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I. Marco Teorico

Definicién del Plan de Negocios

El Plan de Negocio es la presentacion escrita que explica detalladamente a la empresa, su equipo
administrativo, sus productos y servicios, el mercado y la industria en la que compite, sus metas y las
estrategias y planes de accion para alcanzar estas metas.

Es un Plan Maestro en el cual establecemos anticipadamente los calculos, proyecciones y estrategias con la
finalidad bdsica de generar un producto o servicio que satisfaga una necesidad humana, y de esta forma
obtener un rendimiento en un plazo determinado.

Es un documento Unico que relne toda la informacidn necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos
generales para ponerlo en marcha.

Propdsitos fundamentales del Plan de Negocios

12 Tiene un objetivo externo: obtener financiamiento externo para la empresa. Este financiamiento es
fundamental para operar la empresa o hacerla crecer.

22 Tiene un objetivo interno: proveer un plan con componentes estratégicos y tacticos para el desarrollo de
la empresa.

El Plan de Negocio guiard a la empresa para que logre sus metas, mantendra a la empresa y a sus
administradores enfocados en la direccién predeterminada y contendra informacién concisa sobre como la
empresa operara durante los proximos 3 a 5 afios.

El Plan de Negocio es considerado como una herramienta vital para la obtencién de financiamiento para la
empresa, ya sea de un banco o un inversionista. Ellos quieren saber que el plan de negocio ha sido
desarrollado de manera seria y profesional y elaborado por el equipo administrativo tiene los
conocimientos y la experiencia necesaria para administrar la empresa y si la empresa ha aprovechado las
oportunidades y pensado en los problemas potenciales que puedan ocurrir. Por ello el plan de negocio
debe estar bien preparado con un tono profesional y que comunique efectivamente el potencial de la
empresa, este documento no tiene que ser demasiado extenso o complicado pero debe ser informativo y



relevante. Ademas, el plan debe tener una légica y ordenamiento que permita demostrar que la empresa
es una inversién rentable y poco riesgo.

Importancia y Beneficios del Plan de Negocios

El Plan de Negocio debe ser especificamente dirigido a la entidad que proveerd el financiamiento y
satisfacer las preocupaciones particulares de la entidad.

Es importante destacar que si bien los aspectos financieros y econdmicos son fundamentales, un plan de
negocios no debe limitarse sélo a calculos econémicos y niumeros.

Los beneficios que se obtienen de tener un plan de negocios escrito son:

Los negocios con planes escritos tienen mds éxito. Este hecho solamente justifica el gasto y el trabajo de
realizar un plan de negocios.

Ayuda a clarificar y enfocar las metas y objetivos del negocio.

Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios para el éxito.

Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dindmica del plan fuerza a considerar todos los
factores relevantes del negocio, sin olvidarse de ninguno.

Es una herramienta muy Uutil para conseguir la adhesién de elementos claves del negocio: inversionistas,

proveedores, equipo directivo, etc.

Es un cronograma de actividades que permite coordinara la realizacién de tareas de acuerdo con un
calendario establecido.

Es una herramienta para el modelado del negocio que permite trabajar con flexibilidad en la organizacion,
al ofrecer la posibilidad de realizar cambios cuando algunos de los factores del negocio experimentan

variaciones.

Es un instrumento de control que permita detectar desviaciones del plan original; asi como evaluar
progreso del proyecto y ajustar el plan en funcién de resultados parciales.

Es un punto de referencia para futuros planes de nuevos proyectos que aparezcan a medida que el negocio
evolucionara.

Los componentes basicos de un plan de negocio

Existen muchos detalles que deben presentarse en el plan de negocio y éstos dependen del tipo y tamario
de la empresa y lo que se quiere lograr con el plan. Los siguientes componentes contienen sugerencias que
son obvias pero en muchos casos son faciles de olvidar, estos componentes deben usarse como una guia de



planeacién preliminar. El emprendedor o duefio de la pequefia o0 mediana empresa debe agregar a estos
componentes la informacién detallada que fue meticulosamente recolectada.

e Pagina Introductoria. Esta pagina debe incluir lo siguiente: el nombre formal de la empresa; estado legal
de la empresa; direccion de la oficina central; direccion de correo; teléfono; fax, e-mail y pagina de
Internet; la persona contacto y su teléfono; y fecha (mes y afio) del plan de negocio.

e indice de contenido. Aqui se detalla el contenido del Plan de Negocio.

e Resumen ejecutivo. Este toma las oraciones mas relevantes de cada seccion del plan de Negocio para
proveerle al lector informacién basica y concisa de la empresa. Se debe limitar esta seccién a dos o tres
paginas solamente.

e Historia de la empresa. Los primeros parrafos de esta seccion deben describir el producto o servicio, a
quién se le va a vender el producto o servicio, el estatus de la industria y como la empresa encaja en esta
situacion.

e Productos o servicios. Para que la empresa tenga éxito, los directivos deben conocer bien el producto o
servicio que provee. Después de dar una descripcién concisa y completa del producto o servicio de la
empresa se debe describir la necesidad del producto o servicio en el mercado, como el producto hara una
diferencia, los beneficios derivados de su uso y sus ventajas

e Descripcion y analisis de mercado. Esta seccidn contiene tres dreas importantes: el perfil del cliente, el
perfil de la industria y el perfil de la competencia.

e Estrategia de mercadeo. Esta seccién debe especificar claramente las metas de mercado de la empresa,
como se alcanzaran estas metas y quién tendrd la responsabilidad de alcanzar estas metas; deben
describirse los métodos de distribucién, promociones planeadas y las actividades de relaciones publicas,
etc., simplemente se debe detallar cdmo se va a vender el producto o servicio.

e Plan operacional. Esta seccién se orienta principalmente a los edificios, bodegas, oficinas, el equipo
necesario y las capacidades de manufacturacién y produccion, se debe describir lo que actualmente se
tiene asi como lo que se proyecta que se necesitara en el futuro.

o Investigacidén y desarrollo. El tamafio de esta seccidn varia dependiendo de si la empresa vende un
producto o un servicio y que tan técnico es este producto o servicio. El objetivo aqui es explicar todos los
esfuerzos y realizaciones de investigacion y desarrollo del pasado, presente y futuro. Aqui estd la
oportunidad para justificar el tiempo y dinero gastado en el pasado. Se debe sustanciar la patentabilidad
del producto, servicio o proceso, las ventajas que la empresa tiene sobre la competencia, y el impacto
anticipado que ella tiene en el mercado.

e Calendarizacién. Describir claramente el tiempo y los pasos secuenciales que se tomaran para hacer
crecer la empresa, el uso de gréaficas ayuda a indicar el tiempo y las interrelaciones de los principales
eventos de la empresa. La calendarizacion para el primer ano se debe hacer cada mes y después del
primer afio se debe de hacer por trimestres.

e Administracion. Desde el punto de vista del banco o inversionista la calidad del equipo de administracion
casi siempre determina el éxito potencial de la empresa, por esto, esta secciéon debe hacer énfasis en las
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capacidades y profesionalismo de los administradores. Debe presentar un organigrama de la empresa y
cémo cada puesto administrativo afiade valor a la empresa.

e Finanzas. Presentar la estructura de capital actual de la empresa y la proyectada para el futuro. Incluir la
hoja de balance, el estado de ingresos y la hoja de flujo de efectivo de la empres del pasado, presente y
futuro. Proveer la estructura presente y futura de salarios para lo que actualmente trabajan en la
empresay para los que se contrataran en el futuro.

e Apéndices. Aqui se debe incluir un glosario e informacién esencial como el Curriculum de los
administradores, testimonios, articulos, listado de los clientes, descripciones técnicas del producto, etc.

Lineamientos basicos para la elaboracién de planes de negocio

Estos son utiles para la elaboracion de cualquier plan de negocio sin importar a quién estd dirigido el plan.

Ser facil de leer y entender. La competencias por el financiamiento proveniente de los bandos o
inversionistas es significativa y esto requiere que el plan de negocio tenga un buen formato, con un orden
I6gico de las ideas y facil de entender. La seccidn introductoria que resume las operaciones de la empresa
es extremadamente importante. Esta debe captar la atencién del bando o el inversionista y motivarlo para
gue éste evalle con seriedad el plan.

Poner énfasis en el mercado, no el producto. Se debe reconocer que los banqueros o inversionistas estan
sumamente interesados en conocer cémo el producto o servicio de la empresa sera recibido y aceptado en
el mercado. Ellos quieren enterarse de la investigacion de mercado que demuestra cémo los consumidores
se beneficiaran con el producto o servicio y su motivacion para comprarlo.

Incluir un plan de distribucién. Se debe presentar un plan que indique cdmo la empresa venderd vy
distribuird sus servicios o productos. Debe describirse claramente el método y el costo de llevar el producto
o servicio al mercado.

Presentar las fortalezas del equipo de administracién. La administracién de la empresa es fundamental para
su éxito y por ello el plan de negocio debe indicar que la empresa tiene personal altamente capacitado para
administrar. Debe describir los incentivos que mantendra el equipo unido e intacto.

Presentar proyecciones financieras creibles. Presentar una situacién realista, sustanciada con supuestos
validados, de lo que el financiamiento hard para la empresa. Buenas proyecciones financieras creibles
impresionan al banquero o inversionista. Tratar de evitar los programas de computacién que
automaticamente hacen las proyecciones.

Describir claramente como la empresa competird en el mercado. Se debe mostrar que el producto o
servicio de la empresa puede competir con la competencia y en qué forma. Ademas, debe indicarse cdmo o
por qué es superior el producto o servicio de la empresa al de la competencia.

Cerrar con broche de oro. Demostrar claramente que la empresa es una buena inversion. Indicar cuando los

inversionistas recuperaran su dinero y cémo; el nivel de riesgo y la tasa de rendimiento. Para los banqueros
debe indicarse que el flujo de efectivo puede cubrir los pagos del préstamo.
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Como crear un modelo y una estrategia de negocio

Un modelo de negocio se puede definir como el conjunto de las decisiones y negociaciones realizadas por
una compania para conseguir un beneficio. Las decisiones y negociaciones a las que se refiere entran
dentro de cuatro grupos:

o Fuentes de ingresos. ° Dimension de la inversion.
° Determinacion de coste . Factores de éxito mas importantes.

La consultora de gestiéon Joan Magretta, en su articulo publicado en la Harvard Business Review en 2002,
sefiala que el modelo de negocio es una variacion de la cadena de valor que soporta a toda la empresa, esta
compuesta por dos partes. La primera incluye todas las actividades asociadas con hacer algo, es decir,
disefo, compara de materias primas, fabricaciéon de un producto, etc.; y en la segunda parte se encuentran
las actividades asociadas con la venta.

Un modelo de negocio ayuda a comprender lo que la empresa hard y como los engranajes de ésta van a
interactuar.

Para que el modelo de negocio sea exitoso debe de contar con una buena estrategia. La estrategia es un
plan para diferenciar a la empresa de los competidores, proporcionandole una ventaja competitiva, la cual
debera ser lo suficientemente diferente para darle una ventaja unica.

La estrategia competitiva consiste en ser diferente, esto significa elegir de forma deliberada una serie de
actividades para ofrecer una combinacién que de un valor Unico.

Pasos para formular una estrategia.

. Mirar hacia fuera para identificar oportunidades y amenazas.

. Mirar hacia adentro, hacia los recursos, las capacidades y la practicas.

. Considerar estrategias para hacer frente a las amenazas y las oportunidades.

. Conseguir una buena adecuacidn para conseguir entre las actividades de apoyo a la estrategia.
. Crear alineacion.

o Estar preparado para implantar.

Elementos basicos

Un Plan de Negocios esta constituido por los siguientes estudios:

° Estudio de Mercado

° Estudio Técnico

. Estudio Administrativo
. Estudio Financiero

12



Estudio de Mercado

¢Queé es un Estudio de Mercado?

Es la recoleccidn y analisis de informacién de factores que tienen una influencia directa sobre nuestro
producto y/o servicio; este nos ayudara a conocer si el producto o servicio a producir sera aceptado por los
consumidores, es decir, si estos estan dispuestos a adquirir el bien o servicio.

Los principales aspectos que debe considerar un estudio de mercado son los siguientes:

Perfil de los productos y/o servicios.

. Analisis de la oferta . Analisis de los canales de distribucion
. Analisis de la demanda ° Promocidn del producto y/o servicio
° Analisis de los precios

Los resultados obtenidos del Estudio de Mercado, son la base para la implementacién de estrategias a
desarrollar dentro de la empresa, ya que de esta dependera:

° Si las caracteristicas del producto o servicio seran modificadas,
° Los canales de distribucidon a emplear,

° El precio al cual se vendera,

° El tamafio del mercado, y

. El nivel de producciéon del producto o servicio.

La razdn por la cual este estudio debe realizarse al inicio de un Proyecto de Inversién se debe a que con el
podremos disminuir la incertidumbre de la aceptacion o rechazo del producto o servicio.

Metodologia para realizar el Estudio de Mercado.

Para el desarrollo del Estudio de Mercado es necesario realizar el siguiente procedimiento:

Definicién y localizacion de los problemas u objetivos que se desean obtener con el desarrollo de la
investigacion: Se plantea con la finalidad de obtener informacién relacionada con las caracteristicas del
producto, precios, promocion y canales de distribucion.

Desarrollo de hipdtesis: Nos ayuda a establecer las lineas de investigacion que permite realizar el estudio
de mercado y explicar los elementos que constituyen el mercado como tal.

Recoleccion de la informacién: Para la recoleccién de informacién hacemos uso de fuentes primarias y
fuentes secundarias, las primeras nos proporcionan de forma directa la informacién de los sujetos
estudiados o investigados, las segundas; son las que ya existen y que de alguna manera son de utilidad para
la investigacion, debido a que contienen datos que explican indirectamente las variables de investigacion.
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Fuentes Primarias

Cuando realizamos una investigacion con fuentes primarias de informacion debemos de seguir los
siguientes pasos:

Obtencion de la informacion, y

Determinacion de la muestra: tamaiio de muestra y muestreo.

Obtencidn de informacidén

La obtencién de informacidn se realiza por medio de los siguientes pasos:

. Observar directamente la conducta del usuario.
° Método de experimentacion.
. Acercamiento y conversacién directa con el usuario.

La forma de obtener la informacidon puede ser a través de correo electrénico, teléfono o entrevistas
personales.

Existen ciertas reglas que deben de observarse para el disefio de los cuestionarios como:

. Hacer solo las preguntas necesarias,

. Hacer preguntas sencillas y directas,

. No hacer preguntas que puedan molestar a los entrevistados,

° Usar un lenguaje que cualquier persona entienda, siempre y cuando se trate de consumidores no
especializados,

. No se debe de predisponer al entrevistado para que responda determinados aspectos de las
preguntas.

. Es recomendable que las preguntas que interesen al consumidor sean las primeras que aparezcan
en los cuestionarios.

° Es importante explicar el motivo de la investigacion a los entrevistados y se dé las gracias por su

cooperacién en la misma.

Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias nos proporcionan informacién que indirectamente contesta las preguntas relativas
al perfil del mercado del producto de nuestro interés, estas pueden evitarnos el realizar una investigacién
en fuentes primarias.

Este tipo de fuentes se clasifican de la siguiente manera: ajenas a la empresa y generadas por la empresa.
Interpretacién de la informacidn.

Consta en la agrupacion de la informacién obtenida para visualizarla completamente y encontrar las
relaciones entre los diversos datos, por lo cual es recomendable plasmar la informacién en graficas.

Métodos de encuestas

Las encuestas pueden aplicarse por correo, teléfono o personalmente; en ellas deben de realizarse
preguntas que nos muestren aspectos actuales del mercado, como lo son:
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. Caracteristicas de los productos requeridos por los consumidores.

. Precios vigentes y deseados.
. Canales de distribucidn utilizados actualmente y deseados.
. La promocion que se emplea en los actuales productos, asi como aquellos que tienen un mayor

impacto en el consumidor.

Determinacion de la muestra

La muestra es un grupo representativo del universo de estudio. La seleccion de este grupo representativo
puede realizarse a través de los siguientes métodos:

. Muestreo al azar . Division de muestras por areas
. Muestreo por estratos . Muestreo por cuotas

Andlisis de la demanda

La demanda, es la cantidad de productos (bienes o servicios) que el mercado requiere y que los
consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio determinado con el objeto de satisfacer una
necesidad.

El analisis de la demanda tiene los siguientes objetivos:

. Medicion de los aspectos que influyen en las caracteristicas que deben tener los satisfactores
dentro del mercado para satisfacer las necesidades de los seres humanos.

. Indicar la posibilidad de que nuestro producto participe en el mercado como un satisfactor de la
necesidad de la poblacion.

. Nos muestra el detalle de las necesidades existentes en la poblacién, y la capacidad que la

poblacidn tiene para adquirir dichos satisfactores.

Existen dos tipos de demanda:

. Demanda potencial: es la que se deriva de la cuantificacién de los requerimientos de la poblacién,
independientemente de que la poblaciéon pueda o no adquirir los productos o servicios.
. Demanda real: es la que la poblacion puede adquirir de determinado producto, y lo fija

principalmente su nivel de ingresos.
La demanda se clasifica de la siguiente manera:

De acuerdo a las necesidades:

. Demanda de bienes socialmente necesarios; son las que la sociedad requiere en su conjunto para
su sobrevivencia.

. Demanda de bienes no necesarios; se refiere especificamente a aquellos que no son basicos, son
suntuarios o de lujo como los perfumes o automéviles de lujo.

. De acuerdo a su temporalidad:

15



Demanda continuda; su uso es constante y permanente.
Demanda ciclica o estacional; se relaciona con las temporadas o estaciones del afio.

De acuerdo con el destino del producto:

. Demanda final; es aquella que el consumidor adquiere a fin de satisfacer sus necesidades.

° Demanda Inmediata; se refiere especificamente a los productos que son materia prima de otros
productos que, al requerir un proceso de transformacion, se convertiran en un producto final.

. Demanda para exportacién; esta integrada por los productos que son destinados a vender a otros

productos y que normalmente las especificaciones estdn asignadas por los compradores

De acuerdo con la estructura del mercado:

. Sustitucion de importaciones; comprende especificamente los productos que son de fabricacién
extranjera debido a que no existen productores nacionales.

. Demanda insatisfecha; se presenta cuando la oferta que realizan los productores es insuficiente
para satisfacer las necesidades de la poblacién.

. Mercado cautivo o integrado; lo conforman los consumidores que no tienen otra alternativa de

consumir, sino solamente con el productor que fabrica los satisfactores.
De acuerdo con su oportunidad:

. Demanda Insatisfecha; lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado.
. Demanda satisfecha; lo ofrecido al mercado es exactamente lo que éste requiere.

Tipificacién de los demandantes
Los consumidores finales pueden tipificarse de acuerdo con los siguientes criterios de clasificacion: nivel de

ingresos, habitos de consumo, preferencias, estacionalidad, nivel de cultura y religién. Los determinantes
de la demanda son:

. Tamanfo y crecimiento de la poblacion.

. Habitos de consumo.

° Gustos y preferencias.

. Niveles de ingreso y gastos de la poblacion.

. Precios de los productos, los sustitutos y complementarios.
. Clima del drea de residencia.

. Precios de otros bienes.

° Expectativas.

. Promocién.

. Irracionalidad

Demanda de productos de consumo intermedio

Los productos industriales o materias primas o de consumo intermedio son aquellos que utilizan para
fabricar otros bienes que conforman los bienes de uso final o aptos para los consumidores.
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Tipos de demanda

La elasticidad es la relacién que existen entre la variacién de la demanda u oferta que se produce como
consecuencia de una variacion en el precio.

. Demanda eldstica; cuando un pequeio aumento en el precio ocasiona que la demanda disminuya
mas que la variacién del precio o cuando se da una baja en éste, la demanda de productos aumenta en una
proporcién mayor que la disminucion de precio.

° Demanda ineldstica; en este caso la cantidad demandada se mantiene constante
independientemente de la variacidn del precio.
. Demanda unitaria; para esta caso la vacacién que se presenta en el precio es la misma que se

refleja en la demanda.

Andlisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes o productores colocan en los mercados a
disposicion de los consumidores para satisfacer sus necesidades. La oferta puede clasificarse:

. Oferta de mercado libre; es en la que existe un gran nimero de compradores y vendedores, y el
producto esta tipificado por la calidad, precio, y servicio que se ofrecen al consumidor.

. Oferta oligopdlica; se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por unos cuantos
productores.

° Oferta monopdlico; en esta existe un solo productor del bien o servicio y por tal motivo, domina
totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad.

Andlisis de los Precios

El precio es el valor expresado en términos monetarios por los productos que se adquieren mediante una
compra.

Es necesario recordar que los precios de los productos vendidos representan los ingresos que se obtendran
por la venta de los productos generados en el proyecto de inversion.

En la medida que el precio sea lo mas parecido a del producto, éste sera adquirido por el consumidor con
mayor facilidad y frecuencia, logrando incrementar el volumen de ventas y, con ello, aumentar los ingresos

de la empresa.

Para la fijacion del precio de un producto o servicio se deben de tomar en cuenta lo siguiente:

. Los objetivos de los precios incluyen a todas las areas de la organizacion.

. Estudio de la capacidad de compra de los consumidores y qué tipo de recursos tiene.
. Tener en cuenta la relacion que existe entre la demanda y los precios.

) Las relaciones entre la demanda, costo y utilidad.

. Seleccién de una politica de precios.

. Seleccion de un método de fijacion de precios:

. Costos mas utilidades.
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° Andlisis del punto de equilibrio y fijacién de precios a partir de la obtencién del punto de equilibrio
que considere la utilidad.

. Fijacién de los precios a partir del valor percibido.
. Fijacion de precios a partir del nivel actual de los mismos.
. Fijacion de precios por presupuestos.

Andlisis de la Promocion

La promocién se utiliza para facilitar los intercambios, haciendo llegar a los consumidores potenciales la
informacion relativa al oferente y sus productos, e influyen en ellos para el consumo de éstos.

Las empresas también deben comunicarse con sus clientes, y lo que estos comunican no puede dejarse al
azar. Es de suma importancia que muestren la manera en que fabrican sus productos, la calidad de estos,

los servicios posventa, etc.

Es muy comin que las empresas contraten a especialistas en el manejo de las relaciones publicas para el
desarrollo de su imagen.

Un programa completo de comunicacidn estd compuesto por los siguientes aspectos:

. Publicidad . Propaganda
. Venta personal ° Promocidn de ventas
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Estudio Técnico.

éQué es un estudio técnico?

Es el analisis que se realiza para especificar las caracteristicas que debe de poseer el activo fijo, también es
necesario para efectuar la produccién, asi como los insumos que requiere para su adecuado
funcionamiento.

En este estudio se toma en cuenta la localizacion de las instalaciones que permitan operar adecuadamente
el proceso de produccién y su interaccidon con el mercado de consumidores, de proveedores y todo aquel
elemento que intervenga en el proceso de produccion y de venta del producto y/o servicio.

Los elementos que componen el estudio técnico se enlistan a continuacién:
° Estudio de materias primas e insumos; dentro del proceso de fabricacién es necesario conocer las

especificaciones que deben reunir los productos y por ende las caracteristicas de las materia
primas que lo constituyen.

. Disponibilidad total de materias primas; es necesario corroborar que existe la materia prima que se
requiere, que esta sea de facil acceso.
. Produccion actual vy pronostico de produccion; es necesario realizar estimaciones de la oferta

futura de materias primas, ya que esto influye en su futuro comportamiento con respecto a precios
y oferta, o escasez.

. Localizacién de la materia prima; este es uno de los factores que influyen en la localizacién de la
planta, ya que se debe de tener en cuenta que la localizacién de las materias primas debera ser
cercana a la ubicacidn de la planta productora, esto con el objeto de contar con la materia prima
suficiente y en el menor tiempo.

° Condiciones de Abastecimiento; en este rubro encontramos los costos por flete, seguros,
financiamientos, garantias, caracteristicas de la entrega, tiempo de entrega y empaques, etc.

Localizacion de la planta

Este punto es muy importante, ya que resulta de gran importancia el encontrar la ubicacién correcta para la
planta productora, ya que esto nos dard una ventaja sobre los competidores, permitiéndonos reducir
costos de produccion, distribucion, de ventas, etc.

El estudio e localizacion de la planta se realiza en dos niveles: la macro o zona donde se ubicara la planta y
la micro, el sitio en que se encontrara.

En la Macrolocalizacion, se consideran bdsicamente factores primario, como lo son: mercado de consumo y
fuentes de materias primas. Existen factores secundarios como lo son: disponibilidad de infraestructura,
mano de obra, marcos juridicos y aspectos sociales.

La microlocalizacién o ubicacién especifica establece lugar o terreno en donde se ubicara la planta; esta

debe de considerar las especificaciones de las instalaciones, maquinaria y el tamafio de la planta de
produccion.
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Tamafdio de la planta de produccion y/o instalaciones del proyecto

El tamafio de la planta es directamente proporcional con el tamafio de la produccidn, es decir, el tamafio de
la planta dependera de cuanto vamos a producir, existen otras maneras de determinar el tamafio, como lo
es por la cantidad de activos que posee la empresa, por el tipo de tecnologia de os equipos, por la

capacitacion del personal, por el volumen de ventas,

Su tamafio debe estar justificado por varios factores:

. Demanda de productos y/o servicios.

. Permanencia en el tiempo de los productos en el mercado.
. Suministro y disponibilidad de materia primas

. Economias a escala.

. Tecnologia y disponibilidad de mantenimiento de equipos.
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Estudio Administrativo

Constitucion Juridica del Organismo y Aspectos Legales que afectan su funcionamiento

Los ordenamientos juridicos afectan a los organismos o empresas y por tanto, a los proyectos de inversion,
debido a que normalmente se constituyen como empresas para generar la produccion de sus productos y/o
servicios. Por lo que debemos estar informados respecto a las leyes, reglamentos o normas que afectan la
constitucién y funcionamiento de las empresas.

En el caso de México el soporte esencial es el derivado de la regulacion realizada por la Ley General de
Sociedades Mercantiles, ordenamiento juridico que, como su nombre lo indica, es aplicable a las

sociedades mercantiles que reconoce nuestro sistema juridico.

Sociedades Mercantiles

La LGSM define los tipos o las especies de sociedades que reconoce como mercantiles, las cuales son:

. Sociedad en Nombre Colectivo . Sociedad Anénima
. Sociedad en Comandita Simple ° Sociedad en Comandita por Acciones
. Sociedad de Responsabilidad Limitada . Sociedad Cooperativa

Principales Caracteristicas de las diversas sociedades mercantiles que operan en México.

Sociedad en Nombre Colectivo (S. En N.C)

Ley que la regula Ley General de Sociedades Mercantiles

Los socios responden de modo subsidiario, solidario e ilimitadamente de

Caracteristicas L .
las obligaciones sociales

Simultanea:

Junta de socios para hacer proyecto de estatutos.
Autorizacion de la Secretaria de Relaciones Exteriores (SER).
Protocolizacién ante notario publico.

Inscripcion en el Registro Publico de Comercio (RCP).

Proceso de
constitucion

Razén Social (si se separase el socio que dio su nombre para la razén social

Nombre se afiadird la palabra "sucesores", también si la razéon social se esta
transfiriendo) y compafiia.

Capital social No establece minimo. 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del

Reservas capital social fijo.

Numero de socios Minimo 2, maximo ilimitado.

Responsabilidad de Todos los socios responden de una manera subsidiaria, solidaria e

los socios ilimitada de las obligaciones sociales.

Tabla No. 1 Caracteristicas de la Sociedad en Nombre Colectivo.
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Comandita Simple, Siglas: S. En C.S

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Tiene dos clases de socios: comanditado y comanditarios.

Simultanea:
Junta de socios para hacer proyecto de estatutos
Proceso de L
o Autorizacion de la SRE
constitucion o S
Protocolizacidn ante notario publico.
Inscripcion en el RPC
Razén social (el socio que preste su nombre para la razén social es
Nombre . .
considerado por ello comanditado).
Capital social No establece minimo.
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del capital social fijo.
Numero de socios Minimo 2, maximo ilimitado.
Comanditados: solidaria, subsidiaria e ilimitadamente.
Responsabilidad de Comanditarios: aportaciones, salvo que hayan tomado parte en alguna

los socios

operacién o habitualmente hubiesen administrado los negocios de la
sociedad.

Tabla No. 2 Caracteristicas de la Sociedad en Comandita Simple

Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. de R.L.)

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Las partes sociales no pueden estar representadas por titulos negociables
y son indivisibles.

Proceso de constitucion

Simultanea:

Junta de socios para hacer proyecto de estatutos
Autorizacion de la SRE

Protocolizacidn ante notario publico.

Inscripcion en el RPC

Nombre Razdn social o denominacioén.
. . Minimo: La ley dice S 3’000,000 fijo, debiendo estar pagando al
Capital social o e
momento de la constitucion, minima el 50%.
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del capital social fijo.

NuUmero de socios

Minimo 2, maximo 50.

Responsabilidad de los
socios

Hasta por el monto de su parte social.

Tabla No. 3 Caracteristica de la Sociedad de Responsabilidad Limitada
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Sociedad Andénima. Siglas: S. A.

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Capital representado por acciones nominativas.
Socios obligados al pago de sus acciones, ya sea, en efectivo o especie. En
este caso la tenencia de las acciones los acredita como socios.

Proceso de
constitucion

Simultanea:

Asamblea de accionistas para hacer proyecto de estatutos.
Autorizacion de la SER.

Protocolizacién ante notario publico.

Inscripcion en el RPC.

Nombre Denominacién.
Capital social Minimo fijo $50,000.00 (la ley dice $ 50’000,000.00).3
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del capital social fijo.

Numero de socios

Minimo 2, maximo ilimitado.

Responsabilidad de los
socios

Hasta por el monto de sus acciones (aportacién).
Los que funjan como administradores la responsabilidad es ilimitadamente.

Tabla No. 4 Caracteristicas de la Sociedad Andnima

Comandita por acciones, (S. En C. Por A.)

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Dos tipos de socios: comanditados y comanditarios.
Capital representado por acciones.

Proceso de
constitucién

Simultanea:

-Junta de socios para hacer proyecto de estatutos
-Autorizacién de la SRE

-Protocolizacidn ante notario publico.
-Inscripcién en el RPC

Razon social o denominacién (el socio que preste su nombre para la razén

Nombre . . .
social es considerado por ello comanditado).
Capital social La ley no establece minimo.
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del capital social fijo.

Numero de socios

Minimo 2, maximo ilimitado.

Responsabilidad de
los socios

Comanditados: solidaria, subsidiaria e ilimitadamente.
Comanditarios: monto de sus acciones, salvo que hayan tomado parte en
alguna operacidn o habitualmente hubiesen administrado los negocios de

la sociedad.

Tabla No.5 Caracteristicas de la Sociedad en Comandita por Acciones.
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Sociedad Cooperativa, S. C. L. (Limitada) S.C.S. (Suplementada)

Ley que la regula

Ley General de Sociedades Mercantiles

Caracteristicas

Los rendimientos son por trabajo o por consumo.
Todos los socios pertenecen a la clase trabajadora.

Proceso de
constitucion

Acta por quintuplicado de asamblea general.

Certificacidon de firmas ante notario publico, corredor publico, juez de Distrito,
etc.

Autorizacion de la Secretaria del Trabajo y Previsién Social (STPS).

Nombre Denominacion.

Capital social No establece minimo, pero siempre serdn de capital variable.
El fondo de reserva se constituird con el 10 a 20% de los rendimientos que
obtengan las sociedades cooperativas en cada ejercicio social. El fondo de
reserva podrd ser delimitado en las bases constitutivas, pero no sera menor de
25% del capital social en las S.C de productores y de 10% en las de

Reservas

consumidores. Este fondo podra ser afectado cuando lo requiera la sociedad
para afrontar las pérdidas o restituir el capital de trabajo, debiendo ser
reintegrado al final del ejercicio social, con cargo a los rendimientos (fondo de
previsidn social y fondo de educacién cooperativa).

Numero de socios

Minimo 5, maximo ilimitado.

Responsabilidad
de los socios

Limitada: hasta por el monto de su aportacién.
Suplementada: responden los socios a prorrata
determinada en el acta constitutiva.

hasta por la cantidad

Tabla No. 6 Caracteristicas de la Sociedad Cooperativa Limitada y Suplementada.

Sociedad Civil, Siglas: S. C.

Ley que la regula

Cadigo Civil (local).

Caracteristicas

Su fin es comun y preponderantemente econémico, pero no constituye una
especulacién comercial.

Proceso de

constitucién

Por contrato privado, pero para que tenga personalidad juridica propia y
surta efectos frente a terceros debera otorgarse en escritura publica e
inscribirse en el Registro Publico de Personas Morales no Lucrativas.

Nombre Razén social o denominacion.

Cabital social No requiere de un capital social, pero si existe éste, siempre serd fijo
P debiendo sefialarse la aportacién de cada socio.

Reservas Sin obligacién de constituirlas.

Numero de socios

Minimo 2, maximo ilimitado.

Responsabilidad de
los socios

Responsabilidad subsidiaria, ilimitada y solidaria de los socios que
administren, los demas socios sélo estardn obligados con su aportacion,
salvo convenio en contrario.

Tabla No. 7 Caracteristicas de la Sociedad Civil.
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Personalidad Juridica

En nuestro sistema juridico, una sociedad mercantil adquiere personalidad juridica propia mediante su
suscripcion en el RPC.

Constitucion de una Sociedad Mercantil

Todas las sociedades deberan constituirse de conformidad con el otorgamiento de una escritura publica
constitutiva, ante fedatario publico (notario publico o corredor publico).

Escritura Publica

La LGSM define los requisitos que una escritura constitutiva debe reunir como mismo, los cuales son:
nombre, domicilio, objeto de la sociedad, razén social o denominacidn social, duracién, importe del capital
social, domicilio, aportaciones, formas de administracion, manera de distribuir utilidades, fondos de
reserva, casos de disolucion.

Organizacion de la Empresa y Organismo Social

En lo que respecta a la estructura organizacional comenzaremos por definir el significado de la palabra
organizacion, desde el punto de vista de distintos autores, asi tenemos que Koonts y O’Donnell dicen que
“la organizacion formal se concibe en el sentido de una estructura de funciones. Es dentro de esta
connotacion que pensamos en la organizacion como el agrupamiento de las actividades necesarias para
lograr los objetivos, la asignacion de cada grupo a un administrador con autoridad para supervisarlo, en el
establecimiento de las medidas necesarias para entablar una coordinacién horizontal y vertical en
estructura de la empresa. Una estructura organizacional debera planearse para ver claro el medio
ambiente, de modo que cada cual sepa quién ha de hacer cada cosa y quién es el responsable por el
resultado; quitar los obstidculos que, a causa de confusiéon e incertidumbre en la asignacion de
responsabilidades, impidan la ejecucién; y proporcionar una red de comunicacién para la toma de
decisiones que refleje y dé apoyo a los objetivos de la organizacion”.

Guillermo Gémez Ceja dice “Una definicidon de organizacién, de acuerdo con el tema, es: la estructuracion
técnica de las relaciones que deben existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos
humanos y materiales de un organismo social, con el fin de lograr maxima eficiencia en la realizacién de
planes y objetivos sefialados con anterioridad.

Todo organismo, para que pueda existir como tal, necesita de los siguientes elementos:

. Partes diversas entre si: ningln organismo se forma de partes idénticas
. Unidad funcional: estas partes diversas tienden a un mismo fin, y
° Coordinacion: para logra ese mismo fin necesitan complementarse entre si, no importa que sus

funciones sean diversas.
De acuerdo con Agustin Reyes Ponce “organizacion es la estructuracién técnica de las relaciones que deben
existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos materiales y humanos de un organismo

social, con el fin de lograr su maxima eficiencia dentro de los planes y objetivos sefialados”.
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Existen diferentes maneras de organizar a las empresas u organismos, segun los diversos criterios que se
utilizan para establecer las lineas de autoridad, responsabilidad, comunicacién, funciones; es decir, las
interrelaciones de los diversos puestos (centros de trabajo) entre si. Podemos mencionar los siguientes
tipos de organizacién:

Con autoridad lineal.- En este tipo de organizacién la autoridad viaja en linea horizontal descendente y la
responsabilidad en linea ascendente, este tipo de organizacién es utilizada principalmente en el ejército y
en la iglesia.

Funcional

Se organiza a la empresa agrupando los diversos departamentos de acuerdo con las funciones que requiere
ésta para cumplir con sus objetivos y de acuerdo con eso las funciones bdsicas elementales de las empresas
son: ventas, produccion, finanzas.

Ventajas

Reflejo légico de las funciones, por lo que estas areas son definidas por sus jefes por logica.
Mantiene el poder y prestigio de las funciones mayores.
Es un medio para el escrito control en los niveles altos.

Desventajas

La responsabilidad por la obtencién de utilidades se establece solamente en los niveles mas latos, debido a
gue ejercen el mando y la representatividad.

Alta especializacion y riesgo de enajenacién en el personal operativo.

Limita el desarrollo de gerentes departamentales.

Matricial

También conocido como parrilla, proyecto o administracién del producto, ésta consiste en combinar dentro
de la misma estructura organizacional las caracteristicas de departamentalizacion por funciones y por
productos.

El principal inconveniente en este tipo de organizacién radica en que al gerente de proyecto, de producto o
de divisién sin autoridad real se le hace responsable de los resultados finales, por lo que no debe extrafiar
que exista alta rotacidn de los ocupantes de estos puestos. También existe dualidad de mando, debido a
que si algo sale mal es dificil saber quién es el responsable de las fallas, ya que tiene responsabilidad tanto
el jefe de la divisién como el de las areas funcionales inmensas en el proceso de transformaciéon o de
generacion del servicio. Por este motivo se presenta la evasidn de la responsabilidad. La principal solucién
gue se ha dado a esta problematica es aclarar la autoridad y responsabilidad de los gerentes de proyectos
o de divisiones y de los de funciones o departamentos.

Territorial
Es utilizada principalmente por las empresas fisicamente dispersas, también lo aplican las empresas que

llevan actividades similares en diferentes areas geograficas. Este tipo de organizacién se formula con la
finalidad de tomar acciones rapidas sobre los diversos problemas o situaciones que se presentan, con base
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en que los gerentes o ejecutivos locales o de los diferentes territorios seran rdpidos en su toma de
decisiones. Por lo que este tipo de estructura se adopta cuando desea fomentar la participacion local en la
toma de decisiones, a favor de mayor descentralizacién en la toma de decisiones. Este tipo de organizaciéon
se adopta con la finalidad de reducir los costos de transporte en el caso que se desee tener plantas o
instalaciones en diversas areas geograficas.

Por proyecto.- En este tipo de organizaciones se agrupan las funciones en departamentos especificos para
cada proyecto, por lo que cada uno tiene sus dreas funcionales para su servicio exclusivamente.

En este tipo de organizacidén es con estilo opuesto a la organizacidén matricial, debido a que en esta ultimo
se utilizan las dreas funcionales de manera comunal para todos y cada uno de los proyectos.
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Estudio Financiero

Objetivo

El estudio financiero comprende la construccién de lo9s estados financieros proyectados para obtener la
informacidn financiera que permita conocer la inversién, ingresos, gastos, utilidad por la operacién de la
empresa, nivel de inventarios requeridos, capital de trabajo, depreciaciones, amortizaciones, sueldos, etc.

Informacidn requerida

La informacion que se requiere para el estudio financiero es aquella que permite conocer:

. El monto de inversiones

. Los costos y gastos de operacidn

. Las utilidades se obtendrdn por la operacion del proyecto de inversiéon
° Los costos y gastos financieros

Elaboracion de los Estados Financieros

Estado de Resultados

Es un Estado dindmico ya que la informacidn que proporciona corresponde a un ejercicio determinado. A
partir de los ingresos se restan los costos y gastos, dando como resultado final las utilidades o pérdidas, asi
como el monto de los impuestos y repartos sobre utilidades.

Presupuestos

Presupuesto de Operacién. Es la actividad de la empresa en la que se elabora un prondstico de las
operaciones que realizard ésta en un horizonte de tiempo determinado. En este prondstico se conjugan una
serie de variables que determinan la actividad del proyecto de inversion durante el tiempo estimado de
duracion de la inversién.

Presupuesto de ingresos. Cuantifica el importe de los recursos monetarios que se reciben. En su
elaboracion se utilizan dos referencias ya disponibles: el estudio de mercado y los estudios técnicos.

Los ingresos basicos de la empresa provienen de las ventas y son el resultado de multiplicar el precio por la
cantidad de productos.

Presupuesto de costo de produccion.

Costos de produccion. Representan a todas las erogaciones realizadas desde la adquisiciéon de la materia
prima hasta su transformacion en articulos de consumo o servicio.

Gastos directos. Estos comprenden la materia prima, los materiales y la mano de obra directos, y se hacen
con base en los elementos considerados por el nivel de produccién pronosticado, asi como los precios.
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Gastos Indirectos de fabricacién. Corresponden a los demds gastos en que se incurre para realizar el
proceso de produccién, éstos pueden efectuarse en periodos distintos al momento de la fabricacion misma
y no necesariamente estan relacionados con el volumen producido.

Presupuesto de gastos de administracion. En este rubro deben agruparse los gastos causados relativos a las
actividades de planeacidn, organizacion, direccion y control de la empresa en general.

Presupuesto de gastos de venta. Independientemente de los canales de distribucién que utiliza la empresa,
o pretende realizar en el proyecto de inversidn, normalmente se tienen “gastos de venta”; sin embargo,
existen algunos proyectos de inversidon que no tienen este tipo de gastos, entre ellos podemos mencionar:
reemplazo de maquinaria, sustitucion de equipo, ampliacién de planta y cambios de procesos de
magquinaria, sustitucion de equipo, ampliacidn de planta y cambios de procesos de produccidn, entre otros.

Costo Integral de Financiamiento

Esta integrado por cuatro rubros principales:

1. Intereses pagados. Comprenden bdsicamente los intereses que la empresa debe pagar a sus
acreedores.
2. Intereses ganados. Cuando la empresa invierta recursos monetarios en alguna alternativa del

mercado financiero, dichas inversiones producen intereses, los cuales se presentan en este rubro
del estado de resultados.

3. Repomo (resultado por posicidn monetaria). Este rubro se refiere especificamente a la ganancia o
pérdida inflacionaria.
4, Ganancias y pérdidas cambiarias. Es el resultado por la tenencia de activos o pasivo en divisas.

El estado de Situacién Financiera (Balance General)

Es un estado financiero estatico que presenta la situacién financiera de la empresa en una fecha
determinada, también denominado balance general. Es necesario realizar este balance en un proyecto de
inversidn, con la finalidad de conocer el monto de lo invertido y determinar la cantidad de recursos que la
actividad empresarial requerird para establecer de dénde provendran los recursos necesarios para la
adquisicion de los activos que necesita el proyecto.

Cuentas que lo integran:

. Activo. Es lo que la empresa posee (bienes y derechos), asi como el gasto o costo realizado y no
devengado. Y puede clasificarse de la siguiente manera:
° Los pasivos representan las obligaciones que la empresa tiene que cumplir en el proceso de

operacién, también decimos que es el grupo de obligaciones juridicas por las cuales el deudor se obliga con
el acreedor.

. El capital contable, definido por la Comisidn de Principios de Contabilidad en su boletines como: “Es
el derecho de los propietarios sobre los activos netos que surge por aportaciones de los duefos, por
transacciones y otros evento o circunstancias que afectan una entidad y el cual se ejerce mediante
reembolso o distribucion.
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Flujos de Efectivo

En la operacion de un proyecto de inversién es necesario que se conozcan los flujos de efectivo que tendra
la empresa, con la finalidad de conocer con detalle cudndo y cuanto tendra de efectivo. Esto le permitira a
la empresa lo siguiente:

° Conocer sus ingresos

° Conocer sus gastos

. Anticipar sus necesidades de recursos financieros

. Conocer, planificar y seleccionar las fuentes de financiamiento mas convenientes para la empresa

que opera el proyecto de inversion.
° Evaluar la conveniencia de obtener descuentos por pronto pago a los proveedores.

El Flujo Neto de Efectivo

El flujo neto de efectivo de la empresa se determina a través de la utilidad neta, mas la depreciacion y
amortizacion.

Estados Financieros proyectados

Normalmente se les ha denominado asi a los estados financieros proyectados, de acuerdo al horizonte de
planeacién o vida de duracién del proyecto de inversion. En este caso, se formula el prondstico con la
finalidad de conocer las utilidades que se esperaran en ese periodo y estar en posibilidad de realizar los

calculos financieros de evaluacion.

Los estados financieros pronosticados revelan:

° Ingresos futuros.

. Utilidades.

. Necesidades de fondos.

. Costos.

. Gastos.

. Capital de trabajo requerido.

. Flujo neto de efectivo neto para efectos de valuacién financiera.

. Determinacion de la inversion neta que requerira el funcionamiento del proyecto de inversion.

La elaboracién de los estados financieros proforma se realiza con base en el prondstico de ventas realizado
en el estudio de mercado.

Andlisis Financiero

Los estados financieros muestran la situacién y desarrollo financiero a que ha llegado una empresa como
consecuencia de las operaciones realizadas. Son la expresion cuantitativa de los resultados obtenidos por la
administracidn en su actuacién.
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El objetivo de estos es la obtencién de suficientes elementos de juicio, para apoyar las opiniones que se
hayan formado con respecto a los detalles de la situacion financiera y de la rentabilidad de la empresa.

Métodos de Anilisis

Meétodos de andlisis vertical. Método de caracter estatico, se aplica para analizar un estado financiero a
fecha fija o correspondiente a un periodo determinado; de ahi su nombre estatico, debido que el estudio se
realiza en un solo espacio de tiempo.

Meétodos de andlisis horizontal. De caracter dinamico, se aplica para analizar los estados financieros de la
misma empresa en fechas distintas o correspondientes a dos periodos o ejercicios. Debido a que involucra
informacidon de cuando menos dos periodos, puede apreciarse cdmo cambian las cifras de un periodo a
otro, de ahi su nombre de dinamico.

Se hace un andlisis con la finalidad de determinar cuales son los puntos criticos que debera atender para
mantener niveles de operacidn aceptables financieramente.
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Resumen ejecutivo

El siguiente Plan de Negocios es el resultado de la investigacion estadistica obtenida a través de
cuestionarios, noticias, andlisis y comparaciones con otras investigaciones relacionadas con este Plan; con
el fin de conocer la viabilidad de la creacion de una empresa en el ramo textil. A continuacion se presentan
los resultados.

Busca ser una empresa cien por ciento mexicana, comprometida con sus accionistas, sus empleados y la
sociedad, trabajando conjuntamente para desarrollarse con éxito en el ramo textil, a través de la
innovacién y creatividad de sus disefos logrando rentabilidad y sustentabilidad al pais.

Los instrumentos y herramientas que analizaremos para dar sustento al presente Plan de negocio son:
Estudio de Mercado

Este estudio permitird conocer que es lo que busca o le hace falta al consumidor, y alinearlo a lo que sus
duefos estan planeando desarrollar, asi mismo ratificar nuestro mercado meta y asegurar que es el que
estamos buscando atraer. En este estudio se incluye el prondstico de ventas, el cual nos servira para
desarrollar un Estudio Financiero.

Estudio Técnico

Ayudara a encontrar el lugar adecuado para establecer cual es la mejor opcidn para ubicar la tienda y
oficinas, esto lo confirmaremos también con el Estudio de Mercado, también ubicaremos a los
proveedores, ademas de la logistica de las oficinas y la tienda.

Estudio Administrativo

Definir qué clase de empresa conviene formar y porqué, sus ventajas y desventajas ademas de mostrar que
tipo de estructura es la mejor opcién para el ramo textil, y finalmente el personal apto para la misma.

Estudio Financiero
Por el impacto este serd el mds complejo; cabe mencionar que todos los estudios son dependientes entre

si, la suma de sus resultados contribuye en la toma de decisiones, sin embargo el estudio financiero relne
toda la informacién pero incluyendo el valor econémico.
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Analisis FODA

Como un primer antecedente se realizard un analisis FODA, este andlisis fue elaborado en conjunto por los
autores del Plan de Negocios. El andlisis FODA nos ayuda a conocer que somos como empresa y que nos
falta hacer para mejorar, a continuacion se presentan los resultados:

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Disefios innovadores Las nuevas generaciones buscan una nueva marca con
Materiales de calidad la cual se identifiquen
Precios accesibles Una mayor comercializacion a través de la web
Variedad de productos Empleo de redes sociales para el manejo de
Produccion limitada (Disefos exclusivos) mercadotecnia
Empresa 100% Mexicana Exportacion indirecta o directa

Dependiendo de la aceptacion del mercado el
crecimiento de la empresa, reflejado en sucursales.

DEBILIDADES AMENAZAS
Poca experiencia en la industria Inflacién
Desconocimiento de la marca por parte del | Marcas de ropa (mexicanas y/o internacionales) ya
mercado consolidadas
El no contar con el capital suficiente para iniciar | El cambio vertiginoso del mercado
el proyecto Incremento en las materias primas debido a Ia
Falla de la planeacidn de procesos variabilidad de tipo de cambio, materias primas de
Desconocimiento del buen/mal funcionamiento | importacion
de la cadena de distribucion Que la marca no sea aceptada por el mercado

Imagen 1. Analisis FODA

Descripcion de la Empresa

Naturaleza del Negocio.

Empresa mexicana dedicada al disefio innovador y comercializacidon de ropa y accesorios para hombres y
mujeres.

Justificacion del Negocio.

El origen de este proyecto radica en la necesidad en que las nuevas generaciones puedan encontrar una
marca de ropa con la cual se identifiquen por su manera de ver la vida, de esta necesidad surge Kactuz. En
México existen diferentes marcas mexicanas, algunas desconocidas para muchos de nosotros, la gente de
un nivel socioeconémico medio, medio alto, y alto, en la mayoria de los casos compran ropa extranjera, por
gusto, por moda, por precio, por status, en el Estudio mundial “El Consumidor ante las Marcas de
Disefiadores” realizado por Nielsen AC en 2006, donde entrevistaron a 23,500 usuarios en 42 paises entre
ellos México los resultados para el pais fueron los siguientes: del 100 % de las personas entrevistadas en
México 33 % compra marca de disefio, también México figura entre los 10 paises que usan y compran
marca de disefio representado con el 65%, sobre valor monetario el 72 % estan de acuerdo con que las
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marcas de disefio son mds caras de lo que realmente valen, en la calidad el 43 % estan de acuerdo que las
marcas tienen una calidad muy superior al resto. Aunque este estudio fue realizado hace mas de cuatro
anos, podemos afirmar la hipétesis que teniamos como emprendedores sobre que los consumidores
buscan calidad y a precios accesibles, que realmente es lo que Kactuz quiere ofrecer al mercado.

Kactuz tiene como principal objetivo presentar una vision fresca e innovadora de vivir la vida a través de la
forma de vestir, cabe mencionar que Kactuz solo serd una empresa dedicada al DISENO y la
COMERCIALIZACION, buscando la manera de crear cadenas productivas de negocios, con el fin de apoyar el
crecimiento de las PyMES en la industria textil.

En un inicio se pensaba crear una empresa que abarcard desde la adquisicién de materias primas, la
elaboracion del disefio y del producto, hasta la comercializaciéon del mismo, pero conforme se ha analizado
el mercado y la situacion econdmica se tomo la decision que el giro de la empresa sea el disefio y
comercializacién, dejando la maquila en manos de proveedores competitivos.

Historia de la Empresa

Antecedentes de los Emprendedores

Maria de Jesus Flores Lépez
Administracion

Maria de JesUs Flores Lépez nacié en México, Distrito Federal en 1987. Realizé sus
estudios Universitarios en la Facultad de Contaduria y Administracién, en Ia
Universidad Nacional Auténoma de México de agosto 2005 a agosto 2009 durante sus
estudios participd en cursos “13 Pasos para un Plan de Negocios” impartido por
Nacional Financiera S.A en la Universidad del Valle de México Campus Tlalpan y
“Simulador de Negocios”, UNAM. Realizé su servicio social como adjunta de profesor
en la misma Facultad, de febrero 2009 a febrero 2010. Se integra al campo laboral en
Julio 2006 como Becaria en “The American British Center Medical IAP”, en la Gerencia
de Adquisiciones y Suministros especificamente en el departamento de Verificacién de Facturas, donde sus
principales actividades era la revisién de facturas en los datos fiscales que entregaban los proveedores,
apoyo en el ingreso de dichas facturas al sistema SAP, la elaboracién de reportes de las facturas diarios,
semanales y mensuales. En diciembre del mismo afio se da por terminada la beca e ingresa a Mega Direct
S.A. de C.V., en la Coordinacion de proyectos de Correo Directo, con el puesto de becaria pero con
funciones de lider de proyecto. Su funciéon principal, era ser el canal de comunicacién entre los
requerimientos que solicitaba el cliente con lo que se deberia de trabajar en la operacién, desde los
inventarios hasta la distribucion del proyecto, en julio 2007 egresa de la empresa por cuestiones
econdmicas de la misma y regresa en octubre 2007 como parte del personal de ndmina, realizando
actividades de Lider de proyectos y Control de proyectos, cuya actividad principal era llevar el concentrado
de avances de todos los proyectos que se encontraban en la Direccién de Operaciones, el status y el nivel
de respuesta de cada drea y el resguardo de los expedientes mensuales de cada proyecto; en octubre de
2009 Mega Direct, S.A. de C.V. cambia de administracidn y se crea la Gerencia de Planta, donde Maria de
Jesus, ademas de las responsabilidades anteriormente mencionadas se le asigna el control de la caja chica
de la gerencia, el control de personal sindicalizado (asistencias y tiempo extra) y el control de documentos
de la Planeacién y la Gerencia de Planta, los principales logros fue la implementacién de reportes
automatizados y el mejor funcionamiento de la administracion en la Gerencia de Planta; en mayo 2010 da
por terminada su relacion con la empresa, por cuestiones personales.

=
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En Febrero 2011, se reincorpora al campo laboral, en la empresa Zinco Sur Consultores en Gestién S.C.,
como Asistente administrativa, donde sus funciones son la elaboracion de reportes de los gastos propios de
la administracidn, actividades de reclutamiento, investigacién de tramites gubernamentales, entre otras.

Fernando Arturo Melo Gonzalez
Administracion

Fernando Arturo Melo Gonzalez nacié en México, Distrito Federal en 1984. Realizé
sus estudios Universitarios en agosto 2003 en la Facultad de Ingenieria, al no sentir

afinidad con la Ingenieria deja sus estudios en 2004 e ingresa, en ese mismo afio, al L
campo laboral formal en la empresa ING Seguros como Responsable del Archivo de i x- b
Autos Robos, ahi descubre su afinidad con la organizacién y la administracion. En —

febrero de 2005 participa en la convocatoria para realizar el examen de admision en v

la Universidad Nacional Auténoma de Meéxico y en la Universidad Autéonoma
Metropolitana, en ambas es aceptado para la carrera de Administracion y sin dudarlo realiza sus estudios
Universitarios en la Facultad de Contaduria y Administracién, en la Universidad Nacional Auténoma de
México (agosto 2005 - agosto 2009). Durante sus estudios participd en los cursos “13 Pasos para un Plan de
Negocios” e “Investigacién de Mercados”, ambos impartidos por Nacional Financiera S.A en la Universidad
del Valle de México Campus Tlalpan, “Curso de Exportaciones” impartido por PROMEXICO. Realizé su
servicio social como adjunto de profesor en la misma Facultad de febrero 2009 a febrero 2010. En junio
2005 es ascendido al puesto de Auxiliar de Pagos donde sus actividades principales eran manejo de fichas
de gastos, revision, analisis y pago de facturas de proveedores a nivel nacional, revisién, anadlisis y pago de
facturas de Investigadores y Recuperadores del Area de Legal, atencién a Regionales. Su principal logro fue
el mejoramiento del tiempo de pago a Investigadores y Recuperadores de la parte de Legal; en agosto 2007
es promovido como Auxiliar de Cobranzas, y sus funciones principales eran la aplicacion de Primas en
Deposito, gestion de Cobranza, depuracion del DXP (Deudor por Prima), emision de cheques vy
transferencias, generacidon de referencias bancarias, atencion a Centros de Negocios, generacion de
reportes estadisticos de primas en depdsito, durante este tiempo participd en proyectos para el
mejoramiento de los procesos de devolucién de primas de distintos ramos, en Febrero 2011 es ascendido
como Jefe de Cobranzas de Agentes y Promotores.

Productos y Servicios

KACTUZ ofrecera ropa Informal para dama y caballeros, con la siguiente clasificacion:

Producto

Playeras ---------------- -------- A -------
| Clasico/Retro’ B
: : €
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Analisis de la Industria

Perfil de la Industria (Tendencias y Perspectivas Futuras)

La cadena productiva de la industria textil cuenta con diversos procesos y actividades industriales y de
servicio siguiendo tipicamente una estructura de 7 componentes basicos.

v v v

1 2] 3} Hilodos 5) 6] )
Materia Prima Fibras Tejidos SEEeEEEs onfeccion Comercidlizacion

T

Cultivo de
algodon
Ciianza de
ganado ovino

Procescmiento
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quimicos

Fabricacion de
celulosa

Fibras
Natuicles

-Algodon

-Lana

Fibras
Sintéticas

Filoras
artificiales

Elaboracion Telido Fabricacion de
de hilados y Ropay ofas
cordelara prendas
0 Estampado Magquila
indushiiales

Productos Ribeteado
felidos
terminadios

Tejido de
punio

Imagen 2. Estructura de la Cadena Productiva de la Industria Textil

Se pretende que Kactuz S.A de C.V, forme parte de las siguientes clasificaciones:

° Sector 46 comercio al por mayor,

. Subsector 463 comercio al por menor de productos textiles, bisuteria, accesorios de vestir y
calzado,

° Rama 4632 comercio al por menor de ropa, bisuteria y accesorios de vestir,

. Sub rama 46321 comercio al por menor de ropa, bisuteria y accesorios de vestir y;

° Sector 54 servicios profesionales, cientificos y técnicos,

Subsector 541 servicios profesionales, cientificos y técnicos,

Rama 5414 disefio especializado,

Sub rama 54143 disefio gréfico,

Sub rama 54149 disefio de modas y otros disefios especializados.1

De acuerdo con la imagen 2, Kactuz S.A. de C.V se encuentra en el nimero 4 y el nimero 7; es importante,
mencionar las clasificaciones dentro de los Sectores Econdmicos como en la Industria Textil para ubicar
exactamente cudl serd el giro de la empresa, para evitar desviaciones en el desarrollo del Plan de Negocios,
ademads de un mayor entendimiento hacia el lector.

También existe una relacién de mayor grado de integracidn del capital en los procesos iniciales, y un uso de
mano de obra mds intensivo hacia los procesos de elaboracién del producto final.

1 Clasificacién Obtenida del Censo Econémico 2009 del Distrito Federal (Martes12 de abril, 2011/ 21:00 hrs.)
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2} Texiiles
- Fibras naturales
- Hilados
- Tejados
- Acabados
- Productos lejidos ferminados {olfombras)

industria
Textil

1) Fibras no naturales
- Fibras sintéticas elaboradas con productos 3) Confeccion
derivados del Petroleo - Fabricacion de ropa; otras prendas

- Fibras artificiales elaboradas a partir de otra - Maquila
materias primas como la celulosa

Imagen 3. Industria Textil

La imagen 3, es la representacién grafica de los elementos que intervienen en la elaboracién de una
prenda, el punto 1 y 2, nos hablan de materia prima y el punto 3, sobre elaboracién/fabricacion del
producto, sin estos elementos Kactuz, no podria operar.

En el afio 2009 las camaras nacionales de la Industria Textil (Canaintex y del Vestido (CNIV) crearon un
consejo llamado México-Fits, cuyo objetivo es impulsar el crecimiento y desarrollo de estos sectores y
conquistar nuevos mercados en Norteamérica, y los resultados de dicho programa son los siguientes; en el
2010 la recuperacién de la industria textil fue de 9% en comparacién con el afio 2009, (este afio se espera
un crecimiento del 6%), se registré un incremento de 43% en las exportaciones de la industria textil y de
5% en las de la confeccién en comparacién con 2009, y finalmente el crédito otorgado al sector textil en
2010 ascendio a 8,339 millones de pesos, 28.8% mads que en 2009; este afio México-Fits continuara con el
reposicionamiento a nivel nacional e internacional de la cadena fibra-textil-vestido como un proveedor
competitivo.

La Cadmara Nacional de la Industria Textil con el apoyo de la Secretaria de Economia y el Instituto Nacional
de Estadistica y Geografia, realizé un estudio antropométrico "Cuanto mide México", con el fin de ayudar a
las autoridades sanitarias a brindar evidencia sobre las medidas reales de la poblacién mexicana, ademas
de proporcionar informacién precisa sobre cuales son las entidades con mayor indice de sobrepeso, este
estudio comenzd a realizarse en septiembre de 2010, y los resultados se publicaran en abril 2011. El
objetivo principal del estudio es tener una herramienta que ayude a los fabricantes a establecer escalas de
medicién de acuerdo a las medidas promedio del mexicano, explica Alejandro Faes Noriega, ex presidente
de la CNIV y miembro del Consejo Directivo.

Al igual que el crecimiento del sector, el precio del algodén también se incrementa, en marzo de 2011, se
realizé la comparacién y el resultado fue que aumentd 280% mas caro que en el 2009, segin Marcos
Cherem, presidente de la Camara Nacional de la Industria del Vestido (CNIV). El algoddn es de las
principales materias primas para la elaboracién de playeras de punto éste no se sustituye con otro tipo de
fibras, en estos casos el precio si incrementara. El presidente de la CNIV prevé que esta situacién seguira
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hasta diciembre de 2011 cuando la oferta del algoddn sea ‘mayor' que la demanda y bajen los precios del
algodon.

Con el impulso de los programas promovidos por la CNIV y Canaintex, la Industria textil ha tenido un
crecimiento notable, que se espera que continle, para los préoximos afios a pesar de los inconvenientes
presentados, como el incremento del precio del algodon.

Los productos mexicanos que han destacado, por su competitividad, en EUA son: pantalones de mezclilla,
ropa casual para dama y caballero, lenceria y ropa interior, asi como playeras, camisetas y tela en general.

Es importante conocer el funcionamiento de la Industria, tener una segmentacién de mercado adecuada,
para poder tener una conexion entre consumidor, lo que la marca desea representar y las capacidades de la
industria para ofrecerlo

La tecnologia nos acompafiara en este proceso, toda vez que un mundo globalizado y digitalizado es

importante estar al dia en este tema, y la Industria textil no es ajena a la tecnologia, asi como el uso de
esta va a agregar el plus a la compaifiia, pues hoy en dia las prendas también son inteligentes.

Analisis de los competidores

¢Contra quién competimos?

Para realizar el andlisis de los competidores los dividiremos en competidores directos y competidores
indirectos. Los primeros son aquellas marcas de ropa que estdn enfocadas al mismo segmento de mercado
que KACTUZ, mientras que los competidores indirectos, son aquellas marcas de ropa que ofrecen algun
producto similar al que KACTUZ comercializa, pero que su segmento de mercado es otro.

COMPETIDORES

Imagen 4. Competidores
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éPor qué consideramos a las siguientes marcas de ropa nuestros competidores directos?

<ZARA
*BERSHEKA
*PULLANBEAR

~C&A .
+HOLLISTER Competencia

FAMURICAN Directa

EAGLE
+ABERCROMBIE

Imagen 5. Competidores Directos.

Jévenes adultos (rango de edad 18 a 22 Vende ropa a precios bajos y restos

ZARA o
afos.) sobrantes de temporadas
., Ropa de estilo "Vida Americana".
. Adolescentes y jovenes adultos. L .
Hollister Disefio de ropa Inspirada en el Sur

(rango de edad 14 a 18 afios) de California

Jévenes adultos (rango de edad 18 a 22
anos.)
Jévenes adultos (rango de edad 18 a 22
anos.)

Abercrombie & Fitch Ropa de corte casual

American Eagle Outfitters Ropa de corte casual

Adolescentes y jévenes adultos.

Pull & Bear (rango de edad 14 a 18 afios)

Ropa con estilo fresco y my juvenil

Adolescentes y jovenes adultos,
Bershka orientada principalmente a las mujeres. Ropa con estilo fresco y my juvenil
(rango de edad 14 a 18 afios)

Adolescentes y jovenes adultos,
C&A orientada principalmente a las mujeres.
(rango de edad 14 a 18 aiios)

Ropa a precios bajos y de tendencia
juvenil

Tabla No. 8. Analisis de los competidores.
Estas marcas de ropa son las mds populares entre la poblacion joven, sin dejar de lado las marcas clasicas
con lo son LEVIS, GAP, FUROR, etc., marcas que ya se encuentran posicionadas y arraigadas en la mente de
los consumidores (TOP OF MIND).
La competencia indirecta
Los competidores indirectos comercializan prendas basicas que para muchos se han vuelto cldsicas dentro

de su guarda ropa, como son los jeans, playeras, camisas, sudaderas, chamarras, etc., y el segmento de
mercado que abarcan es mucho mdas amplio que el de nuestros competidores directos.
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Investigacion de Mercado

Con base en la informacién del ultimo Censo poblacional realizado en México por el Instituto Nacional de

Estadistica y Geografia (INEGI), la distribucion poblacional por edad y sexo del segmento de poblacion a la

cual queremos dirigir nuestros productos en el pais es la siguiente:

OULBTL69 | OUGITOOL | OUYOVZGET | DOTZSYON'T | OUGGTDOFT | OUUTLUTEZ | OUSTIOZOL | OOSISEEUT | OUTOSESDT |opeypedsooy
009SSYOF | OOGEZ'BGE | OOSGIEDL | ODOETOZE | OOEVI'SET | OOELT9SS | O0TSOSEZ | O0WSIGOT | OO9OLYGh | souespwisg
006SIEMr | OOLLTSSE | 00996'85L | O0099'09E | OQOTSE9T | OOTIOUSY | OO9WS9ST | OOOEELTT | ODMLR'ESr | SOUTKECOB
00¥6L'S99 | DOGIOGIS | OUEEY'SKTT | OOSLMZSS | QODMSOSK | ODSIESNOT | OOUEOYSY | O0UGTTIF | ODOLT'SIS | SOUTGLCSL
00TYO'000'T | OOEGBELR | OOWEGELST | COWINEGL OULITEOL | ODTGI'96H'T | 00895959 0090TG8S | OUIRY'SKTT | SOUCRLTOL
00T66 XT'T | OUELL'SG0'T | O0SITLIET | DOLLYSEOT | 00TBSTLS | ODG90'8SE'T | OUGIT'TSS 00999'64L | OUSBLU99T | OUFGOESY
0UGGL'GES'T | 00999r'T | OU99WIIL'E | DUBBYSLET | OUSRLEVTT | ODOAVIZTIT | GOTFLTST'T | OOWONSKWO'L | OUOVT'SGLL | *OUTFOE09
0OBTE'STOT | Q0LES'6I8'T | 00'SIE'SGE'E | DOOGOSIIT | ODTHGLGFT | ODTLOLTTE | OUGST'SLET | QOTOWETT | OUTETGSST | *OUFGSESS
QUOVE'T99T | QUTISYZTONT | 00T YI0'S | DOUESTDETT | O0OTLBSST | 00DSI060Y | OURGEELT | OUEEDWIYT | OUESG(SEE | *ouTFSEQS
0099EWOTE | OOWIENTET | OUOEL'STSS | D09OTZZ9T | OUGHTSIET | OUSST'STOS | OOWISWITZ | OULLTZS6T | OOTGOTLOY | souEGkESK
00WOG'8S9'E | OOTLEOSES | 009TT600L | DOSTLSYIE | OUGISTLST | O0BITLIOY | OOTI0OMT | OOTLLWGF'T | OUEESWSI'S | SOUTHF=OF
006V BZE'Y ODBEL'YI6'E 00U 486768 OUVSTTREE O0ZIELLEE [ raydi o ODDIZ6ZE'E OUSZE €20 OUZES TSE9 SOUE BE ESE
UOL9LVPYY | OOTE'9Z0Y | OUBGZ0LY'S | DULIGISTY | OUVIGSPLE | ODISGECEZ | ODEST'ESLE | ODOSCESE'E | OUEZSOET'L | SouepEeQE
00Z0Z285F | 00'SIG'SOZY | OULII'S8L'8 | DOVEYI6ZY OUVZLSOS'E | ODBSEEOT'S | ODESTI96IT | OOZAVI98E | OUERLISI'S | SOURGZRSZ
00Z90°620°S | OUOTEISY | OUILTT68'6 | DUGBITILY | OUOWESTY | OD6Z9V96'8 | OUVESZ9LY | ODODS'EDEY | OUPEI'TL0'G | SouEyZROZ
00T6E'S0S'S | O0TZI0ZS'S | OOZITSZOTE | DOSTI'CIT'S | 00906566y | DOTZO'GOT'OT | 00'ZSY'ZBOS | OOBYI'606'y | OD'SET'Z65'6 | SOME 6T BST
OOPTETRES | OOFI9/PCS | OO/ERGERTL | NOFIZI0FS | DOOIR'SISS | DOETLTSARUL | OS/TNES | ON/E/SEY'S | (ITRGVOR/ T | Soye ¥l ent
O0TIEEMYS | OOS/THOYS | ON/ES/VO'LL | D0TIOZ/T'S | OOVZIREES | DORE/TISOL | ONZIOVESS | ONTL///9°S | ONETESITIL | SOMRGES
MO/EIRTS | OUEVMBES | OO7IENISOL | NODEENINS | MOFIAS/T'S | DNEW IRLOL | (IDTSREELS | ONODETIW'S | (O/STSE9NL | SoyeE¥eDn

Tabla 9. INEGI Distribucién Anual

41



NOTA:

ND
FUENTE:

Cifras correspondientes a las siguientes fechas censales: 6 de junio (1950); 8 de junio (1960);
28 de enero (1970); 12 de marzo (1990); 5 de noviembre (1995); 14 de febrero (2000); 17 de
octubre (2005); y 12 de junio (2010).

Incluye una estimacién por un total de 1 730 016 personas, correspondientes a 425 724
Viviendas sin informacion de ocupantes.

Incluye una estimacién por un total de 2 625 310 personas, correspondientes a 647 491
Viviendas sin informacion de ocupantes.

Incluye una estimacién por un total de 1 344 585 personas, correspondientes a 448 195
Viviendas sin informacion de ocupantes.

No disponible.

INEGI. Censos de Poblacién y Vivienda, 1950 - 1970, 1990, 2000 y 2010.

En el Distrito Federal la distribucidn es la siguiente:

Arrapntzalen

Cuztavo A,
Meadero

[T x r

Wk LEtiano

C.amanz
|

lztacalzo
Cuajimalpa

Tlahunn

—+  Knehlmllen ,.’
f—

Tialpan
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eAlleIapa4 pepiu3 Jod uoNnquIsia 193NI 0T elgeL

Entidad federativa

Estados Unidos Mexicanos

Total

97.483,4124!) 47.592.253.«) 49,851,150.00) 103,263.338.00| 50,240,955.00| 53.,013.433.00 112,336,538.00 54,855,231.00

.

[0 49727 () g B.00 215 36400 2F i

nm

2000 a 2005 b 2010c¢
Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres

Colna

Chiapas

Chihuahua

Distrito Federal 5 4549233 00| 8,851,080.00
Durango 709,521 .00/ 73914000 1,509 11700 771,002 803
Guaiiajual 4 663 717, 5

Guermreno 3,079 3,115 3

Hidakgo 2,235 153 125

Jalweo 3 3 7 3 3473 7 3
Moo 13 7,17 15,175 7

Cﬁ:mmﬂmmsalsmmtas fel:llscannla: udefebruo[m. :l?daombral.ﬂﬁ).vudejunnm
Incluye una estimacién por un intal de 1 730016 personas, correspondientes a 425 724 Viviendos sin informocisn de ocupantes.
Incluye una estimacidn por un otalde 2 625 310 personas, cormespondientes a 647 491 Viviendos sin informocidn de ocupanmes.

Incluye una estimacidn por un otal de 1 344 585 personas, cormespondientss a 448 195 Viviendos sin informacidn de ocupames.
INEGL Cansas de Poblacidn y Vivienda, 2000 y 2010.

IMESL LG e Poblacin v Visienda, 2005



Para efectos de este estudio nos enfocaremos Unicamente en el Distrito Federal, debido a que en dicha
entidad federativa se pretende establecer inicialmente las tiendas y oficinas de este proyecto.

El estudio de mercado se realizard en la Delegacidon Coyoacan, en especifico, en Ciudad Universitaria, ya
gue en ésta se congrega una gran variedad de grupos sociales, por lo cual es una muestra muy
representativa de la poblacién del D.F., otro factor que se considero para la toma de esta decisién fue que
la comunidad universitaria se encuentra en el rango de edad de 18 a 35 afnos, que es el segmento de
mercado a cual nos enfocaremos.

La Universidad Nacional Auténoma de México cuenta con una poblacion de 316,356 alumnos distribuidos
de la siguiente forma:

316,356 alumnos en el ciclo escolar 2010-20112

. 25,167 Posgrado

° 180,530 Licenciatura

° 109,530 Bachillerato

. 362 Técnico

. 767 en el Propedéutico de la Escuela Nacional de Musica

La poblacidn de la UNAM representa un 3.57 % de la poblacién total del Distrito Federal.

El estudio de mercado se enfocara en la poblacidon que se encuentra cursando el nivel de licenciatura la
cual representa un 57.07 % de la comunidad universitaria.

La muestra seleccionada para el andlisis se determinara con base a la formula de poblaciones finitas:

82 = 3,8416 | [FORMULA
e2 = 0.0025 - 52Upq

U = 180530 e2(U-1)+62pq
P = 05

Q =05

U-1 = 180529

Tabla No. 11 y 12. Datos y formula para poblaciones finitas para la determinacién de la muestra.

El nimero de encuestas a realizar para este estudio de mercado son de 375, para lo cual se aplicard un
cuestionario que consta de un total de 14 reactivos; los criterios a evaluar son: la frecuencia de compra de
ropa, la cantidad de dinero que destina para compra de prendas de vestir, cual es la prenda con mayor
frecuencia de compra. Ademas se preguntara écomo les gustaria que los disefios de la nueva marca de ropa
se plasmen en las diferentes telas a emplear asi como los tipos de disefio que les gustaria ver?

2http://www.estadistica.unam.mx/ (lunes 19 de abril de 2011/ 19:30 hrs)
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Cuestionario

A continuacién se muestra el cuestionario aplicado para la obtencidn de los datos estadisticos, los cuales
nos dardn un mejor panorama del segmento de mercado al cual nos dirigimos.

Hola, buen dia, tarde o noche. Mi nombre es y soy alumna de %Q;%'%
, . . s . . . .z T, P
la Facultad de Contaduria y Administracidn, estoy aplicando unos cuestionarios que serviran =557
para mi proyecto de titulacién, ¢ me permite realizare unas preguntas?

Delegacion Sexo

Ocupacién  a)Estudiante b) Empleado c) Ambos
Edad a) 18-20 b) 21-23 c) 24-26 d) 27-35
@
Ingresos Mensuales a) menor a $4,000 b) $4,001 a $6,000 c) Mas de $6,000
1 ¢Con que frecuencia compras ropa?
a) Cada 15 dias b) Una vez al mes c) Cada 6 meses d) Una vez al afio
e) Otra
2 ¢En qué tipo de establecimiento adquieres la ropa?
a) Tiendas Departamentales (Liverpool, Sears, Suburbia) d) Plazas y/o Centros Comerciales
b) Ferias y Exposiciones de Ropa e) Internet
c) Tianguis
3 ¢Qué cantidad de dinero destinas para la compra de ropa?
a) menos de $1,000 b) $ 1,001 a$ 2,000 c) Mas de $2,000
4 Siendo 1 la prenda que con mayor frecuencia compras y 6 la que con menor frecuencia compras,

enumera del 1 al 6 la siguiente lista: (Contesta segun el género)

Mujeres Hombres
a) Playera a) Playera
b)Blusa b) Camisa
b)Pantaldn c) Pantaldon
c) Chamarra/sudadera/sweater d) Ropa Interior
d) Ropa interior e) Chamarra/sudadera/sweater
e) Accesorios (cartera, lentes, gorras, etc.) f) Accesorios (cartera, lentes, gorras, etc.)
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10

11

12

13

¢En qué te basas para adquirir las

prendas?
a) Calidad de las Telas c) Variedad de modelos e) Tendencia
b) Precio de la prenda d) Por la marca de ropa f) Otro

¢Cudles son las tiendas tu preferencia?

(en caso de no tener tiendas de preferencia pasar a la pregunta 8)

¢Cual es el motivo por el cual compras productos en las tiendas antes
mencionadas?

a) Status b) Precio/ofertas c) Otros

¢Cudles son las marcas de tu preferencia? (en caso de no tener marcas de preferencia pasar a la
pregunta 11)

¢Cual es el motivo por el cual compras productos de las marcas antes mencionadas?

a) Status b) Por los disefios c) Comodidad d) Otros

Si existiera una marca de ropa que combinard el arte con disefios creativos e innovadores
écomprarias los productos?

a) Si b) No
Si la respuesta es el inciso b), se da por terminado el cuestionario

¢Como te gustaria que los disefios aparecieran en las prendas?

a) Estampadas b) Bordado c) Aerografia d) Todas las anteriores
e) Otras

¢Qué tipo de disefios te gustaria que tuviera la ropa?

a) Arte Urbano b) Futurista c) Clasico o retro d) Nacionalista

En caso de que este proyecto de titulacién se consolidara en una empresa, te gustaria recibir
informacion de los productos que esta ofrezca

a)Si b) No

iAgradezco su atencién y tiempo prestado!
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Resultados de la investigacion de mercado

El andlisis de los datos recopilados en el estudio de mercado realizado para este proyecto son los

siguientes:

Se realizaron un total de 375 encuestas, las cuales el 62% se aplicaron a mujeres.

Sexo

= Masculing

B Femenino

Imagen 6. Sexo de los encuestados.

El 56% de los encuestados fueron estudiantes, cuyos ingresos mensuales son menores de $ 4,000.00

Oupacion

Imagen 7.0cupacion de los encuestados.

Ingresos

MW menosde $4000 ®W$4001aS 6000 m masde S 6000

Imagen 8. Ingresos Mensuales.
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Del total de los encuestados el 72% se encuentra en el rango de edad de 18 a 25 afos.

Rango de edad

WM18a20 mW21a25 mW26a30 m3la3s

Imagen 9. Rango de Edad.
La mayor cantidad de encuestados viven en la delegacién Coyoacdn, seguida de la delegacién Tlalpan y en

tercer lugar del Estado de México (se englobaron en una sola respuesta para fines practicos de este
estudio). La delegacidon con menor participacion fue Cuajimalpa con un solo encuestado

Delegaciones

Imagen 10.Distribucion poblacional por delegaciones

El 37% de los encuestados compran prendas de vestir cada seis meses

éCon que frecuencia compras ropa?

W Cada quince dias W Unavez al mes
m Cada seis meses m Unvez al afio

m Con otro tipo de Frecuencia

Imagen 11. Frecuencia de compra
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La mayoria de éstos compra en Plazas y Centros Comerciales, seguido de tiendas Departamentales, el
promedio de compra es de $ 1,001.00 a $2, 000.00 pesos.

¢En qué tipo de establecimiento
adquieres la ropa?

1%

H Tiendas departamentales

H Ferias y Exposiciones de
ropa

i Tianguis

H Plazas o Centros
Comerciales

M Internet

Imagen 12. Establecimientos de compra.

H personas

-
T _r—f/
menos de 5 de$ 1,001.00a mads de 5
1,000.00 $2,000.00 2,001.00

Imagen 13. Cantidad de dinero destinada para la compra de ropa.

Los compradores dan una mayor importancia a que exista gran variedad de modelos y que éstos sean de
buena calidad alineado al precio, para adquirirlas.

¢ En qué te basas para adquirir las
prendas?

3%

B Calidad de las telas

H Precio de la prenda
mVariedad de los modelos

W Porla marca de la ropa

E Por la tendencia de la moda

W Otro factor

Imagen 14. Puntos a considerar para la adquisicion de prendas de vestir.
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El estilo de disefio que fue mas votado fue el Clasico o Retro el cual les gustaria que se presentard bordado,
estampado y en aerografia en las prendas disefiadas.

{Como te gustaria que los disefios
aparecieranen las prendas?

Otras Opciones
%

Acrografia
10%

Imagen 15. Preferencia de presentacion de Disefos.

¢Qué tipo de disefios te gustaria que se
plasmaranen las prendas?

H Arte Urbano
M Futurista
i Clasico/Retro

M Nacionalistas

Imagen 16. Estilos de Disefios.

Como se puede observar a los consumidores les gusta que exista variedad en los acabados de los modelos
de ropa.
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Las prendas mas compradas son las siguientes:

140
120
100
B8O
60
40
20
0

Playera
Blusa
Pantalon
Ropainterior

Chamarrafsudadara/swette
r

Mujeres

Accesorios
[cartera, lentes, gorras, etc,

Playera

Camisa

Pantalon
Ropa Interior

Hombres

Chamarrafsudadera/swette

Accesorios
[cartera, lentes, gorras, etc.

I

Imagen 17. Prendas con mayor frecuencia de compra.

Los productos con mayor frecuencia de compra por las mujeres son las blusas, mientas que los hombres se
inclinan mas por las playeras.

Hombres

1 2 3 4 5 6

Playera 63 51 22 46 29 23

Blusa 80 56 39 27 22 10

Pantaldn 52 62 65 33 18 4
Mujeres Chamarra/sudadera/sweater 3 20 24 44 92 51

Ropa interior 24 28 72 58 35 17

Accesorios (cartera, lentes,

gorras, etc.) 12 17 12 26 38 129

Playera 82 22 23 7 4 3
Camisa 28 28 26 31 19 9
Pantalén 17 64 32 18 10 0
Ropa Interior 7 16 37 39 28 14
Chamarra/sudadera/sweater 6 7 16 33 54 25
Accesorios (cartera, lentes,

gorras, etc.) 1 4 7 13 26 90

Tabla No. 13 “Frecuencia de compra por prenda”




Dentro de las personas encuestadas Unicamente 192 mencionaron que sus compras de prendas de vestir
las realizan en determinadas tiendas que son de su preferencia, a continuacidn se muestra la grafica de las
cinco principales tiendas en las que los encuestados adquieren su ropa.

TIENDAS / MARCAS ~ MENCIONES

ZARA 76 50
BERSHKA 56

LIVERPOOL 49 7o

PULL & BEAR 41 50
SUBURBIA 34

50
40
30
20

10

ZARA BERSHKA  LIVERPOOL PULL & SUBURBIA
BEAR

Imagen 18. Tiendas de mayor preferencia.

Las marcas mdas mencionadas dentro del estudio realizado fueron las siguientes:

Top 5 de las Marcas

s =
|
8 & =

Imagen 19. Top 5 de las marcas mds reconocidas.

El principal motivo por el cual compran prendas de vestir en dichas tiendas es por el precio de éstas.

¢Cual es el motivo por el cual compras en las tiendas antes
mencionadas?

W Estatus M Precio/Ofertas m Otros factores

Imagen 20. Factores que influyen en la compra.
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De las marcas que mencionamos como nuestros principales competidores son, Zara, Bershka y Pull & Bear,
encabezan la lista de Top 5 de las Marcas, algunas de ellas se encuentran ubicadas después de la decima

posicién.
. |Marcas Menciones
1|ZARA 76 HOLLISTER B
g
ol i AEROPOSTALE 8
3|PULL & BEAR 41 8
4|LEVIS 24 DGGI IEANS d
10
5|SHASA 19 LINEAS 10
6|CRA 13 10
7| NIkE 12 NIKE 1123
8|ADIDAS 10 SHASA 19
9|LINEAS 10 24
41
10|SEXY JEANS 10 PIRLE BEAE =
11|0GGI JEANS E ZARA 76
12| ABERCROMBIE 8
a 10 20 30 40 50 60 70 80
13 AEROPOSTALE a
14/ DIESEL 8 B Menciones
15/ HOLLISTER 8

La mayoria de los encuestados que tienen una marca de preferencia, adquieren productos de estas marcas

Imagen 21. Posicionamiento de los competidores.

por la variedad de sus modelos.

W Estatus

W Por los disedos

= Comodided m Otros factores

Imagen 22. Motivos de Compra de las prendas.

Conclusiones del analisis de resultados:

e  Los criterios de compra de los consumidores se basan en la calidad de la prenda y en la variedad de los
modelos.

e Las prendas con mayor frecuencia de compra son las blusas en el caso de las mujeres y las playeras
para los caballeros, con base a este resultado el proyecto comenzara operando con la fabricacién de
dichas prendas, posteriormente se comenzar a incluir otros articulos, esto tiene como objetivo el no
descapitalizarnos.

e  Elrango de compra de los consumidores oscila alrededor de $ 1,001 a $ 2, 000

e  Eltema elegido para la elaboracion de los disefios serd el Clasico o Retro.
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e De nuestros principales competidores Unicamente tres de ellos fueron mencionados de forma
significativa.

e  Muchos de los encuestados no tienen marcas de ropa preferidas o tiendas de preferencia en la que
siempre compren sus prendas de vestir.

Estudio de Marketing

Con base en los resultados obtenidos por el estudio de mercado se ha determinado lo siguiente respecto a
los temas de Distribucidn, Promocién y Precio.

Distribucion

Los canales de distribucién que se emplearan para la comercializacién de los productos serdn los siguientes:
Comercializacidn directa a través del establecimiento de una tienda, éste serd el principal canal.

En un mediano plazo se incluiran las tiendas departamentales toda vez que primero se busca consolidar la
marca, ademds de que la intencién principal es que los productos lleguen a los consumidores a precios
accesibles.

Promocion

Referente a este tema la estrategia sera la siguiente:

Descuentos en la compra de determinada cantidad (monto adn por definir).

Concursos de creacién de disefios para las nuevas lineas de ropa.

Rifas de boletos para conciertos de grupos de moda.

Rebajas en fines de temporada.

Cambia “tu vieja por una nueva”, cambio de una playera vieja por una nueva en la compra minima de una
prenda.

Precio

El precio de las prendas sera de la siguiente manera:

. Playera para caballero $160
. Playeras paradama $140

Para determinar estos precios consideramos los costos de produccién y la experiencia previa en la
comercializacién de prendas, asi como el margen de utilidad deseado.

Nota: Todos los costos se ven reflejados en el Estudio Financiero para la determinacidn del precio
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Estudio Técnico

Estudio de materias primas y equipo de servicio

Materias Primas

PLAYERAS PARA DAMA Y CABALLERO

CONFECCION DE PLAYERAS

CONCEPTO Género | Unidad

Pl

ayera de manga corta Caballero | Pieza

cuello redondo

Playera sin mangas de Caballero | Pieza

cuello redondo

Playera tipo polo Caballero | Pieza

Playera manga corta cuello .
Dama Pieza

redondo

Playera tipo polo Dama Pieza

Tabla No.14.Tabla elaborada por los autores de este

documento.

Equipo de Servicio
Concepto Unidades
Mostrador 1
Kit de punto de venta 1
Compaq CQ1-1305 1
Percheros para ropa 6
Mueble de Rejilla 3
Cascada para panel ranurado 100

Panel Ranurado 4 pies x 8 pies 11

x 3/4
Espejos

Etiquetas colgantes (1000 pza. x 2

paquete)
lluminacidén para
ranurado

panel 15

Bolsa de baja densidad 12x3x18 2

(1000 pzs.)
Caja fuerte

1

Productos

Unidad

Tela (lycra algoddn)

Kilogramo, Rollo

Tela (chiffon)

Kilogramo, Rollo

Mobiliario de Oficina

Concepto unidades
iMac 1
Dell Inspiron 112 6
Multifuncional CANON 3
Impresora HP ENVY 100 1
Restirador 1
Archiveros 4
Sillas 8
Centro de trabajo 6
Teléfono RCA 2
Teléfono Inalambrico 1
SIEMES

Tabla No. 16.Tabla elaborada por los autores de este documento.
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Infraestructura

Concepto

Local comercial en renta
Servicio de agua
Servicio de telefonia e internet
Servicio de Limpieza
Servicio de luz eléctrica
Tabla No. 17. Tabla elaborada por los autores de este documento

Analisis de Proveedores

Decidimos representar en una tabla comparativa el andlisis de los posibles proveedores. De esta manera
podemos observar en conjunto los precios, tiempos y el servicio adicional que ofrecen, para tomar una
mejor decisidén en el momento de realizar la seleccién de éstos.

Entrega a .
domicilio Tiempos
. [ [ | Tiempo = _. | .. |
Proveedor . Tipode = Costos “SI/NO - Cargo de _ T|empq de = Condiciones de - Calidad
- Proveedor - MP . - Extra - s | Recorrido - Pago !

g Sentido : ) ' ) i ) . 50% de anticipo . Buena
Gréfico | Impresién S 27.00 Sl =$ 1,000.00° 15dias * 6hrs. °  50%contra - Calidad
. ; . . . entrega .
o . . . . . . : 50%deanticipo: .
D
. Disefiosen .\ ecion - $ 4000° SI °$ 200.00° 10dias ©  1hr. °  S0%contra - Medid
cristal : : : : : ' * Calidad
. . . . . entrega ;

| 50% de anticipo
Impresion . i . 50% contra
entrega
50% de anticipo
1.30 hrs 50% contra
entrega
50% de anticipo
50% contra

Buena
Calidad

Sr. Francisco | Armado de Buena

Figueroa Piezas ' Calidad

entrega
o o
. Armado de | " NO : NA : : : SOEgod/ecir:::;po . Buena
Alejandra *  Piezas T : : : : 0 * Calidad
: : : : : : . entrega
Grupos - ' . ' . . - Media
Gacela Playeras . .00 . . . Inmediato * Calidad

} 50% de anticipo
Playera | . . . . 50% contra

{ entrega
Nota: Las celdas sombreadas en color azul son los proveedores seleccionados
Tabla No. 18 .Tabla elaborada por los autores de este documento.
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La seleccién de Proveedores

Una vez que establecimos exactamente lo que se iba a comercializar, comenzamos con la investigacion de
proveedores. Alguno de éstos fue por la recomendacién de una persona dedicada a la comercializacién de
ropa juvenil, toda vez que los consideraban como el mejor de sus proveedores, a su vez este proveedor
recomendd a personas dedicadas a la maquila; otros de los proveedores fueron familiares referidos y
finalmente el resultado de una busqueda via internet.

Después de haber recabado informacién de los proveedores, se elabord el cuadro comparativo, visto con
anterioridad, y éste nos permitié realizar un andlisis con una vision mas clara y objetiva, seleccionando
aquellos proveedores que ofrecen precios accesibles, como un punto fuerte para la toma de decisidn,
también podemos observar el servicio y los tiempos de entrega, que son fundamentales para la operacién.

Macrolocalizacion

En la siguiente imagen se presenta la localizacion de los proveedores dentro del Distrito Federal y del
Estado de México asi como las instalaciones de la KACTUZ.

Proveedor

Grupo Matex

Telas Mompala

Sr. Francisco
Figueroa

q u,{. LOS Reyes
{mpmp "‘-\J Sbn a m:;\\ Acaquilpan1
| TACAA T

‘,,,.r LosRvm

| .\am. A m-{g;;;; ! Yazbek

Moosuena s ol Y o SHE Tienda KacTuz

l!l‘ls Farol

"_

o
Tetacalanco

Imagen No. 23 “Mapa extraido de Google Maps.”

Como vimos con anterioridad en el cuadro comparativo se consideré el tiempo estimado de recorrido entre
la fuentes de abastecimiento de la materia prima, los proveedores de transformacién, de disefio y la
tienda comercializadora, los traslado y distancia es un tema crucial, pues actualmente en la Ciudad de
Meéxico el caos de transito es constante y repercute en los tiempos de la cadena de produccion.
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La ubicacién de las instalaciones siempre sera factor clave para los negocios, es la representacién de todos
los estudios realizados, de ahi la importancia.

La decision de ubicar las instalaciones no fue una tarea facil, inicialmente contdbamos con dos opciones,
una en el Centro de Coyoacan y otra en el Centro de Tlalpan, los criterios para determinar la ubicacion
fueron:

El costo de la renta. En Coyoacdn son muy altos los costos de la renta ($ 20,000 como minimo) y el espacio
no era lo suficientemente amplio para ubicarnos; los locales disponibles parecerian no estar
suficientemente frecuentados, pues se encontraban dentro de pequefas plazas. Con este resultado de
investigacion, decidimos revisar otras opciones. El Centro de Tlalpan, donde encontramos un lugar bien
ubicado, dentro de una plaza que a diferencia de las plazas de Coyoacdn, esta contaba con vista de frente a
la Avenida de los Insurgentes sur, de primera impresién, un lugar concurrido, ademas el costo del local es
$5,000 de diferencia sobre la rentas del Centro de Coyoacan.

Superficie del local.
Las caracteristicas del local se adecuan a la idea inicial para la tienda, un lugar con una bodega, espacio
para oficina, sanitarios y la capacidad de adaptabilidad, asi como un estacionamiento para clientes.

Zona Socioecondmica-cultural.

El nivel socioeconémico que se maneja dentro de esta drea es C, C+, el cual nos da la oportunidad de
introducirnos con la idea del arte urbano y la expresién juvenil en México.

Microlocalizacion

Después de haber realizado una breve explicacién sobre la ubicacién de las instalaciones podemos mostrar
la microlocalizacion.
240m

Sanitarios

&O’b’

Oficing

8m

Tienda
de
Ropa

wat

Cdja

5m

em

Imagen No. 24 “Plano del local elaborado por los autores.”
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La imagen anterior muestra un plano basico de como quedarian distribuidas las instalaciones, las
separaciones y las medidas.

Decoracion del local.

Logistica del local.

Imagen No. 25 “Plano elaborado por los autores.”
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Estudio Administrativo

Constitucién Legal

Como lo vimos en el Capitulo 1, es de suma importancia conocer los ordenamientos Juridicos, pues son los
gue nos ayudaran a dar el servicio adecuado, en estricto apego a las leyes y reglamentos de nuestro pais.

Decidimos constituir a la empresa como una Sociedad Andnima de Capital Variable, ya que se considera
que es la apropiada para el giro de la misma, a continuacidn se describen las caracteristicas de dicha
Sociedad, mostradas en el Cuadro del capitulo 1.

Sociedad Andnima. Siglas: S. A.

Ley que la regula Ley General de Sociedades Mercantiles

Capital representado por acciones nominativas.

Socios obligados al pago de sus acciones, ya sea, en efectivo o
especie. En este caso la tenencia de las acciones los acredita como
SOCios.

Caracteristicas

Simultanea:

Asamblea de accionistas para hacer proyecto de estatutos.
Autorizacion de la SRE.

Protocolizacidn ante notario publico.

Inscripcion en el RPC.

Proceso de
constitucién

Nombre Denominacion.
Capital social Minimo fijo $50,000.00
Reservas 5% de las utilidades anuales hasta llegar a 20% del capital social fijo.

Numero de socios

Minimo 2, méaximo ilimitado.

Responsabilidad de
los socios

Hasta por el monto de sus acciones (aportacion).
Los que funjan como administradores la
ilimitadamente.

responsabilidad es

Tabla No. 19 “Caracteristicas de las Sociedades Andénimas.”
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Tramites que se deben de realizar ante las dependencias Gubernamentales

Dependencia

Tramite

Tiempo de Respuesta Precio

Requisitos

1 Secretaria de
Relaciones
Exteriores

2  NOTARIA, SHCP Y
RPPC

3 RPPC

4 SHCP

5 Instituto Mexicano
de la Propiedad
Industrial (IMPI)

6 IMSS

Permiso de uso de
denominacion

Constituciéon ante el
Notario Publico

Registro publico de la
propiedad

Inscripcion al
Registro Federal de
Constituyentes

Registro de Marca

Alta Patronal

Antes de las 11:00 hrs. S 965.00
El mismo dia

3 a 5 dias habiles S 9,017.00
24 hrs. S 7,441.67
SIGER-RIE S
Inmediata 1,326.00
SIGER-FEDANET
2 dias
SIGER ENTREGA FiSICA
(VENTANILLA). 5
dias

NA

$2303.33

Una hora posterior a la NA
presentacion de la
documentacion

1.-Formato sa-1
2.- Pago de Derechos

1.- Tres opciones de nombre para la nueva
sociedad.

2.- Nombre completo, datos generales e
identificacién de quienes seran los socios
correspondientes.

3.- Indicar la persona o personas que
llevaran la administracion y bajo que
cargos.

4.- Indicar la persona o personas que
llevaran vigilancia de la administracion,
teniendo como requisito que los mismos
no pueden ser familiares de los propios
administradores o tener poderes.

Permiso de S.R.E

SIGER-FEDANET y RIE. 1.- Envio de la forma
precodificada, debidamente requisitada y
firmada electrénicamente. 2.- Linea de
captura pagada.

SIGER ENTREGA FISICA (VENTANILLA). 1.-
Entrega fisica y electrénica del documento,
en las instalaciones del rppyc (ler Piso
Ventanilla COMERCIO-SIGER). 2.- Linea de
captura pagada.

1.- Formato R-1 "SOLICITUD DE
INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES" (duplicado) 2.- Anexo
8. "REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES. PERSONAS MORALES Y
FISICAS IEPS, ISAN; ISTUV (TENENCIA) Y
DERECHOS SOBRE  CONCESION  Y/O
ASIGNACION MINERA". (duplicado) 3.-
Copia certificada del documento
constitutivo. 4.- Original y fotocopia de
comprobante de domicilio fiscal. (original
para cotejo) 5.- En su caso, copia
certificada y fotocopia del poder notarial
con el que acredite la personalidad del
representante legal o carta poder firmada
ante dos testigos y ratificadas las firmas
ante las autoridades fiscales, notario o
fedatario publico. (copia certificada para
cotejo) eQOriginal y fotocopia de Ila
identificacion oficial del representante
legal (original para cotejo).

1.- Solicitud de registro o publicacién de
signos distintivos; 2.- Comprobante de
Pago 3.- Reglas de Uso

1. Registro Federal de
Contribuyentes.Documento expedido por
el Servicio de Administracién Tributaria.

2. Comprobante de domicilio del centro de
trabajo. Documento mediante el cual, el
patron o sujeto obligado, deberd
acreditarEl domicilio del centro de trabajo.
Como comprobante domiciliario
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puedePresentar  cualquiera de los
siguientes documentos:

A) Contratos vigentes que pueden estar a
nombre del patrén o de unTercero y tener
una antigliedad no mayor a dos meses. Los
contratosPueden ser de:

- Arrendamiento, acompafiado del ultimo
recibo de pago de renta que cumpla con
los requisitos fiscales.

- Subarrendamiento, acompafiado del
ultimo recibo de pago de rentaQue cumpla
con los requisitos fiscales.

-Fideicomiso debidamente protocolizado.

- Apertura de cuenta bancaria.

- Servicio de luz, teléfono o agua.

B) Estado de cuenta a nombre del patrony
tener una antigiiedad noMayor a dos
meses. Expedido por las instituciones del
sistema financiero.

C) Recibos a nombre del patrén o de un
tercero y tener una antigliedad noMayor a
cuatro meses o tratandose de pago anual
debera corresponder alEjercicio en curso.
Los recibos pueden ser de:

- Impuesto predial.

- Servicio de luz.

- Servicio telefénico.

- Servicio de suministro de agua.

D) Carta de radicacion o de residencia a
nombre del patrén y tener una antigliedad
no mayor a cuatro meses. Expedida
conforme a su ambitoTerritorial por
gobiernos estatal, municipal o sus
similares en el DistritoFederal.

E) Comprobante de alineacién y numero
oficial a nombre del patrén o deUn tercero
y tener una antigliedad no mayor a cuatro
meses.

Expedida Conforme a su dmbito territorial,
por gobiernos estatal, municipal o
susSimilares en el Distrito Federal.

3. Escritura publica o acta constitutiva.Este
documento deberd contener el sello del
Registro Publico de laPropiedad y del
Comercio.

4. Poder notarial para actos de
administracion del representante legal.

5. Identificacion oficial del representante
legal. Puede presentar cualquiera de las
siguientes:

- Credencial para votar expedida por el
Instituto Federal Electoral.

- Pasaporte vigente, mexicano o
extranjero.

- Cartilla del Servicio Militar Nacional.

- Cédula profesional.

- Matricula consular (documento de
identidad que expide una oficina consular
a favor de un connacional).

- Tarjeta/Cédula/Carnet de identidad para
extranjeros.

- Forma migratoria FM2 o FM3 expedida
por el Instituto Nacional de Migracion.

6. Registro Federal de Contribuyentes del
representante legal. Documento expedido
por el Servicio de Administracion

62



Tributaria.

7. Clave Unica de Registro de Poblacién del
representante legal. Documento expedido
por el Registro Nacional de Poblacién.

- Proporcionar los datos del formato Aviso
de Registro Patronal Personas Morales en
el Régimen Obligatorio (ARP-PM). Si
realizé la Pre-alta a través de la pagina de
Internet del IMSS, deberd acudir a la
Subdelegacion el dia de su cita, a concluir
el trdmite de Alta Patronal e Inscripcidn en
el Seguro de Riesgos de Trabajo, donde el
personal institucional imprimira los
formatos para su firma. Si acude
directamente a registrar su tramite, el
personal de la Subdelegacion o Unidad
Administrativa, descargara en el sistema la
informacién, con la documentacién
requerida que se proporcione e imprimira
los formatos para su firma.

- Presentar el siguiente formato:Cuando al
realizar el tramite de Alta Patronal e
Inscripcion en el Seguro de Riesgos de
Trabajo, inscriba a sus trabajadores,
debera presentar el Aviso de Inscripcidn
del Trabajador (AFIL-02) en original y dos
copias. Este formato se puede obtener en
las papelerias que ofrecen a la venta
formas fiscales (formato publicado en el
Diario Oficial de la Federacién con fecha
16 de noviembre de 1999).

- Presentar croquis de localizacion del
domicilio del centro de trabajo. Debera
proporcionar un croquis de la ubicacion
del domicilio del centro de trabajo por el
que se solicita el registro patronal,
indicando las calles de colindancia y
cualquier otro dato que permita ubicar
facilmente su domicilio, utilizando para
ello una hoja blanca en tamafio carta.

Tabla No. 20 “Requisitos para la constitucién de una sociedad.”Documento extraido de
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Organizacion

Tamaiio de la empresa

Basados en el numero de empleados se pretende que sea un empresa pequena.

ORGANIGRAMA INICIAL

Imagen 26. Organigrama Inicial de Kactuz SA de CV
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Descripcion de Puestos

Manual de Procedimientos

Kactuz, S.A. de C.V.

Manual de Procedimientos

e Operaciones e Investigacién y Desarrollo
Version 1

Junio, 2011
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Kactuz, S.A. de C.V.

Junio 2011

Manual de Procedimientos

Operaciones e

Investigacion y Desarrollo

KTZ-MP-2011-1

Introduccion

Al ser Kactuz S.A. de C.V. una PyMe de nueva creacidn, se considerd necesario realizar una Manual de
Procedimientos que permita el desarrollo de la misma, evitando conflictos de comunicacién y de
elaboracion de actividades, de manera que todas los colaboradores tengan tareas especificas y no haya

duplicidad de actividades.

Para elaborar dicho manual, tomamos en cuenta a todos los departamentos de la empresa y describimos
las actividades y la comunicacién que hay entre estos. Ademds de considerar las futuras actualizaciones de

este manual y a los responsables que realizardn dichas actualizaciones.

Objetivo

Guiar a todas aquellas personas que laboren en Kactuz S.A. de C.V., esto con la finalidad de que cada
elemento conozca cudles son sus actividades dentro de la empresa y la interaccion entre los
departamentos, para que tenga una mejor vision de la empresa.

Alcance

e Mercadotecnia y Finanzas

e Operaciones e Innovacion y Desarrollo

e Contabilidad

e Ventas y Atencion al Cliente
e Compras y Adquisiciones

e Disefio

Elaborado por:

Revisado por:

Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision

Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011

3/18
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Manual de Procedimientos

Operaciones e

Investigacion y Desarrollo

KTZ-MP-2011-1

Politicas

La Gerencia de Operaciones e Innovacion y Desarrollo sera la responsable de la actualizacién del Manual

de Procedimientos.

La Gerencia de Mercadotecnia y Finanzas debera validar y otorgar el Visto Bueno (VoBo.) de la actualizacién

del Manual.

Anualmente se debera realizar la Revision del Manual para determinar si es necesario que este sea

actualizado.

El Manual de Procedimientos deberd de ser entregado a todos los involucrados en el proceso desde el

primer dia que se integren.

Elaborado por:

Revisado por:

Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision

Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011

4/18
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Operaciones e
Manual de Procedimientos Investigacion y Desarrollo
KTZ-MP-2011-1

Diagrama de Procedimientos

Disefio Operaciones e Investigacién y
Desarrollo

@ .y
—p—

Maria de Jestis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 5/18
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Compras Contabilidad

Maria de Jesis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 6/18
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Operaciones e
Manual de Procedimientos Investigacion y Desarrollo

KTZ-MP-2011-1

Compras Contabilidad

~_  NO

Devolver productos

: Aprobado defectuosos para cambio

Sl

Solicitar factura a
praveedor

4

Recibir y revisar factura

. Aprobado

L 2

para su correccion

¥

NO
Devolver a proveedor l

Entregarmercancia
juntocon acuse de
recepcion.

Programar para pago
segun condiciones

. 4

Realizar pago via
transferencia

L 4

Elaborar reporte

/ contable

Maria de Jesus Flores Lopez

Mayo 2011

Mayo 2011 7/18

Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez
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Investigacion y
Desarrollo

KTZ-MP-2011-1

Contabilidad

¥

Realizar deposito a
cuenta bancaria

Ventas y Atencion al
Cliente

Recibir mercancia y
realizar inventario

v

Acomodar mercancia en
anagueles

¥

Realizar registra de
ventas

¥

Elaborar reporte de
transacciones realizadas
semanalmente

$

Realizar inventario
~semanal

Recibir reporte de ventas
yelaborar reporte de
transacciones vs ventas

¥

Elaborar un reporte
semanal de ventas vs
inventario

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011

Mayo 2011

8/18
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MKTy Finanzas Operaciones e Investigacién y

Desarrollo

¥

Elaborar estrategias
de MKT

¥

¥

Considerar
comentarios para la
siguiente produccion

\_ /\\

Maria de Jestis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 9/18
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Manual de Procedimientos

Operaciones e
Investigacion y Desarrollo

KTZ-MP-2011-1

Descripcion de los Procedimientos

No

1
2

Responsable Procedimiento Documento
Elaborar convocatoria a disefiadores mexicanos a presentar sus
disefios.
. La convocatoria debera de lanzarse cada 15 dias y deberd
Disefio e . .
especificar las necesidades de disefio:
- Disefios arte urbano / Expresion juvenil.
- Clasico-retro / Tema
Disefio Recibir vy preseleccionar disefios con las caracteristicas
mencionadas en la convocatoria.
Disefio Entregar los disefios preseleccionados al departamento de Disefios
Operaciones e Investigacion y desarrollo para la Ultima seleccion.
Operaciones e Recibir y seleccionar los disenos para el estampado de la siguiente Disefios
Investigaciony  produccidn, clasificandolos por Género, Linea y Modelo. En caso de
Desarrollo que haya disefios para producciones posteriores, entregar de la
misma manera la clasificacién a disefio para su resguardo.
Operaciones e Devolver los disefios seleccionados y clasificados junto con Disefios
Investigaciony  solicitud de produccién al departamento de Disefio con el fin de Clasificados y
Desarrollo generar los archivos de impresiéon para enviar a produccién con  Solicitud de
proveedor. Produccidn
Generar archivos de impresién, especificaciones, requisicion de
— compra y solicitud de pago (para disefiadores).
Diseno . . . -
Nota: Los disefos no seleccionados seran devueltos al disefador
original.
Requisicion de
Disefio Entregar archivos de impresion en CD, especificaciones, requisicion Compra,
de compra y solicitud de pago. Solicitud de
Pago.

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011

Mayo 2011

10/18
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Operaciones e
Manual de Procedimientos Investigacion y Desarrollo
KTZ-MP-2011-1

Compras Requisicion de
Recibir archivos de impresion en CD, especificaciones, requisicion Compra,
de compra y solicitud de pago, firmar y devolver el acuse de recibo. Solicitud de

Pago

Compras Solicitar cotizacion a proveedores segln especificaciones. Las
cotizaciones deberan contener precios, condiciones de pago vy
tiempo de entrega, y precio de muestras.

Compras Seleccionar proveedores segun las necesidades de la produccion.

Compras Solicitar pedido a los proveedores, asighando nimero de orden. Al
proveedor de impresion entregar CD.

Compras Solicitar muestras a proveedor sin excepcidn y autorizar sobre
éstas, para evitar problemas futuros.

Compras Si las condiciones de pago de los proveedores son 50% de anticipo,
se solicita que entreguen recibo por el monto del anticipo.

Compras Elaborar y entregar solicitud de anticipo de pago a Proveedores a Sl
contabilidad. pagf) por

anticipo
Recibir y revisar la solicitud de anticipo de Pago. Solicitud de

Contabilidad Nota: En caso de que la solicitud de pago se encuentre mal pago por
elaborada, deberd regresarse al encargado de compras para su anticipo
correccion.

Solicitud de
S8 Compras Corregir la solicitud y entregar a contabilidad para generar el pago pago por
anticipo
Una vez que los datos de la solicitud se han revisado y aprobado se
%8 Contabilidad debera efectgar el pago a través de una transferencia electrdnica.
Se debera avisar a compras de que el pago se ha efectuado para
que el proveedor inicie el proceso correspondiente.
Elaborado por: Revisado por: Autorizado
Maria de Jestis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez
Fecha de Elaboracion: Fecha de Revision Pdgina
Mayo 2011 Mayo 2011 11/18
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k28 Compras

Una vez que se haya hecho la maquila con proveedores el
encargado de compras es el responsable de recibir y revisar
mercancia.

La mercancia se revisara de la siguiente manera:

- 10 piezas por cada 100

- Estampado
- Costuras
- Etiquetado
- Nota: En caso de que alglin producto se encuentre
defectuoso se debera devolver al proveedor para su cambio.
Una vez que la mercancia fue aceptada se solicita la factura a
N Compras proveedor para realizar el pago correspondiente segun las
condiciones.
Recibir y revisar factura para realizar el pago
Revisién:
- Datos fiscales
- Cantidad
PO Compras - Monto
- IVA
- Condiciones de Pago
Nota: En caso de que faltara un dato o haya algun error, se
devuelve al proveedor para su correccion.
Entregar factura y solicitud de pago a disefiador. Una vez que los P';Z?:;Z:rey
datos estén correctos se entregan las facturas de los proveedores, .
piB Compras . . . . Solicitud de
junto con la solicitud de pago del disefiador para realizar el pago Eo.
correspondiente. Disefiador
A . Acuse de
Entregar mercancia junto con acuse de recepcion al encargado de
y¥A Compras Entrada de
Ventas. o
mercancia
Elaborado por: Revisado por: Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011 12/18
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Factura de
Proveedory

»EW Contabilidad Recibir factura y solicitud de pago a disefiador. -
¥ pag Solicitud de Pago
Disefiador
Y8 Contabilidad Programar para pago segun condiciones
Realizar pago via transferencia notificando al Gerente de MKT y
yEW Contabilidad  Finanzas.
- Elaborar reporte contable donde represente las transferencias
I8 Contabilidad . P P
realizadas y los conceptos.
Ventas y Recibir mercancia y realizar inventario en el momento de la
»¥B Atencion al recepcidn, una vez que se haya hecho el inventario se entrega a
Cliente compras el acuse de recibo, con notas en caso de haberlas.
Ventas y Acomodar mercancia en anaqueles para la venta de los
pI W Atencion al productos seglin correspondas la clasificacion (género,
Cliente disefiador, linea)
Ventas y Realizar registro de ventas diario, en donde debera realizar notas
vIM Atencion al extraordinarias, en caso de haber ofertas también debera de
Cliente registrarse en el archivo.
Ventas y Elaborar cierre diario de ventas y entregar a contabilidad, junto Reporte de Ventas
[N Atencion al con recibo de entrega, donde se especifique la fecha el montoy  Diarias y Acuse de
Cliente la firma de las personas que reciben y entregan. Recepcion
- ) _ Reporte de Ventas
- Recibir el total de las ventas y firmar de recibido en el acuse de .p.
il Contabilidad . , . Diarias y Acuse de
recibo quedandose con la copia de este. .
Recepcion
- Realizar depdsito a cuenta bancaria y enviar notificacion al
EYA Contabilidad : . v
Gerente de MKT y Finanzas.
eEM Contabilidad Elaborar reporte de transacciones realizadas semanalmente.
Ventas . . . . .
. y Realizar inventario semanal clasificando de la misma manera en
e7/ 8 Atencion al
. gue se encuentran en los anaqueles.
Cliente
Elaborado por: Revisado por: Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision

Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011

13/18
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Manual de Procedimientos

| l

Operaciones
e Recibir reporte y realizar analisis de ventas para detectar nuevas

Investigacion oportunidades.
y Desarrollo

Maria de Jests Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 14/18
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Formato y Anexos

Solicitud de Produccién

SOLICITUD DE PRODUCCION

00000
Nim de G ] 1 1
oD MM AR

Noam. de Piezas Totales a Genero Ijl Ijl

Producir F ™ AMBOS
CANTIDAD FOR GENERO
Total por Genero III
Linea Modelo
X

Disefios arte urbano (a-C) [ 0]

Expresion juvenil (A-C) R

Clasico-retro (A-C) m

Tema: (&) m
Total por Modelo II[

(Especificar Tema)

Disefios para Resguardo |:| |:| I:l
sl NO
OBSERVACIONES
Responsable de Disefio Responsable de Operaciones e
Investigacién y Desarrollo
Elaborado por: Revisado por: Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision

Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011

15/18
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Requisiciéon de Compra

REQUISICION DE COMPRA

N deproduceidn

el

Nim. de Piezas 000 Genero| o [ o [0
Totales a Producir F M AMBOS
CANTIDAD POR GENERO
TotalporGenero [ 0 |
Especificaciones de Compra
X CANT MODELD Total por Modelo
s [ 4] 5
[d o [J
s [ (=] 5
o [ [
Tela C 111 Lyeraalgodén ||
] chiffon 1
Estampado |:[ |:| Ne Tintas |:| Pantones (1-5) |:|
Otro I:[ I:l
Observaciones
Solicitante Autoriza Recibe

Elaborado por:

Revisado por:

Autorizado

Maria de Jesus Flores Lopez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fernando A. Melo Gonzdlez

Fecha de Elaboracion:

Fecha de Revision

Pdgina

Mayo 2011

Mayo 2011

16/18
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Solicitud de Pago

SOLICITUD DE PAGO

Faster Estn soficied deberd de ir acompanads de bs facturs del provesdor o i requisicion
@2 compra

Soligtante Autoriza Recibe

Maria de Jestis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 17/18
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Acuse de Recibo

- ACUSE DE RECIBO

i I
T " P |
 Recepeitn de Mecancia [ |
e [ ] :

For conoambo de

Entrega Recibe
Wambre, Fecha y Finma Maombre, Fecha y Fimma

- ACUSE DE RECIBO

s ] ]
W] vewio ] serars [
rrTe——

Boo [ s

Por conczphbo de

Entrega Recibe
Wambre, Fecha y Finma Maombre, Fecha y Fimma

Maria de Jestis Flores Lopez Fernando A. Melo Gonzdlez Fernando A. Melo Gonzdlez

Mayo 2011 Mayo 2011 18/18
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Estudio Financiero

Tasa de inflaciéon Promedio Anual 2002-2011

FECHA
Ene 2002
Feb 2002
Mar 2002
Abr 2002

May 2002
Jun 2002

Jul 2002
Ago 2002
Sep 2002
Oct 2002
Nov 2002

Dic 2002

Inflacion
promedio

anual
Ene 2003

Feb 2003
Mar 2003
Abr 2003
May 2003
Jun 2003
Jul 2003
Ago 2003
Sep 2003
Oct 2003
Nov 2003
Dic 2003
Inflacion
promedio

anual
Ene 2004

Feb 2004
Mar 2004
Abr 2004
May 2004
Jun 2004
Jul 2004
Ago 2004
Sep 2004
Oct 2004
Nov 2004
Dic 2004
Inflacion
promedio
anual

SP30578

4.79
4.79
4.66

4.7
4.68
4.94
5.51
5.29
4.95
4.94
5.39

5.7

5.16
5.52
5.64
5.25

4.7
4.27
4.13
4.04
4.04
3.96
3.98
3.98

4.2
4.53
4.23
421
4.29
4.37
4.49
4.82
5.06

5.4
5.43

Suma anual

60.34

54.67

56.22

FECHA
Ene 2005
Feb 2005
Mar 2005
Abr 2005
May 2005
Jun 2005
Jul 2005
Ago 2005
Sep 2005
Oct 2005
Nov 2005
Dic 2005
Inflacion
promedio

anual
Ene 2006

Feb 2006
Mar 2006
Abr 2006
May 2006
Jun 2006
Jul 2006
Ago 2006
Sep 2006
Oct 2006
Nov 2006
Dic 2006
Inflacion
promedio

anual
Ene 2007

Feb 2007
Mar 2007
Abr 2007
May 2007
Jun 2007
Jul 2007
Ago 2007
Sep 2007
Oct 2007
Nov 2007
Dic 2007
Inflacion
promedio
anual

SP30578

4.54
4.27
4.39

4.6

4.6
4.33
4.47
3.95
3.51
3.05
291
3.33

3.94
3.75
3.41

3.2

3.18
3.06
3.47
4.09
4.29
4.09
4.05

3.98
4.11
4.21
3.99
3.95
3.98
4.14
4.03
3.79
3.74
3.93
3.76

Suma anual

47.95

43.53

47.61
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FECHA SP30578 SN EELDE] FECHA SP30578 S EELLE]

Ene 2008 3.7 61.4 ene-2010 4.46 49.9
Feb 2008 3.72 feb-2010 4.83
Mar 2008 4.25 mar-2010 4.97
Abr 2008 4.55 abr-2010 4.27
May 2008 495 may-2010 3.92
Jun 2008 5.26 jun-2010 3.69
Jul 2008 5.39 jul-2010 3.64
Ago 2008 5.57 ago-2010 3.68
Sep 2008 5.47 sep-2010 3.7
Oct 2008 5.78 oct-2010 4.02
Nov 2008 6.23 nov-2010 4.32
Dic 2008 6.53 dic-2010 4.4
Inflacion Inflacion
promedio promedio
anual anual
Ene 2009 6.28 63.75 ene-2011 3.78 13.75
Feb 2009 6.2 feb-2011 3.57
Mar 2009 6.04 mar-2011 3.04
Abr 2009 6.17 abr-2011 3.36
Inflacion
may-2009 5.98 promedio
anual
jun-2009 5.74
jul-2009 5.44
ago-2009 5.08
sep-2009 4.89
oct-2009 4.5
nov-2009 3.86
dic-2009 3.57
Inflacion
promedio
anual

Pagina de referencia:

29 de Mayo alas 23:26 hrs.

Tasa de Inflacion promedio Anual 2002-2011

Promedio (%)




Determinacion del Prondstico de Ventas

Para la elaboracion del Pronostico de Ventas nos basamos en los siguientes puntos

1.-Del estudio de mercado realizado los encuestados nos indicaron que la prenda que con mayor frecuencia de compra es la playera, tanto hombres

como mujeres.

2.- Nos basamos en experiencias anteriores en la comercializacién de playeras.

Pronostico de Venta

. Playeras
Precio de la Vendidas x
playera
dia
Enero 55,800.00 -306,900

150.00 ] 28 Febrero 33,600.00 -4.5 33,600 -151,200 20.25
150.00 9 30 Marzo 40,500.00 -3.5 40,500 -141,750 12.25
150.00 7 31 Abril 32,550.00 -2.5 32,550 -81,375 6.25
150.00 9 30 Mayo 40,500.00 -1.5 40,500 -60,750 2.25
150.00 11 31 Junio 51,150.00 -0.5 51,150 -25,575 0.25
150.00 ] 30 Julio 36,000.00 0.5 36,000 18,000 0.25
150.00 10 31 Agosto 46,500.00 1.5 46,500 69,750 2.25
150.00 14 30 Septiembre 63,000.00 2.5 63,000 157,500 6.25
150.00 14 31 Octubre 65,100.00 3.5 65,100 227,850 12.25
150.00 18 30 Noviembre 81,000.00 4.5 81,000 364,500 20.25
150.00 25 31 Diciembre 116,250.00 5.5 116,250 639,375 30.25
0 661,950 709,425 143

Nimero de

mes
observado

Valor de "x"

709,425
143
661,950.00
12

Valor de "a"

Valor de "b"

b= 4,961

a= 55,163

y= 41370+2621.12x

Prondstico Unidades vendidas Total de Unidades

(en pesos)

mensuales

vendidas anuales

2012

Enero 1 55,162.50 4,961.01 27,876.92
Febrero 2 -4.5 55,162.50 4,961.01 32,837.94 219
Marzo 3 -3.5 55,162.50 4,961.01 37,798.95 252
Abril 4 -2.5 55,162.50 4,961.01 42,759.97 285
Mayo 5 -1.5 55,162.50 4,961.01 47,720.98 318
Junio b -0.5 55,162.50 4,961.01 52,681.99 351
Julio 7 0.5 55,162.50 4,961.01 57,643.01 384
Agosto 8 1.5 55,162.50 4,961.01 62,604.02 417
Septiembre 9 2.5 55,162.50 4,961.01 67,565.03 450
Octubre 10 3.5 55,162.50 4,961.01 72,526.05 484
Noviembre 11 4.5 35,162.50 4,961.01 77,487.06 317

Diciembre 12 5.5 55,162.50 4,961.01 82,448.08 550 4,413
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Nimero de

Prondstico  Unidades vendidas

Total de Unidades

mes Valorde "x" Valorde™a" Valorde"b" fon peans) mensuales vendidas anuales
observado
Enero 13 6.5 55,162.50 4,961.01 87,409.09 583
Febrero 14 ifn 55,162.50 4,961.01 92,370.10 616
Marzo 15 8.5 55,162.50 4,961.01 97,331.12 649
Abril 16 9.5 55,162.50 4,961.01 102,292.13 682
Mayo 17 10.5 55,162.50 4,961.01 107,253.15 715
2013 Junio 18 11.5 55,162.50 4,961.01 112,214.16 748
Julio 19 12.5 55,162.50 4,961.01 117,175.17 781
| Agosto 20 13.5 55,162.50 4,961.01 122,136.19 814
Septiembre 21 14.5 55,162.50 4,961.01 127,097.20 847
Octubre 22 15.5 55,162.50 4,961.01 132,058.22 830
Noviembre 23 16.5 55,162.50 4,961.01 137,019.23 913
Diciembre 24 17.5 55,162.50 4,961.01 141,980.24 947 9,176}
Enero 25 18.5 55,162.50 4,961.01 146,941.26 980
Febrero 26 19.5 55,162.50 4,961.01 151,902.27 1013
Marzo 27 20.5 55,162.50 4,961.01 156,863.29 1046
Abril 28 215 55,162.50 4,961.01 161,824.30 1079
Mayo 29 225 55,162.50 4,961.01 166,785.31 1112
2014 Junio 30 23.5 55,162.50 4,961.01 171,746.33 1145
Julio 31 24.5 55,162.50 4,961.01 176,707.34 1178
Agosto 32 25.5 55,162.50 4,961.01 181,668.36 1211
Septiembre 33 26.5 55,162.50 4,961.01 186,629.37 1244
Octubre 34 27.5 55,162.50 4,961.01 191,590.38 1277
Noviembre 35 28.5 55,162.50 4,961.01 196,551.40 1310
Diciembre 36 295 55,162.50 4,961.01 201,512.41 1343 13,938)
Enero 37 30.5 55,162.50 4,961.01 206,473.43 1376
Febrero 38 31.5 55,162.50 4,961.01 211,434.44 1410
Marzo 39 32.5 55,162.50 4,961.01 216,395.45 1443
Abril 40 335 55,162.50 4,961.01 221,356.47 1476
Mayo 41 345 55,162.50 4,961.01 226,317.48 1509
2015 Junio 42 35.5 55,162.50 4,961.01 231,278.50 1542
Julio 43 36.5 55,162.50 4,961.01 236,239.51 1575
Agosto 44 37.5 55,162.50 4,961.01 241,200.52 1608
Septiembre 45 38.5 55,162.50 4,961.01 246,161.54 1641
Octubre 46 39.5 55,162.50 4,961.01 251,122.55 1674
Noviembre 47 40.5 55,162.50 4,961.01 256,083.57 1707
Diciembre 48 41.5 55,162.50 4,961.01 261,044.58 1740 18,701
Enero 49 42.5 55,162.50 4,961.01 266,005.59 1773
Febrero 50 43.5 55,162.50 4,961.01 270,966.61 1806
Marzo 51 44.5 55,162.50 4,961.01 275,927.62 1840
Abril 52 45.5 55,162.50 4,961.01 280,888.64 1873
Mayo 53 46.5 55,162.50 4,961.01 285,849.65 1906
2016 Junio 54 47.5 55,162.50 4,961.01 290,810.66 1939
Julio 55 485 55,162.50 4,961.01 295,771.68 1972
Agosto 56 49.5 55,162.50 4,961.01 300,732.69 2005
Septiembre 57 50.5 55,162.50 4,961.01 305,693.71 2038
Octubre 58 51.5 55,162.50 4,961.01 310,654.72 2071
Noviembre 59 52.5 55,162.50 4,961.01 315,615.73 2104
Diciembre 60 53.5 55,162.50 4,961.01 320,576.75 2137 23,463]
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Numero de

mes Valorde "x" Valorde "a" Valor de "b" Prondstico  Unidades vendidas Total.de Unidades
(en pesos) mensuales vendidas anuales
observado

Enero 61 54.5 55,162.50 4,961.01 325,537.76 2170
Febrero 62 55.5 55,162.50 4,961.01 330,498.78 2203
Marzo 63 56.5 55,162.50 4,961.01 335,459.79 2236
Abril 64 57.5 55,162.50 4,961.01 340,420.80 2269
Mayo 65 58.5 55,162.50 4,961.01 345,381.82 2303
2017 Junio 66 59.5 55,162.50 4,961.01 350,342.83 2336
Julio 67 60.5 55,162.50 4,961.01 355,303.85 2369
Agosto 68 61.5 55,162.50 4,961.01 360,264.86 2402
Septiembre 69 62.5 55,162.50 4,961.01 365,225.87 2435
Octubre 70 63.5 55,162.50 4,961.01 370,186.89 2468
Noviembre 71 64.5 55,162.50 4,961.01 375,147.90 2501

Diciembre 72 65.5 55,162.50 4,961.01 380,108.92 2534 28,226]
Enero 73 66.5 55,162.50 4,961.01 385,069.93 2567
Febrero 74 67.5 55,162.50 4,961.01 390,030.94 2600
Marzo 75 68.5 55,162.50 4,961.01 394,991.96 2633
Abril 76 69.5 55,162.50 4,961.01 399,952.97 2666
Mayo 77 70.5 55,162.50 4,961.01 404,913,99 2699
2018 Junio 78 71.5 55,162.50 4,961.01 409,875.00 2733
Julio 79 72.5 55,162.50 4,961.01 414,836.01 2766
Agosto 30 73.5 55,162.50 4,961.01 419,797.03 2799
Septiembre 81 74.5 55,162.50 4,961.01 424,758.04 2832
Octubre 82 75.5 55,162.50 4,961.01 429,719.06 2865
Noviembre a3 76.5 55,162.50 4,961.01 434,680.07 2898

Diciembre 84 77.5 55,162.50 4,961.01 439,641.08 2931 32,988]
Enero 85 78.5 55,162.50 4,961.01 444,602.10 2964
Febrero 36 79.5 55,162.50 4,961.01 449,563.11 2997
Marzo 87 80.5 55,162.50 4,961.01 454,524.13 3030
Abril 88 81.5 55,162.50 4,961.01 459,485.14 3063
Mayo 89 825 55,162.50 4,961.01 464,446.15 3096
2019 Junio 90 83.5 55,162.50 4,961.01 4609,407.17 3129
Julio 91 84.5 55,162.50 4,961.01 474,368.18 3162
Agosto 92 85.5 55,162.50 4,961.01 479,329.20 3196
Septiembre a3 86.5 55,162.50 4,961.01 484,290.21 3229
Octubre 94 87.5 55,162.50 4,961.01 489,251.22 3262
Noviembre 95 88.5 55,162.50 4,961.01 494,212.24 3295

Diciembre 926 89.5 55,162.50 4,961.01 499,173.25 3328 37,751
Enero 97 90.5 55,162.50 4,961.01 504,134.27 3361
Febrero 98 91.5 55,162.50 4,961.01 509,095.28 3394
Marzo 99 92.5 55,162.50 4,961.01 514,056.29 3427
Abril 100 93.5 55,162.50 4,961.01 519,017.31 3460
Mayo 101 94.5 55,162.50 4,961.01 523,978.32 3493
2020 Junio 102 95.5 55,162.50 4,961.01 528,939.34 3526
Julio 103 96.5 55,162.50 4,961.01 533,900.35 3559
Agosto 104 97.5 55,162.50 4,961.01 538,861.36 3592
Septiembre 105 98.5 55,162.50 4,961.01 543,822.38 3625
Octubre 106 99.5 55,162.50 4,961.01 548,783.39 3659
Noviembre 107 100.5 55,162.50 4,961.01 553,744.41 3692

Diciembre 108 101.5 55,162.50 4,961.01 558,705.42 3725 42,514]
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Numero de

mes Valorde "x" Valorde"a" Valor de "b" Prondstico Unidades vendidas Total .de Unidades
(en pesos) mensuales vendidas anuales
observado

Enero 109 102.5 55,162.50 4,961.01 563,666.43 3758
Febrero 110 103.5 55,162.50 4,961.01 568,627.45 3791
Marzo 111 104.5 55,162.50 4,961.01 573,588.46 3824
Abril 112 105.5 55,162.50 4,961.01 578,549.48 3857
Mayo 113 106.5 55,162.50 4,961.01 583,510.49 3890
2021 Junio 114 107.5 55,162.50 4,961.01 588,471.50 3923
Julio 115 108.5 55,162.50 4,961.01 593,432.52 3956
Agosto 116 109.5 55,162.50 4,961.01 598,393.53 3989
Septiembre 117 110.5 55,162.50 4,961.01 603,354.55 4022
Octubre 118 1115 55,162.50 4,961.01 608,315.56 4055
Noviembre 119 112.5 55,162.50 4,961.01 613,276.57 4089

Diciembre 120 113.5 55,162.50 4,961.01 618,237.59 4122 47,276
Enero 121 114.5 55,162.50 4,961.01 623,198.60 4155
Febrero 122 115.5 55,162.50 4,961.01 628,159.62 4188
Marzo 123 116.5 55,162.50 4,961.01 633,120.63 4221
Abril 124 117.5 55,162.50 4,961.01 6538,081.64 4254
Mayo 125 118.5 55,162.50 4,961.01 643,042.66 4287
2022 Junio 126 119.5 55,162.50 4,961.01 648,003.67 4320
Julio 127 120.5 55,162.50 4,961.01 652,964.69 4353
Agosto 128 121.5 55,162.50 4,961.01 657,925.70 4386
Septiembre 129 122.5 55,162.50 4,961.01 662,886.71 4419
Octubre 130 123.5 55,162.50 4,961.01 667,847.73 4452
Noviembre 131 124.5 55,162.50 4,961.01 672,808.74 4485

Diciembre 132 125.5 55,162.50 4,961.01 677,769.76 4518 52,033
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Prondstico de ingresos por las ventas

Notas de datos utilizados para los cilculos:

Inflacion: 4.39%
Incremento en el volumen de ventas: 10.00%

Género

Arte Urbano

Incremento por
linea

2.50%

Clasico Retro

2.50%

Unidades Precio promedio Ingresos Totales % de crecimiento % de crecimiento

vendidas por playera Anuales (unidades vendidas) (ingresos totales)
2012 4413] S 160.00 | S 706,080 0% 0%
2013 9,176| S 167.02 | $ 1,532,541 107.92% 117.05%
2014 13,938] 5 17436 | S 2,430,204 51.90% 58.57%
2015 18,701] S 182.01 | S 3,403,729 34.17% 40.06%
2016 23,463| 5 190.00 | S 4,458,046 25.47% 30.98%
2017 28,226] S 108.34 | 5,598,372 20.30% 25.58%
2018 32,988] 5 207.05| S 6,830,227 16.87% 22.00%
2019 37,751] 216.14 | S 8,159,450 14.44% 19.46%
2020 42,514 S 22563 | S 9,592,215 12.62% 17.56%
2021 47,276| S 23553 | S 11,135,052 11.20% 16.08%
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Desglose de costo de activos

UNIDADES DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
12 Renta $10,000.00 $120,000.00
1 Remodelacion de Almacén del local $20,000.00 $20,000.00
TOTAL DE COSTO $140,000.00

UNIDADES DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Mostrador $6,000.00 $6,000.00
1 Kit de punto de venta $5,890.00 $5,890.00
1 Compaq CQ-1305 $5,399.00 $5,399.00
6 Percheros para ropa $1,500.00 $9,000.00
3 Mueble de rejilla $1,202.00 $3,606.00
50 Cascada para panel ranurado $61.10 $3,055.00
11 Panel ranurado 4 pies por 8 pies por 3/4 $1,205.00 $13,255.00
3 Espejos $4,288.13 $12,864.39
2 Etiquetas colgantes $520.00 $1,040.00
15 lluminacion para panel ranurado $824.00 $12,360.00
2 Bolsa de baja densidad 12*3*18 $737.00 $1,474.00
1 Caja fuerte $4,000.00 $4,000.00

TOTAL DE COSTO $77,943.39

UNIDADES DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 iMac $17,999.00] S 17,999.00
3 Dell Inspiron 11z $6,399.000 S  19,197.00
2 Multifuncional Canon $2,699.00] S 5,398.00
1 Impresora Hp ENVY 100 $2,999.00] S 2,999.00
1 Restirador $1,599.00} S 1,599.00
4 Archivero 3 gavetas $687.200 S 2,748.80
8 Sillas $299.00f S 2,392.00
5 Centros de Trabajo $3,500.00] $ 17,500.00
1 Teléfono RCA $1,000.00] S 1,000.00
5 Extensiones RCA $800.00Q S 4,000.00
3 Papeleria $3,000.00] S 9,000.00

TOTAL DE COSTO S 83,832.80

UNIDADES DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Letrero Exterior luminoso S 9,000.00 | § 9,000.00
1 No Break S 1,158.28 | S 1,158.28
1 Camioneta S 70,000.00 | S 70,000.00
TOTAL DE COSTO S 80,158.28

Gran total de los activos que se requieren para operar el proyecto de $381,934.47

inversion

Costo de Activo

$ 241,934.47
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Tramites

Dependencia

Tramite

Tiempo de Respuesta

Fecha y Hora de
Consulta

1 Secretaria dt.a Relaciones Permiso c.ie U.S(,) de |Antesde las 11:{?0 hrs. El mismo 965.00 | 24 de Mayo 17:00 hrs.
Exteriores denominacién dia
2 NOTARIA, SHCP Y RPPC CO;ZZI:::T:]EIT:E el 3 a 5 dias habiles 9,017.00 | 2 de Marzo 12:09 hrs.
24 hrs. 7,441.67
SIGER-RIE Inmediata
Registro publico de | _ ;
3 RPPC egistro publico defa SIGER-FEDANET 2 dias 1,326.00 |24 de Mayo 18:00 hrs.
propiedad SIGER ENTREGA FISICA
(VENTANILLA). 5 dias
Inscripcion al Registro
4 SHCP Federal de NA |24 de Mayo 18:30 hrs.
Constituventes
Instituto Mexicano de la
5 Registro de M 2,303.33| 6de M 14:00 h
Propiedad Industrial (IMP1) egistro de arca > & Marzo s
Una hora posterior a la
6 IM5SS Alta Patronal presentacion de la NA |24 de Mayo 19:15 hrs.
documentacion
21,053.00
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Concentrado Presupuesto Inversion Fija

CONCEPTO

COSTOS

Activos Tangibles

|renta y Remadelacidn ) 140,000.00
IMaquinarl’a, mobiliario y equipo para Produccion S 77,943.39
IMaquinarl’a y Equipo de Oficina S 83,832.80
IMobiIiario y Equipo de ventas y Distribucion S 80,158.28
|subtotal 3 381,934.47

CONCEPTO
COSTOS
Activos Intangibles
Gastos de Planeacién, Organizacidn y puesta en marcha 20,000.00
Licencias y permisos ) 21,053.00
Subtotal S 41,053.00

Imprevistos (4% del valor de los Activos) S 16,919.50
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Costo Unitario Costo x piezas requeridas
= Maodelo Unidades Inversidn
Género Tallas Modelo CO300 Modelo C0310 Modelo C0304 N Modelo CO300 Modelo C0307 Modelo C0310 Modelo CO304 )
C0307 Requeridas x talla Requerida
G 5 2750 $ 35.00 S 27.00 S 45.50 180 S 4950.00 S 6,300.00 S 4,860.00 S 8,190.00 S 24,300.00
H M s 2750 $ 35.00 $ 27.00 S 45.50 180 $ 4,950.00 $ 6,300.00 $ 4,860.00 S 8,190.00 S 24,300.00
CH S 27.50 $ 35.00 S 27.00 S 45.50 180 S 4,950.00 S 6,300.00 S 4,860.00 S 8,190.00 S 24,300.00
T $14a,850.00 $18,500.00 $14,580.00 $24,570.00 $72,900.00
Costo Unitario Costo x piezas requeridas
Modelo S Inversién
Género  Tallas Modelo JD300 Requeridasx ~ Modelo D300 Modelo DO300 N
DO300 tall Requerida
alla
G [3 2050 S 27.00 180 § 3,690.00 $ 4,860.00 $ 8,550.00
v M [ 2050 §  27.00 180 §  3,690.00 % 4,860.00 % 8,550.00
CH § 2050 $  27.00 180 $  3,690.00 § 4,860.00 S  8550.00
T $i1070.00 $14,580.00 $25,650.00
T8 (l’l piezas requeridas x talla
algoddn)]
. . Costox K= te Nimero de Kg parapl Costo de Tela Unitario Costo de Costo Unitario Costo Unitario Costo U.nlizrlo Costo Costo Unitario Irrarsis
Género  Tallas S piezasx kg y bl para piezas SOt aia molde por del molde por  de corte por de armado por (moldetcortetar X pieza Recqul
talla rsaucridas 222 alla talla i
G S 120.00 [ 34 S 4,080.00 S 2040 S 500.00 S 278 S 200 S 1500 S 19.78 S 4018 S 7,232.00
H M $ 12000 7 29 $ 348000 S 17.40 % 45000 $ 250 $ 200 § 1250 $ 17.00 $ 3440 $ 6,192.00
CH = 120.00 3 25 S 3,000.00 S 15.00 S 400.00 S 222 S 200 S 1000 S 1422 S 29.22 S 5,260.00
$10,560.00 $1,350.00 $18,684.00
: ¢ ke de Nimero de K pmrap Costo de Tela Costo Unitario Costo de Costo Unitario Costo Unitaric Costo Unitario Costo Costo Unitario Iivesian
Género  Tallas =l piezasx kg y TR para piezas o molde por del molde por  decorte por  de armado por  (molde+corte+ar x pieza e
talla ueri Eaehe talla pza. talla talla mads) confeccionada -
G S 120.00 8 25 3 3,000.00 S 15.00 $ 500.00 S 278 S 200 S 15.00 $ 19.78 S 3478 S 6,260.00
M M $  120.00 9 22 §  2,640.00 S 13.20 $ 45000 $ 250 & 200 & 1250 % 17.00 S 3020 $ 5,436.00
CH S 120.00 10 20 S 2,400.00 S 12.00  $ 400.00 S 222 S 2.00 S 10.00 S 1422 S 26.22 5 4,720.00
SE‘MD.OO SJ_.ESSCI.CIO $15‘415.00

sewlld sellale|n
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Numero
de tintas .. . Nimerode .
Costo x A Costo unitario pizzasi:am Costo de
color de i id ; im S
S impresién impteiian presién
disefio
S 6.00 5 s 30.00 360 S 10,800.00
Disefio
; » Niimero de :
- - Costo por Placas de e . i Costo Unitario
Line Modelo Gén Costo de Dise i
nes - =re disefio  revelado [+/-) ne i de Disefio
AUA r: $ 40000 | $ 250.00 3 800.00 60 5 13.33
Rite AUB E $ 40000 $ 250.00 | $ 150,00 | $ 800.00 60 $ 13.33
Urbano M
Auc rdl $ 40000 | $ 250.00 | ¢ 150.00 | ¢ 800.00 60 s 13.33
CRA CI $ 40000 | $ 250.00 | ¢ 150.00 | $ 800.00 60 s 13.33
ik CRB EL $ 40000 | $ 250.00 | $ 150.00 | $ 800.00 60 $ 13.33
Retro M
CRC r: $ 40000 | $ 250.00 | $ 150.00 | $ 800.00 60 $ 13.33
Tabla de Resumen
PLAYERAS ARMADAS
—
y : y Costo unitaric  Costo Unitari M idtax
tencal Modcic T Gentra Talla  Modelo C0300 Modelo CO307 elo C0310 elo CO308 oo o Unitario ) delo C0300  Modelo C0307  Modela C0310 odela  Requeridas x
de impresién de Disefio Cco304 modelo y
L 1IF—
G S 2750 S 35.00] S 27.00] S 4550 | S 30.00 | 5 1333 | 5 70.83 | S 78.33 | S 70.33 | & 88.83 10
AUA H M 3 2750 S 35.00 | $ 27.00 | 3 4550 [ § 30.00 [ 5 1333 | S 70.83 [ S 78.33 [ 5 7033 [ 5 88.83 10
CH B 27.50 | S 35.00 5 27.00 | 5 4550 | § 30.00 | 5 1333 | S 70.83 | S 78.33 | 5 7033 | 5 £8.83 10
i G B 27.50 | S 35.00 | S 27.00 | S 2550 | S 30.00 | S 1333 | S 70.83 | S 78.33 | S 7033 [ S 88.83 10
s AUB H M B 2750( S 35.00] S 27.00 ] $ 4550 | $ 30.00 | 1333 | S 70.83 | S 78.33 | S 7033 | S 88.83 10
L CH B 27.50| S 35.00 | 5 27.00 | 5 4550 [ S 30.00 [ 1333 | S 70.83 [ S 78.33 | 7033 | & 88.83 10
G B 27.50 | S 35.00 | 5 27.00 | 5 2550 | § 30.00 | 5 1333 | & 70.83 | S 78.33 | 5 7033 | 5 £8.83 10
Auc H M 3 2750 5 35.00 | S 27.00] S 4550 [ § 30.00 [ S 1333 | s 7083 [ S 7833 [ S 7033 [ S 88.83 10
CH 5 27.50 | 5 35.00 | § 27.00 | 5 4550 | § 30.00 | 1333 | & 70.83 | S 78.33 | 5 7033 | § £8.83 10
G S 27.50 | 5 35.00 | 5 27.00 | 5 45,50 | 5 30.00 | 5 1333 | 5 70.83 | 5 78.33 | 5 70.33 | & 88.85 10
CRA e M 3 2750 S 35.00 | S 27.00 | 5 2550 [ $ 30.00 [ $ 1333 | S 70.83 | S 78.33 [ 5 7033 [ S £8.83 10
cH B 27.50 | S 35.00 | S 27.00] $ 4550 [ $ 30.00 [ 1333 [ 7083 [ S 7833 [ S 7033 [ S 88.83 10
. G B 27.50| S 35.00 | S 27.00] S 4550 [ § 30.00 [ S 1333 | s 70.83 [ S 7833 [ S 7033 [ S 88.83 10
Clasico
e CRB H M 3 2750 | 5 3500 S 27.00] $ 4550 [ § 30.00 [ S 1333 | S 70.83 | S 78.33 [ S 7033 | § 88.83 10
i CH S 2750 S 35.00] S 27.00] § 4550 | § 30.00 | 1333 | 5 70.83 | S 78.33 | S 7033 | S 88.83 10
G B 2750 S 35.00 | S 27.00] S 4550 [ § 30.00 [ S 1333 | S 70.83 [ S 7833 [ S 7033 [ S 88.83 10
CRC H M B 27.50| S 35.00] S 27.00 | S 4550 [ $ 30.00 [ S 1333 | $ 70.83 | S 78.33 | § 7033 | & 88.83 10
CH B 2750 | S 35.00] S 27.00 ] 5 4550 | 5 30.00 | § 1333 |5 70.83 | S 78.33 | 5 7033 | S 88.83 10
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Costo de Produccidn

Costo unitario de Coste Unitario

Piezas

Linea Modelo Género Talla Modelo JD300 Modelo DO300 ) = = Meodelo JD300 Medelo DO300  Requeridas x
impresidén de Disefio
medslovizlls
G S 2050 | $ 27.00] S 3000 | $ 13.33 | § 6383 | S 70.33 10
AUA M M 3 2050 ] S 27.00 | § 3000 | $ 1333 [ S 63.83 | § 70.33 10
CH S 2050 | S 27.00] S 3000 | $ 1333 | S 63.83 | $ 70.33 10
G 3 20.50 | § 27.00] § 30.00 | $ 1333 | S 63.83 | § 70.33 10
Arte
Urbano AUB M M S 20.50 | § 27.00] 5 30.00 | § 1333 | & 63.83 | 5 70.33 10
CH 3 20.50 | S 27.00] § 30.00 | § 1333 | S 63.83 | § 70.33 10
G S 20.50 | § 27.00 ] 5 30.00 | § 1333 | S 63.83 | 5 70.33 10
AUC M M S 2050 | § 27.00| 5 30.00 | § 1333 | S 63.83| S 70.33 10
CH S 20.50 | S 27.00| § 30.00 | § 1333 | & 63.83] 5 70.33 10
G S 20.50 | § 27.00] S 30.00 | § 1333 [ S 63.83] 5 70.33 10
CRA M M S 20.50 | S 27.00 ] 5 30.00 | $ 1333 | s 63.83 | S 70.33 10
CH S 20.50 | § 27.00] S 30.00 | $ 1333 | S 63.83 | S 70.33 10
" G S 20.50 | S 27.00| 5 30.00 | $ 1333 | 5 63.83 | S 70.33 10
Clasico
ine CRB M M S 20.50 | $ 27.00] s 30.00 | $ 13.33 [ S 63.83 | S 70.33 10
CH S 20.50 | 5 27.00 | 5 30.00 | $ 1333 | § 63.83 | % 70.33 10
G S 20.50 | § 27.00] s 30.00 | $ 13.33 [ S 63.83 | S 70.33 10
CRC M M S 20.50 | S 27.00 | 5 30.00 | § 1333 | § 63.83| 5 70.33 10
CH S 2050 | § 27.00] § 30.00 | $ 1333 | & 63.83 | $ 70.33 10
PLAYERAS CONFECCIONADAS
oy o Piezas .
Eastolinitaro Costo unitario Costo Unitariode  Costo de fieos Eesfods Requeridas x toalane
Linea  Modelo Género Talla de por pza . . . . Requeridas x Produccidn Produccidn
5 de impresién Disefio Produccidn modelo y talla
confeccionada modelo y talla mensual (anual) (anual)
G S 40.18 | § 30.00 | S 1333 | § 83.51 10 S 835.11 120 S 10,021.33
AUA H M S 34.40] S 30.00 ] s 13.33 | S 77.73 10 S 777.33 120 S 9,328.00
CH S 2022 | § 30.00 | § 1333 | § 72.56 10 S 725.56 120 S 8,706.67
Rt G S 40.18 [ § 30.00] s 13.33 | S 83.51 10 3 835.11 120 S 10,021.33
AUB H M S 34401 S 30.00 | S 13.33 | § 77.73 10 S 777.33 120 S 9,328.00
highara cH s 29.22| S 30.00 | § 1333 | § 72.56 10 S 725.56 120 S 8,706.67
G S 40.18 | § 30.00 | S 13.33 | § 83.51 10 S 835.11 120 S 10,021.33
AUC H M S 34.40] S 30.00] s 13.33 | § 77.73 10 S 777.33 120 S 9,328.00
CH S 29.22 | $ 30.00 ] S 13.33 | S 72.56 10 S 725.56 120 S 8,706.67
G S 40.18 | § 30.00] S 1333 | § 83.51 10 S 835.11 120 5 10,021.33
CRA H M S 3440 | S 30.00 ) 5 1333 | 5 77.73 10 S 777.33 120 S 9,328.00
CH 3 2022 [ § 30.00| S 1333 [ § 7256 10 S 725.56 120 S 8,706.67
Clasiis G S 40.18 | 5 30.00] 5 13.33 | § 83.51 10 S 835.11 120 S 10,021.33
foten CRB H M S 3440 | S 30.00) 5 1333 ] 5 77.73 10 S 777.33 120 S 9,328.00
CH S 29.22 | § 30,00 5 13.33 | 5 72.56 10 S 725.56 120 s 8,706.67
G S 40.18 | S 30.00) 5 1333 | 5 83.51 10 S 835.11 120 S 10,021.33
CRC H M S 3440 | S 30,00 5 1333 | 5 77.73 10 S 777.33 120 ] 9,328.00
CH S 29.22 | S 30,00 5 1333 | 5 72.56 10 S 725.56 120 S 8,706.67
S 14,028.00 s 168,336.00




- Piezas Piezas
. Costo Unitario i unitario  Costo Unitariode Costode Requeridasx _—o-29€  pequeridas« stode
Linea Maodelo Geénero Talla de por pza i T AT i Produccion Produccion
£ de impresion Disefio Produccion modelo y talla modelo y talla
confeccionada {mensual) (anual)
{mensual) {anual)
G 5 3478 | S 30.00 | S 13.33 | § 78.11 10 5 781.11 120 3 9,373.33
AUA M M 5 3020 | § 3000 | § 1333 | 73.53 10 B 735.33 120 5 8,324.00
cH s 26.22 | § 3000 | & 1333 | & 69.56 10 B 595.56 120 5 8,346.67
e G s 3478 | 3000 | & 1333 | & 78.11 10 B 781.11 120 ) 9,373.33
Urbang | A2 M M 5 3020 | 5 3000 | § 1333 | 5 7353 10 5 735.33 120 5 8,824.00
cH B 26.22 | & 30.00 | $ 13.33 | § 69.56 10 B 695.56 120 5 8,346.67
G B 3478 [ & 30.00 | S 13.33 | § 78.11 10 S 781.11 120 5 9,373.33
AUC M M S 30.20 | & 30,00 | $ 1333 | § 73.53 10 S 735.33 120 3 8,824.00
CH B 2622 | § 30.00 | $ 1333 | § 69.56 10 B 695.56 120 5 8,346.67
T ) 34.78 | § 30.00 | $ 13.33 | 78.11 10 S 781.11 120 3 9,373.33
CRA M M 5 30.20 | § 30,00 | $ 1333 | ¢ 73.53 10 B 735.33 120 3 8,824.00
cH S 26.22 | § 3000 | $ 1333 | § 69.56 10 S 695.56 120 3 8,346.67
. G S 3478 | § 30.00 | S 1333 | § 78.11 10 S 781.11 120 3 9,373.33
CRB M M 5 3020 | § 3000 | S 1333 | 7353 10 S 735.33 120 5 8,824.00
Retra cH s 2622 | 8 3000 | § 1333 | § 6956 10 S £95 56 120 S 8,346 67
G s 3478 [ S 3000 | S 1333 | § 78.11 10 ) 781.11 120 5 9,373.33
CRC M M s 30.20 [ § 3000 | S 1333 | § 73.53 10 5 735.33 120 5 8,824.00
CH 5 26.22 | 5 30.00 | S 13.33 | § 69.56 10 5 6_95.56 12_0 5 3.346.67
5 13,272.00 s 159,264.00
Costo
produccion S 27,300.00
mensual
Costo
produccién $ 327,600.00
anual
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37,751 42,514 47,276
Piezas
§ e |3 & | Requeridasx | Costode Coston.h’a
§ g ﬁ e maodelo y talla | Produccion Frderon
(] = {anual)
{anual)
G 120 B 8351 |5 10021335 10461275 1092052 (5 1139953 |5 1190039 |5 1242281 |5 1296818 |5 1353748 |5 18131775 1475216| 5 1539978
é 120 s 7773 |5 8328005 573750 |5 1016498 |5 1061122 |5 1107705 |5 1156333 |5 1207096 |5 1260088 |5 13,5406 |5 1373152 | 5 1433433
CH 120 B 725 |3 g7oes7|5  o9o088s3 |5 948789 |5 5504413 10339213 1079311 (% 1126632 % 1176154 |$ 1227787 |$ 1281687 |5 1337953
E . Le 120 S 8351 |5 10021335 1046127 |35 1092052 (5 1139953 |5 1190039 |5 1242281 |35 1296818 |5 1353748 |5 1413177 |5 1475216| 5 1539978
é 2| M 120 S 7773 |5 8328005 8737505 1016498 |5 1061122 |5 1107705 |5 1156333 |5 1207096 |5 1260088 |5 1315406 |5 1373151| 5 1433433
£ CH 120 B 7256 |5 870667)5 508883 |5 5487835 950441 (5 10339213 1079311 |5 1126682 (5 1176154 [§ 1227787 |5  1281687| 5 1337953
[ 120 H B351 |5 1002133 |5 1046127 |35 10852052 |5 1139933 |5 1190035 | 5 1242281 (S 1296818 |§ 1353748 |§ 1413177 |5 1475216 |5 1533978
é 120 s 77273 |5 938005 9737505 1016498 |5 10611225 1107705|$ 1156333 |5 1207096 |5 1260088 [$ 1315406 |5 1373152| 5 1433433
i CH 120 S 7256 |5 870667 |5 908889 |5  9487E3 |5 55044135 1033821 |35 1079311 |5 1126682 |5 1176154 |§ 1227787 |5 1281687 |5  13,37953
G 120 L 8351 |5 1002033)35 104612735 10920525 1139953 (5 1150039 |5 1242081 |% 1296818 (5 1353748 |3 14131773 1475216| % 1533978
% M 120 s 7173 |3 9,328.00] 5 973750 [ 1016458 |5 1061122 (5  11077.05| 5 11563.33 |5 1207096 |5 1260088 |5 1315406 |5 13,73152| 5 1433433
z cH 120 s 7256 |5  870667|5 908889 |5 948789 |5 990441(5 1033921|$ 1079311 |5 1126692 (5 1176154 [$ 12727787 |5 1281687 |5 1337953
= G 120 s 8351 |5 1002033)5 10461275 1092052 |5 1139993 [5 1150039 |5 1242081 |5 1296818 (5 1353748 |5 1413177 |5 1475216| 5 1539978
E g M 120 s 7773 |5 9328005 573750 |5 1016458 |5 1061122 |5 1107705 |5 1156333 |5 1207096 |5 1260088 [ 5 1315406 |5 1373152 | 5 1433433
. CH 120 s 7256 | $ 8706675 9088895 948789 |5 9504415 10339.21 S 1079311 |5 11,26692 |$ 1176154 |§ 12277.87 |$ 1281687 | 5 1337953
s G 120 s 8351 |5 10021335 1046137 |% 1092052 |5 1139953 |5 11590039 S 1242281 |5 1296818 (5 1353748 |5 1413177 |5 1475216| 5 1539978
?3‘ M 120 s 7773 |5 9328005 573750 |5 1016498 |5 1061122 |5 1107705 |5 1156333 |5 1207096 |5 1260088 [$ 1315406 |5 1373152 | 5 1433433
CH 120 H 7256 |5 a70667)5 5088835 548789 |5 950441 |35 10339213 1079341 |S 1126652 (5 1176154 [§ 1227787 |%  1281687| % 1337953
_|s 120 5 7811 |5 937333|5 978482 |5 1021438 |5 1066279 |5 1113088 | $ 1161953 |S 1212963 |5 1266212 |§ 1321798 |5 1379825 | 5  14,404.00
é M 120 B 7353 |$  88200]5 921137 |S 9615755 1003788 (5 1047855 |S 1093856 |5 1141876 (5 1190004 [$ 1244333 |5 1298959 |5 1355984
CH 120 B 6956 (S 8346675 8713095 909559 |5 5494895 951171 (S 1034684 |S 1080106 |5 1197523 |S 1177021 |S 1228692 | 5 13,82632
E = G 120 s 7811 |5 9,373.33 | 5 978482 (5 1021438 |5 1066279 (% 1113085 |35 1161953 |5 1212963 |5 1266212 |5 1321798 |5 137S8.35| 5 13404.00
32| M 120 s 7353 |5  B82400)5 9211375  961575|5 1003788 |5 1047855 |5 1093856 |5 1141876 |5 1192004 |5 1244333 |5 1298959 | 5  13,559.84
g CH 120 B 6956 | S  834667]S5 871309|S 909559 |5 949489 (S5 991171|S 1034684 |5 1080106 (S5 1127523 [$ 1177021 |5 1228692 |5 12,82632
[ 120 s 7841 |5 8373335 s7s4sm2|5 102143835 10662795 1113088 |5 1161953 |$ 1212863 (5 1266212 [§ 1324788 |35 1373825 | 5 1440400
ﬁ M 120 s 7353 |5 882400]5 921137|5 961575|5 1003788 |5 1047855 |5 1093856 |5 1141876 (35 1192004 [$ 1244333 |5 1298959 |5 1355984
N CH 120 5 6956 |5 834667)5 8713095 909559 |5 949489 |5 991171 |5 1034684 |5 1080106 |5 1127523 |$ 1177021 |5 13286392 | 5  12,826.32
G 120 B 78115 9373335 9784823 10214385 1066279 (5 1113088 |3 1161953 |5 1212963 (5 1266212 [§ 1321788 |5 1379825 | 5 1440400
% 120 H 7353 |5 amno0ls 5241375 96157535 1003788 % 10478553 1093856 |5 11418765 1152004 [$ 1244333 |8 1298953 | 8 1355934
. CH 120 H 69.56 | 5 834667]5 8713095 909559 |5 949489 (5 99117135 1034684 |5 1080106 (5 1127523 [$§ 1177021 |5 1228692 | 5 1282632
£ G 120 s 7811 |S 937333]5 978482|$ 1021438 |5 1066279 |$ 11,130.88 |$ 1161953 |S 1217963 |5 12,66212 |$ 1321798 |5 1379835 [ 5  14,404.00
'E E 120 B 7353 |$  882400]5 921137|S 9615755 1003788 (5 1047855 |5 1093856 |5 1141876 (5 1192004 [$ 1244333 |5 1298959 |5 1355984
é cH 120 H 6956 |5 B34657|5  8713.09|5 9095593 |5 545489 |5 951171 |35 1034684 |5 1080106 |$ 1127523 |$ 1177021 |5 1228692 | 5 12,82632
G 120 S 7811 |5 937333|5 978482 |S 10214385 10662795 11130885 1161953 |5 1212963 (5 1266212 [$ 1321798 |5 1379825| 5  14,404.00
% 120 s 7353 |$ 88240005 9211375 961575|5 1003788 |5 1047855 (S 1093856 |5 1141876 |5 1192004 |$ 1244333 |S 1298959 |5  13,559.84
CH 120 s 6956 | S  834667]S5 871309|S 909559 |5 949489 (S5 991171|S 1034684 |5 1080106 (5 1127523 [$ 1177021 |5 1228692 |5 12,82632
Total Anual $ 327,600.00 § 341,981.64 $ 35699463 § 37266670 $ 389,026.77 $ 40610504 § 423933.05 § 442,543.71 § 461,971.38 § 482,25193 § 503422.79
Inflacion 4.39%

sewllld selaiel ap sesdwo)



Sueldos

A. Sueldos directos de produccion
Puesto N° Plazas Sueldo Mensual x Plazas Total Mensual Total Anual
Gerente de Operaciones 1 S 3,000.00 S 3,000.00 S  36,000.00
IDisefiador 1 S 5,000.00 $ 5,000.00 $ 60,000.00
Total S 8,000.00 $ 96,000.00
IB. Sueldos de Administraciéon, Marketing
Gerente de MKT Y FINANZAS 1 S 3,000.00 $ 3,000.00 S 36,000.00
Contador 1 S 6,000.00 $ 6,000.00 §  72,000.00
Auxiliar de Compras 1 S 5,000.00 S 5,000.00 S  60,000.00
Total 5 S 14,000.00 $ 168,000.00
C. Sueldos de Ventas
Ventas 2 3 3,500.00 S 7,00000 S  84,000.00
Total $ 7,000.00 $  84,000.00
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COSTOTOTAL 2012 2013 1014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Porcentaje del costo . . _

del Total del Activo 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%]
Activos necesarios para la Produccion
Instalacion y Remodelacion 514000000 § 420000 § 432600 & 445578 § 458945 S 472714 5 496349 § 521167 § 547225 § 574586 § 6,033.16
Costo de Mobiliario y equipo principal S 7754339 5 233830 S 240845 S5 248070 § 255513 S 263178 5 276337 § 290154 § 304661 § 319894 § 3358.89
Subtotal $ 21794339 5 653830 § 673445 § 693648 $ 714458 § 735892 ¢ 772686 S5 811321 § 851887 § 89481 § 930205
Activos necesarios para Actividades
Administrativas
Mobiliario y Equipo $ 8383280 5 251498 S 259043 § 266815 § 274819 S 283064 § 297217 $ 312078 § 327682 § 344066 $ 361269
Subtotal § 8383280 § 251498 § 250043 § 266815 S§ 274819 S 283064 § 297217 § 312078 § 327682 S 344066 § 361269
Activos necesarios para la venta y
Distribucion
Mobiliario y Equipo 5 8015828 5 240475 5 247683 § 255120 5 262773 5 270657 5 284189 S5 298399 5§ 313319 § 3,28985 § 345434
Subtotal $ 8015828 $ 240475 § 247689 $ 255120 § 262773 $ 270657 § 280189 $ 208390 $ 3,133.10 § 3,280.85 $ 3,454.34
TOTAL S 381,930.47 S 11,458.03 S 11,801.78 S 12,155.83 S 12520.50 S 12,806.12 S 1350092 S 14,217.97 S 14,928.87 & 1567531 S 16,459,08
Notas de datos utilizados para los calculos:
Inflacion: 4.39%
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Depreciacion y Amortizacion

[peprecieciones I 5 ‘ % ‘ s ‘ 5 ‘ 5 ‘ s ‘ 5 ‘ 5 ‘ s ‘ 5 ‘ 5 ‘ 5
para la Produccidn
Maquinaria, Equipo y
Mobiliario $  217,943.39 1000%|$  21,794.34|$ 2179434 |$ 2179434 [§ 2179434 [§ 2179434 |S 2179434 |5 2179434 |$ 21794345 2179434 |§ 2179434
Oficina I
Mobiliario y Equipe | $  83,832.80 1000%[S  8383.28]$  838328[$ 8383285 838328|$ 8383285 838328|5 8383289  838328[5  838328[5 538328
[Ventas y distribucion I
Mobiliarioy Equipe | $  80,158.28 | 1000%]$ 8015835 501583 [$ B801583[5  B01583[5 5801583 [  B801583[5 8015835 501583 ][5  B01583[5  B5,01583
Total de Depreciaciones [ 5 38193447 | |5 3819345[% 38193455 38193455 3819345 (5 3819345 [5 38193455 38193.45[5 3819345 [5 3819345|5 3519345
Gastos de Planeacién,
Organizacién y Puestaen | S 20,000.00 1000%| S 200000 |$ 200000 |$  200000($ 200000 (S 200000 |S 2000005 200000 |$ 200000 (S  200000|S  2,000.00
marcha
licenciasy Permisos | §  21,053.00| 1000% [§ 210530 |§  2,10530|$  210530|§ 210530 |8 210530 S  210530]s 21053 [§  210530|$ 210530 S 210530
Total de Amortizaciones |5 41,053.00 s 4105300 4105305 410s30]s  a10s30]s 4105300 410530]s  221053)s 41053005 410530]s 410530
Total de Amortizaciones
L Degreciau'ones $  422,987.47 $ 42208750 % 42,298.75 S5 4229875]5 42,298.75) § 4229875 5 42,29875] 5 20,403.98 S 422087585 42,208.75) S 42,298.75
Presupuesto de Articulos de Limpieza
Cantidad [Descripcion Costo Unitario  |Costo Mensual Costo Anual
1 Jabén en polvo { 1kg) 5 30.00 | 5 30.00 | § 360.00
2 Pinal S 25.00 S 50.00 [ S 600.00
1 Papel Sanitario (paquete de 30 rollos) 5 200.00 | 5 200.00 | 5 2,400.00
1 Trapeadores 5 50.00 | 5 50.00 [ 5 300.00
1 Escobas S 40.00 | 5 40.00 | S 120.00
1 Cubetas 5 35.00 [ 5 35.00 [ 5 105.00
TOTAL| & 380.00 | & 405.00 | § 3,885.00
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Presupuesto de Costo de los Productos

e — — - — — — -
‘Rubros 7012 2018 T015, T016. 2017 7018 7019 2020 2021
‘Gastos Directos
- - —
Materia Prima 5327,600.00] 5341581 64| 5355,594.63 S372,666.70] 5388,026.77 5406,105.04 5423 933.05] 5442 543.71] 5461571 38] 5482,251 53
[Sueidos v Salarios $56,000.00] 5106,560.00] $118,281 60 $131,792 58] 5145,734.76/ 5161,765.58] 5178,559.80] $199,311.37| $271,735.63| 5245 571 54
{Gastos Indirectos.
Mm::'lei;: i’:;';‘""” 53885.00 5427350 44,700.85 5517094 | $5,688.03 | $6,256.83 638251 5757077 58,227.84 | $9,160.63
[Ereren Blectrica 518,000.00 518,500.00 519,845.00) 520,837.25 521,879.11 521,873.07 0019170 525,327 81 526,594.20
fgua $1,800.00 $1,326.00 52,060.82 52,705.08 51,359.43 51,524.53 52,70131 52,850.41 53,8274 f
Seuros 510,000.00 510,700.00 511,449.00] $12,260.43 513,107.9] $14,005.52 $15,007.30 516,057.81 517,18186 518,384.59
[impuestos $2,880.00 $3,196.80 53,548.45 53,538.78] 54,372.04) $4,852.97 55,386.79 $5,979.34 $6,637.07 §7,367.15
Depreciaciones 521,79434 521,794.34 521,794.34] 521,794.34] 521,794.34) 521,794.34 52179434 52179434 521,794.34] 521,734.34]
|Amortizaciones $2,105.30 $2,105.30 52,105.30 52,105.30] 52,105.30] $2,105.30 52,105.30 52,105.30 $2,105.30 $2,105.30)
Mantenimiento $6,528.30 56,7345 56,536.48 57,144.58] 57,358.51 57,726.85 5811321 5851887 58,534.81 59,330.05
TOTAL $450,602.94] 5518, 172.03) ,716.08] TSI9A05.96]  Se13,A26.68] $650,130.10] $689,605,34] $732,099.73] $777,885.16| m

Factor de Incremento Aproximado Anual

Energia Eléctrica 5%

|Azua 7%

Cuota Seguro 7%
*Estable a excepcion

Impuestos

de casos Especiales

Infizcion promedic 10%
Incremento en materiales por incremento en ventas
Incremento en susldos y salarios 11%

TOT

po.d ap 01507 ap oisandnsald
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Presupuestos Otros Gastos de Administracién

Papeleria y articulos de oficina 5 6,000.00 | & 72,000.00
4 Garrafon de agua 5 40,00 | 5 160.00 | & 1,920.00
1 |Botede café 3 200.00 | § 200.00 | § 2,400.00
2 kg de aziicar s 40,00 | 5 80.00 | & 480.00
2 |Caja de tés [surtido) 5 2000 | 5 40,00 | § 120.00

Nota: En el concepto de papeleria se incluyen: ldpices, plumas, marcadores, libretas, diurex, folder, hojas,
tinta para impresoras, etc.

Mobiliario y Equipo S 83,832.80
Total $ 83,832.80

Mobiliario y Equipo 1.80%

Presupuesto de Gastos de Administracion

Sueldo y salarios § 168,000.00 | & 174,720.00 |5 18170880 | 5 188977.15 | § 195,536.24 | 5 204,397.69 | § 212,573.60 | 5 221,07654 [$ 229.919.60 | 5 239,116.38
Teléfono $ 12,00000|% 12,60000Q5 13,23000]|% 13891505 14586.08)% 1531538)% 16081155 16885215 17,722.47]5 1861594
Depreciacion 5 8383285 8,383.28]5 8383285 838328]s 8383285 8,383.28]5 8,383.28]5 8,383.28]5 8,383.28 |5 8,383.28
Amortizacion s 410530|% 41053005  410530)%  410s30fs  410530)s 41053005 2210538 41053005 410530)s 410530
Impuestos s 150899 |s 150899 s 1508905  1sosoofs 150890 )s 150899 s 150809 |s 150899 )]s 150889 )s 150899
fMantenimiento 5 251498 |5 2,59043 |5 2,668.15]5 274819 § 283084 | 5 2,972.17 |5 3,12078 ) & 3,27682 |5 344066 | 5 3,612.69
Otros gastos $ 7692000|% 8029563 |5 s83819.41)% 87497825 9133766|% 95346025 9953028 |5 103,898.16 |5 10845774 | S 11321740
Despacho contable |5 2400000 | 250532405 2615270)s  2730041]s 2849840)s 2074015 )s 3108460 |s 3241752)5 33840175 3532524
Total $ 273,432.55 |5 284,203.64 §§ 295423.93 |5 307,112.24 |5 31928818 |5 332,028.82 | § 343,408.60 | § 359,134.29 | § 373,545.03 | § 388,559.99
=N
Incremento en sueldos y salarios 4% 1) Se estima que el gasto de teléfono mensual causa un gasto de 5 1,000.00
Incremento en teléfono 5% 2) Se contempla un incremento telefénico del 5% anual. 5%

3) Tasa e incremento de sueldos 4%

4)Inflacion 4.39%

5) Se contempla un gastos mensual en el concepto de Despacho

contable de & 2,000.00

102



€01

Gastos de Ventas y distribucion
Rubros ; :
012 2014 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 201
Sueldos 5 84000005 932400005 103496405 11488100(5 127517915 14154489 |5 15711482 | 5 17439745 |5 19358117 |5 214,875.10
Depreciacion 5 801583]5 BO1SBI|S 501583 )5 G01583]S B01583)5 B01583|5 B01583]|5 801583|5 B01583]5 801583
IMantenimisnta 5 24047515 247689)5 25512005 262773)5  270657Q5 2841895 298399]5 3133195 3280B5 |5 345434
Gasto de vehiculo 5 30000005 30000005 31212005 31836.24|5 314729 |5 33122425 3378487|5 3446057 |5 3514978 |5 3585278
Total § 13442058 | § 13433272 |5 14527543 | § 157,360.81 |5 170,713.27 |5 185525.03 |5 201,899.51 |5 220,007.04 | § 240,036.63 | § 262,198.05

Notas que se ocupan para pronosticar

Incremento en sueldos y salarios

i)

Incrementa de gastos de vehiculo

%

Incremento en impuestos

1.80%

Incremento en otros gastos

10%

1) S estima un gasto mensual de gas tos de vehiculo

$2,500.00

CONCEPTO §

5500.00 52,000.00
Gasoling semanales Mensual
Mantenimiento | $500.00
mensual
Gasto mensual §2,500.00

quasiq A elusp ap soiseo
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Estado de resultados
2013 2015 2016
Ventas $ 706,080.00 | 5 1,532,540.98 | § 2,430,204.46 | § 3,403,729.27 | § 4,458,046.05 | 5 5,598,372.13 | § 6,830,227.26 | § 8,159,450.03 | § 9,592,215.27 |5 11,135,052.33
-)Costo de produccion 5 490,602.94 | 518,172.03 )% 547,71648 |5 57940596 )5 61342666 |5 650,130.10]S5 68960534 |5 732,099.73 )5 77788516 |5 827,260.66
Utilidad bruta §215,477.06] $1,014,368.05] 61,882,487.00] $2,824,323.31] 63,844,610.30] $4,048242.03] $6,140,621.02] $7,427,350.30] $8,814,330.11] $10,307,791.67|
-)Gastos de administracion S 273,43255 |5 284,203.64 | 29542393 |5 307112245 31928818 )5 3320288205 3434086005  359,134.29 05  373,545.03 |3 388,5559.99
-)Gastos de venta $ 12442058 |5 13433272 )% 145275435 15736081 )5 170,713.27 )5 185525.03 ]S 201,899.51 )%  220,007.04 |5 240,036.63 |3 262,198.05
Utilidad en operacion -$182,376.07 $505,832.50] 51,441,788.64] $2,359,850.27] 5$3,354,617.93] $4,430,688.18] $5,505,313.81] $6,848,208.97] $8,200,748.45 $9,657,033.64]
Gastos financieros
Utilidad antes del ISR y PTU -5182,376.07 $595,832.55] $1,441,788.64] 52,359,850.27] 53,354,617.93] 54,430,688.18] $5,595,313.81] 56,848,208.97) $8,200,748.45 $9,657,033.64]
(-}I5R tasa de 28% y PTU 10% -$69,302.91 $226,416.38] $547,879.68 $896,743.100 51,274,754.81] 51,683,66L51] $2,126,219.25] 52,602,319.41] $3,116,284.41 $3,669,672.78
Utilidad neta $113,073.16 $369,416.21 $893,008.95 $1,463,107.17] 52,079.863.12] $2,747,026.67] $3,460,004.56] $4,245880.56] $5,084,464.04]  $5,987,360.86]
(+)Depreciacion y amortizacian $42,298.75 $42,298.75) $42,298.75 $42,298.75 $42,298.75 $42,298.75 $42,298.75 $42,298.75 $42,298.75 $42,298,75
Flujos de caja $155,371.91 $327,117.46 $851,610.21 $1,420,808.42 $2,037564.37 $2,704,727.92 §3,426,795.81 $4,203590.81  $5,042,165.29 $5,045,062.11
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Estado de Situacion Financiera

Estado de situacién financiera para el 1° de Enero del 2013

Activo
Activo circulante
Efectivo *
Otros activos

Total de activos circulantes

Remodelacién de Almacén del local
Maquinaria y equipo

Equipo de oficina

Equipo de ventas y distribucion

Gastos de organizacion
Licencias y permisos

A AN

oy N

222,114

120,000
20,000
77,943
83,833

80,158.28

20,000
21,053

$
$

222,114

381,934

41,053.00
645,101

Pasivo

Pasivo circulante

Créditos bancarios

Total pasivo circulante

Capital Contable

Capital Social
Total capital contable

Total de pasivo y capital contable

$

1,000,000

354,899

$

1,000,000

354,899

645,101

* Se considero lo que se necesita en 2 meses de costo de produccién gastos de administracién y ventas y los imprevistos

Icosto de ventas anual S 490,602.94
[Gastos de administracion S 273,432.55
[Gastos de ventas S 124,420.58
[Total anual $ 888,456.07
[costo mensual S 74,038.01
[Costo de 2 meses $ 148,076.01
[imprevistos S 74,038.01
[Efectivo S 222,114.02
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Amortizacion (Créditos Bancarios)

CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMOS

importe $ 1,000,000.00
afos 10
comision de apertura 0
interés nominal 12.70%
periodo de pago 12

coste efectivo 13.47%

PAGOS TOTALES

PRINCIPAL $ 1,000,000.00

COMISION
TOTAL $ 1,770,557.95

0

intereses amortizacién amortizado pendiente
0 S 1,000,000.00
115 14,754.65 | & 10,583.33 15 4,171.321/5 4,171.32 1S 995,828.68
215 14,754.65 | & 10,539.19 {5 4,21546 | 5 8,386.78 | 5 991,613.22
308 14,754.65 | & 10,494.57 | & 4,260.08 | 5 12,646.86 | S 987,353.14
4] s 14,754.65 | & 10,449.49 | & 4,305.16 | S 16,952.02 | S 983,047.98
58 14,754.65 | & 10,403.92 15 4,350.73 | 5 21,302.74 1 S 978,697.26
B! S 14,754.65 | & 10,357.88 ! & 4,396.77 | S 25,699.51 | S 974,300.49
HE 14,754.65 | S 10,311.35 | § 4,443.30( S 30,142.82 | S  969,857.18
gl s 14,754.65 | & 10,264.32 | 5 4,490.33 | 5 34,633.14 | S 965,366.86
1 14,754.65 | & 10,216.80 | & 4,537.85 ! 5 39,170.99 | S 960,829.01
10l & 14,754.65 | & 10,168.77 | 5 4,585.88 | & 43,756.87 | §  956,243.13
11| & 14,754.65 | & 10,120.24 | & 4,634.41 [ S 48,391.28 | S  951,608.72
12| S 14,754.65 | S 10,071.19 | $ 4,683.46 | S 53,074.74 | S 946,925.26
13 & 14,754.65 | & 10,021.63 | 5 4,733.02[% 57,807.76 | & 942,192.24
141 % 14,754.65 | & 9,971.53 15 4783125 62,590.88 | S 937,409.12
15| & 14,754.65 | & 9,920.91 | § 4,833.74| 5 67,424.61 | §  932,575.39
16| $ 14,754.65 | & 9,869.76 | S 4,884.89 (S 72,309.51 [ §  927,690.4%
171 S 14,754.65 | & 9,818.06 | 5 4,936.59 1 5 77,246.10 | S 922,753.90
18] § 14,754.65 | & 9,765.81 | § 4,988.84 | 5 82,23493 | §  917,765.07
13| S 14,754.65 | & 9,713.01 |5 504164 [ S 87,276.57 [ S 912,723.43
20| & 14,754.65 | & 9,659.66 | $§ 5,094.99 | § 92,371.56 | & 907,628.44
21| 8 14,754.65 | S 9,605.73 | 5 5,148.92 |5 97,520.48 | §  902,479.52
2215 14,754.65 | & 9,551.24 |5 52034115 1027238315  897,276.11
23| & 14,754.65 | & 9,496.17 | § 525848 | 3% 107,982.36 | $  892,017.64
24[ 8 14,754.65 | S 9,440.52 [ 5,314.13 3% 113,296.49 |35  886,703.51
25| & 14,754.65 | & 9,384.28 | $ 5,370.37 |5 118,666.86 | 5 881,333.14
26| & 14,754.65 | & 9,327.44 | $ 5427.21|5% 124,094.07 | & 875,905.93
27| s 14,754.65 | S 9,270.00 | § 5,484.65 |5 129,578.72 |5 870,421.28
28] 8 14,754.65 | & 9,211.96 | $ 554269 |5 1351214135 864,878.59
29| % 14,754.65 | S 9,153.30 | $ 5,601.35 | % 140,722.76 | & 859,277.24
30| & 14,754.65 | S 9,094.02 | $ 5,660.63 |5 146,383.39 |5  853,616.61
31| s 14,754.65 | & 9,034.11 | $ 572054 | § 152,103.93 |  847,896.07
32|38 14,754.65 | S 8,973.57 |$ 5,781.08 |5 157,885.01 |5 842,114.99
33| 8 14,754.65 | S 8,912.38 | $ 5,842.27 |5 163,727.28 | S  836,272.72
34| 8 14,754.65 | S 8,850.55 | $ 5,904.10 | 5 169,631.38 | S  830,368.62
35| % 14,754.65 | S 8,788.07 | $ 5,966.58 | 5 175,597.96 | 5 824,402.04
36| 14,754.65 | & 8,724.92 | § 6,029.73 |5 181,627.69 |5 818,372.31
37| 8 14,754.65 | S 8,661.11 | $ 6,093.54 5% 187,721.23 |35 812,278.77
38| 14,754.65 | S 8,596.62 | $ 6,158.03 |5 193,879.26 | 5 806,120.74
39| 3 14,754.65 | S 8,531.44 | $ 6,223.21 |5 200,102.47 [ S  799,897.53
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401 8 14,754.65 | § 846558 | & 6,289.07 15 20639153 ! %  793,608.47
18 14,754.65 | § 8399.02|$ 635563 |5 212,747.16| § 787,252.34
4278 14,754.65 | § 833176 | $ 6422895 219170051 % 780,829.95
431 8 14,754.65 | § 8263.7% 1S 6,490.87 1§ 225660.921% 774,339.08
4418 14,754.65 | § §195.09 | § 6,559.56 | § 232,22048 1§  767,779.52
4508 14,754,65 | § 812567 |$ 6,62898 |5 23884946 % 761,150.54
46 8 14,754.65 | § 805551 |§ 6,699.14 | § 24554860 % 754,451.40
4708 14,754.65 | § 798461 |$ 677004 |5 25231864 $ 747,681.36
48! ¢ 14,754.65 | § 791296 | § 684169 1§ 25916033 | §  740,839.67
491 ¢ 14,754.65 | § 784055 | § 691410 | & 26607443 1§ 73392557
50! 8 14,754.65 | § 7767.38 | § 698727 | & 27306170 | §  726,938.30
51; % 14,754.65 | $ 7693.43 |$ 706122 | 280,122911% 719,877.09
5218 14,754.65 | § 761870 | § 7,135.95 |5 28725887 | §  712,741.13
53] 8 14,754.65 | § 754318 | § 72114718 29447034 1§  705,529.66
5418 14,754.65 | § 7,466.86 | § 7,287.79 |5 301,758.13 | §  698,241.87
5508 14,754.65 | § 7,389.73 1§ 736492 | &  309,123.06 | § 690,876.94
56/ $ 14,754.65 | § 731178 | § 7442875 31656592 | $ 683,434.08
5714 14,754.65 | § 723301 1§ 75216418 324087561 % 675912.44
58! ¢ 14,754.65 | § 71534118 76012418 3316888118 66831119
5908 14,754.65 | § 7,072.96 | § 7,68169 | § 33937049 1§  660,629.51
60| $ 14,754.65 | § 6,991.66 | § 7,762.99 | § 34713348 |$  652,866.52
61l 8 14,754.65 | § 6,909.50 | § 7,84515|8 354,978.63 | § 64502137
62] 8 14,754.65 | § 6,826.48 | § 792817 |5 362,906.80 | § 637,093.20
63| ¢ 14,754.65 | § 6,742.57 | $§ 801208 | § 370,918.88 | § 629,081.12
64 8 14,754.65 | § 6,657.78 | § 8,096.87 | 5 37901576 | $ 620,984.24
65] 3 14,754.65 | § 6,572.08 | § 818257 |5 38719832 |% 612,801.68
66/ 14,754.65 | § 6,485.48 | § 826917 |§ 39546749 | % 604,532.51
67] 3 14,754.65 | § 6,397.97 | § 835668 | 5 403,824.17 | § 596,175.83
68 S 14,754.65 | $ 6,309.53 | § 844512 |5 41226929 |$ 587,730.71
69/ 3 14,754.65 | § 6,220.15 | § 853450 | 5 420,803.79 | § 579,196.21
70| 8 14,754.65 | § 6,129.83 | § 862482 |5 4294286115 570,571.39
71] ¢ 14,754.65 | § 6,03855 | $ 871610 |5 43814471|% 561,855.29
72| 8 14,754.65 | § 594630 | § 8,80835 |5 446,953.06 | §  553,046.94
73] 8 14,754.65 | § 5853.08 | § 890157 |§ 455,854.63 | § 544,145.37
74] $ 14,754.65 | § 5758.87 | $ 899578 |5 464,850.41 1% 535,149.59
75] 8 14,754.65 | § 5663.67 | § 909098 | § 473,941.39|% 526,058.61
76 $ 14,754.65 | § 5567.45 | § 9,187.20 | § 483,12859 | § 516,871.41
7708 14,754.65 | § 547022 | § 9,284.43 | § 492,413,072 | §  507,586.98
78] $ 14,754.65 | § 537196 | § 9,382.69 | § 501,795.70 | §  498,204.30
79] 8 14,754.65 | § 527266 | $ 948199 | § 511,277.69|$ 488722.31
80| ¢ 14,754.65 | § 517231 |$ 958234 |8 52086003 |$ 479,139.97
81] 8 14,754.65 | $ 507090 | $ 9,683.75 |5 53054378 | $ 469,456.22
82] 3 14,754.65 | § 4968.41 | 5 9,786.24 | § 54033002 |  459,669.98
83] ¢ 14,754.65 | § 436484 | § 9,889.81 | ¢ 550,219.83 | ¢  449,780.17
84| 3 14,754.65 | § 476017 | 5 999448 | $ 56021430 |$  439,785.70
FE 14,754.65 | § 4654.40 | 5 10,100.25 % 570,31455 | %  429,685.45
86/ 3 14,754.65 | § 454750 | $ 10,207.15| % 580,521.70 | §  419,478.30
7] 8 14,754.65 | § 4,439.48 | $ 1031517 |$ 590,836.87 | $  409,163.13
8] ¢ 14,754.65 | § 433031 | $ 1042434 % 60126121 % 39873879
g9 8 14,754.65 | § 421999 | $ 10,534.66 | $ 611,795.87 | §  388,204.13
a0] $ 14,754.65 | § 4,108.49 | § 10,646.16 | $ 622,442.03 | $ 377,557.97
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911§ 14,754.65 | & 3,995.82 1§ 10,758.83 !S5 633,200.86 | 5  366,799.14
92;§ 14,754.65 | & 3,881.96 | § 10,872.69 |5 644,073.55 5 355926.45
93,8 14,754.65 | & 3,766.89 1§ 10,987.761 5 655061315 344938.69
941§ 14,754.65 1 & 3,650.60 1§ 11,104.0515 666,165.36 1 5  333,834.64
95! 8§ 14,754.65 | § 3,533.08 1§ 112215715 67738693 | §  322,613.07
9, $ 14,754.65 | & 3,414.32 1S 11,340.33 | S 688,727.25 | & 31127275
97; § 14,754.65 | § 3,294.30 1§ 11,460.35; 5 700,187.60 | & 299,812.40
93 § 14,754.65 | & 3,173.01 | § 115816415 711,769.24 5  288,230.76
991§ 14,754.65 | § 3,050.44 18 117042115 7234734418  276,526.56
100! § 14,754.65 | & 2,926.57 | § 11,82808|5 735301525 264,698.48
101} § 14,754.65 | & 2,801.39 | § 11953265 747254785 252,745.22
102, § 14,754.65 | & 2,674.89 18 12,079.761 5 75933454 | §  240,665.46
1031 $ 14,754.65 | § 2,547.04 1§ 122076115 7715421518  228,457.85
1041 § 14,754.65 | § 2,417.85 15 12,336.801 5 783,87895 !5 216,121.05
105] § 14,754.65 | & 2,287.28 | S 12,467.37 |5 79634632 | 5 203,653.68
106, $ 14,754.65 | & 2,155.33 1§ 12,599.31; 5 808,945.63 | 5 191,054.37
1071 $ 14,754.65 | § 2,021.99 | § 12,73266|5 821678295 17832171
108! § 14,754.65 | § 1,887.24 1§ 12,867.41!5 83454570 | §  165,454.30
109! $ 14,754.65 | § 1,751.06 | § 13,003.59 |5 84754929 |5 152,450.71
110} $ 14,754.65 | § 1,613.44 | § 13,14121}5 860,690.51 | & 139,309.49
1111 § 14,754.65 | & 1,474.36 | § 13,280.29 | 5 873,970.80 | &  126,029.20
11215 14,754.65 | § 1,333.81 1§ 134208415 88739164 |5 112,608.36
1131 § 14,754.65 | § 1,191.77 1§ 13,562.88 | 5§ 900,954.52 | § 99,045.48
114| § 14,754.65 | & 1,048.23 | § 13,706.42 | 5 914,660.93 | § 85,339.07
115| § 14,754.65 | & 903.17 | 5 13,851.48 | S 92851241 |§ 71,487.59
116] $ 14,754.65 | & 756.58 | 5 13,998.07 | § 942,510.48 | § 37,489.52
1171 § 14,754.65 | § 608.43 | 5 1414622 | §  956,656.70 | § 43,343.30
118| $ 14,754.65 | § 458.72 | 5 14,295.93 [ § 970,952.64 | § 29,047.36
119] $ 14,754.65 | § 307.42 | 5 14,447.23 [ S 985,399.87 | § 14,600.13
1201 § 14,754.65 | & 154,52 | § 14,600.13 | § 1,000,000.00 | $ 0.00

Datos para la Evaluacion

Datos necesarios para la evaluacion financiera

Promedio 2,580,407.05

Periodo Afo Flujos netos de caja
1 2012 -S 155,371.91
2 2013 S 327,117.46
3 2014 S 851,610.21
4 2015 S 1,420,808.42
5 2016 < 2,037,564.37
6 2017 S 2,704,727.92
7 2018 S 3,426,795.81
8 2019 S 4,203,590.81
9 2020 S 5,042,165.29
10 2021 < 5,945,062.11

Total $ 25,804,070.50

w
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Costo de Capital

. Costode la Costo
Fuente Importe en pesos  Porcentaje ; erad
Capital Social 5 354,898.51 26.19% 14.32% 3.75%
|$euda S 100000000 73.81% 12 70% 9.37%
otal 5 1,354,89851 100%: 13.12%

Rendimiento del mercado

IPC Fecha Valores Puntos
IPC para 01/01/2006 1958922 19512022
IPC para 31122010 3824314 3824314

IPC actual (1/n)

Rendimiento del mercado: - -1x100
IPC anterior
Rendimiento del mercado: 38,243.14 (1/5) -1x100
15,589 22
Rendimiento del mercado: 1.143160685 -1x100
Rendimiento del mercado: 0.143160685 x100

Rendimiento del mercado: 14.32%
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Periodo de Recuperacion y TPR

[
o]

Afio

201z
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2018
2020

Promedio

Flujos netos de caja

R T R R R Vo e Y R

TOTALDE ACTIWO  §

645,101.49

155,371.91
327,117.46
851,610.21
1,420,808 .42
2,037,564.37
2,704,727.92
3,426,795.81
4,203,580.81
5,042,165.29
5,945,062.11
25,804,070.50
2,580,407.05

En este afo se recupera la inversion

TASA SIMPLE DE RENTABILIDAD (TSR}

TSR= FLUIO DE FONDOS NETOS/INVERSION

AT T T o T T o T T T R

Acumulado

155,371.91
171,745.55
1,023,355.75
2,444 164.17
443172854
7,186,455.47
10,613,252 28
14 816,843 .09
13,853,008.39
25,804,070.50

TSR (ano 1) -24 08%
TSR (afio 2) 50.71%
TSR (afio 3) 132.01%
TSR (afio 4) 220.25%
TSR (afio 5) 315.85%
TSR(afio 6) 419 27%
TSR (afio 7) 531.20%
TSR (afio 8) 651.62%
TSR (afio 9) 781.61%
TSR (afio 10) 92157%

ES EL PORCENTAIE QUE CADA FLUIO DE CAJA PROMEDIO REPRESENTA COMN RESPECTO A

LA INVERSION NETA
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Tasa Promedio de Rendimiento

Flujos netos de caja Acumulado

TPR= Flujos de fondos neto 1 2012|- 155,371.91 |- 155,371.91

Inversion / 2 2 2013] § 327,117.46 | § 171,745.55

3 2014| S 851,610.21 | $ 1,023,355.75

4 2015] S 1,420,808.42 | § 2,444,164.17

TPR= $ 155,371.91 5 2016 § 2,037,564.37 | § 4,481,728.54

S 322,550.74 ¥ 2017] § 2,704,727.92 | & 7,186,456.47

7 2018| S 3,426,795.81 | S 10,613,252.28

TPR= -48% 8 2019] S 4,203,590.81 | $ 14,816,843.09

9 2020] § 5,042,165.29 | § 19,859,008.39

10 2021) § 5,045,062.11 | § 25,804,070.50

Total 3 25,804,070.50
%
TSR Afio 1 -48.17%)|
TSR Afio 2 101.42% Inversién S 645,101.49

TSR Afio 3 264.02%
TSR Afio 4 A440.49%,
TSR Afio 5 B631.70%)
TSR Afio 6 B838.54%)
TSR Afio 7 1062.41%,
TSR Afio 8 1303.23%
TSR Afio 9 1563.22%
TSR Afio 10 1843.14%,

Es el porcentaje que el flujo neto de caja de cada afio representa con respecto a la inversion neta promedio
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AN

Flujos netos de caja

Factor de descuento (1

+ijn

Flujos Netos de

efectivo descontados

13.12%

Factor de descuento

Fujos Netos de

efectivo descontados

50.00%

Factor de descuento (1+)n

320.00%

Flujos Netos de efectivo

descontados

Valor de Salvamento

Costo del Activo 3
vida Util (afies)
% utilidad anual

VS $

241,934.47
5

20%:
48,386.89

1 S 155,371.91 5 137,347.39 5 103,581.27 4.2000 5 36,993.31
2 2013 S 327,117.46 1.2797 S 255,622.76 2.2500 5 145,385.54 17.6400 S 18,544.07
3 2014 S 851,610.21 1.4476 S 588,280.65 3.3750 5 252,328.95 74.0880 S 11,494.58
4 2015 S 1,420,808.42 16376 S 867,615.15 5.0625 S 280,653.51 3111696 S 4566.03
5 2016 S 2,037,564.37 1.8525 3 1,099,894.02 7.5938 5 268,321.23 1306.9123 S 1559.07
6 2017 S 2,704,727.92 2.0956 S 1,290,657.44 11.3906 5 237,452.11 54890317 S 492.75
7 2018 S 3,426,795.81 2.3706 S 1,445 518.10 17.0859 5 200,562.35 23053.9333 S 148 64
8 2019 S 4303,500.81 2.6817 S 1,567 485.89 256289 5 164,017.57 96826.5200 S 43.41
9 2020 S 5,042,165.29 3.0337 S 1,662,065.70 35.4434 5 131,158.29 406671.3838 S 12.40
10 2021 S 5,945,062.11 3.4318 S 1,732,349.06 57.6650 B 103,096.47 1708019.8122 S 348
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VAN= Za(FNE/[1+4)")-[IN-(VS/1+4)"]

[MN-{(VS/1+)7]
. 10,372,141.39 545,101.49 . 1 9,741,139.50
50.00% 5 1,679,394.75 | & 645,101.49 839.10 644,262 39 | 1,035,132.37
32000% |5 128.88 | & 545,101.49 0.03 545,101 45 645,230.34

.
Perfil VAN
VAN= T (FNE/(L#tir}")-[1IN-{VS/L+tir)"] $12,000,000.00
A B $10,000,000.00
VPN $ 9,741,130.50 13.12% $8,000,000.00 \
VPN $§ 1,035,132.37 50.00% ki \
- E 320.00%
VPN S 645,230.34 V5600000000 ~
P \
TIR 319.17% N $4,000,00000 \
$2,000,000.00 \\
TR ib+{{ia-ib)* ((VPN*/[VNP*+VPN')] s —————— ‘ ——  —
A% ‘ 5000% ‘ E—

TIR  ia#H(ia-b)* ((VPN/([VNP™+VPN¥)] -52,000,000.00
Tasa de Descuento

Factor de descuento (1 Flujos Netos de

+ijn efectivo descomtados
319.17%

Flujos netos de caja

1 155,3/1.91 41917 37,066.28
2 2013 5 32711746 17.5706 5 18,617.30
3 2014 § 851,610.21 73.6513 5 11,562.73
] 2015 g 1,420,508 42 308.7267 g 4,602.16
5 2016 B 2,037,564.37 1294.0995 5 1,574.50
3 2017 5 2,704,727.92 5424 5185 5 498.61
7 2018 5 3,426,795.81 22738.1290 5 150.71
8 2019 3 4,203,590.81 95312.1484 5 44.10
) 2020 g 5,042,165.29 399523.0050 5 1262

10 2021 5 5,045 062.11 1674593 4585 5 355
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Costo/Beneficio

=, FNE
E}H Donde: CB= Costo beneficio
CB= '_7“—1 x100 FNE = Flujo neto de efectivo
m—[ﬁ] i= Tasa de interés
VS = Valor de salvamento
IIN = Inversion Inicial Neta
n= Periodos de tiempo
1 2 3
IIN= 645,101.49 IIN= 645,101.49 IIN= 645,101.49
i= 13.12% i= 50.00% i= 320.00%
VS= 48,386.89 VS= 48,386.89 VS= 48,386.89
CB= 9,168,880.86 CB= 1,119,596.50 CB= -30.69

645,101.49 - 14,099.60

CB= 9,168,880.86
631,001.89
CB= 14.53 %

645,101.49 - 839.10

CB= 1,119,596.50
644,262.39
CB= 1.74 %

645,101.49 - 0.03

CB= -30.69
645,101.46
CB= 0.00 %
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Conclusiones

Sabemos que actualmente la posicion econdmica en México va en recuperacion, una recuperacién dificil
para la mayoria de los mexicanos, reflejada en el desempleo (que no es el Unico factor que lo refleja), y lo
mencionamos ya que consideramos que parte de nuestro trabajo como emprendedores y administradores,
es generar empleo, y el primer paso para hacerlo es crear un Plan de Negocios para posteriormente crear
una empresa. Y ahora nosotros dimos nuestros primeros pasos como emprendedores y administradores
creando nuestro Plan de Negocios, con el cual concluimos lo siguiente:

El disefio y comercializacion de playeras de dama y caballero es una oportunidad rentable de negocio, con
el Estudio Financiero nos dimos cuenta que el primer afio serd dificil, pero para los siguientes periodos, los
prondsticos nos dan certeza de que mejorara, ademds de que esta prenda es basica nos ayudard al
crecimiento de la empresa, como ejemplo a esto tenemos algunas PyMes como Larva, Monster y No
Problem.

Las nuevas generaciones estdn en busqueda de nuevas marcas de ropa con las cuales se sientan
identificados, ya sea por su forma de expresar una manera de vivir, por que los hace lucir o que les brinda
un estatus social o simplemente porque son prendas de calidad que los hacen sentir comodos.

Durante el desarrollo de este proyecto se presentaron un sin fin de situaciones que pudieran ser de lo mas
simples de solucionar, pero cuya decisidon hacia que el proyecto diera un giro de 360 grados; fue aqui
donde realmente vivimos la importancia de saber elegir a nuestros proveedores por la calidad de sus
productos, por el costo de estos, por su facilidad de pago, etc., el tener bien identificado el segmento de
mercado al que queremos abordar y sobre todo a lo que deseamos expresa con nuestros productos

Inicialmente nuestro proyecto contemplaba una amplia gama de productos, pero se tomo la decision de
enfocar nuestros esfuerzos a la fabricaciéon de palayeras en las cuales se plasmaran ideas novedosas y
creativas. Esta decisidén en un inicio fue complicada, pero ya teniendo mayor informacion d

Aprendimos que en el mundo de los negocios siempre debes de ir un paso adelante de la competencia, que
es un mundo con una dindmica constante, en el que los consumidores siempre estan a la espera de
productos innovadores y de gran calidad.

La elaboracion de este proyecto dejo un sin fin de ensefianzas a cada uno de los participantes, pero
tomaremos las mas importantes para ser detalladas.

La primera de ellas es que no existen proyectos faciles y que tampoco existen proyectos chicos o grandes;
el iniciar un proyecto sea cual sea representan un gran reto para aquel que decida emprender esto en

cualquier ambito de la vida.

Todos los proyectos son un mundo completamente diferente ademas de que aun no se ha inventado la
formula que te asegure un éxito rotundo.
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El tamafio del proyecto estd en funcidon de las horas de trabajo que se inviertan en el, haciendo una
comparacién, un proyecto de inversién es como una recién nacido, para que este se desarrolle de forma
integral dependera de la alimentacidn que reciba, de la educaciéon que en el seno familiar se le dé, de los
valores que se le inculquen, y de muchos mas factores que determinan el éxito o fracaso del desarrollo del
nuevo ser, lo mismo sucede con un proyecto de inversion, dependera de las decisiones que tomemos en la
seleccion de proveedores, la buena elaboracidon de un estudio de mercado, de ofrecer un producto de
calidad, de elegir los canales de distribucidon adecuados para hacer llegar nuestro producto al mercado, el
estar en constante innovacion, el tener una estrategia financiera correcta, etc., por mencionar algunos
factores, de ello dependera si el proyecto iniciado se convierte en un negocio exitoso o solo se quede en
eso, en un proyecto plasmado en hoja y tinta.

La segunda leccién que nos dejo es que emprender no es complicado, lo complicado es tener el valor de
hacerlo, muchas veces no emprendemos no por falta de recursos o falta de ideas, sino por miedo al fracaso,
fracaso que nos sabemos si se convertira en realidad porque nunca hicimos el intento de plasmar nuestras
ideas y convertirlas en algo palpable, el fracaso mds grande se genera cuando blogqueamos las ideas
innovadoras y creativas, y no permitimos que estas cobren vida.
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