local

Inventario

Tintas y solventes

' Léaminas
Impuestos de magquina Lithrone 28
. V. A,

impuestos de importacién

Gastos aduanales y maniobras de embarque

Capital de trabajo
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$ 25,000.00

 $.200,000.00
© $150,000.00

'~ $10,000.00

$2,000,00
$ 720,000.00

$ 48,000.00

$25,000.00

$ 50,000.00



Comprar la maquinaria sélo implica un aumento de 3 personas que serian
los operadores. La capacitacion del personal nos la proporciona la comparia

Suntek. No haremos proyecciones suponiendo crecimiento demasiado optimista.

3.1.5 Especificaciones técnicas de la maquinaria requerida

A continuacién mostraremos un cuadro con las caracteristicas de la

maquina que compraremos:

Tabla 5. Caracteristicas de la Lithrone 28.

MODELO L428~
NUMERO DE COLORES . R _
VELOCIDAD MAXIMA DE IMPRESION ~PPH '1;5;;000
VELOCIDAD MINIMA DE IMPRESION PRHIE.000 _
FORMATO MAXIMO DEL PLIEGO T MM[520 X 720
FORMATO MINIMO DEL PLIEGO T WM{z0X 505
GROSOR DEL PLIEGO MM]0.04 - 0.8
AREA MAXIMA DE IMPRESION 1 MM|510 X710
DIMENSIONES DE LA PLANCHA | MM'GOO X730
DIMENSIONES DE LA MANTILLA MM[670 X740
ALTURA DE LA PILA DEL ALIMENTADOR MM|900
ALTURA DE LA PILA DE SALIDA MM|900
DIMENSIONES

41



" LONGITUD TOTAL (L) V6.650

"ANCHURA TOTAL (W) M2610

ALTURA TOTAL (H . MM1.785

PESO KG|[14.000

ALIMENTACION ELECTRICA NECESARIA (50 HZ) Kw!28.3

Para la instalacién de la nueva maquinaria necesitaremos también la
contratacion de una tripulacion efectiva en cuanto se tenga el equipo y la
maquinaria, y considerar que se les va a impartir capacitacion de acuerdo a sus
puestos,

Es necesario pagarles sueldos competitivos para que no deserten
frecuentemente.

En cuanto a nuestros proveedores hay que hacerles enérgicas quejas

cuando no nos cumplan (calidad, cantidad y fechas de entrega).

En la imagen nimero 1 podemos ver la maquina que pensamos comprar

y en las imagenes 2 a 7 se pueden observar cada uno de sus componentes. En

la imagen 8 se especifican medidas de la maquina.
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Imagen 1. Lithrone 28. 4 cabezas

I Komorimatic Operation Panel

Imagen 2, Panel de operacion
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& Ink Roller Operotion Panel

Imagen 3. Panel de operaciones del

rodillo de tinta.

“TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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4 Dehivery Station Opcration Panel

Imagen 5. Panel de operacion de la estacion de entrega

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Imagen 6. Panel de operacion del alimentador Imagen 7. Monitor cléctrico de hojas

ght

Imagen 8. Perfil de la maquina de 4 colores. Dimensiones.
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3.1.6 Pronésticos de uso de maquina en base a Historicos

La siguiente tabla (G) proyecta la posible produccion en un turno de 12
horas, sefialamos producci6n, gastos en pesos y la utilidad de la operacion de ia
maquinaria durante este ario.

Con una base similar obtuvimos prondsticos de produccién para los afios
2002, 2003 y 2004 (tablas 7, 8 y 9).

Tabla 6. Proyeccion de Produccién del afio 2001

$8,400.00 — 01,600.00 - $2,419,200.00 '
$675.00 $16,200.00 $194,400.00
$2,160.00 $51,840.00 $622,080.00
$150.00 $3,600.00 $43,200.00
$75.00 $1,800.00 $21,600.00
$90.00 $2,160.00 $25,920.00
$150.00 $3,600.00 $43,200.00
$405.00 $9,720.00 $116,640.00
$300.00 $7,200.00 $86,400.00
$105.00 $2,520.00 $30,240.00
$60.00 $1,440.00 $17,280.00
$4,230.00 $101,520.00 $1,218,240.00

TESIS CON
FALLA DE ORiggy
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Tabla 7. Proyeccién de produccion del afio 2002

Impresion
Raya
Tintas

Solventes

Lavado
Soluciones
Varios

Luz

Hules
Servicio

Toallas

TOTAL $6,833.30 $163,999.20

TESIS CON
FALLA DE ORICEN
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Tabla 8. Proyeccién de produccion del afio 2003

Impresién
Raya
Tintas
Solventes
Lavado
Soluciones
Varios

Luz

Hules
Servicios

Toallas

TOTAL

$4,737.60

48

$113,702.40 $1,364,428.80

TESIS CON
FALLA DE QRIGEN




Tabla 9. Proyeccion de produccién del afio 2004

Impresidn
Raya
Tintas
Solventes
Lavado
Soluciones
Varios

Luz

Hules
Servicio

Toallas

TOTAL $4,949.10 $118,778.40

49

$1,425,340.80

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




3.2. Inversién en maquinaria usada

Existen opciones de compra mas economicas tomando en cuenta
maquinaria usada en buen estado. A continuacién se exponen los principales

beneficios y desventajas de esta opcién que también se ha estudiado.

3.2.1 Ventajas

La vida util de este tipo de maquinaria es muy larga por lo que no se
requiere que sea nueva para el buen funcionamiento de la misma, la reduccion

sustancial del precio es bastante apreciable,

3.2.2 Desventajas

Se pierden aigunas garantias que de nueva tiene la maquinaria, y por
buen estado en que se encuentre la maquinaria, tiene ya algunas horas de
trabajada que pueden repercutir en la calidad de su trabajo, asi como tiempos de
ajuste.

Tal vez necesitariamos mas inversion en mantenimiento correctivo,
debido al estado en que pudiera encontrarse la maquinaria.

Los gastos de instalacién serian los mismos que los necesarios para la

instalacion de una maquina nueva asf como todos sus complementos.
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Aunque el tiempo de vida de estas maquinas es muy largo, en nuestro
caso se veria disminuido y tendrfamos que pensar en la compra de nueva
magquinaria en un periodo de tiempo relativamente corto.

La mano de obra que necesitarfamos tendria que ser igualmente
capacitada que en el caso de adquirir un equipo nuevo.

La inversién inicial en este tipo de maquinaria seria semejante a la que
usariamos si fuera maquinaria nueva.

Otra desventaja es que no contariamos con ningan financiamiento, lo que
implicarfa un desembolso mayor de un solo golpe.

Con todo lo anterior puede verse que la Unica ventaja que tiene el adquirir
equipo usado es el precio, pero las desventajas son mayores, razon por la cual

descartamos la posibilidad de adquirir maquinaria usada.
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Capitulo 4. Comparativo Produccion in situ contra

maquila

Introduccion

Tras exponer con detalle las distintas opciones, el presente capitulo es un
comparativo, y una conclusidn del estudio con informacién confiable y concreta
para las distintas personas involucradas en la toma de decisiones
(Inversionistas, socios y trabajadores).

Primero consideraremos una proyeccion de ventas para los siguientes

aflos y posteriormente se explicara cémo se realizara la inversion.,

4.1. Proyeccion de ventas

Tomando en cuenta el ultimo afio y haciendo un promedio de nuestras
ventas actuales, hicimos una proyeccion de ventas para los siguientes 5 afios.
Dichos calculos se mostraran a partir del afio 2001, el cual se muestra en la

gréfica 2.
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GRAFICA 2. PROYECCION DE VENTAS

9,000,000.00 -
8,000,000.00 3
7,000,000.00 et
6,000,000.00 -
§,000,000.00

3,000,000.00 {41
2,000,000.00
1,000,000.00

2001 2001 2003 2004 2005

S

4.2. Como se piensa realizar la inversion

Tenemos dos opciones:

12, Una (nica inversion total de $6,822,000.00.

Es obvio que este planteamiento tiene ventajas para la empresa, como no tener
riesgos externos de inflacion o devaluacién.

La inversion se realizaria como se muestra en la pagina 39 en el desglose de
partidas de inversion.

2°, La segunda opcion que proponemos es una inversion de $ 3,500,000.00 con
un desglose como en la pagina 39 pero considerando un enganche de
$1,500,000.00 para la maquina Lithrone 28 y un financiamiento y el resto io

aplicariamos a los demas gastos.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEY,
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4.3. Prondésticos:

Después de los antecedentes de la empresa y de los comparativos, si
hubiéramos tenido la infraestructura que buscamos, ponemos la proyeccién de
ventas, gasto y utilidades de la empresa para los siguientes 5 afios con un factor

inflacionario de! 7 por ciento, esto en nuestras condiciones actuales. Tabla 10.

Tabla 10, Estado de resultados en condiciones
actuales

Ailo 2001 2002 2003 2004 2005

Ventas 7,950,000.00 8,506,500.00 8,904,000.00 9,301,500.00 9,699,000.00
Costo de ventas 5,724,000.00 6,124,680.00 6,410,880.00 6,697,080.00 6,983,280.00
Utilidad Bruta 2,226,000.00 2,381,820.00 2,493,120.00 2,604,420.00 2,715,720.00

Gastos generales 1,259,500.00 1,353,015.00 1,416,240.00 1,479,465.00 1,542,690.00
Depreclacion
Utilidad de Operacién 966,500.00 1,028,805.00 1,076,880.00 1,124,955.00 1,173,030.00

Gastos financieros
Utilidad Antes Impuestos| 966,500.00 1,028,805.00 1,076,880.00 1,124,955.00 1,173,030.00

Impuestos 328,610.00 349,793.70 366,139.20 382,484.70  398,830.20
Utilidad final 637,890.00 679,011.30 _710,740.80  742,470.30 _ 774,199.80

[utilidad Total 3,544,312.20 |

En las tablas 11, 12, 13, 14 y 15 se muestran los estados de resultados

comprando maquinaria en ambas opciones.
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Tabla 11,
Estado de resultados 2001 (opcién 1)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto _Septiembre _Octubre _Noviembre  Diciembre | anual 2001
Ventas 400,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 750,000.00 550,000.00 750,000.00 600,000.00 850,000.00 750,000.00 1,000,000.00 800,000.00 | 7,950,000.00
Costo de ventas 160,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 300.000.00 220,000.00 300,000.00 240,000.00 340,000.00 300,000.00  400.000.00 320,000.00 | 3,180,000.00
Utilidad Bruta 240,000.00 300.000.00 300,000.00 300,000.00 450,000.00 330,000.00 450,000.00 360,000.00 510.000.00 450,000.00 600,000.00 480,000.00 ,770,000.00

Gastos generales £67,000.00 222,500.00 $7,000.00 97,00000 $7,000.00 97,000.00 $7,00000 97,000.00 97,000.00 $7,000.00 97,000.00 87,000.00 | 1,259,500.00
Depreciacién £0,000.00  80,000.00 _ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80.000.00 80,000.00 _80,000.00 80.000.00 _ 80.000.00 $60,000.00
Utilidad Operacidn | 93,000.00  (2,500.00) 123,000.00 123,000.00 273,000.00 153,000.00 273.000.00 183,000.00 333,060.00 273,000.00 _ 423.000.00 303,000.00 | 2,550.500.00

Gastos financiercs B R
Uttlidad antes impuestos $3,000.00 {2,500.00) 123,000.00 123,000.00 273,000.0C 153,000.00 273,000.00 183.000.00 333,000.00 273,000.00 423.000.00 303,000.00 | 2,550.500.00

Impuestos 31,820.00 (850.00) 4162000 4182000 9282000 52,020.00 92,820.00 62,220.00 113,220.00 92,820.00 143,820.00 103,020.00 867,170.00
Utilidad final 61,380.00 _ (1,650.00) 81,180.00  81,180.00 180.180.00 100,980.00 180,180.00 120.780.00 219,780.00 180,180.00 279,180.00 199,980.00 | 1,683,330.00
e P = e e ]

Estado de resuitados 2001 (opcién 2)

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio - Julio Agosto _ Septiembre _ Octubre Noviembre  Diciembre | anual 2001
Ventas 400,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 750,000.00 550,000.00 750,000.00 €00,000.00 850,000.00 750,000.00 1,000,000.00 800,000.00 | 7,950,000.00

Costo de ventas 160,000.00 200.000.00 200,000.00 200,000.00 300,000.00 220,000.00 300.000.00 240,000.00 340.000.00 300,000.00  400.000.00 320,000.00 | 3,180.000.00
Utilidad Bruta 240,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.0C 450,000.00 330.000.00 450,000.00 360.00000 510,000.00 450.000.00 600.000.00 480.000.00 | 4.770,000.00

Gastos generales 67,000.00 222,500.00 97,000.00 97,000.00 9$7,000.00 ©7,000.00 97,000.00 97,00000 $7,00000 $7,000.00 97,000.00 97,000.00 } 1,259,500.00
Depreclacién 20,000.00 _ 80,000.00  80,000.00 _ 80.000.00 80.000.00  80,000.00 _ 80,000.00 _80.000.00 _ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 __80.000.00 $60,000.00
Utilidad Operacién $3,000.00  (2,500.00) 123,000.00 123,000.00 273.000.00 153,000.00 273,000.00 183.000.00 333,000.00 273.000.00  423,000.00 303,000.00 | 2.550,500.00

Gastos financieros 13,570.90  13.578.90  13,578.90 13.578.90 43.578.90 13.578.90 13.578.90 13.578.90 13.578.90 13,578.90 13,578.890  13,578.50 162,946.80
Utitidad sntes impusstos 79,421.10 (18.078.90) 109,421.10 109,421.10 259,421.10  139.421.10 259.421.10 169.421.10 319.421.10 259,421.10 409,421.10  285,421.10 | 2.387,553.20
Impuestos 27.003.17  (5,466.83} -37,203.17 37.203.17 83,20).17 47,403.17 88,203.17  57,603.17 108,603.17 88,203.17 139,203.17  98,403.17 811,768.09

Utllidad final 52,417.93  {10,612.07) 72,217.93  72,217.93 171.297.93 9201793 171.217.93 111,817.93 210.817.93 171,217.93 270,217.93  191,017.93 { 1,575.785.11




° Tabla 12

Estado de resuttados 2002 {opcidn 1)

Enero Febrero Marzo Abril _Mayo Junlo Julio, Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembrs | anual 2002

Ventas ’ 428,000.00 535,000.00 535,000.00 535,000.00 802,500.00 $88,500.00 802,500.00 642,000.00 909,500.00 802,500.00 1,070,000.00 856,000.00 [ 8,506,500.00
Costo de ventas 171,200.00 214,000.00 214,000.00 214,000.00 321,000.00 235400.00 321,000.00 256,800.00 363,800.00 321,000.00 _ 428,000.00 342.400.00 | 3,402,600.00
Utllidad Bruta 25§,800.00 121,000.00 321,000.00 321,000.00 481,500.00 353,100.00 481,500.00 335,200.00 545.700.00 431,500.00 £42,000.00 $13,600.00 | 5,103.900.00

Gastos generales 112,751.25 11275128 112,751.28  112,751.25 11275125 112,751.25 11275128 112,751.25 112,751.25 11275125  112,751.25 11275125 | 1,353,015.00
Depreciacién 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 _ 80,000.00 80.000.00 £0,000.00 20,000.00  80,000.00 80.000.00 80,000.00  80,000.00 960,000.00

Utilidad Operacién 64,048.78 _ 128,248.75 128,248.75 128,248.75 283,748.75 160.348.75 288,748.75 132.443.75 352948.75 283,748.75 449,248.75  320,848.75 | 2,790,885.00

Gastos financieros ___l‘
64,048.75  120,248.75  128,248.75 128,248.75 288,748.75 160.348.75 288.748.75 192443.75 152,948.75 283.748.75 449.248.75 32084875 | 2,790.885.00

Utitidad antes Impuestos
impuestos 21,778.58 4360458  43,804.58  43,604.583  98,174.58 $54,518.58 98,174.58 6543258 120,002.53 98,174.58 152,744.58 109,088.58 948.900.90
Utilidad final 42'27?.1! 34,644.18 8464418 04.644.18 190I$74.1! 108.830.18  190,574.18 ‘1110“‘1! 232,946.18 190 574.18 296,504.18  211,760.18 1‘541,934.10

Estado de resuitados 2002 (opclén 2)
Energ Feobrero Marzo Abri} _M3yo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diclembrs | anual 2002
428,000.00 535,000.00 $35,000.00 535,000.00 802500.00 388,500.00 802,500.00 642,000.00 9509,500.00 802,500.00 1,070,000.00 256,000.00 | 8,506,500.00

171,200.00 214,000.00 214,000.00 214,000.00 321,000.00 235400.00 321,000.00 256,800.00 363,800.00 321.000.00 _ 428,000.00 342.400.00 | 3,402,600.00
256,800.00 321,000.00 321,000.00 321,000.00 481,500.00 353,900.00 451,500.00 385.200.00 545.700.00 431.500.00 642.000.00 513,600.00 | 5,103,900.00

Utitidad Bruta
Gastos generales 112,751.28 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.25 112,751.28 | 1,353,015.00

Depreciacion 20,000.00 80,000.00 _ 80,000.00  80.000.00 80.000.00 _80,000.00  80.000.00  80,000.00 80,000.00  80,000.00 80,000.00 80,000.00 | 960,000.00
Utilidad Operacién N 120,248.75  128,248.75 128,248.75 288.748.75 352,948.75 288,748.75 449,248.75 2,790,885.00

Gastos financleros 13,578.90  13,578.90  13,578.90  13.578.90 13,578.90 __ 13,578.90 13,578.90  13.578.90 ©131,578.90 13.578.90 162,946.80
Utllidad antes Impuestos . 114,669.85 114,669.35 11466985 275.169.85 146,769.85 275,169.85 178869.85 339,369.85 275,169.85 435,669.85 307,269.85 | 2,627,938.20
Impuestos 17,459.75  38,987.75  32,937.7% 38,9B7.75 93,557.75 43,901.75 93,557.75 60,81575 11538575 91,557.75  142,127.75 104471.75] 893,498.99
Utitidad final 33,310.10 7568210 7568210 7568210 18161210 96,868.10 18161210 118,054.10 223,984.10 181,512.10  287,542.10 202,798.10 | 1,734,433.21
e —— i mt— ——
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Tabla13
Estado de resultados 2003 (opcién 1)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo ~_Junio Jutic Agosto Septiembre Octubre Noviembre _ Diciembre | anual 2003
Ventas . “7.6!!.00 559,610.00 559,610.00 559,610.00 23941500 615571.00 83941500 671,532.00 951,337.00 839,415.00 1,119,220.00 $01,577.00 | 8,904,000.00
Costo de ventas 179,075.20 223,844.00 223,844.00 223,844.00 335765.00 246,228.40 335,766.00 268,612.80 380,534.80 335.766.00 447.688.00 360,630.80 { 3,561.600.00
Utitidad Bruta 268,612.80 335768.00 335766.00 335,766.00 503,649.00 369,342.60 503,649.00 402,919.20 570,802.20 503,649.00 671,532.00 540,946.20 | 5.342,400.00
Gastos generales 113,020.00 118,020.00 318,020.00 118,02000 113,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118.020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 | 1,416,240.00
Depreciacién 80,000.00 _80.000.00 80.000.00  80,000.00 80,000.00  30,000.00 “80,000.00  80,000.00  80,000.00  80,000.00 80.000.00__ 80.000.00 960.000.00
Utilidad Operacién 70,592.80 137,746.00 137,746.00 137.746.00 305.629.00  171,322.60 305629.00 204899.20 372,782.20 305.629.00 473,512.00 342.926.20 | 2,966,160.00
Gastos financieros -
Utilidad antes impuestos 70,592.80  137,748.00  137,746.00 137,746.00 305.629.00 171,322.60 305.629.00 204,899.20 372,782.20 305,629.00 473,512.00 342.926.20 | 2,966,160.00
Impuestos 24,001.55 46,833).64 46,833.64 46,8331.64 103,913.86 58,249.68 103,913.86 6966573 126,745.95 103,913.86 160,994.08 116,594.91 | 1.008,494.40
Utilidad final 46,591.25  90.912.36  90,912.36 _90.912.36 201,715.14 113,072.92 201.715.14 13523347 24603625 201.715.14 312,517.92  226,331.29 | 1,957,665.60
Lt i e et e
Estado de resultados 2003 (opcidn 2)
Enero Fabrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre | anual 2003
Ventas 44788800 559,€10.00 559,610.00 559,610.00 83941500 61557100 83941500 671,532.00 951,337.00 83941500 1,119,220.00 901.577.00 | 8,904,000.00
Costo de ventas 179,075.20 223,844.00 223 844.00 223.844.00 335766.00 245228.40 335,766.00 268,612.80 380,534.80 335,766.00 447,688.00 350,630.80 | 3.561,600.00
Utilidad Bruta 26861280 335786.00 335768.00 335,766.00 503,649.00 369,342.60 503,643.00 402,919.20 570,802.20 503645.00  671,532.00 540,946.20 | 5.342,400.00
Gastos generales 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118,020.00 118.020.00 118,020.00  118,020.00 118,020.00 | 1,415,240.00
“Depraciacién 80,000.00 _ 80,000.00  80,000.00 _ 80.000.00 _ 80,000.00 _ 20,000.00  80,000.00 _80,000.00 __ 80,000.00 - 80.000.00 80,000.00  80,000.00 | 960,000.00 |
Utilidad Operacidn 70,592.80 137,748.00 137,746.00 137,746.00 305,629.00 171,322.60 305,625.00 204,899.20 372,782.20 305,629.00 473,512.00 342,926.20 | 2.966,160.00
Gastos financiercs 13578.90  11,578.90 13,578.90 13.578.90 13578.90 13,578.90 13,578.90  13,578.90 13.578.90 13,578.90 13,578.90  13,572.90 162,946.80 |
Uuidaa sntes impuevios | 57,013.90_126,167.10 _124,167.30_124,167.10_252.050.10 _157.743.70 _292,050.90 _191.320.30_359.203.30 292.050.10 _ 459,633 10 329.347.30 | 2,803.313.20 |
impuestos 18,384.73 4221681 42,216.81 42,216.81 99,297.03 5363285  99,297.03 65,048.90 122,129.12  99,297.03 156,377.25 111,978.08 953,082.49
Utilidad final 37,629.17  £1.950.29  81,950.29 . 81,950.29 192,753.07 104,110.84 192,753.07 126.271.40 237.074.18 192.753.07 303,555.85 217,369.22 | 1,850,120.71
S tsl == S

TESIS CON

FALLA DE ORIGEN
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Tabla 14
Estado de resultados 2004 (opcién 1)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diclembre | anual 2004

Ventas 467,654.88 534,568.61 584,568.61 584,5€8.61 B876,852.91 64302547 87685291 70148233 991,766.63 876,852.81 1,169,137.21 942,168.83 [ 9,301,500.00
Costo de ventas 187,081.95 233,827.44 23382744 233.827.44 350,741.16 257.210.19 350,741.16__280,592.93 397,506.65 350.741.16 467,654.88 376.867.57 | 3,720,600.00
utilidad Bruta 260,592.93 350,741.16  350,741.16  350,741.16 526,111.75 385815.28 526,111.75 420,889.40 596,259.98 526.111.75 701,482.33 565,301.36 | 5.580.900.00
Gastos generales 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,28875 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 | 1,479,465.00
Depreciacién £0.000.00  80,000.00  80,000.00  80,000.00  80.000.00 _ 80,000.00  #0.000.00  20.000.00 _ 80.000.00  80.000.00 80,000.00  80.000.00 960.000.00
Utilidad Operacién 77,304.18  147,452.41  147,452.41  147,452.41 322,823.00 182,526.53 322,823.00 217.600.65 392,971.23 322.823.00 _ 498,193.58 362,012.61 | 3.141.435.00
Gastos financieros . .
Utihgad antes Inpuestos 77,304.18 14745241 14745241 14745241 322,823.00 182,526.53 322823.00 217.600.65 39297123 32282300 498,193.58 362012671 | 1.341.435.00
impuestos 26,283.42 50,133.82 50,133.82 50,133.82 109,759.82 62,059.02 109,759.82 73,984.22 133,610.22 109,759.82 169,385.82 123,084.29 | 1,068,087.90
Utitidad final 51,020.76  67.318.55 9731889 57.318.59 213.063.18 120467.51 213,063.18 14361643 259.361.01 213,063.168 _ 328.807.76 238.928.32 | 2.073.347.10
e . e — s o L S

Estado de resultados 2004 (opcitn 2)

Enero Febrero Marzo Abrit Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre _ Diciembre | anuat 2004

Ventas 467,654.88 S$84,558.61 584,588.61 584,568.87 87885291 64102547 876,352.91 70148233 993,766.63 875,852.91 1,169,137.21 542,168.93 | 9,301,500.00
Costo de ventas 187,0681.95 233,827.44 23382744 23382744 35074118 257,210.18 350,741.16  280,592.93 347,506.65 350.741.16 467,654.88 376887.57 | 3.720,600.00
Utilidad Bruta 280.592.93 350,741.18_  350,741.16 _350,741.18 $26,111.75 185815.28 526,111.75  420,889.40 596,253.98 526,111.75 701,482.33 565.301.36 | 5.580,800.00
Gastos generales 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 12328875 123,288.75 123,288.75 123,288.75 123,288.75 | 1.479,465.00
Oepreciacion 80,000.00 _ 80,000.00  80,000.00 _ 80,000.00  80,000.00 _ 80,000.00  80,000.00 80.000.00 80.000.00 80.000.00 80.000.00 _ 80.000.00 960,000.00
Utilidad Operacién 77,304.18  147,452.41 14745241 14745241 322,823.00 18252653 322,823.00 _217,600.65 392.971.23 322,823.00 498,193.58 362.012.61

Gastos financieros 13,578.90  13,578.90  13.578.90  13578.90  13,578.90  11,578.90  13578.90 _ 13,578.90  13,578.90  13.573.90 13,578.90  13.578.90 162,946.80
Utidad entes Impuesios 6372528 133873.51 133,873.51 133.873.51 309,244.10 168.947.63 309,244.10 204,021.75 379,382.33 309.244.10  484,614.68 348.433.71 | 2,670.488.20
Impuestos 21,666.60 45516.99 45516.99 4551699 10514299 5744219 10514299 69,367.39 128,993.33 105,142.99 164,768.99 118,467.46 | 1,012,685.99
Utilidad final 4205869 8835652 8835652 8835652 20410110 111,505.44 204,101.10 13465435 250,398.94 204,101.10 — 319.845.69 229.966.25 | 1,965,802.21




Tabla 15

Estado de resultados 2005 (opcién 1)

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre { anual 200§

Ventas 487,623.75 609,529.69 609,529.69 609,529.69 914,294.53 670,482.65 914,294.53 73143562 1,036,20047 914,294.53 1,219,059.37 982,725.50 | 9,699,000.00
Costo de ventas 195,049.50 243,811.87 243,811.87 243.811.87 36571781  268,193.06 365.717.81 292,574.25  414,480.19 365.717.81 487.623.75  393.090.20 { 3.879,600.00
Utilidad Bruta 292,574.25 365,717.81 365,717.81 365717.81 548,576.72 402,289.59 548,576.72 438,861.37  621.720.28 548,576.72 73143562 589.635.30 | 5.819.400.00
Gastos generales 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 | 1,542,650.00

Oepreciacién 80,000.00 _ 80,000.00 £0.000.00 8000000 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80.000.00 _ 80.000.00 80.000.00  80,000.00 { $60,000.00

Utilidas Operacién 2401675 157,160.31 157,160.31 157,160.31 340,019.22 19373209 340.019.22 230.303.87 _ 413,162.78 340,019.22 522,878.12 381.077.80 | 3,316.710.00

Gastos financieros .
Utihdad antes impueston 84.016.75 157,160.31  157,160.31_ 157,160.31 340,019.22 193,732.09 340.019.22 _230,303.87 413,162.78 _ 340.019.22 522,878.12 381.077.80 | 3.316.710.00

Impuestos 28,565.69 53434.51  53,434.51 53,434.51 115606.53 65368.91 115606.53 78,303.32  140,475.34 115.606.53 177,778.56  129,566.45 | 1,127,681.40
Utilidad finat 55451.05 103,725.81 _103,725.81 103,725381 22441268 127.863.18 224,412.68 152,000.56 272,687.43 224,.412.68 345,099.56  251,511.35 | 2,189,028 60
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Estado de resultados 2005 {opcién 2)

Enero Febrero. Marzo Abril _Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre _ Diciembre | anual 2005

Ventas 487.623.75 609,529.69 609,529.63 609,529.69 914,254.53 670.482.65 914,294.53 731,435.62 1,036,200.47 914,294.53 1,219,059.37 982.725.50 | 9,699,000.00
Costo de ventas 195,049.50 243.811.87 243811.87 243,811.87 365717.81 268.193.06 355717.81 292,574.25 414.480.19 365.717.81 487,623.75  393.090.20 | 3.879.600.00
Utilidag Bruta 292,574.25 365,717.81 365717.81 365.717.81 548,576.72 402,089.59 548,576.72 438,861.37 62172023 548576.72 73143562 589,635.30 ) 5.819.400.00

Gastps gensrales 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 128,557.50 | 1,542,690.00
Dapreciacién 80,000.00 _ 80,000.00 _80,000.00  80,000.00 80.000.00 _ 80,000.00 80.000.00  80.000.00 80.000.00 _ 80.000.00 80.000.00  80.000.00 | 960.000.00
Utitidad Operacién B4016.75 157,180.31 157,160.31 157,160.31 340,0193.22 193.732.09 34001922 23030387  413.162.78 340,019.22 52287812 381,077.80 | 3,316,710.00

Gastos financieros 13,573.90 13,578.90 13,878.90 13.573.90 13.578.90 13,578.90 13.578.90 13.578.90 13.578.80 13,578.90 13,578.90 13.578.90 iEZ,QlS.!D
Utihdad antes impu 70,437.85 1431,581.41 143.581.49 14358141 326,440.32 180,153.19 326,440.32 216,724.97  399.583.88 325440.32 509.299.22 367,498.50 | 3,153,763.20
Impuestos 23,948.87 43817.68 48,817.68 48,817.68 110,989.71 51,252.09 110,983.71 7368649 135,858.52  110,989.71 173,161.74  124,948.63 | 1,072,279.43
Utilidad fina! 4648898  54763.73 94,763.73 94.763.73  215.450.61 1185901.11 21545061 14303848 2583.725.36 _215,450.61 336,137.43  242,549.27 | 2,081.483.71
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4.4. TIR Y TREMA

Con los datos de la primera opcién obtuvimos una TIR del 45 por ciento,

tomando en cuenta eso y que las tasas de interés en los bancos en estos

momentos son de aproximadamente del 7 por ciento consideramos una TREMA

del 18 por ciento, con lo cual somos atractivos para que un Inversionista, tenga a

bien considerarnos dentro de sus proyectos a invertir. Para obtener estos datos

consideramos la compra de la maquina. A continuacién mostramos los flujos de

efectivo de los primeros 5 afos

Datos primera opci6n:

Tabla 16.Flujo neto de efectivo
Afio 0 | 2001 2002 | 2003 2004 | 2005 TOTAL
Utilidad Final 1,683,330,00) 1,641,984.10) 1,957,665.60) 2,073,347.10 2.189.028.60] 9,745,355.40
Depreciacién 960,000.00{ 960,000.00] 960,000.00| 960,000.00 960,000.00] 4,800,000.00
Flujo Neto Efectivo| (6,882,000.00)| 2,643,330.00} 2,801,984.10) 2,917,665.60] 3,033,347.10) 3,149,026.60| 14,545,355.40

Con los datos anteriores podemos obtener la siguiente gréfica de flujo de

efectivo (gréfica 5)
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(8,000,000.00)

0 2001 2002 2003 2004 2005

Si compararamos la posibilidad de mantener esa inversiéﬁ' intacta en el
banco, obtendrlamos al final del periodo de cinco afios un 31 por ciento sobre la
inversién, que no es ni la mitad de lo obtendriamos al invertirlo en la maquinara
con lo que obtenemos un 63 por ciento sobre dicha inversién inicial.

En el segundo caso tendriamos una TIR de 56 por ciento por lo cual
podemos considerar una TREMA semejante al caso anter‘ior del 18 por ciento,
pues la inversién inicial seria menor, de tan sélo $3, 500,000.00, con lo que
tendriamos un flujo como el que se muestra en la grafica 6.

Si, como en el caso pasado esta inversién inicial de $ 3,500,000.00, la

dejamos en el banco obtendriamos un 44 por ciento y al invertirlo en maquinaria

obtendriamos un 56 por ciento scbre la inversion.
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A continuacién mostramos la proyeccion financiera contando el pago, los

gastos de maquina (Lithrone 28), ademds de los gastos de la empresa, en este

caso.

Afo 0 2001 2002 2003 2004 2005 TOTAL
Utilidad Final 1,575,786.11;1,734,439.21) 1,850,120.71; 1,965,802.21, 2,081,483.71; 9,207,630.96
Deprociacién 960,000.001 960,000.000 960,000.00/ 960,000.000 960,000.00{ 4,800,000.00
Pago Maquina 893,099.70/1,103,506.10{ 1,003,742.40/ 903,979.20f 210,406.80 4,114,734.20

Flujo Neto Efectivol (3,500,000.00) 1,642,685.41{ 1,590,933.11( 1,806,378.31} 2,021,823.01;2,831,076.91] 9,892,896.76

Con lo anterior se ve que en ambos casos conviene invertir en maquinaria,

PO
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Conclusiones

AAunque existe un riesgo mayor en la compra de maquinaria contra seguir
maquilando, creemos que es mejor tomar dicho riesgo, en vez de seguir
esperando un momento de mayor produccion.

. Las corridas financieras han sido planeadas de acuerdo a nuestras ventas
actuales, lo cual hace (.me el proyecto, de cierta forma, sea conservado aunque
no deja de ser demasiado arriesgado.

Este tipo de decisiones llega en un momento en que la balanza se inclina
de acuerdo a la experiencia, el empuje y las ganas de hacer crecer una
empresa, Pero como se muestra anteriormente, en el caso de que la empresa
obtenga las ventas proyectadas, seria un gran error el no tomar la alternativa de
inversion.

Aunque siempre es importante tener todas las variables para hacer un
buen andiisis, observando los resultados de éste vemos que es conveniente
hacerlo, pero siempre estan los riesgos de una devaluacion, recesién econémica
y muchas otros; pero como se comento anteriormente, el riesgo siempre existe,
las ganas y el entusiasmo también y éstas pueden hacer que no se vea bien
todo el riesgo y esto ha hecho que muchas empresas de cualquier tamafio,
terminen en la quiebra.

Si tomamos el.ejemplo de estas empresas, nos obliga a ser sobrios en
nuestras decisiones por lo mismo creo que después de todo este analisis, este

riesgo se puede tomar.
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Apéndices
Apéndice i

ORDEN DE PRODUCCI(')N

FECHA:.

TRABAJO:
CANTIDAD:

PROVEEDOR:

FECHA DE ENTREGA:

INDlCAClONES;

MATERlALES PROPORC\ONADOS'.

ACABADO:

RECIBIDO POR:/
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. Apéndice 2. Plan de produccion

“TESIS CON )
| LA DF ORGEN]




Apéndice 3,

LISTA DE ASISTENCIA PERSONAL DE PRODUCCION

CORRESPONDIENTE AL MES DE ENERO

SEMANA DEL .
NOMBRE LUNES |MARTES |MIERCOLES |[JUEVES |VIERNES
1 2 3 4 5
FIRMA
ENTRADA

- {compay

[REGRESO)

' [SATIDA

HORAS EXTRAS

14.00 - 15.00

18.00

RETARDOS
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