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INTRODUCCION

En el actual entorno de crisis e inestabilidad que existen en los mercados
financieros no solo de México sino de todo el mundo, ha provocado en los ultimos
meses perdidas millonarias para muchas empresas e incluso la quiebra de alguna
de ellas, por lo tanto, las decisiones de inversion se han convertido en las mas
dificiles de tomar tanto para el director de una empresa que cotiza en bolsa como
para el pequefio empresario que busca la mejor opcion para iniciar su propio
negocio, debido a esto, la necesidad de efectuar una planeacion financiera
minuciosa, que nos permita contar con la suficiente informacion antes de efectuar
la inversion de nuestros recursos, y que nos ayude a evaluar de forma practica de
entre diversas opciones de inversion o incluso a efectuar un analisis previo donde
seamos capaces de proyectar con el menor margen de error los resultados que
obtendremos al iniciar un nuevo proyecto de inversion, pueden representar la
clave que marque la diferencia entre una inversion exitosa de nuestros recursos o
la devastadora pérdida de nuestro patrimonio o lo que es peor, el endeudamiento

excesivo de la empresa y la incapacidad para hacer frente a esas obligaciones.

El siguiente trabajo estda conformado por 4 secciones; en el capitulo 1
conoceremos acerca de como se estructuré la metodologia, y encontraremos el
conjunto de procedimientos racionales para poder llevar a cabo la investigacion,
que a su vez nos servira de guia para poder optimizar resultados dentro de
nuestra investigacion. Toda investigacién tiene como necesidad primordial tener
como firme cimiento una teoria que la ampare por lo que en el capitulo 2
conoceremos acerca de diferentes temas como: definiciones de inversion y
proyecto de inversion, evaluaciones de proyectos, ciclo de vida de los proyectos,
clasificacion de proyectos de inversion, financiamientos, estudio de mercado,
estudio técnico y estudio financiero todo esto para tener conocimiento acerca del
tema, que en consecuencia nos servira para que nuestros lectores conozcan en

teoria lo que se hara en la practica.




La siguiente investigacion es un proyecto de inversion en el que se hizo un
estudio complementario, en el capitulo 3 podemos encontrar el caso practico-real
de una microempresa comercializadora de botanas que desea expandir su
mercado, se haran diferentes estudios; estudio de mercado, en el que
consideramos diversas técnicas de investigacion como las encuestas para
identificar la preferencias en cuanto a las entre-comidas de nuestro publico
potencial, identificando sus necesidades, asi como las ventajas que ofreceremos
en relacibn a nuestros principales competidores; posteriormente analizaremos
mediante un estudio técnico, la localizacion del proyecto, asi como las
necesidades de inversion en infraestructura y materiales necesarios para
acondicionar la empresa e iniciar operaciones determinado los costos del
proyecto; adicionalmente, encontraremos el estudio administrativo, donde
identificaremos la importancia de contar con un objetivo una mision y una vision
para formar una cultura organizacional que contribuya a lograr los resultados
esperados, incluyendo también la estructura organizacional, para determinar las

necesidades de capital humano que requiera el proyecto.

El estudio financiero de una empresa se estructura con diferentes tépicos,
gue seran plasmados en el capitulo 4, en este apartado la comercializadora busca
expandir su mercado y ¢como lograra esto? A través de la adquisicidn de nueva
madquinaria por lo que se cotizaran en diferentes empresas que se dedican a la
elaboraciébn de maquinaria industrial, también investigue acerca de diferentes
fuentes de financiamientos para poder tomar una decision acerca de cudl es la
mejor opcion y finalmente realice el analisis financiero, para saber qué tanta

posibilidad de éxito o fracaso tendra este proyecto.




Espero que este proyecto sirva como una gran guia préctica para todos los
interesados en invertir de la mejor forma los recursos que tengan disponibles, ya
sea que estos sean propiedad de alguna empresa que busque nuevas
oportunidades de expansion o para el pequefio inversionista que busque iniciar su
propio negocio, con el fin de apoyarlos durante estos tiempos de incertidumbre
financiera para tomar decisiones acertadas sobre una base metodoldgica bien
estructurada que aporte la informacion necesaria de forma clara y suficiente para
su analisis, dejando el menor campo de accién para la especulacién sin

fundamentos.
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CAPITULO 1




CAPITULO 1
1.1 PROBLEMATICA

En la actualidad sabemos que México es uno de los paises productores,
comercializadores y consumidores de botanas, aquellas empresas grandes,
medianas, pequefias y microempresas, que se dedican a la comercializacion y
elaboracion de estos productos obtienen grandes beneficios.

En nuestros dias, las entre comidas toman y forman parte de nuestra vida
cotidiana, tomando en cuenta que somos un pais productor y consumidor de
botanas. Las frituras en nuestra sociedad forman parte también de nosotros ya
sea en eventos sociales, culturales, deportivos, empresariales etc.

La microempresa en la que se realiza el proyecto de inversién, esta
ubicada en el municipio de Amecameca del Estado de México, se dedica a la
elaboracion de productos tales como papa y chicharrén, para la elaboracién de los
productos mencionados se requerira maquinaria con mayor capacidad de
produccion, la cual serd cotizada con diferentes productores de maquinaria
industrial, de ahi partiremos para saber cual es la mas eficaz para la elaboracion
de nuestros productos de igual forma saber que proveedor nos ofrece mejor
cotizacién. Haciendo énfasis a lo mencionado para resolver algunos problemas de
mano de obra, para obtener mayor utilidad y rentabilidad seria mediante en la
adquisicién de maquinaria eficiente.

Se vera reflejado este proyecto mediante, un estudio técnico y
financiero, nos dira si este proyecto seria rentable o no, cabe mencionar que es
necesario realizar cotizaciones parala maquina que se necesita, de tal forma que
surgen algunas preguntas para la realizacién de este proyecto.
¢, Qué tan factible, viable econémicamente, seria este proyecto de inversion,
de la microempresa del municipio de Amecameca del Estado de México?
¢Como influirhA la adquisicibn de maquinaria para la elaboracién de
productos de la microempresa comercializadora de botanas, y qué impacto

tendra en su flujo de efectivo?
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1.2 JUSTIFICACION

En el municipio de Amecameca no se cuenta con proveedores de mayor
magnitud que sean capaces de abastecer el mercado de botanas, ya que las
matrices con mayor variedad de tecnologia y mejores condiciones de venta estan
ubicadas en el Distrito Federal.

La presente investigacion intentara determinar si  la inversion de
maquinaria en la microempresa sera factible, rentable y aceptable para el
abastecimiento de clientes y de igual forma para nuestros consumidores del
municipio de Amecameca del Estado de México, por tal motivo la adquisiciéon de
dicha inversion sera reflejada mediante nuestro estudio técnico y estudio
financiero, nos permitira saber que tan capaces somos para soportar este impacto
de inversibn y que tanto influira en el flujo de efectivo, lo cual para la
microempresa es importante conocer los propdsitos que se estan planteando tales
como incrementar la rentabilidad, productividad e influir con mayor impacto en el
mercado del municipio de Amecameca.

La finalidad de este proyecto de inversion es optimizar los recursos e
insumos de la microempresa, por otra parte, incrementaremos la rentabilidad y
productividad, para poder ofrecer a los clientes en tiempo y forma los productos
elaborados.

La adquisicibn de nueva tecnologia para la microempresa brindara
mayor fluidez de organizacion y mayor capacidad de produccién que permita
atender la creciente demanda y la amenaza de mayor competencia en este ramo
por eso la necesidad de conocer la factibilidad e incidencia de esta decision en la

empresa.
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1.3. SUPUESTO HIPOTETICO
Por lo anteriormente planeado se disefia el siguiente supuesto hipotético.

Si se llevara acabo la adquisicion de nueva maquinaria industrial para la
microempresa comercializadora de botanas del municipio de Amecameca del
Estado de México, entonces se garantizara mayor productividad, se incrementaran
los beneficios para la microempresa y su flujo de efectivo soportara los cargos

adicionales por su adquisicion.
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1.4. OBJETIVOS

GENERAL

e Saber que tan factible, rentable y viable es el proyecto de adquirir
maquinaria para los procesos de elaboracion de productos de la
microempresa comercializadora de botanas del municipio de Amecameca
del Estado de México.

ESPECIFICOS
e Determinar la forma de evaluacion de un proyecto de expansion.
¢ Identificar cuanto influird en el flujo de efectivo al adquirir nueva maquinaria.

e Determinar la necesidad o no de solicitar financiamiento.

15



1.5. METODOLOGIA

Nivel de lainvestigacion

Cuantitativa: sera cuantitativa porque llevara su base de datos de todos
los célculos de la adquisicion de nueva maquinaria y de igual manera que tanto
tendria de impacto en el flujo de efectivo al adquirir nueva maquinaria para la
microempresa.

Cualitativa: se analizara el contexto de la adquisicibn de nueva
maquinaria y el costo beneficio para la empresa, e inclusive si aumenta la
participacion en el mercado local, de tal manera que, se examinara que tan
capaz sera de producir la maquinaria y que tanto influira en nuestro flujo de
efectivo.

Tipo de la investigacion

Descriptivo: se considera descriptivo, debido a que se detallard los
elementos que integran a un proyecto de inversion aplicable en la adquisicion de
maquinaria para la microempresa comercializadora de botanas dentro del
municipio de Amecameca del Estado de México.

Documental: sera documental porque se recabara informacion en
diferentes fuentes para poder obtener un panorama mas amplio desde otros
contextos, se recabard informacion sobre la metodologia a seguir para la
evaluacion de proyectos con el fin de aplicar la que se considere y permita lograr
la meta del presente trabajo.

Disefio de la investigacion

No experimental: de tipo no experimental pues no se realizara ningun
examen ni comparacion del proyecto simplemente se llevarA a cabo la
investigacion documental de la microempresa comercializadora de botanas del
municipio de Amecameca del Estado de México.

Transversal: se entenderd transversal porque se realizara en un tiempo

corto y los datos solo serviran para dicha investigacion en dicho tiempo y espacio.
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CAPITULO 2.




CAPITULO 2. DEFINICION CLASIFICACION E IDENTIFICACION DEL
PROYECTO

2.1. DEFINICION DE PROYECTO

Un proyecto es un conjunto de acciones que se deben planificar con el fin
de resolver una meta previamente establecida, por lo cual cuenta con una cierta
cantidad de recursos. Cualquier proyecto ya sea que tenga fines personales (por
ejemplo, una modificacién al hogar, oficina o a la construccion de algin mueble),
profesionales (la creacion de una empresa, 0 la creacion de una estructura
organizacional) o investigativos (un proyecto cientifico), posee y determina una
gran estructura dividida en fases que permiten dar finalmente una meta u objetivo
ya establecido y asi satisfacer la necesidad de algun ser humano de ahi la
importancia de por qué crear un proyecto para poder establecer metas y objetivos
para cumplir a un determinado tiempo.

De acuerdo a Baca (2001) un proyecto se define como: “... la busqueda
de una solucién inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver,
entre muchas, una necesidad humana”. Los proyectos cumplen la finalidad de
resolver necesidades de los seres humanos ya sea desde el punto de vista
econOmico, sector salud, de servicio etc. Mencionando lo anteriormente los
proyectos pueden ser vistos desde cualquier sitio en donde nos encontramos,
siempre hay a la mano una serie de productos o servicios proporcionados por el
hombre mismo para que estos puedan resolver sus necesidades.

Un proyecto se puede entender como un conjunto de actividades e ideas
gue puedan resolverse a un corto o largo plazo determinando una meta o logro de
objetivos especificos, asi mismo estableciendo un caracter econdémico para poder
llegar a la meta u objetivo y poder satisfacer las necesidades de la sociedad y del
entorno que nos rodea en nuestra vida cotidiana; de ahi lo cual nos indica Ortega

(06) con mayor precision la definicion de proyecto.
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“Un proyecto es el conjunto de actividades independientes orientadas al
logro de un objetivo especifico en un tiempo determinado y que implica la
asignacion de recursos de inversion. En un conjunto de ideas, datos, célculos,
disefios graficos y documentos explicativos integrados en forma metodoldgica
gue dan los parametros de cémo han de ser, como han de realizarse, cuanto
ha de costar y los beneficios que habran de obtenerse en determinada obra o
tarea; que son sometidos a andlisis y valuaciones para fundamentar una

decisién de aceptacién o rechazo.”

Un proyecto busca llegar siempre al objetivo planteado para poder
satisfacer alguna necesidad del ser humano, o bien para obtener beneficios del
proyecto mismo, dando un analisis de aceptacion o negatividad de lo que se

busca y como resultado saber que tanto tendra de impacto en la sociedad.

2.2. DEFINICION DE PROYECTOS DE INVERSION

Un proyecto de inversion no es mas que un procedimiento de inversion
de caracter financiero que beneficia al productor como al consumidor de tal
manera que las dos partes satisfacen sus necesidades mediante productos o
servicios.

O bien como el autor Fernandez (2007), define al proyecto de inversion
de esta forma, “se puede decir que un proyecto de inversidn es una propuesta que
surge como resultado de estudios que la sustentan y que esta conformada por un
conjunto determinado de acciones con el fin de lograr ciertos objetivos.” De esta
manera el autor definié al proyecto lo cual nos da un panorama mas amplio acerca
de un proyecto de inversion.

El proyecto de inversion se puede describir como un plan que, si se le
asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos,
podra producir un bien o un servicio, Gtil al ser humano o a la sociedad en general.
(Baca, 2001). Un proyecto de inversion es una propuesta econdmica para resolver

una necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles tales como: mano de
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obra, materiales, tecnologia, capital etcétera, para asi poder beneficiar al ser

humano, de acuerdo al siguiente autor define al proyecto de inversion como:
“El proyecto de inversidon se define como el paquete de inversiones,
insumos y actividades, disefiado con el fin de eliminar o reducir varias
restricciones al desarrollo, para lograr productos o beneficios, en términos del
aumento de la productividad y del mejoramiento de la calidad de vida de un
grupo de beneficiarios dentro de un determinado periodo de tiempo. (Ortega,
2006).”

El proyecto de inversion es una fusion de ideas que forman parte de como
seguirlas y cdmo realizarlas para asi obtener grandes beneficios, lo cual seré
determinado en diferentes tareas y se vera reflejado el trabajo mediante un
proceso de toma de decisiones lo cual nos dira si el proyecto de algun producto o
servicio es aceptable o es rechazado.

Proyecto es un conjunto de ideas, datos, célculos y documentos
explicativos integrados en forma metodoldgica, que marca las pautas a seguir
tanto en realizacion como en costos y beneficios, que de determinada obra o tarea
habrdn de obtenerse y son analizados, para asi fundamentar la toma de
decisiones acerca de su aceptacion o rechazo. (Cérdoba, 2006). Un proyecto de
inversiéon es la cantidad de recursos materiales, humanos y tecnoldgicos que se
requieren para la produccion y/o distribucibn de un producto, con el fin de
satisfacer una determinada necesidad humana, de igual manera obtener grandes
beneficios financieros.

El proyecto de inversion se puede describir como un plan que, si se le
asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos,
podr& producir un bien o servicio de utilidad para el ser humano o a la sociedad en

general. Para el siguiente autor un proyecto de inversion privado es:
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“Es llevado a cabo por un empresario particular para satisfacer sus propios
objetivos. Los beneficios que el empresario privado espera del proyecto son el
resultado de los ingresos por concepto de la venta de los productos, sean estos
bienes o servicios. La inversion estard compuesta por el valor de todos los
recursos productivos que el empresario bebera tener disponibles para que
todas las partes que componen el proyecto puedan ser adquiridas, construidas

o0 instaladas para la puesta en operacion. (Fernandez, 2007).”

De esta manera podemos saber con exactitud de que es un proyecto de
inversién privada lo cual comprende los aspectos de inversion de capital hacia
una empresa por tal motivo que obtenga grandes beneficios por la creacion de

productos o que brinde un servicio a la sociedad.

2.3 EVALUACION DE UN PROYECTO DE INVERSION

La evaluacion del proyecto permitira identificar los diferentes métodos
cuantitativos, lo cual nos indicara si el proyecto tendr& mayor rentabilidad y
rendimiento en la inversiébn o por lo contrario, debido a esta etapa influye en la
toma de decisiones del proyecto dentro de sus objetivos y metas a cumplir, de
acuerdo al siguiente autor para €l la evolucion de un proyecto de inversion es la
siguiente:

“La evaluacién de proyectos se encarga de construir todo la metodologia

necesaria para reducir al maximo cualquier posibilidad de pérdida financiera y
contar con una base cientifica que sustente las inversiones realizadas. Dicha
metodologia incluye diversos estudios tales como analisis de la demanda, de la
oferta, del mercado etcétera, y se usan diversas herramientas matematicas
para realizar los pronésticos necesarios, los cuales se basan en técnicas

estadisticas entre las que se consideran las series de tiempo, la regresion lineal

el analisis por minimos cuadrados etc. (Cérdoba, 2006).”
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La evaluacién de un proyecto es importante porque en ella conlleva la
toma de decisiones para el proyecto de inversion de caracter mercantil, también
nos ayuda a saber que tan factible y viable podria ser este proyecto de inversion,
asi mismo la evaluacion nos da a conocer si tendremos 0 no mayor rendimiento en
la inversion del capital.

La evaluacion de proyectos se basa en la definicion de criterios para
disefiar procesos de elegibilidad que garantizan la seleccion de alternativas
viables tanto técnicas como financieramente, lo cual permite agilizar la toma de
decisiones sobre la asignacion de recursos. (Cérdoba, 2006). Por lo cual la
evaluacion de un proyecto tendra opciones de caracter financiero que permitira la
solucion y asignacion de decisiones del proyecto.

La evaluacion, aunque es la parte fundamental del estudio, dado que es la
base para decidir sobre el proyecto, depende en gran medida del criterio adoptado
de acuerdo con el objetivo general del proyecto. En el &mbito de la inversion
privada, el objetivo principal no es necesariamente obtener el mayor rendimiento
sobre la inversion. En los tiempos actuales de crisis, el objetivo principal puede ser
que la empresa sobreviva, mantener el mismo segmento del mercado, diversificar
la produccién, aunque no se aumente el rendimiento sobre el capital, etcétera.
(Baca, 2001). Para la evaluacién de algun proyecto de inversion, los estudios
técnico y financiero deben ser eficaces y eficientes porque con ello podriamos
saber que tan capaz sera la microempresa de recuperar la inversion realizada.

La evaluaciébn de un proyecto de inversibn debe contener como
argumento su rentabilidad econdmica y general para que esto se pueda realizar y
resolver alguna necesidad en modo eficaz y rentable, solo sabiendo esto se podra
determinar los recursos necesarios que se tengan en mente. EIl siguiente autor

nos da una idea sobre la evaluacion de proyecto:
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“Para la evaluacion se debe hacer un grupo multidisciplinario para analizarlo
desde varios puntos de vista de los cuales saldran datos, opiniones, juicios y
prioridades. A esto una persona es la que debe de tomar la decision. La
evaluacion es la parte fundamental del estudio y depende del criterio adoptado
de acuerdo con el objetivo no siendo éste necesariamente la obtencion del

mayor rendimiento sobre la inversién. (Ortega, 2006).”

La evaluacién del proyecto, cualquiera que sea el método usado,
considera, para calcular la rentabilidad de la inversion, la ocurrencia de hechos
futuros y estima los costos y beneficios futuros en uno solo de entre muchos
escenarios posibles que se presenten. Sin embargo dada la posibilidad de prever
con exactitud el comportamiento de las variables que condicionan la rentabilidad
calculada, es conveniente agregar informacion que contribuya a tomar la decision
por parte de agentes involucrados distintos Y los inversionistas que arriesgan su
capital, el financista que presta recursos y el gerente o el ejecutivo que
administran recursos de accionistas, entre muchos otros. Cada uno de ellos
observa el resultado del estudio de proyectos desde muy diversas perspectivas,
por cuanto entre ellos hay expectativas, grados de aversidn al riesgo e
informaciones distintas que obligan a buscar una soluciébn que satisfaga los
requerimientos de todos ellos.

2.3.1 PARTES GENERALES DE LA EVALUACION DE UN PROYECTO

Para dar parte aguas a esta etapa se deberd tomar en cuenta la
metodologia del proyecto, la cual serd aplicable en la instalacion de la planta
nueva, elaboracién de un nuevo producto, de una planta existente o bien en la
sustitucion de maquinaria por ser obsoleta o que por capacidad insuficiente hay
que remplazar lo cual nos indica que la metodologia tiene como consecuencia la
definicion de objetivos, un andlisis de mercado, un andlisis técnico operativo,
analisis econémico vy financiero, un andlisis socioeconémico Yy una

retroalimentacion.
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Todos estos puntos son muy importantes porgue con esto se pueden
alcanzar una serie de objetivos y conclusiones o bien por lo contrario la mejor
toma de decisiones que pueda realizar una persona para el proyecto.

Aunqgue las técnicas de analisis empleadas en cada una de las partes de
la metodologia sirven para hacer una serie de determinaciones, tales como
mercado insatisfecho, costos totales, rendimiento de la inversion, etcétera, esto no
elimina la necesidad de tomar un dictamen de tipo personal; es decir, el estudio no
decide por si mismo, sino que provee las bases para resolver, ya que hay
situaciones de tipo intangible, para las cuales no hay técnicas de evaluacion y esto
hace, en la mayoria de los problemas cotidianos, que la decision final la tome una
persona y no una metodologia, a pesar de que esta pueda aplicarse de manera
generalizada. (Baca, 2001). Asi se puede comentar que la metodologia es
aplicable en cada uno de los estudios de inversion que tiene como especialidad en
adaptarse a cualquier proyecto.

De acuerdo con Ortega (2006), las partes de la evaluacibn de un
proyecto podrian ser: “aunque todos los proyectos sean diferentes la metodologia
que se utiliza en casi la misma. Las areas generales donde se aplica esta
metodologia son:

¢ Instalacion de una planta nueva

e Elaboracion de un nuevo producto de una planta ya existente

e Ampliacién de la capacidad o creacién de sucursales

e Sustitucidon de maquinaria por ser obsoleta o de capacidad insuficiente

La metodologia es la siguiente:

e Definicion de objetivos

e Analisis del mercado

e Andlisis técnico operativo

e Analisis econdmico financiero
e Socioeconémico

e Retroalimentacion
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La estructura general de la metodologia de la evaluacion de proyectos

puede ser representada como se muestra en la figura 1.1.”

Formulacion y
evaluacion de proyectos

Definicion de
: ..................................... objetivos
|
|
|
|
|
: Anélisis de Analisis Analisis Anélisis
i mercado tecnico economico socioecon6mico
| operativo financiero
|
|
|
|
|
|
! . : :
b 4 Retroalimentacion Resumen y conclusiones
|
i
Decision del proyecto
Figura 1.1.

Estructura general de la evaluacion de proyectos. (Baca, 2001).
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2.3.2 PROCESO DE LA EVALUACION DE UN PROYECTO

Para evaluar un proyecto de inversion de cualquier tipo en una empresay
para que esta resulte con éxito, debe seguirse una serie de pasos que busca la
rentabilidad para el inversionista, de tal modo que los resultados obtenidos de los
andlisis y evaluaciones den como resultado una toma de decisiones adecuada
para realizar o0 no un proyecto de inversion, o bien para darle un nuevo enfoque a
su estructura. (Ortega, 2006). El proceso de la evaluacién de un proyecto sera
para tener un panorama mas amplio acerca de la toma de decisiones y de la
recuperacion total de la inversién de capital del proyecto en un determinado
tiempo, saber su rentabilidad y viabilidad que tendra en el mercado para poder
conocer que tan capaz sera de satisfacer las necesidades de los consumidores.

Este proceso tiene como consecuencia tres grandes niveles muy
importantes que son: gran vision o identificacion de la idea, factibilidad o
anteproyecto y el final es conocido como proyecto definitivo.

Estos tres niveles se deben razonar por lo siguiente, el de gran vision o
identificacion de la idea, parte de la informacion ya existente con un juicio comun y
con la opinion que da conocimiento y en términos financieros solo representan
calculos totales de la inversion, el segundo nivel conocido como anteproyecto nos
indica que sus fuentes de investigacion pueden ser secundarias y primarias en la
investigaciéon del mercado, de igual manera se especifica la tecnologia que se
ocupara en el proyecto, de tal forma que determinan los costos totales y su
rentabilidad financiera del proyecto, como consecuencia a esto los inversionistas
consiguen tomar las mejores decisiones para el proyecto, de tal forma el dltimo
nivel conocido como proyecto definitivo nos dice que no es mas que la informacion
ya obtenida del anteproyecto, pero para estar de acuerdo con lo anteriormente
mencionado el ultimo nivel deben presentarse los diferentes puntos y canales de
distribucion del producto, de igual forma se deberdn presentarse contratos de
venta y se debera comunicar la cotizacion de la inversion final del proyecto para

que éste pueda ser realizado sin ningun problema.

26



“Todo empieza con una idea. Cada una de las etapas siguientes es una
profundizacion de la idea inicial, no solo en lo que se refiere a conocimiento,
sino también en lo relacionado con investigacion y analisis. La Ultima parte del
proceso es, por supuesto, la cristalizacién de la idea con la instalacién fisica de
la planta, la produccién del bien o servicio y, por Ultimo, la satisfaccion de una
necesidad humana o social, que fue lo que en un principio dio origen a la idea y

al proyecto.(Baca, 2001).”
El primer nivel de profundidad en un estudio de evaluacion es el perfil, el

cual comienza con la identificacion de una idea que culmina, tras un proceso, con
la instalacion fisica de la planta. Los pasos en la generacion de un proyecto se dan

en la figura 1.2.

Idea del proyecto =
Andlisis del entorno
Perfil o gran
., : vision
Deteccién de necesidades S10
Andlisis de oportunidades para satisfacer necesidades
Definicién conceptual del proyecto
Eval i6n del ) Factibilidad o
valuacién del proyecto — anteproyecto
Decision sobre el proyecto
Proyecto
Realizacion del proyecto [~ definitivo

Figura 1.2.

Proceso de la evaluacion de proyectos. (Baca, 2001).
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De acuerdo con este autor, podemos observar en la estructura anterior,
que para los procesos de evaluacion de un proyecto, comienza con la generacion
de una idea, un andlisis de entorno, con la deteccion de necesidades, un analisis
de oportunidades para satisfacer necesidades, la definicion conceptual del
proyecto, con el estudio del proyecto, la decision del proyecto y finalmente con la
realizacion del proyecto.

Para que se realice algun proyecto de inversion o para que se seleccione
adecuadamente un proyecto se analizan los criterios de evaluacion de proyectos
de igual manera los procesos, que mide la rentabilidad de un proyecto. La
rentabilidad puede medirse de diversas formas, en unidades monetarias, en tasa,
en porcentajes, en el tiempo de demora en la recuperacion de la inversion inicial
etcétera, de esta manera se facilitan los puntos para observar el proceso de la

evaluacion de un proyecto.

2.4. CICLO DE VIDA DE LOS PROYECTOS

El ciclo de vida tiene como caracteristica: un proceso de inversion, la
preinversion, inversion, operacion y un horizonte del proyecto, con estas etapas se
puede seguir al ciclo de vida de un proyecto para asi saber qué periodo de tiempo
tendra de recuperacion el proyecto, o bien si el mismo sera viable o no y de tal
manera saber como controlar las entradas y salidas de efectivo e insumos del
proyecto mismo, de tal forma el ciclo de vida comienza con un primordial punto
importante del proyecto que consiste en la identificacion de la idea, o bien en la
identificacion de un problema para que este se pueda resolver o bien para poder

satisfacer alguna necesidad para la humanidad

“El ciclo de vida de un proyecto de inversion se inicia dependiendo del sector
al que pertenece. Si el proyecto pertenece al sector privado, el ciclo se inicia
cuando se visualiza una necesidad que debe ser solventada o se detecta la
existencia de una oportunidad de inversion. En el caso de un proyecto del
sector publico, el ciclo se inicia cuando se detecta la existencia de un problema

al que debe buscarle una solucién. (Fernandez, 2007).
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De acuerdo con Ortega (2006), el ciclo de vida, “se inicia con la
identificacion de una idea de inversion: identificar insumos y plantear a partir de
relaciones técnico econdémicas sus posibilidades de transformacion en bienes o
servicios, susceptibles de satisfacer necesidades humanas. Partir de ciertas
necesidades humanas, buscar su relacidon cuantitativa y cualitativa con bienes o

servicios.”

2.4.1. PROCESO DE INVERSION

El proceso de inversion tiene como caracteristica determinar ciertos
recursos de caracter financiero para la elaboracion de algun proyecto después de
gue ya se haya hecho un estudio en el cual tenga convencido al inversionista de
tomar las mejores decisiones para dicho proyecto que se realice.

El proceso de inversion consiste en asignar recursos econémicos a fines
productivos, mediante la formulacion bruta de capital fijo, con el propdsito de
recuperar con creces los recursos asignados. (Ortega, 2006). Como se ha
comentado el proceso de inversién es la etapa en la cual es la asignacion de todo
tipo de recurso monetario, por lo tanto forma parte para la realizacion de algun
proyecto de inversion.

Por tal motivo se debe estudiar el ciclo de vida de los proyectos de
inversion para poder llegar a una solucion eficaz y contundente para la mejor

toma de decisién para el proyecto.
2.4.2. PREINVERSION
Son todos los estudios que se deben realizar para determinar si el

proyecto es viable realizarlo. Corresponde a todos los estudios que se precisan

adelantar antes de tomar la decisién de alcanzar recursos hacia algun objetivo
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particular. Esta fase incluye los procesos de identificacion, seleccion, formulacion,
evaluacion del proyecto. (Florez, 2006). Como anteriormente lo menciono el autor,
la preinversion es todo el estudio documental que se debe realizar antes de llevar
a cabo un proyecto tales como la metodologia con la que se realizara, y la
estructura que debe llevar el proyecto, la evaluacion del proyecto, la realizacion
del proyecto, etcétera. O bien nos menciona el siguiente autor que la preinversion

se inicia cuando:

“En esta fase se lleva a cabo el proceso de formulaciéon y evaluacion del
proyecto, paso necesario para determinar la posibilidad real de darle solucién a
un problema especifico o para darle forma a esa idea que puede representar
una oportunidad de negocios. Esta fase se puede dividir en varias etapas
consecutivas, pero no necesariamente todos los proyectos deben de cumplir
con cada una de ellas, ya que hay proyectos que deben archivarse al finalizar
de esas etapas; mientras que, en otros, los beneficios que se podrian lograr

justifican avanzar a una etapa superior. (Fernandez, 2007).”

Como se menciond anteriormente en esta fase se comienza a partir de
una idea o de una problematica lo cual pretende resolver para poder llegar a los

objetivos deseados de un proyecto.

2.4.3. INVERSION

La inversion se inicia con la bisqueda de los recursos necesarios para
poner en funcionamiento el proyecto.

La inversidon es la forma de mantener e incrementar aquella parte de la
produccién que no se destina al consumo inmediato sino a la produccion de
nuevos bienes de consumo o nuevos bienes de capital. La inversion es la
acumulacion de riquezas en cualquiera de sus formas, como adquisicion de

bonos, acciones, propiedades, hipotecas, etc.
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Esta etapa se caracteriza por la movilizacion de recursos humanos,
financieros y fisicos con el propésito de garantizar los medios idoneos para el
cumplimiento posterior del objetivo social de la empresa. (Florez, 2006). De esta
forma la inversion es la capitalizacion de recursos financieros en bienes que seran
utilizados en el proceso productivo de una empresa o modulo econémico y
comprendera la adquisicion tanto de bienes de equipo, como de materia prima,
servicios, etcétera.

Una inversion es la contribucién de un recurso con fines productivos o de
reproduccion de capital con un respaldo de alguna ganancia, o bien son
depositados los recursos monetarios en una empresa, por tal motivo, espera
obtener algun rendimiento a futuro, ya sea, por la realizaciébn de un interés,
dividendo o mediante la venta a un mayor valor a su costo de adquisicion, de esta
forma se puede decir que la inversion es la parte mas importante a realizar porque
sin ella no hay hechos para la realizacién del proyecto. Por consiguiente el

siguiente autor no identifica a las inversiones temporales como:

“Generalmente las inversiones temporales consisten en documentos a corto
plazo (certificados de depdsitos, bonos de tesoreria y documentos negociable),
valores negociables de deuda (bonos del gobierno y de compaifiias) y valores
negociables de capital (acciones preferentes y comunes), adquiridos con
efectivo que no se necesitan de inmediato para las operaciones. Estas
inversiones se pueden mantener de manera temporal, en vez de tener el
efectivo y se pueden convertir rpidamente en efectivo cuando las necesidades

financieras del momento hagan deseable esa conversién. (Ortega, 2006).”

Por otro lado se identifica a la inversion a largo plazo lo cual nos indica
que es la aportacion del capital mayor a un afio en estancia en una empresa para
asi completar su periodo de operaciones de adquisiciones de dicha empresa
para su proceso de elaboracion de algun producto o servicio.

De acuerdo con Ortega (2006) nos menciona que las inversiones a largo
plazo “son colocaciones de dinero en las cuales una empresa o entidad decide
mantenerlas por un periodo mayor a un afio o al ciclo de operaciones, contando a

partir de la fecha de presentacién del balance general.”
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De esta forma se podria decir que la inversién es la consecucion de los
recursos financieros definidos en el proyecto de inversion, y por otro lado, en la
seleccidon de un crédito se escogera aquel que ofrezca las mejores condiciones en
cuanto a tasas de interés, plazo, periodo de gracia, forma de amortizacion y

garantias exigidas.

2.4.4. OPERACION

La operacion es la comprension del contenido del plan de negocios con
el estudio de factibilidad a hechos concretos y el control que corresponde a lo
programado con el proyecto para poderlo ejecutar. La operacion en esta etapa es
cuando el proyecto deja de ser proyecto, para convertirse en un hecho cierto.

Es la etapa en la cual se inicia el desarrollo y cumplimiento del objeto
social para la cual es creada la empresa. Es la etapa en donde se inicia el proceso
administrativo: planeamiento, organizacion, direccion, ejecucion y control. (Florez,
2006). La operacion como se puede comprender es el desarrollo del proyecto de
inversion porgue en él se indica todo el proceso administrativo dando asi un
énfasis para saber como sera administrado, planeado, dirigido, y como se indicara

la ejecucién y control de dicho proyecto.

2.4.5. HORIZONTE DEL PROYECTO

Es la herramienta financiera que permite registrar, controlar y evaluar el
proyecto de inversion, en cuanto a las entradas y salidas de efectivo dando asi un
resultado de expectativas para el control de dicha inversion de capital o por lo
contrario saber cuanto se gasta en dicho proyecto, para dar un resultado mas

eficiente. El siguiente autor nos menciona que:
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“Es la entrada y salida de dinero en el proyecto. En la fase de
operacion, que es la etapa en la que se movilizan mayor cantidad de recursos
humanos, financieros, logisticos y de toda indole se expresa como salidas de
dinero. Las de operacion centran su atencion en la utilizaciéon de recursos en el
costo de produccion, en los gastos operacionales y financieros.
Simultaneamente, se generan ingresos por ventas de productos o por la
prestacion de servicios. (Flérez, 2006).”

De esta forma se pudiese decir que es la operacion y control de entradas
y salidas de efectivo de dicho proyecto y de esta forma se puede formular
informes para que los inversionistas sepan que capacidad tendra de liquidacion el
proyecto y de igual forma conocer su rentabilidad real de inversion.

2.5. CLASIFICACION DE LOS PROYECTOS DE INVERSION

En esta etapa se evaluara los diferentes tipos de proyectos de inversion,
y de igual manera como se clasifican cada uno de los proyectos ya sea desde el
punto de vista del sector publico o privado.

Para Fernandez (2007), la clasificacién de proyectos de inversion puede
ser desde el punto de vista de la afectacion de las condiciones econdmicas.

e Proyectos marginales: no afectan las condiciones econémicas de una zona
0 un pais. En este caso se estaria hablando de todos aquellos proyectos de
mediano tamafio, desarrollados ya sea por la empresa privada, o por el
Estado.

e Proyectos no marginales: si afectan las condiciones econdémicas de una
regién o un pais. En este caso se estaria hablando de proyectos privados a
gran tamafio como zonas francas, desarrollo turistico, instalaciéon de
grandes empresas industriales o los proyectos al nivel de infraestructura

publica como carreteras, puertos, vivienda, hospitales, etc.
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De esta forma podemos observar los tipos de proyectos que pueda haber
dentro de esta clasificacion, por un lado los marginales son los que suceden en
proyectos medianos ya sean publicas o privadas y por otro lado encontramos a las
no marginales las cuales nos indican que son todos los proyectos de gran tamafio
en el que se realizaran grandes propdsitos para el sector privado.

Para las empresas privadas, los proyectos de este sector se pueden
clasificar de diferentes formas:

Segun la funcion que desempefian en las empresas: son aquellos
proyectos desarrollados a lo interno de las empresas como, por ejemplo, la
renovacion y o sustituciébn de equipos y maquinaria para mantener o aumentar la
productividad de la empresa y los proyectos que tengan como objetivo la
modernizacién y expansion de la empresa por cuestiones de crecimiento o para
abarcar mas mercado. (Fernandez, 2007). De acuerdo con lo anteriormente
mencionado, el funcionamiento de alguna empresa se puede dar mediante la
adquisicién de maquinarias para poder aumentar su productividad y rentabilidad
de ella misma.

Por su relacibn de dependencia o independencia econdémica: son
aguellos proyectos desarrollados hacia lo externo de las empresas, ya sea porque
son su razon principal de existencia como por ejemplo las empresas desarrolladas
industriales o de vivienda; o aquellos proyectos que representan alguna
oportunidad de inversién para la empresa. La clasificacion que propone Ferndndez
la podemos observar en la figura 1.3.
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Por su relaciéon de
dependencia

Complementarios,

independientes mutuamente
Proyectos de excluyentes
inversion

Marginales

No marginales

Segun la funcion dentro de la
empresa

Renovacion, modernizacion,
expansion y estratégicos

Figura 1.3.

Clasificaciéon de proyectos de inversion. (Fernandez, 2007).

Por otro lado, la clasificacion de proyectos de inversiébn se puede
encontrar con diferentes expectativas, por tal motivo, el siguiente autor nos
menciona que los proyectos de inversion pueden ser privados, publicos, de fusion,
de escision y proyectos de desinversion.

Para Fl6rez (2006), la clasificacion de los proyectos de inversion, es la
siguiente manera:

e Proyectos de inversién publicos y privados: son aquellos cuyo origen
provienen del sector publico o privado.

e Proyectos de fusion: una fusion consiste en el acuerdo de dos o mas
sociedades juridicamente independientes, por el que se comprometen a

unir sus patrimonios y formar una nueva sociedad.
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e Proyectos de escision: una escision es la participacion de una empresa con
el fin de crear una nueva. La compaiiia principal cede y se desprende de
algunos de sus activos y pasivos para formar una nueva compafia o
capitalizar y hacer crecer una existente.

e Proyectos de desinversion: la desinversion buscan solucionar el problema
de aquellas adquisiciones llevadas a cabo con anterioridad, que no cumplen
con las expectativas, o bien sobrepasan el propdsito estratégico original.

De esta manera podemos observar que la clasificacion de proyectos de
inversion es mediante los proyectos publicos, privados, proyectos de fusion,
proyectos de escision y finalmente proyectos de desinversion lo cual todo este
cuadro explicativo nos dice que lo mas primordial para la clasificacion es para el
buen funcionamiento operacional y estratégico de cualquiera de estos proyectos.

La clasificacion de proyectos también se da por el giro a que se dedica,
por ejemplo, hay seis supuestos tipos de clasificaciones los cuales son el
agropecuario donde su produccion es animal y vegetal, otra de las clasificaciones
es la industrial donde producen calzado, cementeras y extractivas como mineria,
otra de ellas es de servicio donde desarrolla la educacion, salud, etcétera; otra de
las clasificaciones son de bienes tangibles y de servicios intangibles. De esta
manera podemos dar pie al siguiente autor que nos dice que la clasificacion de
proyectos la podemos identificar de la siguiente forma:

Ortega (2006), clasifica a los proyectos de inversion de la siguiente manera:

e Agropecuarios. Dedicados a la produccion animal o vegetal, se ubican en el
sector primario y al exportarlos no se efectla ninguna transformacion
(porcicolas, caprinos, fructiculas).

e Industriales. Abarcan la industria manufacturera; extractiva y de
transformacion relativas a las actividades de agricultura, pesca y ganaderia.
Se ubican en el sector secundario o industrial, su caracteristica es la
transformacion de productos (del cemento, calzado, farmacéutica,

alimentacion, vestimenta, automotriz).
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e De servicio. Se efectuan para atender necesidades de tipo social como
salud, educacion, vivienda, comunicacion, etc. se ubican en el sector

terciario (educacion, carreteros, hidraulicos).

Otra clasificacion:
e De bienes.
e De servicios. Se subdividen en: infraestructura social e

infraestructura.

Por su naturaleza:
e Dependientes. Son aquellos que se encuentran condicionados entre si.
¢ Independientes. La aprobacion de uno de ellos no descarta la posibilidad de
la aceptacion de cualquiera de los restantes.
¢ Mutuamente excluyentes. La aceptacion de algunas de ellos provoca la
eliminacion de los restantes.
Desde otro punto de vista la clasificacion de proyectos se puede hallar de

la siguiente manera:

De acuerdo al sector econdmico;

1.- Proyectos del sector primario: se refiere a caza, pesca, agricultura,
ganaderia y silvicultura.

2.- Proyectos del sector secundario: implican la transformacion de
materia prima en productos terminados por ejemplo, fabricacion de llantas,
automoviles, refinacion de petréleo, etc. la caracteristica de este sector es que se
encarga de transformar materia prima en productos elaborados.

3.- Proyectos del sector terciario: se refiere a todas aquellas asignaciones
de recursos orientados a generar servicios para los consumidores por ejemplo,
bancos, asesorias, seguros, etc. las caracteristicas de este sector es que sus

productos son intangibles.
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Segun desde el punto de vista empresarial:

1.- Proyectos de reemplazo, mantenimiento del negocio: son
especificamente las inversiones que implican la reposicién de equipos dafiados.
Estos proyectos de reemplazo son necesarios cuando las operaciones deben
continuar.

2.- Proyectos de reemplazo, reduccion de costos: inversiones en equipos
obsoletos cuya operacion es muy costosa. En este caso la meta consiste en
disminuir los costos de mano de obra, de los materiales u otros insumos, tales
como la electricidad, en este caso es necesario destacar que normalmente, las
nuevas maguinas consumen menos energia.

3.- Expansion de productos o de mercados existentes: inversiones en
instalaciones de tiendas o en canales de distribucion que permitan ampliar la
cobertura de mercado. Estas decisiones son mas complejas porque requieren de
un pronaostico explicito con respecto al crecimiento de la demanda.

4.- Expansion hacia nuevos productos o mercados: inversiones que
producen nuevos productos y/o logren la presencia de la empresa en mercados no
atendidos. Estos proyectos implican decisiones estratégicas que podrian cambiar
la naturaleza fundamental de negocios; ademas requiere la erogacion de fuertes
sumas de dinero a lo largo de periodos muy prolongados.

5.- Proyectos de seguridad o ambientales: desembolsos de recursos que
permitan adaptar el funcionamiento de las empresas a las regulaciones del
gobierno, lo cual incluye aspectos de seguridad ambientales, a menudo estos
gastos se denominan inversiones obligatorias o0 proyectos no productores de
ingresos.

6.- Otros: en esta categoria se clasifican los desembolsos que se utilizan
para edificios, oficinas, tecnologia para usos diversos y lotes de estacionamiento,

ya que estos activos son necesarios para la operacion de la empresa.

Castro. | (n.d). Clasificacion de los proyectos de inversion. Obtenida el 8 de marzo de 2013,

de http://www.todoconta.com/2011/07/clasificacion-de-los-proyectos-de-inversion/
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Conforme a este procedimiento la clasificacion de proyectos, se puede

nivelar con las demas, por lo tanto se vera reflejado en la siguiente figura 1.4.

Clasificacién de proyectos

Sector
econémico

Sector
primario

Sector
secundario

Sector

empresarial

1.- Proyectos de
reemplazo,
mantenimiento
del negocio

Sector
terciario

3.- Expansion de
productos o de
mercados
existentes

Figura 1.4. Clasificacion de proyectos.

5.- Proyectos de
seguridad o
ambientales

2.- Proyectos de
reemplazo,
reducciéon de
costos

4.- Expansion
asia nuevos
productos o

mercados

6.- Otros

Castro. | (n.d). Clasificacion de los proyectos de inversion. Obtenida el 8 de marzo de 2013,

de http://www.todoconta.com/2011/07/clasificacion-de-los-proyectos-de-inversion/
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Como podemos observar la clasificacién de proyectos empieza desde un
sector llamado econdmico en donde se subdividen tres tipos los cuales son: sector
primario donde nos dice que se refiere a caza, pesca, agricultura, ganaderia y
silvicultura; por otro lado el sector secundario nos habla de la transformacion de
materia prima en productos terminados por ejemplo, fabricacion de llantas,
automoviles, refinacion de petréleo, etc. y por concluyente el sector terciario nos
menciona que: se refiere a todas aquellas asignaciones de recursos orientados a
generar servicios para los consumidores por ejemplo, bancos, asesorias, seguros,

etc. Por consiguiente surge la clasificacion de las inversiones para un proyecto.

2.5.1. CLASIFICACION DE INVERSION

De esta manera se puede decir que la clasificacion de proyectos
comienza por un sector y concluye desde el punto de vista empresarial, donde
inician por: proyectos de reemplazo, mantenimiento del negocio: por ejemplo, son
especificamente las inversiones que implican la reposicién de equipos dafiado, de
igual manera los proyectos de reemplazo, reduccion de costos: en este caso la
meta consiste en disminuir los costos de mano de obra, de los materiales u otros
insumos; expansion de productos o de mercados existentes: inversiones en
instalaciones de tiendas o en canales de distribucion, expansion hacia nuevos
productos o mercados: inversiones que producen nuevos productos y/o logren la
presencia de la empresa en mercados no atendidos, y por ultimo proyectos de
seguridad o ambientales: en este punto de vista nos menciona que son todos los
desembolsos de recursos que permitan adaptar el funcionamiento de las
empresas a las regulaciones del gobierno.

Adentrandonos mas a este punto Florez (2006), nos menciona que la

clasificacion de las inversiones es de la siguiente manera.

» De reemplazo: no buscan mejora tecnologica o de capacidad instalada del
proyecto, sino la situacion de una maquina por otra.

» De expansiéon: aumento en la capacidad productiva.
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es.

X/
L X4

X/
L X4

De modernizacién: mejora tecnologica, mayor productividad, menor
CONsSuUMOo energetico etc.

Estratégicas: orientadas a fortalecer la organizacion a largo plazo, como
investigacion y desarrollo, capacitacion de personal y gestion tecnologica.

Ortega (2006), indica que la clasificacion de inversion para un proyecto

Rentables. Se obtienen de una unidad directa.

No rentable. Ocasionan salida de fondos cuyo objetivo general no es
obtener utilidades.

No mediables. Su objetivo es lograr una utilidad en forma directa, siendo
dificil cuantificar la misma (desarrollos de nuevos productos).

De remplazo. La finalidad es sustituir activos por el desgaste u
obsolescencia de estos (adquisicion de nueva maquinaria).

De expansion. Pretende lograr una mayor capacidad productiva mediante el
remplazo del equipo por ser obsoleto o por la modernizacion del mismo,
para obtener eficiencia o porque la empresa desea ganar mayor mercado
(incrementar la inversion de activos fijos).

Desde el punto de vista de la finalidad del proyecto. Proyectos de reduccién
de costos, nuevos productos, diversificacion de servicios, nuevos
mercados, remplazo de equipo investigacion y desarrollo.

Por el tamafo y actividades de la empresa. Proyectos para toda la
empresa, por divisiones, por departamentos, por productos y/o servicios.

Como se puede observar la clasificacion de inversiones para un proyecto

son similares entre los diferentes autores donde nos indican que pueden ser por

medio de reemplazo, de expansion, de modernizacion, proyectos de seguridad o

ambientales, desde el punto de vista de la finalidad del proyecto y por el tamafio y

actividades de la empresa.
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La clasificaciébn de proyectos sirve para saber en qué ramo se podria
encontrar un proyecto y asi facilitar las inversiones ya sean a corto o largo plazo
las cuales podrian ser otorgadas pos instituciones privadas o por el mismo
gobierno siempre y cuando la empresa lleve su control de entradas y salidas de
efectivo con sus respectivos libros de contabilidad y de la misma manera tener una
amplia experiencia en el giro a que se dedique de esta forma podrian obtener
financiamientos para sus inversiones ya sea de caracter de expansion, de

reemplazo o estratégicas.

2.6. FINANCIAMIENTOS PARA PROYECTOS DE INVERSION.

Las fuentes de financiamiento son muy importantes en cualquier tipo de
proyecto de negocio o de inversién, ya que sin éstas no se puede dar comienzo ni
marcha a algo. Existen diversas formas de poder obtener financiamiento en
nuestra ciudad; sin embargo, para poder solicitar financiamiento es necesario
comprobar tener experiencia en el giro del negocio, sobre todo, hay que cuidar las
proyecciones financieras de nuestra empresa.

Los préstamos, créditos para proyectos de inversién proporcionan
financiamiento para una amplia gama de actividades destinadas a crear la
infraestructura fisica y social necesaria para reducir la pobreza y promover el
desarrollo sostenible.

Esta etapa se caracteriza por la movilizacion de recursos humanos,
financieros vy fisicos, con el propdsito de garantizar los medios idoneos para el
cumplimiento posterior del objetivo social de la empresa. (Flérez: 2006). Como se
menciono en este apartado la inversidon es primordial para poner en funcion el plan
de negocios y para poder obtenerlo es necesario tomar en cuenta varias

alternativas para conseguir distintos financiamientos de proyectos.
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Existen varios tipos de créditos, en esta etapa se deben conseguir los
necesarios, solicitar los permisos a las autoridades, realizar la contratacion de
obras, compra de maquinara y equipos, de acuerdo con el proceso tecnoldgico
definido; hacer la instalacion y montaje de los equipos, de acuerdo con el
diagrama de flujo establecido en el proceso de produccién a seguir y a la
distribucion en planta realizada en el proyecto; para poder realizar o poner en
practica todo lo mencionado se deben conseguir los créditos necesarios para
poder financiarse y asi realizar operaciones en el mercado y en la empresa
misma.

Una de las primeras actividades que se realizan durante la inversion, es
la consecucion de los recursos financieros definidos en el plan de negocios. En la
seleccidon del crédito se escogera aquel que ofrezca las mejores condiciones en
cuanto a tasas de interés, plazo, periodo de gracia, forma de amortizacién, y
garantias exigidas. (Flérez: 2006). Para poder beneficiarse de estos coexisten
diversas financieras privadas o fiduciarias del gobierno que conceden fondos de
capitalizacion para su desarrollo empresarial 0 para poner en marcha un proyecto
de inversion.

Los financiamientos para un proyecto de inversion son muy importantes
para su funcionamiento y desarrollo, porque con ellos pueden alcanzar metas y
objetivos, de igual manera pueden abrirse nuevos caminos en al ambito
empresarial, los financiamientos son otorgados por medio de bancos o por medio
del gobierno, por ejemplo, Bancomext, PYME pequefia y mediana empresa
(Secretaria de Economia), créditos emprendedores, bancos privados como
Banamex, Bancomer, Banorte, entre otros mas. Para dar pie a este punto se
mencionaran algunas de ellas por ejemplo:

Santander

Super Crédito Negocio: Disefiado para el régimen de Pequefio
Contribuyente (REPECOS) que requiere capital de trabajo, pago a proveedores,

compra de materia prima, inventario, pago de servicios, etc.
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Crédito Agil Cobertura: Crédito revolvente a través de una tarjeta de
crédito para sustituir crédito con proveedores, comprar insumos y abatir costos
operativos.

Montos, tasas de interés y plazos:

Super Crédito Negocio. Monto hasta de $200,000 sin necesidad de
presentar obligado solidario, CAT promedio de 16.51% a 17.44% con plazos hasta
de 48 meses.

Crédito Agil Cobertura. Montos de $50,000 a $4 millones, CAT promedio de
17.11%y plazos de 12 meses.

Requisitos:

Super Crédito Negocio. Identificacion oficial con foto y firma, comprobante
de domicilio, comprobante de ingresos y cédula de identificacion fiscal.

Crédito Agil Cobertura. Identificacion oficial del representante legal y
obligados solidarios, RFC, ultimos tres estados de cuenta, Ultima declaracion
fiscal, ultimo estado financiero anual y un parcial no mayor a 90 dias.

Contacto:

pymessantander@santander.com.mx

En el Distrito Federal 5169 4383

Interior de la Republica Mexicana 01800 022 626

2. HSBC

Tarjeta HSBC Empresas. Dirigido a personas fisicas con actividad
empresarial y personas morales para cubrir necesidades de capital de trabajo
mediante una tarjeta.

Montos, tasas de interés y plazos.

Montos de $10,000 a $2.5 millones de pesos con tasas del 20% a 24%
promedio anual y plazos fijos.
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Requisitos:

Ser persona fisica con actividad empresarial o persona moral, ventas
anuales de hasta $100 millones, referencias crediticias, antigiiedad minima de 2
afios en el domicilio actual o 3 afios considerando domicilio actual y anterior, y
estar dado de alta en Hacienda con antigiedad minima de 3 afos.

Contacto:
En el Distrito Federal 5721 3150
Interior de la Republica Mexicana 01800 5048 600

3. Compartamos Banco

Crédito Comerciante: Se otorga a grupos de 5 a 8 personas que necesitan
capital de corto plazo para invertir en sus negocios.

Crédito Crece Tu Negocio: Para capital de trabajo de corto, mediano o
largo plazo, surtir, invertir, ampliar 0 mejorar su negocio, y para compra de equipo
0 materia prima.

Montos, tasas de interés y plazos:

Crédito Comerciante. Préstamos de $3,000 a $30,000 con garantia
solidaria, CAT promedio de 129.11% con pagos bisemanales y plazos de 4,5y 6
meses.

Crédito Crece Tu Negocio. Préstamos de $8,000 a $100,000 por persona
con garantia libre, personal y/o prendaria, CAT promedio de 129.1% con pagos
mensuales y plazos de 4 a 24 meses.

Requisitos:

Crédito Comerciante. Credencial de elector vigente y comprobante de
domicilio con minimo tres afios de antigtiedad.

Crédito Crece Tu Negocio. Credencial de elector vigente y comprobante de
domicilio con minimo tres afios de antigtiedad, al menos dos afios de experiencia
comprobable en el negocio y minimo dos afios de arraigo comprobable en el

domicilio. Contacto:

01800 220 9000
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4. Grupo Financiero Banorte

Crediactivo Banorte: Crédito para MiPyMEs destinado a capital de trabajo,
adquisicion de maquinaria, bodegas, equipo de transporte, construccion,
desarrollo tecnoldgico y mejoramiento ambiental.

Montos, tasas de interés y plazos:

Montos de $100,000 a $14 millones de pesos, CAT promedio de 12.7% a
14.3% sin IVA, plazo de 5 afios y opciones de amortizacion del crédito acordes a
las necesidades de la empresa.

Requisitos:

Personas morales y personas fisicas con actividad empresarial dados de
alta ante Hacienda sin quiebra técnica, antigiedad minima de 2 afios como
empresario y minimo un afio de residencia en la plaza del empresario o de la
persona fisica con actividad empresarial, dos afios comprobables de operaciones
y ausencia de embargo en solicitante y aval.

Contacto:
En el Distrito Federal 5140 5600
Interior de la Republica Mexicana 01800 BANORTE (226 6783)

5. BBVA Bancomer

Tarjeta de Crédito MicroNegocios: Linea de crédito en cuenta corriente
para personas morales y fisicas con actividad empresarial.

Crédito Equipamiento (activos fijos): Crédito para adquirir maquinaria,

equipo y equipo de transporte.

Crédito Capital de Trabajo: Crédito para adquisicion de inventarios de
lenta recuperacion o gastos mayores. Montos de préstamos, tasas de interés y
plazos de pago.
Montos, tasas de interés y plazos:

Tarjeta de Crédito MicroNegocios. De $20,000 a $300 mil. CAT promedio
25.9% y tasa promedio de 22.6%. Pagos fijos.
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Crédito Equipamiento (activos fijos). Montos de acuerdo a la capacidad de
pago. CAT Promedio 19.3% y tasa promedio de 16.34%. Plazos de 6, 12, 18, 24,
36, 48 y 60 meses.

Crédito Capital de Trabajo. Montos de acuerdo a la capacidad de pago.
CAT Promedio 19.3% y tasa promedio de 16.34%. Plazos de 12, 24 y 36 meses.
Requisitos:

Tarjeta Negocios. Ser persona moral o fisica con actividad empresarial.
Crédito Equipamiento (activos fijos). Ser persona moral o fisica con actividad
empresarial, ventas minimos mensuales de $50,000, mas de 2 afios de
operaciones, solicitante, principal y aval, sin antecedentes negativos en el Bur6 de
Credito.

Crédito:

Crédito Capital de Trabajo. Ver requisitos Crédito Emprendimiento.

6. Secretaria de Economia

Programa Capital Semilla PyME. Financiamiento para el arranque y etapa
inicial de aquellos negocios generados a partir de proyectos incubados por alguna
de las incubadoras de negocios que forman parte del Sistema Nacional de
Incubacion de Empresas de la Secretaria de Economia.

Montos de, tasas de interés y plazos:

Para negocios tradicionales y de tecnologia intermedia son montos de
$50,000 a $500,000 con plazos hasta de 42 meses y un periodo de gracia hasta
por seis meses en capital. La aportacion del emprendedor beneficiado sera de al
menos 15% sobre el monto a financiar.

Para proyectos de alta tecnologia son montos de $200,000 a $1.5 millones
con plazos de 48 meses y un periodo de gracia hasta por nueve meses en capital.
La aportacion del emprendedor beneficiado sera de al menos 15% sobre el monto

a financiar.
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Requisitos para solicitarlo:
Emprendedores sin antecedentes negativos graves en el Buré de Crédito,
constancia de incubacion emitida por la incubadora que supervisé el proyecto,

darse de alta en www.capitalsemilla.org.mx e ingresar solicitud de apoyo en

tiempo y forma, y demostrar la viabilidad técnica, financiera y comercial a través
de un plan de negocios.

Contacto:

Direccion de Fomento a la Inversion y Coinversiones

En el Distrito Federal (55) 5229 6100 ext. 32216

Subdireccion de Fomento al Capital de Riesgo

En el Distrito Federal (55) 5229 6100 ext. 32206

www.capitalsemilla.org.mx

7. Secretaria de Economia

Programa Nacional de Microempresas. En la primera etapa, la Secretaria
de Economia subsidia 80% del costo de la capacitaciéon y 90% del costo por
consultoria a los duefios de microempresas; asi, el microempresario sdélo invierte
$1,660 por el costo total de ambos servicios. En la segunda etapa, los egresados
de la capacitacion y consultoria, si asi lo deciden, participan en el proceso para
acceder a financiamiento para equipamiento y modernizacion de su negocio.

Montos, tasas de interés y plazos:

Para quien decida pasar a la segunda etapa del Programa podra obtener
financiamientos de $30,000 a $150,000 con base en el dictamen de capacidad de
pago de la empresa (en caso de que el microempresario cuente con mas de un
establecimiento se otorgara un crédito de hasta $300,000), tasa de interés
ordinaria de 10% anual fija, comision por apertura de 2.5% sin IVA y plazos de
hasta 48 meses.

Requisitos:
Contar con 0 a 10 empleados, disponer de RFC o estar dado de alta como

REPECO (sin antigiiedad) y al menos seis meses con operaciones.
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Contacto:
En el Distrito Federal (55) 5229 6100 ext. 32163y 32312

WWW.MiCro-empresas.mx

8. ASP Financiera

Credimpulsa tu negocio. Para el empresario del sector urbano que realiza
alguna actividad productiva y requiere un manejo agil y oportuno de su linea de
financiamiento.

Montos, tasas de interés y plazos:

Montos de $26,000 a $50,000 de pesos, CAT 53.05% con IVA del 10%
(calculado con base a crédito entre $131,000 a $170,000 con tasa de interés fija
del 21% anual a plazo de 24 meses para BCN, BCS y frontera de Sonora), y
plazos de hasta 12 meses.

Requisitos:

Empresa con actividad formal y un afio de operaciones, contar con un aval
0 garantia prendaria, credencial de elector, comprobante de domicilio, acta de
nacimiento o CURP y copia de RFC.

Contacto:
Interior de la Republica Mexicana 01800 462 7373

http://www.aspfinanciera.com/

9. FinComun Sofipo

Préstamo productivo. Capital para invertir en remodelacion, compra de
maquinaria o0 materia prima. No es necesario el ahorro previo como garantia para
el préstamo.
Montos, tasas de interés y plazos:

Montos de $3,000 a $30,000 de pesos, CAT promedio de 162.2% sin IVA'y
calculado con tasa promedio ponderada, y plazos de 4 meses a un afo

(dependiendo del comportamiento del negocio).
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Requisitos:

Negocio con minimo un afio de operaciones, comprobante de compra de
mercancia, original y copia de identificacion oficial, original y copia de
comprobante de domicilio no mayor a tres meses.

Contacto:
En el Distrito Federal 5200 1610
Interior de la Republica Mexicana 01800 00 FINCOMUN (3462 6686)

10. Premo Sofom

Crédito para capital de trabajo. Producto pensado en los duefios de
PyMEs que requieren de capital de trabajo y que no cuentan con la atencion
necesaria de la banca comercial.

Montos, tasas de interés y plazos:

Montos de $300,000 a $3 millones con garantia de un inmueble, la tasa de
interés depende del nivel de riesgo de la empresa y es sobre saldos insolutos, y
plazos de 6 a 24 meses.

Requisitos:

Solicitud de crédito, autorizacion de la empresa y del representante legal
para consultar el Buré de Crédito, acta constitutiva y poder del representante legal,
copia de identificacion oficial del representante legal, cédula fiscal, comprobante
de domicilio de la empresa, copias de las caratulas de los ultimos 3 estados de
cuenta bancarios, estados financieros del Ultimo afio y parciales de este afio,
declaracion de impuestos del ultimo afio, copia de las escrituras del inmueble que
se propone en garantia, identificacion del garante hipotecario, ultima boleta predial

y ultimo comprobante del pago de agua.
Pepe y Tofio (n.d). 10 instituciones para conseguir financiamiento. Obtenida el 19 de junio

de2013http://www.pepeytono.com.mx/novedades/2012/08/10 instituciones para consequir_financi

amiento
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Fondo PYME

El Fondo de Apoyo para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (FONDO
PYME) es un instrumento que busca apoyar a las empresas en particular a las de
menor tamafo y a los emprendedores con el proposito de promover el desarrollo
econémico nacional, a través del otorgamiento de apoyos de caracter temporal a
programas Yy proyectos que fomenten la creacion, desarrollo, viabilidad,
productividad, competitividad y sustentabilidad de las micro, pequefias y medianas
empresas. Es el motor del crecimiento econdémico en México, contribuyen en gran
medida a la generacion de empleos siendo pieza fundamental para el
fortalecimiento de la riqgueza del pais

Tiene como objetivo promover el soporte de pequefias y medianas
empresas, a través del otorgamiento de apoyos a proyectos que fomenten el
desarrollo econémico y la inversion de las empresas y los emprendedores. El
programa fue fundado por la SE (Secretaria de Economia) y manejado en conjunto
con los gobiernos estatales.

Los beneficiarios de este fondo son los emprendedores, las micro,
pequefias y medianas empresas asi como los talleres familiares inscritos en el
Registro de Talleres Familiares de la SE. Excepcionalmente se puede aplicar para
compafiias grandes que tienen el criterio de desarrollo de regiones estratégicas, o
que desarrollen substancialmente cadenas para las pequefias y medianas

empresas.

Incubadoras de empresas

Objetivo:

Brindar a los emprendedores que desean iniciar un negocio, Sservicios
integrales de consultoria y acompafiamiento empresarial, evaluando la viabilidad
técnica, financiera y de mercado de su plan de negocios, a través de las

Incubadoras que integran el Sistema Nacional de Incubacién de Empresas.
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La més concurrida en la actualidad ha sido el fondo PYME, donde la
secretaria de economia ofrece grandes beneficios para la creacion o impulsion de
nuevos proyectos ya sean micro o medianas empresas; en la actualidad una micro
o mediana empresa ha tenido plus gracias al fondo ya que este beneficia tanto a la
economia de las ya mencionadas y de igual manera favorece a la economia del
pais.

Fondo PYME, (n.d). Fondo de Apoyo para la Pequefia y Mediana Empresa. Obtenida el 21 de

marzo del 2013, de http://www.fondopyme.gob.mx/index b.asp

Bancomext:

Bancomext otorga financiamientos destinados a atender los
requerimientos tanto de corto como de mediano y largo plazo de las empresas
participantes en el comercio exterior mexicano, incluyendo a exportadores y sus
proveedores, importadores y empresas que sustituyen importaciones. (Secretaria

de Hacienda y Crédito Publico, (n.d). Banco Nacional de Comercio Exterior.
Obtenida el 21 de marzo de 2013, de

http://www.bancomext.com/Bancomext/secciones/conoce-bancomext/index.html.)

Otra de las mas importantes para otorgar financiamientos en nuestro pais
es; Bancomext es uno de los mas importantes promotores para facilitar créditos a
pequefias, medianas y grandes empresas mexicanas.

Las micro, pequefias, medianas y grandes empresas también
concurren a financiamientos otorgados por aquellos bancos privados tales como:
Banamex, Banorte, Bancomer etc. Estos apoyos que otorgan los bancos son de
caracter monetario ya sea a corto o largo plazo, donde a los clientes les permiten
obtener grandes beneficios incrementando sus activos fijos, por otra parte los
bancos son beneficiados por los clientes porque con ellos obtienen un alza en su
fondo de capital. A continuacion para tener un panorama mas amplio mostraré un
financiamiento a largo plazo que otorga la compafiia Bancomer donde nos indicara
como debe ser el seguimiento de este crédito y que requisitos debe de cumplir el

solicitante.
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Financiamiento Largo Plazo: tiene como fin, financiar las necesidades de
los empresarios o acreedores de dicho financiamiento, de tal conformidad que se
realiza la negociacion con dicha compafiia a través del disefio de un proyecto, por
lo tanto se mostraran los pasos a seguir para adquirir un financiamiento.

Crédito que le permitira planear su Tesoreria a mediano y largo plazo, al
irse a periodos que pueden ser desde 2 y hasta 7 afos, por lo general.
Modalidades
a) Financiamiento para la importacion de bienes de capital.

b) Financiamiento para sus ventas de exportacion, en un esquema de revolvencia.

c¢) Financiamiento para Proyectos de Inversion.

Como funciona el crédito a largo plazo:

a) Usted celebra un contrato de compra venta con su proveedor,
indicandole que utilizar4 el esquema de Eximbank, a través de Bancomer, por lo
que se pagara contra un anticipo del 15% y el 85% restante después del
embarque, a la vista, contra pago mediante carta de crédito u orden expresa de
Bancomer a un Banco en el pais del exportador.

b) Usted solicita a Bancomer un crédito en cuenta corriente a los afios
gue requiera, firmando contrato cuya caracteristica principal es que se financiaran
exportaciones futuras, presentando semestral o anualmente, la relacion de
facturas hasta por el monto del saldo insoluto del crédito.

c) Usted presentara el proyecto para que Bancomer lo valide, con sus
respectivas proyecciones financieras y dependiendo de la estructura del mismo, le
hacemos la oferta del financiamiento ad-hoc a sus necesidades.

Para poder tener un amplio resultado se mostrara a continuacion la

siguiente figura 1.5.

53



ESQUEMA GENERAL
CLIENTE BBVA BANCOMER

SE NEGOCIAN CONDICIONES

DE FINANCIAMIENTO

PLANTEA REVISA

NECESIDAD OPERACION
DE FINANCIAR < > COMERCIAL Y
EXPORTACIO PROPONE
NES FUTURAS FINANCIAMIENT

O EXIMBANK

SE FIRMA CONTRATO

ﬁ

NEGOCIA ESTRUCTURA

COMPRA PROPUESTA
i < > DE CREDITO
EN CUENTA

DE
MAOUINARIA

CORRIENTE

SE INSTRUMENTA'Y

DISENA

REALIZA DISPOCISION REVISA

PROYECTO PROYECTO Y
DE ﬁ PROPONE
INVERSION CREDITO AD-
< > HOC AL

MISMO

Figura 1.5.
Esquema general. (BBVA BANCOMER, S.A, (n.d). Financiamiento Largo Plazo. Obtenida el

22 de marzo de 2013, de http://www.bancomer.com.mx/empresa/pdf/empre finlp large.pdf)
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Razones para contratarlo:

>

Flexibilidad, ya que Usted podra elegir el plazo que mas se ajuste a sus
necesidades

Versatilidad, al poder elegir la solucion que cubra sus expectativas de
negocio

Simplicidad, al ser instrumentado de manera &gil y sencilla

Competitividad, al obtener la mejores Tasas del mercado internacional
Ahorro, ya que no incurrird en costos adicionales ni tiempos muertos, al

obtener el crédito con el experto financiero Bancomer

» Comodidad y Vanguardia, al poder disponer y pagar el financiamiento por

medio de nuestra Banca Electronica
Requisitos

» Ser cliente Bancomer

» Presentar la solicitud con las condiciones requeridas y sus Estados
Financieros auditados o autorizados, para la elaboracién de su estudio de
crédito

» Firmar contrato y suscribir pagaré por el monto del financiamiento

» Para los financiamientos de bienes de capital, presentar carta solicitud en
papel membretado, misma que debera incluir:

» Datos completos del importador y exportador (nombre, domicilio, teléfono,
fax, nombre del contacto)

» Descripcién genérica del bien a importar en idioma inglés (excepto, cuando
el bien sea de origen espairiol)

» Pais de origen del bien o servicio a importar

» Grado de integracién del pais de origen (%)

» Valor total de la factura (divisa e importe), plazo del financiamiento, fecha

(s) probable (s) de embarque (s) y sefialar si el bien a importar es nuevo o

usado

BBVA BANCOMER, S.A, (n.d). Financiamiento Largo Plazo. Obtenida el 22 de marzo de 2013,

de http://www.bancomer.com.mx/empresa/pdf/empre finlp large.pdf)
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De esta manera se pudo observar cuales son los pasos y requisitos para
obtener un crédito, que otorga un banco privado, este fue un ejemplo claro para
financiar a una empresa a largo plazo, de igual manera hay otros bancos como se
ha mencionado anteriormente que ofrecen financiamientos con diferentes
aspectos pero siempre buscan y llegan al mismo objetivo. Con estas expectativas,
un micro, pequefia, mediana y grande empresa podrian llegar a sus metas futuras.

Otra manera de percibir a los financiamientos para proyectos de inversion
nos menciona Ortega (2006), son mediante préstamos, los cuales se identificaran
a continuacion:

» Préstamo para inversiones especificas (SIL); respalda la creacion, la
rehabilitacion y el mantenimiento de la infraestructura econémica, social e
industrial. Puede financiar servicios de consultoria y programas de gestion y
capacitacion.

» Préstamo para inversion y mantenimiento sectoriales (SIM). Se concentran
en programas de gestion publica en determinados sectores.

» Préstamo adaptable para programas (APL). Proporciona financiamiento en
forma escalonada para programas de desarrollo a largo plazo.

» Préstamo para el aprendizaje y la innovacion (LIL). Respalda pequefas
inversiones experimentales y proyectos de fortalecimiento de la capacidad
que, de ser fructiferos, podrian dar lugar a proyectos de mayor vanguardia
en los que se incorporen las ensefianzas y los resultados obtenidos.

» Préstamo para asistencia técnica (TAL). Se utiliza para desarrollar la
capacidad institucional en el pais del prestatario.

» Préstamo a un intermediario financiero (FIL). Proporciona recursos a largo
plazo a instituciones financieras nacionales, para financiar las necesidades
de inversion en los sectores productivos.

» Préstamo de emergencia para recuperacion (ERL). Respalda la restitucion
de bienes y la recuperacion de los niveles de produccién inmediatamente
después de ocurrido un acontecimiento extraordinario, como una guerra,

disturbios civiles o un desastre natural.
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De acuerdo con el siguiente autor las solicitudes de créditos son para
fortalecer sus necesidades donde nos menciona que:

“En la solicitud del crédito es indispensable cuantificar la necesidad de
recursos para las inversiones fijas, para el capital de trabajo y para gatos pre
operativos, si es del caso, entendiendo y aplicando los criterios que para tal fin
utilizan los intermediarios financieros. Ahora bien los intermediarios
administran lineas de crédito especificas de acuerdo con el uso que se le vaya a
dar los recursos crediticios solicitados por el emprendedor. (Flérez: 2006).”

Conforme nos mencioné en anterior autor, los financiamientos para una
empresa también pueden ser por medio de préstamos, donde se relacionan por
inversiones especificas, inversiones para mantenimiento, para asistencia técnica,
para innovacion, etc. estos préstamos pueden ayudar a un proyecto a forjar mejor
su infraestructura econdmica ofreciendo asi mejores condiciones para satisfacer
sus necesidades mismas.

Para tener un panorama mas amplio Ortega (2006), nos muestra desde
su enfoque los tipos de financiamientos que considera, financiamiento interno y
financiamiento externos, donde nos menciona que:

Financiamiento interno: cuando se utilizan los recursos internos o propios de la
empresa, se dice que es un autofinanciamiento. Entre las principales fuentes
internas de financiamiento se destacan las siguientes:

e Las utilidades reinvertidas que se generan en la empresa y no se
distribuyen entre los accionistas, sino que significan una ampliacion de la
inversion original.

e El conjunto de efectivo que obtiene la empresa con sus operaciones y que
recupera la inversion, el cual se encuentra formado por las depreciaciones,
amortizaciones y el flujo que se acumule de acuerdo con las estimaciones
de obsolescencia.

e Los incrementos de pasivos acumulados, que son una fuente de

financiamiento originada por las operaciones contables de la empresa, ya
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gue muchos servicios se pagan con posterioridad a su presentacion o
permiten acumular recursos, sobresalen los pasivos acumulados por
intereses y dividendos, sueldos y salarios, rentas y servicios publicos,
impuestos y pensiones asi como primas de antigtiedad.

También son fuentes internas de financiamiento las estimaciones de cartera
dudosa de cobro, los inventarios de lento movimiento, la baja de valor de
inversiones y cualquier otra que, por politica contable, disminuyen los
resultados sin necesidad de utilizar fondos.

Financiamiento externo: las fuentes externas o ajenas 0 ajenas de

financiamiento se clasifican en el pasivo de la empresa y sus fondos exigibles,

segun su duracion en el corto, mediano y largo plazo. Las modalidades de

financiamiento externas son muy amplias y entre ellas se destacan las siguientes:

Crédito comercial. Es el que otorgan los proveedores de bienes y servicios
con base a la confianza que se tenga en la empresa.

Crédito bancario. Es el que otorgan las instituciones financieras, como
bancos y fideicomisos, y se realiza a través de descuento de documentos,
préstamos refaccionarios, préstamos hipotecarios, descuento de crédito
en libro (factor de actualizacion) tarjetas de crédito etc.

Crédito particular. Es el que proporciona a la empresa los accionistas, los
conocidos o las empresas filiales.

Crédito colectivo. Se realiza a través de las emisiones del papel comercial
que el inversionista adquiere para cobrar el importe de pagare en la fecha
en que se especifique y de obligaciones quirografarias e hipotecarias. Se
llama crédito colectivo por que los documentos los emite la empresa y los
coloca al publico en general, ademas de que la propia empresa impone las
condiciones de emision.

Casi-capital. Se le llama asi porgue tiene algunas caracteristicas tanto

como del crédito como del capital. Se realiza a través de una colocacion
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de obligaciones convertibles en acciones, las cuales ganan un interés en
tanto no sean convertidas. También se realiza a través de la colocacion de
las acciones preferentes no participantes con voto limitado, es decir, son
casi-capitales.

e Capital. Es una de las principales fuentes externas de financiamiento de la
empresa, ya que en este caso se hace una clara distincion entre los

propietarios de la empresa y la propia empresa.

2.6.1. BANCA DE INVERSION

Se conoce como banca de inversion o banca de negocios a las
entidades que se especializan en obtener dinero u otros recursos financieros para
que las empresas privadas o los gobiernos puedan realizar inversiones. Dichos
instrumentos financieros son obtenidos por la banca de inversion a través de la
emisién y comercializacion de valores en los mercados de capitales. Para dar pie
a este punto el siguiente autor nos indica que la Banca de inversion es un servicio
de financiamiento que ofrece a los proyectos de inversion;

“El servicio de banca de inversion de Bancomext ofrece consistencia en el

disefio y estructuracién de esquemas alternativos de financiamiento para el
desarrollo de proyectos, utilizando ingenieria financiera, productos derivados,
emisiones de instrumentos de deuda, bursatilizacién de activos, sindicacion de
créditos, fusiones y adquisiciones , entre otros, permitiendo la incorporacién de
las empresas mexicanas en actividades de comercio exterior y el
fortalecimiento de las que ya participan en estas. De igual forma
proporcionando asesoria y apoyo para la implementacion de programas de

reestructura gerencial a empresas que presentan problemas en su estructura
financiera. (Ortega: 2006)”

La banca de inversion apoya a los proyectos para obtener financiamientos y
grandes beneficios, para su desarrollo empresarial y funcionamiento de
actividades del comercio. Bancomext es uno de los impulsores mas importantes
en México para proporcionar créditos para los proyectos o empresas mexicanas

donde les permite generar mas ingresos a sus activos.
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Para poder interpretar mejor el funcionamiento de Bancomext explicaré a
continuacion los diferentes tipos de financiamientos que otorga dicha organizacion,

para un proyecto de inversion:

Banco nacional de comercio exterior (Bancomext); Banca de inversién:
Capital de trabajo:

Son créditos destinados a apoyar las necesidades financieras de las
empresas para llevar a cabo sus actividades productivas relacionadas con las
exportaciones mexicanas. Estos apoyos financieros pueden canalizarse a:
Producciéon, compra de materias primas nacionales o importadas, acopio o
mantenimiento de inventarios, ventas de exportacion directas, o construcciéon y
equipamiento de naves industriales para venta o arrendamiento.

Beneficiarios:
» Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que
provean insumos, servicios 0 bienes intermedios o finales que se
incorporen a productos o servicios de exportacion.

» Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

A\

Empresas que sustituyan importaciones.

» Empresas mexicanas que importan materias primas, insumos o
componentes para sus procesos de produccion destinada al mercado
internacional

Beneficios:
» Financiamiento hasta del 100% de sus requerimientos para compra de
materia prima, pago de gastos de produccién y otros servicios.
Equipamiento:
A través de los créditos para equipamiento se apoya la adquisicion de
maquinaria y equipo nuevo o usado de origen nacional o de importacion para el

crecimiento y la modernizacién de la planta productiva.
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Beneficiarios:
» Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que
provean insumos, servicios 0 bienes intermedios o finales que se
incorporen a productos o servicios de exportacion.

» Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

Y

Empresas que sustituyan importaciones.

» Empresas mexicanas que importen materias primas, Iinsumos o
componentes para sus procesos de produccion destinada al mercado
internacional.

Beneficios:

» Se financia hasta el 85% del importe de la factura en el caso de
modernizacién o ampliacion de empresas en marcha, sin incluir impuestos,
transporte, seguro instalacion, entre otros.

» Plazos de hasta 7 afios con pagos mensuales, trimestrales o semestrales.

Crédito para proyectos de inversion:

Créditos mayores a 3 millones de ddlares destinados a apoyar proyectos
de inversion para la implantacion, adecuacion, ampliacibn o modernizacion de
instalaciones productivas y bodegas de almacenamiento, incluyendo la adquisicion
de maquinaria y equipo.

Beneficiarios:

» Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que
provean insumos, servicios 0 bienes intermedios o finales que se
incorporen a productos o servicios de exportacion.

» Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

A\

Empresas que sustituyan importaciones.
» Empresas mexicanas que importan materias primas, iNnsumos o
componentes para sus procesos de produccion destinada al mercado

internacional.
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Beneficios:

>
>

Créditos en ddlares o en moneda nacional.

Plazos hasta por 15 afios en funcion de los flujos esperados del proyecto de
inversion. En el caso de empresas de nueva creacion, financiamos hasta el
50% del importe del proyecto. Para empresas que estan operando, hasta el
85% del importe del proyecto o inversion sin que el monto exceda un 30%

de incremento del activo fijo.

Construccion de naves industriales:

Financiar la construccion y equipamiento de naves industriales para venta

o arrendamiento a empresas en la cadena de exportacion, que cuenten con un

esquema de recuperacion concertado.

Beneficiarios:

>

Empresas constructoras e inmobiliarias desarrolladores de naves
industriales, donde la beneficiaria 0 sus accionistas preferentemente

deberan tener una experiencia minima de cinco afios en la industria.

Beneficios:

>

Hasta el 100% del costo de la construccion de la nave industrial y su
equipamiento, sin exceder el 90% de la inversion total incluyendo el terreno.
El valor del terreno se determinara mediante avaluo bancario.

La empresa debera realizar su aportacion previo a la disposicion del crédito,
indistintamente podré utilizar recursos de su generacion interna o de
aportaciones de los socios.

En caso de operaciones que cuenten con un “Take Out” emitido por una
institucion financiera extranjera, el importe del crédito maximo debera ser
por el monto autorizado por dicha institucion, menos la provision
correspondiente para intereses.

Linea de crédito revolvente con vigencia de hasta 4 afos.
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Arrendamiento de naves industriales:

Financiamiento del desarrollo de infraestructura industrial, la
construccion, adquisicion de naves industriales y/o el pago de pasivos cuyo
destino haya sido el desarrollo de infraestructura industrial, mediante el anticipo
del flujo proveniente de las rentas de contratos de arrendamiento de naves
industriales.

Beneficiarios:

» Empresas constructoras e inmobiliarias desarrolladores de naves
industriales, donde la beneficiaria 0 sus accionistas preferentemente
deberan tener una experiencia minima de cinco afios en la industria.

Beneficios:

» Se apoyaran naves y/o portafolios de naves industriales que cuenten con
contrato de arrendamiento (u operaciones que se encuentren soportadas
como “Shelter”) anticipando los flujos de los contratos que se presenten a
Bancomext, sin exceder del 90% del valor del inmueble conforme avalto
bancario o bien del 90% de la inversion recién realizada no mayor a 6
meses.

» El monto a anticipar podra ser de hasta el Valor Presente Neto (VPN) del
90% de los flujos de los contratos proyectados a un plazo de hasta 18 afios,
tomando como referencia para el célculo la renta estipulada en los
contratos y como tasa de descuento la tasa de interés aplicable a la
disposicion que se trate.

» El plazo de disposicion sera de hasta 4 afios a partir de la firma del contrato
de crédito, con un plazo de amortizacion para cada disposicién de hasta 10
afios, mediante amortizaciones mensuales crecientes, con la posibilidad de
incluir un pago final de hasta el 75% del monto dispuesto.

» En caso de que los contratos de arrendamiento tengan un plazo mayor, el
plazo de amortizacion del crédito podré ser hasta la vigencia del contrato de

arrendamiento.
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Crédito estructurado:

Disefio y estructuracion de esquemas de financiamiento mayores a USD
10 millones que permiten a las empresas mexicanas competir en las licitaciones
publicas internacionales, tanto en México como en el extranjero.

Beneficiarios:

» Empresas que requieran cubrir con financiamiento los costos de desarrollar
proyectos, tanto nacionales como internacionales.

» Empresas exportadoras directas o indirectas y proveedores de empresas
generadoras de divisas. Empresas que sustituyan importaciones.

Beneficios:

» Desarrollo de esquemas de ingenieria financiera que permiten atender las
necesidades especificas de los proyectos en los que participan las
empresas.

» Apoyo a empresas para su incorporacion en actividades de comercio
exterior y fortalecimiento de las que ya participan en proyectos
internacionales.

» Internacionalizacion de empresas mexicanas.

Crédito sindicado:

El crédito sindicado es un instrumento crediticio que busca la distribucién
de riesgos en operaciones de financiamiento en las que existe una comunidad de
intereses entre entidades distintas que confian la gestion de un crédito concedido
conjuntamente a un banco agente, el cual se encarga de las relaciones entre
prestamistas y el prestatario.

En créditos sindicados Bancomext puede participar como banco agente o invitado.
Beneficiarios:

» Empresas que requieran cubrir necesidades corporativas de financiamiento,
como pueden ser las necesidades de capital de trabajo, proyectos de
inversion y proyectos de infraestructura.

» Empresas exportadoras directas o indirectas y proveedores de empresas

generadoras de divisas.
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Beneficios:

» Bancomext desarrolla esquemas de ingenieria financiera que permiten

>

atender las necesidades especificas de los proyectos en los que participan
las empresas.

Apoyo a empresas para su incorporacion en actividades de comercio
exterior y fortalecimiento de las que ya participan en proyectos

internacionales.

» Internacionalizacion de empresas mexicana.

Crédito corporativo:

Disefio y estructuracion de esquemas de financiamiento mayores a USD

10 millones que permiten a las empresas mexicanas competir en las licitaciones

publicas internacionales, tanto en México como en el extranjero.

Beneficiarios:

>

>

>

Empresas tenedoras o subsidiarias de un grupo empresarial que requieran
cubrir necesidades corporativas de capital de trabajo revolvente o
permanente.

Empresas exportadoras directas o indirectas y proveedores de empresas
generadoras de divisas.

Empresas que sustituyan importaciones.

Beneficios:

>

A\

Financiamiento para la adquisicion de insumos y pago tanto de la empresa
tenedora como de la subsidiaria.

Financiamiento a plazo de las ventas.

Refinanciamiento de deuda.

Financiamiento para el pago de impuestos y otros pasivos 0 propositos

generales corporativos.
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PYMEX: pequefias y medianas empresas exportadoras

Apoyo financiero a través de intermediarios financieros, Financiamientos
hasta 3 millones de dolares o su equivalente en pesos mexicanos.

En Bancomext se ha diseflado una gama de productos y servicios
financieros en apoyo a las Pequeiias y Medianas Empresas Exportadoras
Mexicanas (PYMEX), asi como a empresas relacionadas con el comercio exterior,
generadoras de divisas y del ramo turistico, a través de nuestra red de
Intermediarios Financieros, con diferentes opciones de financiamiento que cubren
necesidades de capital de trabajo, compra de materias primas, maquinaria y

equipos, equipamiento, proyectos de inversion y cartas de crédito.

PROMEXICO, (2011). Catadlogo de Financiamiento y Programas Federales de Apoyo.
Obtenida el 21 de marzo de 2013, de
http://www.promexico.gob.mx/work/models/promexico/lnteractivos/Catalogo _de Programas
Federales de Apoyo 2010.pdf

Por consiguiente expligue, qué Bancomext otorga financiamientos
destinados a atender los requerimientos que sean necesarios para una empresa,
ya sea de corto, mediano y largo plazo, mediante créditos para: capital de trabajo,
equipamiento, crédito para proyectos de inversién, construccion de naves
industriales, crédito sindicado, crédito corporativo y créditos estructurados ya sean
estos participantes en el comercio exterior mexicano e incluyendo a exportadores
y sus proveedores, importadores y empresas que sustituyen importaciones. De
esta forma se esclarecié este punto para tener un panorama mas amplio acerca
de financiamientos para proyectos de inversion a través de la banca de inversion.

En general la banca de inversibn no es mas que el apoyo que
proporciona a aguellas empresas necesitadas ya sea para incrementar su
rentabilidad econdmica, para adquirir nueva tecnologia, maquinaria, mano de

obra, para expansion, etc.
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2.6.2. PARTICIPACION DE NACIONAL FINANCIERA EN LOS PROYECTOS DE
INVERSION.

Para poder saber un poco mas acerca de nacional financiera me he
permitido analizar algunos puntos importantes en el que se identifican la estructura
y definicion de ésta, mismos que a continuacion sefialo:

Nacional Financiera Sociedad Andonima (NAFINSA) se crea en 1934
como instrumento ejecutor de importantes transformaciones socioeconémicas que
cambiarian el rumbo del pais. En un principio su propoésito principal fue promover
el mercado de valores y propiciar la movilizacion de los recursos financieros hacia
las actividades productivas, proporcionando liquidez al sistema financiero nacional
mediante la desamortizacion de los inmuebles adjudicados como garantia en la
etapa revolucionaria.

NAFINSA otorga recursos financieros y garantias, ademas de ser agente
financiero del Gobierno Federal en lo relativo a la negociacién, contrataciéon y
manejo de créditos del exterior, cuyo objetivo sea fomentar el desarrollo
econOémico; asi como ofreciendo servicios fiduciarios a los sectores publico y
privado.

Nacional Financiera (NAFINSA) es un banco estatal en México
encargado de apoyar con financiamiento, capacitacién y asistencia técnica a las
pequefias y medianas empresas, parte fundamental de las economias de todos
los paises del orbe, al generar una gran proporcion del Producto Interno Bruto y
del empleo.

De ahi que el Gobierno Federal mexicano ha convertido a Nacional
Financiera en el principal detonador del financiamiento y servicios de apoyo
destinados a este segmento del aparato productivo nacional, de igual manera es

impulsor para los proyectos de inversion.
Copyright Nacional Financiera, (2008). Nacional Financiera Historia/Antecedentes. Obtenida

el 27 de marzo de 2013, de http://www.nafin.gob.mx/portalnf/content/sobre-

nafinsa/historia/antecedentes.html
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Es primordial saber que tanto influye en los proyectos de inversion por eso
nos dimos a la tarea de saber que tanto tiene de participacion NAFINSA en estos,

para precisar un poco mas; el siguiente autor nos menciona que:

“La participacion de nacional financiera en los proyectos de inversion se da
en forma directa e indirecta: Directa: mediante la subscripcion de acciones
hasta 25% del capital social de la empresa y su permanencia no puede exceder
de un plazo méaximo de siete afios. Indirecta: las sociedades de inversion de
capitales se integran mediante aportaciones de inversionistas privados y/o
institucionales; son por definicion empresas dedicadas a invertir en el capital

social de otras empresas.” (Ortega: 2006).

2.7. ELEMENTOS PARA LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

2.7.1. ESTUDIO DE MERCADO

El concepto de estudio de mercado usualmente se identifica con la
definicion del precio y la demanda a que los consumidores estan dispuestos a
comprar. Aqui se define la cuantia de su demanda e ingresos de operacion, como
por los costos e inversiones implicitos. (Ortega: 2006). El estudio de mercado es
mas que el andlisis y la determinacion de la oferta y demanda o de los precios del
proyecto, muchos costos de operacion pueden preverse simulando la situacion
futura y especificando las politicas y los procedimientos que utilizara como
estrategia comercial.

Detectar las necesidades del mercado y el producto adecuado para el
mismo, es la gran meta de cualquier inversionista. Si bien sabemos que existe
alguna informacion general sobre el mercado, conocer el detalle, el momento, el
lugar y el producto mas adecuado, son algunas de las variables que con toda
seguridad nos deben conducir al éxito; lo cual el estudio de mercado no es mas
que la cuantificacion de la demanda, oferta, el analisis de los precios y el estudio
de la comercializacién. Para el siguiente autor la definicion de mercado es la

siguiente:
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Un mercado es un grupo de compradores y vendedores de un determinado
bien o servicio. Los compradores determinan conjuntamente la demanda del
producto y los vendedores, la oferta. (Mankiw: 2009). Se puede entender que los
términos oferta y demanda se refieren a la conducta de las personas cuando se
interrelacionan en los mercados competitivos.

Estudio de mercado con este nombre se denomina la primera parte de la
investigacion formal del estudio. Consta basicamente de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la
comercializaciéon. (Baca, 2001). El estudio de mercado consiste en una iniciativa
empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de una
actividad econdmica con el propdsito de identificar los puntos tales como demanda
y oferta etc.

Es necesario y extremadamente importante para un emprendedor o un
empresario, antes de poner en marcha un nuevo proyecto empresarial, realizar
una investigaciéon comercial, un estudio de mercado para comprender la situacion
y necesidades del mercado, para poder enfocar el negocio y tener, de esta
manera, mayores probabilidades de éxito.

A través del estudio de mercado se determina en qué condiciones se
podria efectuar la venta de los voliumenes previos, asi como los factores que
podrian modificar la estructura comercial del producto estudiado, incluyendo la
localizacion de los competidores y la distribucion geografica de los principales
centros de consumo.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y
analisis de datos e informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado.
Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o
servicio, mejorar productos 0 servicios existentes y expandirse a nuevos
mercados.

El estudio de mercado en los proyectos de inversion privados busca

cuantificar los bienes y/o servicios que la empresa debe producir y vender para
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satisfacer las necesidades del consumidor final. En los proyectos publicos, los
esfuerzos se orientan hacia el mejoramiento de las condiciones econdémicas y
sociales de la comunidad que se beneficia con el proyecto. Para su realizacion, se
identifican una serie de variables de tipo econdmica, financiera, social,
organizacional, y de produccion, que al ser tenidas en cuenta permitan desarrollar
con posibilidades de éxito, el plan de negocio que se esta elaborando. (Flérez:
2006). El estudio de mercado es para descubrir lo que la gente quiere, necesita o
cree. También puede implicar el descubrir como acttan las personas. Una vez que
la investigacibn estd completa, se puede utilizar para determinar cémo
comercializar su producto.

De acuerdo con Cordoba (2006), el estudio de mercado debe analizase
bajo diferentes aspectos que cubran el proyecto los cuales son:

El mercado es el punto de encuentro de ofertantes con demandantes de
un bien o servicio, para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad y
precio.

En el estudio de mercado se tiene que:
e Es el punto de partida de la presentacion detallada del proyecto.
e Sirve para los andlisis técnicos, financieros y econémicos.
e Abarca variables sociales y econémicas.
e Recopila y analiza antecedentes para ver la conveniencia de producir para
atender una necesidad.

Con el estudio de mercado se busca estimar la cantidad de bienes y
servicios que la comunidad adquiera a determinado precio. La definicion del
mercado o segmentos del mercado al que van a ser destinados los productos y/o
servicios a ofrecer y las correspondientes estrategias de mercado, como base
para el planteamiento financiero y la evaluacién, exige conocer con el mayor grado
de exactitud un conjunto de variables, mas importantes que el precio o la

demanda, entre las que se encuentra el analisis de las fuerzas que mueven la
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competencia en el mercado. El estudio de mercado puede ser utilizado para
determinar que porcién de la poblacion comprara un producto o servicio, basado
en variables como el género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos. De esta forma
damos entrada al estudio de mercado que es el analisis de variables y puntos
como el precio y la demanda del producto o servicio que se esté planeado ofrecer
a la sociedad.

Segun Cordoba (2006), en el estudio de mercado se deben considerar

algunos aspectos de caracter general tales como:
+« Verificar que existe un mercado insatisfecho y que es viable, desde el punto
de vista operativo, introducir en este mercado el producto objeto de estudio.
« Demostrar que tecnolégicamente es posible producirlo, una vez que se
verificd que no existe impedimento alguno en el abastecimiento de todos los
iNsumos necesarios para su produccion.
% Demostrar que es econdmicamente rentable llevar a cabo su realizacion.
Algunas de las ventajas y desventajas del estudio de mercado se
mostraran de la siguiente manera:

o Permite descubrir oportunidades comerciales.

o Permite satisfacer con mayor medida las necesidades de los consumidores.

o Las empresas obtendrdn mayores ingresos como consecuencia de un
mayor volumen de ventas o mayores beneficios.

e Elevados costos como consecuencia de la amplitud de la gama de
productos y la necesidad de aplicar diferentes programas comerciales.

e No siempre es posible aprovechar las economias de escala.

De acuerdo con los objetivos, ventajas y desventajas del estudio de
mercado es posible dirigir una oferta de productos, de tal forma, que exista un
producto que ocupe en mayor medida a las necesidades de los consumidores con
lo que se obtendra mayores beneficios. Los objetivos y metas son primordiales
para la realizacion de cualquier tipo de proyecto porque podran alcanzar sus

propuestas deseadas.
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Para comprender mejor los objetivos del estudio de mercado se mostraran
en la siguiente figura 1.6.

El objetivo del estudio de mercado es determinar la cantidad de bienes y/o servicios
provenientes de una nueva unidad productora que en cierta area geogréfica y bajo
determinadas condiciones la comunidad estaria dispuesta a adquirir para satisfacer sus

necesidades
¢, Qué producir?
¢, Para quién producir?
¢, Cuéanto producir?

¢A qué precio?

v

¢,Cémo producir?

¢,Cuanto producir?

< ¢ Doénde producir?

Conviene entender la nocién de mercado en un sentido amplio. Debe incluir el
ambiente en el que la empresa ha de vivir y al que debe adaptarse.

\

Figura 1.6

Objetivos del estudio de mercado. (Ortega, 2006).
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Para Fernandez (2007), el estudio de mercado lo concibe desde el punto
de vista de dos enfoques los cuales son:

Enfoque social del estudio de mercado: los estudios de mercado a nivel
social se basan en la existencia de un problema por lo que deben determinar cual
es la poblacion de referencia sobre la que est4 basada la existencia del problema,
cual es la poblacién afectada y a que parte de esa poblacion estara enfocado el
proyecto.

Enfoque privado del estudio de mercado: a diferencia del estudio de
mercado para la solucién de un problema comunal o de caracter publico, los
estudios de mercado privado buscan conocer el comportamiento del mercado ante
la introduccion de un producto de consumo, por lo que se requiere estudiar
variables como los precios, la demanda y la oferta la comercializacion.

El estudio de mercado busca alternativas del producto o servicio para
saber a quién sera dirigido donde se ubica geograficamente este mercado, cual es
la oferta y la demanda existente de productos y de materias primas para todo lo
mencionado se necesita analizar diferentes puntos los cuales son, producto,
mercado, oferta y demanda de mercado, materia prima y precio del producto. Para

el siguiente autor identifica al estudio de mercado como:
“Para los fines generales de la ciencia econdémica la concepcion del
mercado aparece como una resultante de la confluencia de personas e
instituciones en actitud de ofrecer o demandar bienes o servicios, y de cuyas
acciones surge la formacién de un precio, en un lugar y a un determinado
tiempo. El mercado concebido en esta forma, culmina un proceso econémico
de produccion en el cual intervienen individuos o instrucciones cuyo fin principal
es la satisfaccién de necesidades. El mercado ha sido definido como “el area
en el cual convergen las fuerzas de la oferta y la demanda para establecer un
precio.” (Erossa: 2004)
De tal forma el estudio de mercado se identifica por el precio o la
demanda de algun producto o servicio ya sea existente 0 no, lo cual éste mismo
busca satisfacer las necesidades de la sociedad en general por tal motivo de esta

manera se analiza el mercado.
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O bien para tener un panorama mas amplio acerca de la definicion de

mercado muestro la siguiente figura 1.7 que nos indica las diferentes definiciones

de los distintos tipos de mercado:

Tipo de mercado

Definiciéon

Mercado de dinero

Aquel en el que hay una interrelacion entre una persona
gue necesita dinero para invertirlo y otra que, al tener un
excedente de dinero lo invierte para incrementarlo.

Mercado del turismo

Esta formado por personas nacionales y extranjeras que
requieren de un servicio turistico y que pueden adquirir
toda clase de productos en el territorio.

Mercado de capitales

En el que la gente compra algo para darle valor a medida
gque pasa el tiempo, es decir, le va agregando valor.

Mercado internacional

Es aquel que comercializa productos y servicios en el
extranjero.

Mercado nacional

Es aquel que efectla intercambio de bienes y servicios
en todo el territorio nacional.

Mercado regional

Es aquel que cubre zonas geogréficas determinadas
libremente y que no necesariamente coinciden con los
limites politicos.

Mercado de
comercial al mayoreo

intercambio

Es aquel que se desarrolla en areas en las que las
empresas trabajan al mayoreo dentro de la ciudad.

Mercado metropolitano

Cubre un area dentro y alrededor de una ciudad
relativamente grande.

Mercado local

Puede desarrollarse en una tienda establecida o en
modernos centros comerciales dentro de una area
metropolitana.

Mercado del consumidor

En este tipo de mercado los bienes y los servicios son
rentados o comprados por individuos para uso personal,
no para ser comercializados.

Mercado del

industrial

productor

(0]

Esta formado por individuos y organizaciones que
adquieren productos, materia prima y servicios para la
produccién de otros bienes y servicios.

Mercado del revendedor

Esta conformado por individuos y organizaciones que
obtienen utilidades al revender o rentar bienes y servicios
a otros, a este mercado se le llama también de
distribuidores o comercial.

Mercado de gobierno

Estad formado por instituciones del gobierno y del sector
publico que adquieren bienes y servicios para llevar a
cabo sus funciones.

Figura 1.7

Tipos de mercado. (Ortega: 2006)
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2.7.1.1 ESTRUCTURA DEL MERCADO

El estudio de mercado consta basicamente de la determinacion de la
oferta y la demanda, el analisis de precios y los canales de comercializacion; para
el proyecto de inversion que estamos evaluando.

El mercado por definicién es el lugar donde el juego de la oferta y la
demanda coexiste para el intercambio monetario de bienes y servicios, a
continuacion muestro un diagrama en el que podemos observar la estructura del

Anélisis del Mercado.

Andlisis de mercado

Identificacién del producto

~\

Andlisis de la Analisis de la Andlisis de los Andlisis de la
oferta demanda precios comercializacion

Conclusiones del analisis de mercado

Figura 1.8

Estructura. (Ortega: 2006)
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La estructura del estudio de mercado tiende a cubrir los aspectos
generales tales como: analisis de la oferta, andlisis de la demanda, analisis de los
precios y analisis de la comercializacion, estas caracteristicas ayudaran al estudio
saber que tan factible ser& el producto o servicio.

De otra manera para identificar la estructura del estudio de mercado
puede ser mediante mercados competitivos, mercados monopdlicos, mercados
oligopolicos etc. A continuacion, Cordoba (2006), nos dice que la estructura puede
ser identificada de la siguiente manera:

El primer aspecto que debe considerarse en el estudio de mercado es la
identificacion de su morfologia. Para ello el camino méas sencillo es utilizar las
categorias desarrolladas por la teoria econdémica que permiten, en forma
esquematica, dividir los mercados en categorias teoricas:

» Competitivos

»Monopolicos

»Monopsonios

»Oligopdlicos

»De competencia monopolistica

Esta clasificacion permite allanar el camino del analisis. Si bien se debe
reconocer que es dificil encontrar mercados que encajen exactamente en los
modelos, su utilidad reside en que al identificar las caracteristicas basicas se
puede centrar el anadlisis en los aspectos relacionados con la competitividad,
dejando para las etapas posteriores del estudio la profundizacion de los aspectos
secundarios.

Mercados competitivos: dentro de esta categoria se identifican todos
aguellos mercados caracterizados por; un alto nimero de participantes (oferentes
y demandantes), inexistencia de barreras de acceso y un bajo grado de
diferenciacion de los productos. Estas tres caracteristicas basicas del mercado
tienen una implicacion significativa en los estudios que deben realizarse en las

diferentes etapas el proyecto.
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En efecto, si los productos: son homogéneos o relativamente
homogéneos, el consumidor no puede identificar el producto de un determinado
productor o simplemente no lo considera importante. (Cérdoba: 2006). Son todos
aguellos que buscan ampliar su mercado a través de su competencia con los
diferentes proveedores o con ellos mismos ofreciendo productos o servicios
similares donde el consumidor no identifique las caracteristicas de los demas
productos similares a él.

Mercados monopdlicos: en este caso las condiciones de competitividad
estan fijados por el Unico productor existente. Si bien existen diferentes causas
para que un mercado adopte una estructura monopdlica, en general existen dos
tipos de origen para un monopolio: el legal o el tecnolégico

En el primer caso el monopolista goza del llamado monopolio legal, es
decir se trata de un mercado al que se le han estructurado barreras de acceso
eliminado la posibilidad que exista otro competidor.

Un ejemplo claro de monopolios pueden ser Coca-Cola, Bimbo, Pepsico
etc. pues tienen el mayor control del mercado por lo tanto el consumidor adquiere
sus productos mayoritariamente.

Mercado monopsonios: en este punto los mercados presentan una
oferta y una demanda concentrada a un uUnico comprador. El comprador es el
dominante del mercado e impone sus condiciones de precio, calidad, condiciones
de entrega etc. Un ejemplo claro podria ser la agricultura en donde es muy comun
en los mercados agricolas que su produccion agropecuaria puede ser mediante
costos de transporte, tamafio de mercado, dominio de la cadena de distribucion,
disponibilidad de sistemas de acopio etc. De esta forma los mercados
monopsonios son del tipo de caracter que dominan en su ramo ya sea desde el
precio hasta el tipo de entrega que se realizara, ellos proponen e imponen sus
propias condiciones de compra y venta de sus productos o servicios ya sea el

caso del ofertante.
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Mercados oligopdlicos: El oligopolio es la organizacién del mercado en
la cual hay pocos vendedores de una mercancia. Debido a que hay pocos
participantes en este tipo de mercado, cada oligopdlico estd al tanto de las
acciones de los otros. Uno de los escenarios mas comunes del oligopolio es la
guerra de precios en la que los participantes reaccionan mediante acciones
depredadoras con el objetivo de mantener o ganar participacion en el mercado.

Mercados de competencia monopolistica: es un tipo
de competenciaen la que existe una cantidad significativa de productores
actuando en el mercado sin que exista un control dominante por parte de ninguno
de estos en particular. Esta es muy frecuente dentro de los mercados de
productos que se encuentran normalmente en los supermercados, donde existen
productos de diferentes marcas, pero con caracteristicas particulares y dentro de
cada grupo de producto, las caracteristicas los hacen diferentes unos de otros,
pero lo suficientemente parecidos para competir con otros productores y entre si.

En sintesis, la competencia monopolistica describe a un tipo de mercado
en el que existen 1) muchos vendedores (empresas) que compiten ofreciendo
productos similares pero no idénticos, y 2) muchos compradores que perciben las
diferencias existentes entre los productos (en cuanto a calidad, disefio,
prestaciones, servicios) por lo que estan dispuestos a pagar diferentes precios por
ellos. En consecuencia, cada empresa influye en cierta medida en el precio de su
producto o ejerce un cierto control sobre él, y hace uso de las herramientas de
mercadotecnia (como la publicidad, la marca y la venta personal) para diferenciar
sus ofertas.

De acuerdo con Erossa (2004), la estructura del estudio de mercado se
da por su naturaleza, los mercados pueden ser de libre competencia, monopolio,
oligopolio 0 monopsonio, cuyas caracteristicas principales se indican en la figura
1.9
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Nombre Caracteristicas principales

Gran namero de vendedores.

Gran numero de compradores.
Tipificacion del producto.

Libertad de seleccion del producto.
Indivisibilidad de producto y de precio.
Enfrenta una demanda perfectamente
elastica.

Mercado de libre competencia,
libre concurrencia, o
competencia perfecta.

e Influencia de wun solo productor o
vendedor sobre el precio.

Monopolio e Escasa oferta.
e Enfrenta una demanda perfectamente
elastica.

e Influencia de un solo comprador o grupo
de compradores sobre el precio.
Monopsonio e Escasa demanda.

e Un numero pequefio de vendedores que
obra de comun acuerdo puede ser:

¢ Con tipificacion de producto (puro).

Oligopolio e Con mercancias diferenciadas.

e Con liderazgo del precio.

Figura 1.9
Naturaleza econdmica de los mercados. (Erossa: 2004)

Por lo tanto, en este punto se puede sefalar que la estructura del estudio
de mercado se inicia por un analisis de mercado seguido por el analisis de la
oferta, analisis de la demanda, analisis de los precios y un analisis de la
comercializacion; todo esto hace un conjunto en el que se debe analizar para
poder llegar a una posible respuesta en el que siempre se va a buscar un
resultado positivo para poder invertir en un proyecto y para saber qué tan viable

sera dicho proyecto en el mercado.
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Partiendo de lo anteriormente mencionado la estructura del estudio de
mercado se puede analizar desde el punto de vista en que se encuentre el
proyecto, ya sea desde el tipo de mercado donde se localice por ejemplo por
medio del mercado monopdlico, mercado monopsonio, mercado oligopdlico etc.
Estos mercados nos pueden indicar de que capacidad podria ser un proyecto, por
su estado dominante en el mercado global o por ser dominante en el mismo y con

sus competidores, ofreciendo asi un producto o servicio para la sociedad.

2.7.1.2 PRODUCTO

Se puede entender que un producto es un conjunto de atributos fisicos y
tangibles reunidos en una forma identificable. Cada producto tiene un nombre
descriptivo 0 genérico que todo mundo comprende: manzanas, pelotas de beisbol,
televisores, zapatos, etc. Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles
que incluye el empaque, color, precio, prestigio del fabricante, prestigio del
detallista y servicios del fabricante. La idea basica en esta definicion es que los
consumidores estan comprando algo mas que un conjunto de atributos fisicos. En
lo fundamental estan comprando la satisfaccion de sus necesidades o deseos.

Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para
satisfacer un deseo 0 una necesidad. El producto es parte de lamezcla de
marketing (también conocido como "Marketing Mix" o "Las cuatro P") de la
empresa, junto al precio, distribucién y promocion.

Todo lo que el comprador recibe cuando efectia un acto de compra: el
producto propiamente dicho (bien o servicio), el envase, la garantia y los servicios
complementarios. El producto debe responder a las necesidades de los
consumidores y no a las preferencias de los ejecutivos y técnicos de la empresa.
Un producto comercial es algo mas que un bien o servicio que satisface una

determinada necesidad.
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Un producto comercial es, en realidad, una combinacion de atributos:
disefio, color, calidad, costeo, envasado, tamafo, duracion, peso, etcétera. Todo
esto engloba a un producto que puede ser enviado al mercado y asi poder
adquirirlo, para asi poder satisfacer alguna necesidad.

De acuerdo con Cérdoba (2006), los productos se clasifican en bienes de
consumo Yy bienes de capital, al estudiar al producto se debe tener en cuenta:

Grado de diferenciacion de los productos: qué tipo de productos y
subproductos pueden identificarse; que aspectos los diferencian existencia de
primeras y segundas marcas, con diferentes precios.

Requerimientos técnicos de los productos: necesidad o no de una cadena
frio, de redes de transporte especial, tipo de embalaje requerido, reconocimiento
por marcas etc.

Los bienes de consumo, se ofrecen al usuario sin sufrir alguna
transformacion; los bienes intermedios son utilizados como insumo para la
produccion de otros bienes o servicios y los bienes de capital o de inversion son
utilizados como medios en el proceso de transformacion de la produccion de otros
bienes o servicios.

Los productos, su principal prioridad es de satisfacer alguna necesidad
del ser humano ya sea a través por medio de bienes tangibles donde ofrezcan
calidad y a un precio justo para que puedan ser adquiridos por los consumidores.

Para Ferré (2008), la clasificacion de los productos se da a través por
medio de su tangibilidad, y por su finalidad del producto, donde se reflejara a
continuacion:

Clasificacion de los productos de consumo

Segun su tangibilidad
e Bienes de consumo no duraderos: son los bienes tangibles que se
consumen en forma rapida y de una sola vez. Como por ejemplo: alimentos,

combustibles, etc.
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Bienes de consumo duraderos: son bienes tangibles que se pueden
utilizar varias veces; por ejemplo: electrodomésticos, ropa, coches, etc.
Servicios: son las actividades, usos y beneficios que se venden, por

ejemplo, reparaciones de electrodomeésticos, corte de pelo, etc.

Segun su finalidad (o situacion de compra)

Bienes de conveniencia: son aquellos que se adquieren habitualmente de
forma inmediata y sin mayor esfuerzo, suelen tener un precio bajo; por
ejemplo, diarios, cigarrillos, caramelos. Se incluyen:

Bienes rutinarios: son los que se compran habitualmente, pueden implicar
un esfuerzo en la compra al no estar disponible en cualquier punto de
venta, una determinada marca no siempre esta disponible en un mercado
de facil acceso. Por ejemplo, cerveza marca xxx, vino marca yyy, galletas
marca zzz, etc.

Bienes de compra impulsiva: se compran sin ninguna planificacion o
basqueda, simplemente porque se tiene el impulso de compra en el
momento que se perciben, se adquieren inmediatamente y sin esfuerzo
alguno. Se encuentran disponibles en muchos puntos de ventas de facil
acceso, se colocan cerca de las cajas de cobro en las tiendas, kioscos, etc.
Un ejemplo claro es la descarga de contenido a los teléfonos moviles, se ve
la publicidad y se compra el contenido inmediatamente, a un precio muy
accesible y directamente desde el teléfono sin tener que trasladarse a
adquirirlo a ningun sitio; otro ejemplo puede ser adquirir un helado de bajo
precio en dias de calor. (Se aclara que en la compra de cualquier producto
siempre hay alguna cuota de impulso por parte del comprador, o que no
implica que la compra sea impulsiva.)

Bienes de emergencia: se adquieren cuando surge una necesidad
urgente; por ejemplo, curitas cuando uno se lastima, paraguas cuando

llueve, etc.
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e Bienes de comparacién o de compra esporadica: son los bienes que se
adquieren después de un proceso de seleccion entre otros, en cuanto a
calidad, precio, estilo, conveniencia, ejemplo: muebles, ropa, etc. Se
incluyen:

1. Bienes homogéneos: el comprador los considera similares en cuanto a
calidad, pero lo suficientemente distintos en precio para seguir
comparando.

2. Bienes heterogéneos: las caracteristicas del producto son mas
importantes que el precio; por ejemplo, un traje elegante.

e Bienes de especialidad: productos que tienen caracteristicas y atributos
distintivos o imagen de marca superior, donde el comprador esta dispuesto
a pagar mas por adquirirlo; por ejemplo, una camara de fotografiar con
alguna caracteristica novedosa y Unica, 0 una marca de cadmara que sea
considerada de excelente calidad y durabilidad.

e Bienes no buscados: los consumidores no conocen la existencia del
producto, o si la conocen no les interesa adquirirlo, requiere publicidad y

apoyo del personal de ventas.

Clasificacion de los bienes industriales
e Materiales y conjuntos incorporados: son los bienes adquiridos por
un fabricante para producir otros bienes.

1. Materia prima.

e Productos agricolas: harinas, frutas, animales, etc.
e Productos naturales: minerales, petroleo crudo, etc.

2. Productos manufacturados y conjuntos incorporables: pueden ser
componentes materiales que forman normalmente parte del producto; por
ejemplo, acero, cemento, etc. y los conjuntos incorporables o componentes
gue forman parte del producto sin sufrir transformacién alguna; por ejemplo,

motores, ruedas, etc.
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e Bienes de capital

1. Instalaciones: planta, oficinas, y equipos como grandes servidores de
informacion, ascensores, tornos, etc.
2. Equipos accesorios: son las herramientas, como pinzas, carretillas, etc., y

también escritorios, computadoras personales, etc.

e Suministros y servicios: no forman parte en absoluto del producto

terminado.

Suministros operativos: aceites, lapiceras, papel, etc.
Productos para mantenimiento y reparacion: pintura, brocha, clavos, etc.

Servicio de mantenimiento y reparacion: limpieza, reparacion de pc, etc.

A

Servicio de consultoria: en derecho, publicidad, en direccion, etc.

Niveles de tangibilidad del producto

e Bien tangible puro: es la oferta de un bien tangible, sin ningun tipo de
servicio asociado; por ejemplo, sal, arroz, ruedas.

e Bien tangible con servicios anexos: el bien se vende acompafiado de
uno 0 mas servicios; por ejemplo, automoviles, maquinas.

e Hibrido: igual proporcion de bienes y servicios; por ejemplo, restaurante,
sastreria.

e Servicio principal con bienes secundarios anexos: por ejemplo, hotel,
aerolineas.

e Servicio puro: la oferta es basicamente un servicio, por ejemplo, corte de

cabello, gimnasio, cuidado de ancianos.
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Por lo tanto los productos son el factor importante para un proyecto,
porque conlleva al éxito del mismo ofreciendo asi calidad y precio para que éste
pueda ser adquirido por los consumidores potenciales, teniendo en cuenta su
clasificacion y su principal objetivo que es de satisfacer una necesidad o un deseo.
Por medio de su clasificacion donde podemos encontrar bienes tangibles que nos
ofrecen productos de calidad, o por bienes de consumo duradero o no duradero
dependiendo de nuestras necesidades podemos encontrar productos que se

adecuen a nuestra necesidad.

2.7.1.3 CONSUMIDOR

A través del sector econdmico unconsumidores una persona u
organizaciéon que demanda bienes o servicios proporcionados por el productor o
el proveedor de bienes o servicios. Es decir, es un agente econémico con una
serie de necesidades y deseos que cuenta con una renta disponible con la que
puede satisfacer esas necesidades y deseos a través de los mecanismos de
mercado. O bien conocido como cliente donde busca satisfacer alguna necesidad
adquiriendo un producto o servicio para asi llenar ese vacio que esta buscado a
través de un deseo.

El cliente es el componente fundamental del mercado, se le denomina
“‘mercado meta”, ya que sera que el consumidor del producto o servicio que se
ofrecera con el proyecto, constituyéndose en su razén de ser. (Cordoba: 2006).
Cliente es quien accede a un producto o servicio por medio de una transaccion
financiera (dinero) u otro medio de pago. Quién compra, es el comprador, y quién
consume el consumidor. Normalmente, cliente, comprador y consumidor son la
misma persona.

Cliente es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de
forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo, para
otra persona o para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal

por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

85



Primordialmente lo podemos definir como consumidor o cliente aquellas
personas que adquieren productos o servicios que buscan satisfacer alguna

necesidad.

2.7.1.4 DEMANDA

La demanda la podemos definir como la cantidad y calidad de bienes y
servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un
consumidor (demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda
total o de mercado) en un momento determinado.

O bien podemos decir que es la cantidad maxima de un bien o servicio que
un individuo o grupo de ellos esta dispuesto a adquirir a un determinado Precio,
por unidad de tiempo, que refleja la voluntad y capacidad econémica de adquirir
un determinado bien por parte de todas las personas que manifiestan
una necesidad capaz de ser satisfecha por el consumo del referido bien.

La demanda es el proceso mediante el cual se logran determinar las
condiciones que afectan al consumo de un bien y/o servicio. Para su estudio es
necesario conocer datos historicos que nos permitan analizar su comportamiento y
asi mismo, conocer la tendencia que muestra el bien y/o servicio que se va a
comercializar y con base a esta informacion, poder proyectar el comportamiento
futuro de la demanda. (Flérez: 2006). Podemos decir que la conseguimos
mediante céalculos mateméticos donde la demanda estda en funcion del
comportamiento del nivel de ingresos de los consumidores, del uso de los gastos
de los mismos, de la tasa de crecimiento de la poblacién, del desempefio de los
precios, de las preferencias de los consumidores.

La demanda la podemos calcular mediante el método de los minimos
cuadrados donde consiste en identificar una ecuacion de regresion, con base de
datos histéricos de consumo de un determinado bien o servicio. Para tener un

panorama mas amplio el siguiente autor nos indica que:

86



“En algunas ocasiones y como parte del estudio de mercado se
requiere proyectar algunas variables durante un periodo de tiempo
determinado, utilizando comportamientos histéricos como, por ejemplo,
proyecciones de ventas, inflacion etc. Las proyecciones lineales son muy Uutiles
para obtener esa informacion y por esa razén se presentan como una opcion
para el evaluador. El andlisis de series cronoldgicas se refiere al estudio del
comportamiento inter temporal de una variable estadistica. El comportamiento
en el largo plazo de una variable recibe el nombre de tendencia.” (Fernandez:
2007).
De otra manera de percibir este concepto es a través de la elasticidad de la

demanda que se refiere a la manera en que la demanda de un bien corresponde a
una variacion en su precio, independientemente de que este aumente o
disminuye.

Para Erossa (2004), existen tres criterios respecto a la elasticidad de la
demanda las cuales son:

e Demanda elastica, («). Infinita o mayor que la unidad, cuando una
pequefia baja en el precio del bien hace que la demanda aumente en
forma infinita se representa en la gréfica por una linea recta horizontal.

e Demanda inelastica, (0). Significa que la cantidad demandada del bien
se mantiene constante independientemente de su precio. En este caso
la curva de la demanda es una linea vertical.

e Demanda unitaria, (1). A una disminucioén en el precio se origina un
aumento proporcional en la cantidad demandada.

La elasticidad precio de la demanda esta determinada en gran medida por
el grado en el que el bien o servicio es indispensable, mientras mas los sea, mas
bajo sera el coeficiente de elasticidad. Esta situacion se modifica a medida que
son mas altos de los ingresos de los consumidores. La elasticidad precio depende
de la posibilidad de encontrar un bien distinto que pueda sustituir al que se

analiza, en los usos que este se destina.
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Los datos que se necesitan para medir la elasticidad son los precios de
venta al detalle del producto, en un determinado producto, en un determinado
mercado durante varios afios 0 meses.

En cuanto a las otras variables es necesario disponer de cifras relativas al
consumo efectivo de la poblacién, consumo por habitantes, tasa de natalidad,
mortalidad, etc. Obtenidas estas series, se registran los valores en un gréfico
logaritmico para buscar la linea de ajustes al diagrama de disposicion. La
inclinaciéon de la tangente de la curva medira el coeficiente de la elasticidad precio,
si el ajuste es linea recta significa que la elasticidad es constante.

Es primordial en un estudio de mercado conocer la elasticidad-precio ya
qgue ello permite formarse una idea aproximada a la magnitud y podria cambiar la
cuantia de la demanda en caso de una modificacion en el precio. Para poder tener
un panorama mas amplio al respecto, muestro algunas gréficas en la siguiente
figura 1.10.

PA P A
D
P P
P P
\ D
- >
q q D q q D
1.- LA DEMANDA SE EXPANDE, 2.- LA DEMANDA SE CONTRAE SE
SE SOLICITA MAYOR SOLICITA MAYOR CANTIDAD DE
MERCANCIA DE UNA BAJA EN MERCANCIA A CONSECUENCIA
EL PRECIO DE UNA ELEVACION EN EL
PRECIO
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3- LA DEMANDA  SE 4- LA DEMANDA DISMINUYE
DESPLAZA, AUMENTA CUANDO A UN MISMO PRECIO
CUANDO  SE  SOLICITA SE SOLICITA MENOS CANTIDAD
MAYOR  CANTIDAD  DE SE MERCANCIA
MERCANCIA SIN QUE EL
PRECIO VARIE.
Figura 1.10

Las variaciones de la demanda. (Erossa: 2004).

La demanda en términos generales es una de las dos fuerzas que esta
presente en el mercado (la otra es la "oferta”) y representa la cantidad de
productos o servicios que el publico quiere y que pueda adquirir para satisfacer
sus necesidades o deseos.

Por otro lado, la demanda debe de calcularse por medio del concepto de
minimos cuadrados y de igual manera saber su elasticidad que tiene en el
mercado todo esto nos conlleva a que tan factible sera ese producto o servicio en

la sociedad.

2.7.1.5 OFERTA

Es primordial saber que la oferta esta constituida por el conjunto de bienes
y servicios que se ofrecen en el mercado en un momento determinado y con un
precio concreto. Puede decirse que la oferta es la cantidad de productos y

servicios que se encuentran disponibles en el mercado para ser consumidos.
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Se puede decir entonces, que la oferta es la cantidad de productos y/o
servicios que los vendedores quieren y pueden vender en el mercado a un precio
y en un periodo de tiempo determinado para satisfacer necesidades o deseos.

Para el siguiente autor la definicion de oferta es la que a continuacion se mostrara:

“En economia, se define la oferta como aquella cantidad de bienes o
servicios que los productores estan dispuestos a vender a los distintos precios
de mercado. Hay que diferenciar la oferta del término cantidad ofrecida, que
hace referencia a la cantidad que los productores estan dispuestos a vender a
un determinado precio. El sistema de economia de mercado, descansa en el
libre juego de la oferta y la demanda. Centrandonos en el estudio de la oferta y
la demanda en un mercado de un determinado bien. Supongamos que los
planes de cada comprador y cada vendedor son totalmente independientes de
los de cualquier otro comprador o vendedor. De esta forma nos aseguramos
que cada uno de los planes de los vendedores dependa de las propiedades
objetivas del mercado y no de conjeturas sobre posibles comportamientos. De
los demas. Con estas caracteristicas tendremos un mercado perfecto, en el
sentido de que hay un nimero muy grande de compradores y vendedores, de
forma que cada uno realiza transacciones que son pequefias en relacion con el
volumen total de las transacciones. La cantidad ofrecida por los fabricantes o
productores de un determinado bien depende de varios factores que provocan
incrementos o disminuciones de la cantidad ofrecida por el oferente. Estos
factores son el precio del producto, el precio de los factores que intervienen en
la produccion de ese bien, el estado de la tecnologia existente para producir
ese producto y las expectativas que tengan los empresarios acerca del futuro

del producto y del mercado.” (Mankiw: 2009)

Por consiguiente la oferta son las cantidades de productos que una
empresa esta dispuesta a vender durante un periodo de tiempo determinado y a
un precio dado. Por otro lado la oferta necesita ser calculada o estimada
graficamente mediante la llamada “curva de oferta”, donde nos dice el siguiente

autor que:
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“La curva de oferta es la relacion grafica existente entre el precio de un bien y
la cantidad ofrecida del mismo. La pendiente de esta curva determina como
aumenta o disminuye la oferta ante una disminucién o un aumento del precio
del bien. Se denomina elasticidad de la curva de oferta al grado de aumento de
la cantidad ofrecida al elevar el precio. La ley de la oferta establece que, ante
un aumento en el precio de un bien, la cantidad ofertada que exista de ese
bien va a ser mayor; es decir, los productores de bienes y servicios tendran un
incentivo mayor. La oferta es la relaciéon entre la cantidad de bienes ofrecidos
por los productores y el precio de mercado actual. Graficamente se representa
mediante la curva de oferta. Debido a que la oferta es directamente
proporcional al precio, las curvas de oferta son casi siempre crecientes.
Ademas, la pendiente de una curva de oferta suele ser también creciente (es
decir, suele ser una funciéon convexa), debido a laley de los rendimientos

decrecientes.” (Mankiw: 2009)
Por lo tanto la curva de oferta es la expresion gréfica de la relacion

existente entre la cantidad ofrecida de un bien en un periodo de tiempo y el precio
de dicho bien, es decir, de la funcién de oferta, para poder comprender un poco
mas se mostrara la siguiente figura 1.11.

1

Oferta

Q

>

En el caso mas comun es positiva, cuando el precio aumenta y también la cantidad
ofrecida aumenta, pero cuando el precio disminuye, se reduce la oferta y en ciertos casos
la grafica puede ser positiva.

Figura 1.11
Curva de oferta. (Mankiw, 2009)
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Por consiguiente para que la oferta y la demanda se encuentren en un
estado positivo existe entre ellos dos algo llamado punto de equilibrio donde:

El equilibrio es la situacion en la que la oferta y la demanda se igualan (es
el punto donde se cortan las lineas de la grafica), y el precio de equilibrio es el
precio que equilibra la oferta y la demanda. Al precio de equilibrio, la cantidad del
bien que los compradores quieren y pueden comprar es exactamente igual a la
cantidad que los vendedores quieren y pueden vender. El precio de equilibrio se
llama a veces precio que vacia el mercado porque a este precio todos los agentes
del mercado estdn satisfechos: los compradores han comprado todo lo que
querian comprar y los vendedores han vendido todo lo que querian vender.
(Mankiw, 2009). Esto nos quiere decir que debe existir entre ellos un punto en el
que los dos encuentren la estabilidad del precio y del producto, para que los
consumidores puedan adquirir dicho producto o servicio a un precio accesible.

Para comprender un poco mejor esta definicion muestro la siguiente figura
1.12 donde nos indicara el punto de equilibrio entre la oferta y la demanda:

A

Precio xx

Oferta

Precio de equih

Cantidad de equilibrio

Cantidad xx

Figura 1.12

Punto de equilibro entre la oferta y demanda. (Mankiw: 2009).
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Por lo tanto la oferta y la demanda son las impulsoras de que exista entre
ellas dos un punto de equilibrio, para que el producto sea aceptado en el mercado
y el proyecto sea viable, de tal forma para que puedan los inversionistas inyectar
capital en dicho proyecto.

Desde otro punto de vista, para Fernandez (2006), considera que no es
facil estimar la oferta en un plan de negocio determinado, por cuanto la
informacion generalmente se encuentre en poder de las empresas competidoras.
Una forma de tener rapido conocimiento de la oferta de los productos, es la
observacion del nUmero de empresas que compiten en el mercado, identificando si
son empresas monopodlicas, oligopdlicas o si existen muchos competidores. Nos
gueda claro que son dos puntos muy distintos de clasificar o ver el significado de
la oferta pero cada autor busca llegar siempre al mismo objetivo, de saber si el

producto sera viable en el mercado conforme al precio, oferta y demanda.

2.7.1.6 PRECIO

Comunmente se denomina precio al pago o recompensa asignado a la
obtencion de un bien o servicio 0, mas en general, una mercancia cualquiera. Los
precios son generalmente referidos o medidos en unidades monetarias. Para tener
otra perspectiva acerca de la definicion de precio el siguiente autor nos menciona
que:

“Al precio se le define como la manifestacion en valor de cambio de un

bien expresado en términos monetarios, o como la cantidad de dinero, que es

necesario entregar para adquirir un bien. En las economias de mercadeo o de

libre competencia, el precio esta determinado por las relaciones entre la oferta

y la demanda y sus fluctuaciones tienen como limite minimo el costo de

produccion, el que podria ser rebasado solo en condiciones excepcionales y si

se tiene capacidad de absorber la perdida.” (Cérdoba: 2006).
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Desde un punto de vista general, y entendiendo el dinero como una
mercaderia, se puede considerar que bienes y servicios son obtenidos por el
trueque o el pago por algo que, en economias modernas, generalmente consiste
en intercambio por o mediado a través del dinero.

El precio es el regulador entre la oferta y la demanda, a excepcion de
cuando existe proteccidon, el estudio de precio tiene de gran importancia e
incidencia en el estudio de mercado, ya que la fijacion del precio y de sus posibles
variaciones dependera el éxito del producto o servicio a ofrecer.

Desde este punto de vista hay varios conceptos que conviene mantener
presentes: precio de oferta, o precio al que el vendedor ofrece su mercaderia.
Precio de demanda es el cual un consumidor esta dispuesto a pagar. Precio de
mercado o0 precios observados son los precios a los cuales ocurrieron
compraventas reales. Lo cual estos tres tipos de precio son los que engloban en
general para la precision del mercadeo ya sea desde el punto de vista de la oferta
o de la demanda cada uno de estos conllevan a la exactitud de evaluar o valuar un
producto o servicio que sera ofrecido a la sociedad en general.

Para Florez (2006) el precio es el causante la oferta y demanda en el cual
clasifica diferentes tipos de precios los cuales se mostraran a continuacién; Las
empresas fijaran precios para sus bienes y/o servicios, teniendo en cuenta cuanto
le cuesta elaborarlo, cual es el comportamiento de la demanda y del mercado. El
precio es el resultante del comportamiento de la oferta y la demanda.
Dependiendo de la clase de producto y/o servicio, se pueden definir alguna
estrategia para la fijacion de los precios

» Los precios teniendo en cuenta la estructura de costos de la empresa.

» Precios fijados por el mercado.

» Fijacion de precios de acuerdo con el comportamiento del precio de la
competencia.

» Comportamiento histérico de los precios.

» Los precios politicos.
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Para comprender un poco mas se esclarecera cada uno de ellos:

Los precios teniendo en cuenta la estructura de costos de la empresa:
conforme a este punto es la determinacion del precio de la elaboracién de un
producto o la presentacion de un servicio que una empresa va a lanzar al
mercado.

Precios fijjados por el mercado: en este punto se tiene en cuenta el
comportamiento de la demanda, donde si la demanda es alta los precios seran
altos y si la demanda es baja por consecuencia los precios seran bajos.

Fijacion de precios de acuerdo con el comportamiento del precio de la
competencia: aqui se establece un determinado precio con la competencia y sobre
€S0, Se precisa una estrategia de precia que sera aplicada al producto que sera
comercializado.

Comportamiento historico de los precios: de acuerdo con este punto el
precio es fijado conforme con el comportamiento de la oferta y la demanda donde
implican los costos de produccion y de operacion.

Los precios politicos: aqui se fijan los precios de acuerdo a las autoridades
gubernamentales que tienen por consecuencia proteger al sector econémico, este
punto también se le conoce como precios regulados.

Por lo tanto, puedo decir que el precio es la expresion de valor que tiene un
producto o servicio, manifestado por lo general en términos monetarios que el
comprador debe pagar al vendedor para lograr el conjunto de beneficios que
resultan de tener o usar el producto o servicio para asi poder satisfacer esa

necesidad o deseo.
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2.7.1.7 COMERCIALIZACION

La comercializacién es la que se encarga de distribuir los productos o
servicios. O bien se podria decir que es mediante un canal de distribucion donde
las empresas, fabricantes, productores, ponen a disposicion de
los consumidores los productos para que los adquieran. La separacion que existe
entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la fabrica frente al
consumidor hacen necesaria la distribucion transporte y comercializacion
de bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar de utilizacién o
consumo. La importancia de ésta es cuando cada producto ya esta en su punto de
equilibrio y esta listo para ser comercializado.

La comercializacion también se puede entender que es la accion y efecto
de comercializar, por ejemplo, poner a la venta un producto xx o darle las
condiciones y vias de distribucién para su venta para que éste mismo pueda ser
adquirido por los consumidores.

En la comercializacion es muy importante tomarse en cuenta las formas de
almacenamiento, los sistemas de transporte empleados, la presentacion del
producto o servicio, el crédito a los consumidores, la asistencia técnica a los
usuarios, los mecanismos de promocion y publicidad. Para el siguiente autor los

canales de comercializacion los desarrolla de la siguiente manera:

“El conocer los canales de comercializacion permite fijar el costo al
producto por efecto de su distribucion. El canal de distribucion, que es la forma
de llevar el producto o servicio, del productor al consumidor final, supone una
relacion entre la empresa que produce el bien o atiende el servicio y los
intermediarios que se encarga de llegar al consumidor final. Entre mas larga
sea la cadena de comercializacion del producto o servicio, este se hara mas
costoso al igual que se pierde conocer la opinién del consumidor final sobre el

producto ofrecido.” (Flérez: 2006).
La comercializacion también se puede observar o se le conoce como

“distribucion” que tiene el mismo fin de poner en el mercado un producto o

servicio, que sean adquiridos por los consumidores finales, viéndolo desde otro
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punto de vista la distribucion es uno de los aspectos o variables de las mezclas de
la mercadotecnia que forma parte de las llamadas cuatro Pes donde este grupo
hace que el producto o servicio sea adquirido por el consumidor final.

La distribucion esta determinada por la capacidad financiera del proyecto,
ubicacion del consumidor o usuario, tipo de producto y factores diversos. En la
distribucion del producto se tiene en cuenta, posicion en el mercado, area de
influencia, regionalizacion, variedad de oferta sistemas de ventas vy
comportamientos. (Cordoba: 2006). Aqui se puede entender que la
comercializacion depende del consumidor y del mismo producto que se debe
tener en cuenta al mercado y las variables que conllevan al éxito de un producto o
servicio en el mercado, o bien el canal de distribucion esta constituido por una
serie de empresas y/o personas que facilitan la circulacion del producto elaborado
hasta llegar a las manos del comprador o usuario y que se denominan

genéricamente intermediarios.

2.7.1.8 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de
mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales, consisten en
acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con
el marketing.

Para comprender un poco mas es necesario saber que es marketing; y
marketing es un proceso que comprende la identificacion de necesidades y
deseos del mercado o bien es el proceso social y administrativo por el que los
grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear intercambiar bienes y
servicios.

Algunos ejemplos claros de marketing pueden ser: captar un mayor nimero
de clientes, incentivar las ventas, dar a conocer nuevos productos, lograr una

mayor cobertura o exposicién de los productos, etc.
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Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen
dividir o clasificar en estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de un
negocio: estrategias para el producto, estrategias para el precio, estrategias para
la plaza (o distribucion), y estrategias para la promocion (0 comunicacion).
Conjunto de elementos conocidos como las 4 Pes o la mezcla (o el mix) de
marketing (o de mercadotecnia). Para tener un panorama mas amplio se mostrara
a continuacion algunos ejemplos de estrategias de marketing que podemos aplicar
para cada elemento que conforma la mezcla de marketing:

Estrategias para el producto

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los
consumidores. Algunas estrategias que podemos disefiar relacionadas al producto
son:

» incluir nuevas caracteristicas al producto, por ejemplo, darle nuevas
mejoras, nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos.

» incluir nuevos atributos al producto, por ejemplo, darle un nuevo disefio,
nuevo empaque, nuevos colores, nuevo logo.

» lanzar una nueva linea de producto, por ejemplo, si nuestro producto son
los jeans para damas, podemos optar por lanzar una linea de zapatos para
damas.

» ampliar nuestra linea de producto, por ejemplo, aumentar el menu de
nuestro restaurante, o sacar un nuevo tipo de champu para otro tipo de
cabello.

» lanzar una nueva marca (sin necesidad de sacar del mercado la que ya
tenemos), por ejemplo, una nueva marca dedicada a otro tipo de mercado,
por ejemplo, uno de mayor poder adquisitivo.

» incluir nuevos servicios adicionales que les brinden al cliente un mayor
disfrute del producto, por ejemplo, incluir la entrega a domicilio, el servicio
de instalacién, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago, una mayor

asesoria en la compra.
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Estrategias para el precio

El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros productos al

momento de ofrecerlos a los consumidores. Algunas estrategias que podemos

disefiar relacionadas al precio son:

>

lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo, para que, de ese
modo, podamos lograr una rapida penetracion, una rapida acogida, o
podamos hacerlo rapidamente conocido.

lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese
modo, podamos aprovechar las compras hechas como producto de la
novedad.

lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese
modo, podamos crear una sensacion de calidad.

reducir el precio de un producto, para que, de ese modo, podamos atraer
una mayor clientela.

reducir los precios por debajo de los de la competencia, para que, de ese

modo, podamos bloquearla y ganarle mercado.

Estrategias para la plaza o distribucion

La plaza o distribucién consiste en la seleccién de los lugares o puntos de

venta en donde se ofrecerdn o venderan nuestros productos a los consumidores,

asi como en determinar la forma en que los productos seran trasladados hacia

dichos lugares o puntos de venta. Algunas estrategias que podemos aplicar

relacionadas a la plaza o distribucién son:

>

>

>

ofrecer nuestros productos via Internet, llamadas telefénicas, envio de
correos, vistas a domicilio.

hacer uso de intermediarios y, de ese modo, lograr una mayor cobertura de
nuestros productos o aumentar nuestros puntos de venta.

ubicar nuestros productos en todos los puntos de venta habidos y por haber

(estrategia de distribucién intensiva).
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» ubicar nuestros productos solamente en los puntos de venta que sean
convenientes para el tipo de producto que vendemos (estrategia de
distribucion selectiva).
» ubicar nuestros productos solamente en un punto de venta que sea
exclusivo (estrategia de distribucion exclusiva).
Estrategias para la promocién o comunicacion

La promocién consiste en comunicar, informar, dar a conocer o hacer
recordar la existencia de un producto a los consumidores, asi como persuadir,
estimular, motivar o inducir su compra, adquisiciébn, consumo o uso. Algunas
estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promocion son:

» crear nuevas ofertas tales como el 2 x 1, o la de poder adquirir un segundo

producto a mitad de precio por la compra del primero.

ofrecer cupones o vales de descuentos.

obsequiar regalos por la compra de determinados productos.
ofrecer descuentos por cantidad o descuentos por temporadas.
organizar sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

publicar anuncios en diarios, revistas o Internet.

crear boletines tradicionales o electronicos.

participar en ferias.

poner puestos de degustacion.

organizar eventos o actividades.

auspiciar a alguien, a alguna institucion o a alguna otra empresa.

V V V V V V V V V VYV VY

colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos
de transporte publico.
» crear letreros, paneles, carteles, afiches, folletos, catalogos, volantes o

tarjetas de presentacion.

Crece negocios, (2013). Concepto y ejemplos de estrategias de marketing. Obtenida el 23 de

abril de 2013, de http://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-de-estrategias-de-

marketing/
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Para el estudio de un proyecto se debe considerar el desarrollo de la
estrategia del mercadeo del producto de ahi dependera el éxito del producto o
servicio.

La estrategia de comercializacion constituye un aspecto central a la hora de
estimar tanto a la demanda potencial como a los costos iniciales del desarrollo del
mercado. Los aspectos relacionados con la comercializacion incluyen, publicidad,
marcas, embalajes, canales de distribucion etc. (Cordoba: 2006). Si bien para
esta caracteristica es importante comenzar con los puntos mencionados
entonces el analisis del mercado brindara elementos para definir el tipo de envase
que debera tener un producto.

La funcién del mercadeo de un producto, debe involucrar la parte
estratégica y la parte operativa.

La funcion de marketing estratégico es la empresa hacia las oportunidades
econOmicas atractivas para ella, es decir completamente adaptada a sus recursos
y a su saber hacer. Su objeto es precisar la mision de la empresa definir sus
objetivos, elaborar una estrategia de desarrollo y velar por mantener una
estrategia equilibrada de la cartera de productos. (Cordoba: 2006). Se puede
entender que el marketing estratégico es el elemento que define y encuadra las
lineas maestras de comunicacidn y comercializacion de la empresa para
aprovechar las oportunidades del mercado.

Se diferencia sustancialmente del marketing operacional, puesto que este
es una gestion de conquista de los mercados existentes, en el mediano y corto
plazo, sobre la base de la definicion de las variables controlables, producto, precio,
distribucion y comunicacion que constituyen los medios tacticos. Su accién
concentra en objetivos de cuotas de mercado a alcanzar y en presupuestos de
marketing autorizados para realizar estos objetivos. (Cérdoba: 2006). Marketing
operativo, es la puesta en practica de la estrategia de marketing y del plan
periodico a través de las variables de marketing mix: producto, precio, promocién y

punto de venta o distribucion. La funcién fundamental del marketing operacional
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consiste en vender, utilizando los bienes mas eficaces que permitan alcanzar altos
resultados disminuyendo los costos de venta.

Ambas funciones de marketing estratégico y del marketing operacional son
totalmente complementarias y por supuesto no pueden definirse las acciones de
una sin establecer su interdependencia con la otra.

En este apartado es muy importante para el estudio de mercado porque con
ello pueden alcanzar metas futuras donde conlleva al éxito de un proyecto, dando
como resultado de cdmo se comercializa dicho producto o servicio, como se ha
de vender u ofrecer, todos estos puntos son relevantes como se ha mencionado

porque con ellos se llega a la cumbre del éxito de dicho proyecto.

2.7.2 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion,
en el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso
eficiente de los recursos disponibles para la produccién de un bien o servicio
deseado y en el cual se analizan la determinacion del tamafio 6ptimo del lugar de
produccidn, localizacion, instalaciones y organizacion requeridos.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo
una valorizacion econémica de las variables técnicas del proyecto que permitan
una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;
ademas de proporcionar informacién de utilidad al estudio econémico-financiero.

Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad
técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los
criterios de optimizacion.

Sapag (2007) menciona que el objetivo del estudio técnico que se hace
dentro de la viabilidad econémica de un proyecto es netamente financiero. Es
decir calcula los costos, inversiones y beneficios derivados de los aspectos

técnicos o de la ingenieria del proyecto.
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Es un estudio que se realiza una vez finalizado el estudio de mercado, que
permite obtener la base para el calculo financiero y la evaluacion econémica de un
proyecto a realizar. El proyecto de inversion debe mostrar en su estudio técnico
todas las maneras que se puedan elaborar un producto o servicio, que para esto
se necesita precisar su proceso de elaboracion.

Determinado su proceso se puede determinar la cantidad necesaria de
maquinaria, equipo de produccién y mano de obra calificada. También identifica
los proveedores y acreedores de materias primas y herramientas que ayuden a
lograr el desarrollo del producto o servicio, ademéas de crear un plan estratégico
que permita pavimentar el camino a seguir y la capacidad del proceso para lograr
satisfacer la demanda estimada en la planeacion. Con lo anterior determinado,
podemos realizar una estructura de costos de los activos mencionados.

En pocas palabras, el estudio técnico consiste simplemente en hacer un
analisis del proceso de produccion de un producto o servicio para la realizacion de
un proyecto de inversion. Para tener un acercamiento exacto de la definicién de

estudio técnico el siguiente autor nos menciona que:

“Consiste en resolver las preguntas referente a donde, cuando, cuanto,
cémo y con qué producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico
operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga relacion con el

funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.” (Baca: 2001)

De tal manera que un estudio técnico comienza desde una simple pregunta
donde, cuando, y como, para tener un panorama mas amplio, muestro la siguiente
figura 1.13
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Figura 1.13
Estudio técnico. (Baca: 2001).

En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la
ingenieria basica del producto y/o proceso que se desea implementar, para ello
se tiene que hacer la descripcién detallada del mismo con la finalidad de mostrar
todos los requerimientos para hacerlo funcionar. De ahi la importancia de analizar
el tamafio optimo de la planta el cual debe justificar la produccion y el nimero de
consumidores gue se tendra para no arriesgar a la empresa en la creacion de una
estructura que no esté soportada por la demanda. Finalmente, con cada uno de
los elementos que conforman el estudio técnico se elabora un analisis de la
inversion para posteriormente conocer la viabilidad econémica del mismo.

Un proyecto de inversién debe mostrar, en su estudio técnico, las diferentes
alternativas para la elaboracion o produccion del bien o servicio, de tal manera

que se identifiquen los procesos y métodos necesarios para su realizacion, de ahi
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se desprende la necesidad de maquinaria y equipo propio para la produccion, asi
como mano de obra calificada para lograr los objetivos de operacién del producto,
la organizacion de los espacios para su implementacién, la identificacion de los
proveedores y acreedores que proporcionen los materiales y herramientas
necesarias para desarrollar el producto de manera 6ptima, asi como establecer
un analisis de la estrategia a seguir para administrar la capacidad del proceso
para satisfacer la demanda durante el horizonte de planeacion.

Para tener otro panorama mas amplio muestro la siguiente figura 1.14

donde menciono como el estudio técnico se basa en tres fases, las cuales son:

ESTUDIO TECNICO

Tamario del proyecto L Proceso productivo
Localizacién del

| proyecto
Variables

Figura 1.14

Estructura del estudio técnico. (Baca: 2001)
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Para tener otra perspectiva acerca del estudio técnico Flérez (2006), nos
menciona que para localizar un plan de negocio, es preciso tomar en cuenta dos
variables muy importantes: localizarlo cerca donde se encuentran las materias
primas e insumos o en donde estan sus consumidores finales, la toma de decision
de ubicacion, se concentrara al analizar detenidamente las variables de costos de
transportes de insumos o de productos, la disponibilidad de recurso humanos, de
vias y medios de comunicacion y de normas legales favorables. Para tener un

poco mas claro acerca del estudio técnico el siguiente autor nos menciona que:

“Las investigaciones técnicas para un proyecto se refieren a la
participacion de la ingenieria en el estudio para las fases de planeacion,
instalacion e inicio de la operacion. Si la investigacion del mercado es la base
de un proyecto o de una nueva inversion, el estudio técnico constituye el nicleo
ya que todos los demas estudios derivados dependen de él, y en cualquier fase
del proyecto es importante saber si es técnicamente factible y en qué forma se
pondra en funcionamiento.” (Erossa: 2004).

Por lo tanto el estudio técnico nos sirve o0 ayuda para hacer un analisis del
proceso de produccion de un bien o la presentacion de un servicio. Donde incluye
los siguientes aspectos: materias primas, mano de obra, maquinaria requerida,

inversion requerida, tamafio y localizacién de las instalaciones.

2.7.2.1 TAMANO DEL PROYECTO

La determinacién y andlisis de este punto resulta importante para la
posterior realizacién y evaluacién del proyecto porque permitird llevar a cabo una
aproximacion de costos involucrados en las inversiones necesarias para la
realizacion y puesta en marcha del proyecto, que conlleven a un grado 6ptimo de
aprovechamiento conforme a lo requerido por un tamafio y capacidad
determinados.

En este elemento del estudio técnico se cuantifica la capacidad de

produccion y todos los requerimientos que sean necesarios para el desarrollo del
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bien por ello se debe tomar en cuenta la demanda y de esta manera determinar la
proporcion necesaria para satisfacer a esa demanda.

A continuacién muestro los factores que pueden apoyar a la determinacion
del tamafio Optimo del proyecto.

e Identificacion de la demanda: El estudio de mercado entre otras
cosas, tiene el propésito de mostrar las necesidades del
consumidor, la demanda real, potencial y la proyectada basandose
en su investigacion de mercado. De ahi que la demanda es un factor
importante para condicionar el tamafio del proyecto, ésta pude ser
mayor al proyecto, igual o bien quedar por debajo, o sea que la
proporcion de demanda real y potencial puede ser mayor a la
proporcién de produccion que tendra el proyecto; puede ser también
igual si la demanda real y potencial se ve satisfecha con la
capacidad de produccion del proyecto, finalmente puede quedar por
debajo que consiste en ver a la demanda muy pequefia en relacion
con la capacidad de produccién del proyecto.

e I|dentificacion de los insumos y suministros del proyecto: En este
punto se debe identificar el abasto suficiente en cantidad y calidad
de materias primas que se requiere para el desarrollo del proyecto.
De ahi la importancia de conocer a los proveedores, precios,
cantidades de suministros e insumos respaldado por cotizaciones
para establecer un compromiso.

e I|dentificacion de la maquinaria, equipo, tecnologia: Para identificar la
magquinaria y equipo que el proyecto requerira es importante tomar
en cuenta todos los elementos que involucren a la decision. La
informacion que se obtenga serd necesaria para la toma de
decisiones y para las proyecciones ya que es importante

considerarla dentro de la inversion del proyecto.
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e El tamafio del proyecto y el financiamiento: Para este andlisis se
sugiere que la empresa haga un balance entre el monto necesario
para el desarrollo del proyecto y lo que pudiera arriesgar para
financiarlo, pues se tiene que conocer las diferentes fuentes de
financiamiento y el rendimiento que dicho proyecto tendria para
identificar un beneficio econdmico en la implantacion del proyecto y
en caso contrario volver a realizar el analisis y determinar el tamafio
necesario que proporcione una utilidad para los inversionistas. En
otras palabras identificar si puede cubrir la inversion con fuentes
internas, con externas o ambas.

El tamafio de un plan de negocio puede dimensionarse por el monto de la
inversién asignada al proyecto, por el nimero de puestos de trabajo creados, por
el espacio fisico que ocupe sus instalaciones, por la participacion que la empresa
tenga en el mercado y por el volumen de ventas alcanzadas. (Fl6rez: 2006). De
esta manera el tamafio del proyecto se identifica por medio del capital inyectado
hacia dicho proyecto de tal manera, que se vera reflejado por la optimizacion de
recursos de mano de obra donde alla espacio para maquinaria y para
almacenamiento de materia prima de ahi la importancia del tamafio de un plan de
negocios.

Desde otra perspectiva el tamafio de un proyecto la podemos identificar en
tres fases las cuales son:

e Capacidad disefiada
e Capacidad instalada
e Capacidad utilizada

En la capacidad disefiada corresponde generalmente a una empresa que
no debe trabajar al maximo con su maquinaria por lo contrario algunas tendran
una mayor capacidad de aporte al proceso productivo que otras.

La capacidad instalada corresponde al maximo nivel de produccion
permanente, aqui por lo contrario la empresa trabaja al maximo su capacidad

donde se puede producir por un turno de trabajo.
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Y finalmente en la capacidad utilizada, es la fraccion de capacidad instalada
gue se utiliza y se mide en porcentaje.

Importante es estudiar al mercado porque es uno de los aspectos que es
preciso considerar al estudiar el tamafio del proyecto, por lo tanto la estimacion del
tamafio mas indicado de un proyecto, dependera de los ingresos de la poblacién,
de la estructura de precios que se defina, de los costos unitarios de produccion y
de los resultados que produzca la proyeccion de la demanda a atender.

Por otra parte, también es importante saber que los costos de un proyecto
estan estrechamente ligados a la definicién del tamafio, porque si la capacidad de
produccion se incrementa, los costos fijos totales y unitarios decrecen por la
utilizacién de economias de escala mejoran la relacion tamafio-costo.

También es primordial estudiar la disponibilidad de materias primas e
insumos para el tamafo del proyecto, de igual manera es primordial analizar el
tamafo y financiamiento del proyecto, pues es aquel que permite escoger entre
varios tamafios, y por consecuencia se tomara aquel que garantice obtener la
rentabilidad esperada del plan de negocios. Para tener otro panorama mas amplio

y congruente el siguiente autor nos menciona que:

“En la practica, determinar el tamafio de una nueva unidad de
produccion es una tarea limitada por las relaciones reciprocas que existen en el
tamafio y la demanda, la disponibilidad de las materias primas, la tecnologia,
los equipos Y el financiamiento. Todos estos factores contribuyen a simplificar
el proceso de aproximaciones sucesivas y alternativas del tamafio entre las
cuales se puede escoger se va reduciendo a medida que se examinan los
factores condicionantes mencionados, los cuales se analizan a detalle. La
demanda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio
de un proyecto. El tamafio propuesto solo puede aceptarse en caso que la
demanda sea claramente superior a dicho tamafio. Si el tamafio propuesto
fuera igual a la demanda no se recomendaria llevar a cabo la instalacion, pues
seria muy riesgoso. Cuando la demanda es claramente superior al tamafio
propuesto, este debe ser tal que solo se deba cubrir un bajo porcentaje de la
demanda.” (Ortega, 2006).
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Por lo tanto al establecer el tamafio mas adecuado o afin para un proyecto
se debera apelar a la informacién disponible en torno al estudio de mercado, al
proceso productivo, a la localizacion a la disponibilidad de insumos y otros factores
gue seran considerados mas o menos relevantes dependiendo del proyecto que
se trate, para asi tomar las mejores decisiones de dicho plan de negocios.

En relacion a lo anterior, Ortega (2006) nos menciona que los factores que
determinan el tamafio de un proyecto, es mediante un analisis interrelacionado de
una gran cantidad de variables de un proyecto tales como; demanda,
disponibilidad de insumos, localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo
futuro de la empresa que se crearia con el proyecto. De esta manera se puede
comprender que el tamafio de un proyecto comienza a través de la demanda y de
las variantes que influye al estudio de mercado.

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién durante un
periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las
circunstancias y tipo de proyecto de que se trata. El tamafio de un proyecto es una
funcién dela capacidad de produccion, del tiempo y de la operacion en conjunto.

Como se ha mencionado anteriormente para tener mas claro este punto las
variables determinantes del tamafio de un proyecto son:

e La dimensioén y caracteristicas del mercado.

e Latecnologia del proceso productivo.

e La disponibilidad de insumos y materia prima.
e Lalocalizacion.

e Los costos de inversion y de operacion.

e El financiamiento del proyecto
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2.7.2.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

Como primera instancia el estudio Técnico tiene como propdsito precisar
cual es el lugar mas apropiado para la operacion de la empresa, buscando
obtener la més alta rentabilidad, es decir la mayor ganancia. El estudio de la
localizacion consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas
locales con el fin de buscar la localizacion con el propésito de producir al maximo y
obtener mayores dividendos. Para tener efecto a lo anteriormente mencionado el
siguiente autor refiere a la localizacion de un proyecto en:

“El estudio de la localizaciéon tiene como propdsito encontrar la

ubicacion més ventajosa para el proyecto, es decir, la opcién que cubra las

exigencias o los requerimientos necesarios, que contribuya a minimizar los

costos de inversidn y gastos durante el periodo productivo del proyecto.”

(Ortega, 2006).

De tal manera que la localizacion de un proyecto es el que puede
determinar el éxito o el fracaso del negocio, de ahi que el objetivo primordial es en
base a criterios y técnicas para definir la mejor localizacion de un proyecto, que
maximice la rentabilidad y reduzca los costos de inversion de dicho plan de
negocios.

Para tener un poco mas definido este punto Baca (2001), nos menciona que
la localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social). Entonces la localizacion tiene por objeto
analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto, con el fin de
determinar el lugar donde se obtenga la maxima ganancia, si €s una empresa
privada, o el minimo costo unitario, si se trata de un proyecto desde el punto de
vista social. Para cimentar un poco mas a la definicion de localizacion del proyecto

el siguiente autor nos menciona que:
“Se habra de realizar el andlisis de las variables que permitan
determinar el lugar donde se ubicara el proyecto, teniendo en cuenta los
criterios de maximizacién de utilidades y minimizaciéon de los costos de

produccion y gastos operacionales.” (Flérez, 2006).
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La localizacion consiste en la ubicacién del proyecto, pero existen factores
que al final puedan influir en la decision final para el proyecto, por lo tanto
mencionare los siguientes puntos: Medios y costos de transporte, Disponibilidad y
costo de mano de obra, Cercania de las fuentes de abastecimiento, Cercania del
mercado, Costo y disponibilidad de terrenos, Estructura impositiva y legal,
Disponibilidad de agua, energia y otros, Comunicaciones, Posibilidad de
desprenderse de desechos.

El estudio de localizacidbn comprende la identificacion de zonas geograficas,
que van desde un concepto amplio, conocido como Macrolocalizacion, hasta
identificar una zona urbana o rural mas pequefia, conocida como
Microlocalizacion, para finalmente determinar un sitio preciso o ubicacion del
proyecto.

En la localizacion de proyectos, dependiendo su naturaleza, se consideran
dos aspectos:

e Localizacion a nivel macro.
e Localizacion a nivel micro.

Primera etapa macrolocalizacién, se encarga de decidir la zona general en
donde se instala la empresa o negocio.

Segunda etapa microlocalizacién, se encarga de elegir el punto exacto,
dentro de la macro zona, en donde se ubicara definitivamente la empresa o
negocio.

Para tener otro panorama acerca de lo que se una macro y micro
localizacion se definirdn algunos conceptos citados por diferentes autores:

Para Cérdoba (2006), la macrolocalizacion se tiene en cuenta aspectos
sociales y nacionales de la planeacion basandose en las condiciones regionales
de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente, debe indicarse con un
mapa del pais o region, dependiendo del area de influencia del proyecto. Y en
tanto a la microlocalizacion, abarca la investigacion y la comparacion de los
componentes del costo y un estudio de costos para cada alternativa. Se debe

indicar con la ubicacion del proyecto en el plano del sitio donde operara.
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La macrolocalizacién esta enfocada hacia una planta industrial los factores
de estudio que inciden con mayor frecuencia son: el mercado de consumo y las
fuentes de materias primas, y de manera secundaria estan: la disponibilidad de
mano de obra y la infraestructura fisica y de servicios (suministro de agua,
facilidades para la disposicién y la eliminacion de desechos, disponibilidad de
energia eléctrica combustible, servicios publicos directos, etc.); un factor a
considerar también es un marco juridico econémico industrial del pais de la regién
o localidad. La microlocalizacién, una vez definida la zona de poblacion de
localizacion que determina el terreno conveniente para la localizacion definitiva
del proyecto, ésta deberd formularse cuando ya se ha avanzado el estudio y la
ingenieria del proyecto.

Para Sapag (2007), nos dice que para la localizacion de un proyecto se
define en dos &mbitos: el de la macrolocalizacion, donde se elige la regién o zona;
y el de la microlocalizacion que determina el lugar especifico donde se instalara el
proyecto.

Para Fernandez (2007), define a la localizacién como la macro y el micro
localizacion del proyecto en funcion de la ubicacion del mercado meta, la materia
prima, la mano de obra disponible, asi como la infraestructura disponible.

Para dar conclusion a este punto, este estudio normalmente se constituye
en un proceso detallado y critico debido a lo marcado de sus efectos sobre el éxito
financiero y econémico de un nuevo proyecto. Para dar pie a lo anteriormente
mencionado el problema de la localizacibn de un nuevo proyecto se deben
abordar dos etapas las cuales son:

e La macrolocalizacion
e La microlocalizacion

Por lo tanto la macrolocalizacién consiste en decir la zona en general en
donde se instalara el proyecto (empresa 0 negocio).

Naturalmente la macrolocalizacion tiende a cumplir ciertos factores que se

emplean en la macro zona las cuales se mencionaran en seguida:
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Como punto principal encontramos a las fuerzas locacionales, éstas son los

factores que influyen en la decisién de localizacion de un proyecto. En forma

global se pueden reunir en los siguientes tres grupos:

La suma de los costos de transporte de insumos y productos.
La disponibilidad y costos relativos de la mano de obra y de los insumos.
Los factores ambientales.

Y por consiguiente los factores que se deben estudiar para definir la

macrolocalizacion de un proyecto son los siguientes:

Transporte

Mano de obra

Materias primas

Energia eléctrica

Combustible

Agua

Mercado

Terrenos

Facilidades de distribucion
Comunicaciones

Condiciones de vida leyes y reglamentos
Clima

Acciones para evitar la contaminacion del medio ambiente, etc.

Por otro lado, la microlocalizacién consiste en elegir el punto preciso,

dentro de la macro zona, en donde se ubicara definitivamente el proyecto

(empresa o negocio).

De igual manera, la microlocalizacion tiende a cumplir ciertos factores que

se emplean para definir la localizacion definitiva del proyecto, las cuales menciono

en seguida:

Localizacién urbana, suburbana, o rural
Transporte de personal

Policia y bomberos
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= Costos de los terrenos

= Cercania de carreteras

= Cercania de aeropuertos

= Disponibilidad de vias férreas

= Cercania del centro de la ciudad

» Disponibilidad de servicios

» Tipos de drenajes

= |mpuestos

= Tamafo del sitio

= Condiciones del suelo del sitio, etc.

De esta forma se puede afirmar que la localizacién de un nuevo proyecto

consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas donde

produzcan la maxima ganancia o el minimo costo unitario.

2.7.3 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero esté integrado por elementos informativos cuantitativos
que permiten decidir y observar la viabilidad de un plan de negocios, en ellos se
integra el comportamiento de la operaciones necesarias para que un empresa
marche y visualizando a su vez el crecimiento de la misma en el tiempo. De ahi la
importancia que al iniciar cualquiera idea de proyecto o negocio contemple las
variables que intervienen en el desarrollo e implementacién, consideran el costo
efectivo que conlleva el operar al proyecto en términos financieros que implica el
costo de capital de trabajo, adquisiciones de activo fijo y gastos pre-operativos
hasta obtener los indicadores financieros en los Estados Financieros como son: El
Balance General, Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Efectivo.

Finalmente, el estudio financiero es el que determina de manera cuantitativa
y monetaria el costo de la operacion del proyecto y su aceleracion, éste permite
evaluar la rentabilidad del proyecto de negocio y visualizar su rentabilidad vy

recuperacion del mismo.
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El dltimo paso por asi decirlo es el que encierra el termino cuantitativo y
financiero del plan de negocio, en este se apoya la determinacion del plan de
negocio ya que resulta de suma importancia que cada uno de estos elementos
cuantifique la inversidn necesaria para emprender el negocio como son la
inversion requerida, capital de trabajo y gastos pre-operativos y la integracion de
la informacion financiera resumida en los estados financieros proyectados:
Balance General y Estados de Pérdidas y Ganancias. Para el siguiente autor el
estudio financiero se da a partir de los estados resultados vislumbrados de dicho

proyecto, lo cual se muestra en el siguiente concepto:

“El pilar fundamental del estudio financiero esta contemplado en la
informacion que proporcionan los estados financieros de la empresa, teniendo
en cuenta las caracteristicas de los usuarios a quienes van dirigidos y los
objetivos especificos que lo originan; entre los mas conocidos y usados estan
el balance general y el estado de resultados ( también llamado de pérdidas y
ganancias), que son preparados casi siempre, al final del periodo de
operaciones por los administradores y en los cuales se evalla la capacidad del
ente para generar flujos favorables segun la recopilaciéon de los datos contables

derivados de los hechos econdmicos.” (Ortega: 2006)

Por lo tanto el estudio financiero es el andlisis de la capacidad de una
empresa para ser sustentable, viable y rentable en el tiempo. De tal forma que el
estudio financiero tiene por objeto determinar cual es el monto de los recursos
econdémicos necesarios para la ejecucion del proyecto y los costos totales de
operacion del proceso productivo y el monto de los ingresos que se aspira recibir
en cada uno de los periodos de vida util.

Como conclusion el estudio financiero, sefialo que en este rubro deberan
cuantificarse los recursos monetarios necesarios para la implantacion y puesta en
marcha del proyecto, y que constituyen el activo fijo o inversiones fijas, el activo
diferido y los recursos necesarios para que se realicen las funciones de
produccion y ventas a los que generalmente se les llama capital de trabajo.

De tal manera que los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la

informacion de caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores (estudio
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de mercado, estudio técnico) elaborar los cuadros analiticos y antecedentes
anteriores para determinar su rentabilidad. La sistematizacion de la informacién
financiera consiste en identificar y ordenar todos los sistemas de inversion, costos
e ingresos que puedan deducirse de los estudios previos.

Cabe sefialar que la determinacion de los costos totales y de la inversion
inicial, cuya base son los estudios de ingenieria ya que tanto los costos como la
inversion inicial depende de la tecnologia seleccionada. Y por consiguiente
continla con la determinacion de la depreciacion y amortizacion de toda la

inversién inicial de un proyecto (empresa 0 negocio).

2.7.3.1 DETERMINACION DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Para dar pie a este punto las inversiones en activos fijos se realizan
inicialmente o durante las operaciones del proyecto. La estimacion de la inversion
fija puede tener diversos grados de aproximacion, desde estimaciones de orden
de magnitud hasta las estimaciones precisas del nuevo proyecto.

Como lo he mencionado, la inversion inicial comprende la adquisicion de
todos los activos fijos o tangibles necesarios para iniciar las operaciones de la
empresa, con excepcion del capital del trabajo.

Este presupuesto esta formado por todos aquellos bienes tangibles que es
necesario adquirir inicialmente y durante la vida util del proyecto, para cumplir con
las funciones de produccién, comercializacion y distribucién de los productos a
obtener (Ortega: 2006). De esta manera la inversion en activos fijos corresponde a
la adquisicion de todos los activos fijos necesarios para realizar las operaciones de
la empresa: Muebles y enseres, herramientas, maquinaria y equipo, capacitacion
para su manejo, vehiculos, terrenos y edificios con su respectiva adecuacion,
construcciones e instalaciones; compra de patentes, marcas, disefios, etc.

Se entiende por activo tangible o fijo, los bienes propiedad de la empresa

como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, vehiculos de transporte etc., se le
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llamo fijo por que la empresa no puede desprenderse tan facilmente de el sin que
ello ocasione problemas a sus actividades productivas.

Como no todas las inversiones se desembolsaran conjuntamente con el
periodo cero es conveniente indicar el momento en que cada uno debe efectuarse,
ya que los recursos invertidos en la etapa de construccion y montaje tienen un
costo de oportunidad ya sea financiero, si los recursos se obtuvieron en
préstamos, ya sea de opcion, si los recursos son propios y obligan a abandonar
otra alternativa de funcion.

De ahi la importancia de los activos fijos dependera del tipo de empresa o
de la actividad que se realiza, es decir, si es comercial, industrial o de servicios.
Normalmente las empresas industriales tienen la necesidad de hacer inversiones
de recursos significativas en este rubro, e incluso puede llegar a ser el principal
destino de éstos y representar el rubro mas importante en su estructura financiera;
en el caso de las empresas comerciales probablemente su principal inversion sea
la de inventarios y no necesariamente en activos fijos sin dejar de ser importante
en su posicion financiera y en el caso de las empresas de servicios, en la mayoria
de las casos, su principal inversion es en capital humano; sin embargo, en ninguin
caso seria posible operar sin la necesidad de adquirir activos fijos, ya sea en
propiedad, en arrendamiento, en comodato o usufructo, pero a final de cuentas

practicamente seria imposible prescindir de ellos en mayor o menor medida.

Los principales rubros que los integran se describen a continuacién:

Terreno: en este punto Ortega (2006), menciona que es el area o superficie
en el cual se ubicara el proyecto para realizar sus operaciones. Para determinar su
costo total se deberd sumar el precio pactado de compra o los gastos de
escrituracion e impuestos. Por lo cual este punto el costo total del terreno debera
integrarse al costo total para poder calcular las estimaciones del nuevo proyecto.

Edificio u obra civil: en este otro punto Ortega (2006) menciona que se

refiere a las edificaciones que albergaran las areas productivas, como las de
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almacén de materias primas refacciones, productos terminados y las areas de
administracion,  comercializaciéon, exhibicién, vigilancia, servicios etc.
Generalmente su integracion se hace sobre la base de estimar costos unitarios y
volimenes de obra durante el periodo de la construccidon, aunque alternativamente
se puede obtener mediante un presupuesto a precio alzado.

Maquinaria y equipo principal: Ortega (2006), menciona que con la
definicion del proceso productivo en el estudio técnico, se obtienen los listados de
maquinaria de equipo principal asi como los equipos y servicios auxiliares; los
cuales sirven de base para solicitar una cotizacion a los diferentes proveedores
que se encargaran de la fabrica y del suministro del proyecto.

Equipo auxiliar y de servicio: Ortega (2006), menciona que sirve de base
para la cotizacion del equipo auxiliar mediante el régimen de concurso, que es
recomendable para todos los conceptos de la inversién fija. Su precio se obtiene
de manera similar a la de la maquinaria y el equipo principal, aunque su
agrupamiento contable es en distintas partidas, debido principalmente a que su
tiempo de uso suele ser menor que el del equipo principal. Este precio debe
separarse para determinar la amortizacion y en su caso la reposicién del equipo
auxiliar.

Instalaciones: en este punto final Ortega (2006), se refiere a que es
normalmente los proyectos productivos requieren de diversas instalaciones
(eléctricas, hidraulicas, sanitarias, etc.). Para obtener el presupuesto de inversion
de este concepto se utiliza el listado de tipo y servicios auxiliares, especificamente
al que corresponde a cada tipo de instalaciones. A partir de éste se solicitan
cotizaciones incluyendo el numero de unidades por cada rubro.

Como conclusion en este apartado me refiero al activo tangible o fijo de un
proyecto a la unificacion de los aspectos que comprende a una empresa tales

como, terrenos, edificios, maquinaria, equipo, vehiculos de transporte etc.

120



2.7.3.2 DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

Para indagar en este apartado, desde el punto de vista contable, este
capital se define como la diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo
circulante. Desde el punto de vista practico, era representado por el capital
adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con el que hay que contar
para que empiece a funcionar una empresa, hay que financiar la primera
produccion antes de recibir ingresos.

El capital de trabajo se refiere a los recursos requeridos por la empresa
para operar en condiciones normales, es decir, pagar ndbminas, compromisos con
proveedores, la comercializacion, etc. (Ortega: 2006). De este modo el capital de
trabajo son las inversiones de activos fijos en las cuales se encargan de que
tengan un buen funcionamiento en el proyecto.

Sin duda el capital de trabajo es también una inversién inicial, tiene una
diferencia fundamental con respecto a la inversién con activo fijo y diferido y tal
diferencia radica en su naturaleza circulante. Esto implica que mientras la
inversion fija y la diferida puede recuperarse por la via fiscal, mediante la
depreciacion y amortizacion, la inversiébn en capital de trabajo no se puede
recuperar por este medio, ya que se supone que, dada la naturaleza, la empresa
puede resistirse de él en muy corto plazo. Para tener otro panorama mas certero

el siguiente autor define al capital de trabajo de la siguiente manera:

“Capital de trabajo es el dinero que se requiere para comenzar a
producir. La inversion en capital de trabajo es una inversibn en activos
corrientes: efectivo inicial, inventario, cuentas por cobrar e inventario, que
permita operar durante un ciclo productivo, dicha inversion debe garantizar la
disponibilidad de recursos para la compra de materia prima y para cubrir costos
de operacién durante el tiempo requerido para la recuperacién del efectivo
(Ciclo de efectivo: Producir-vender-recuperar cartera), de modo que se puedan

invertir nuevamente.” (Baca: 2001).
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Informacidén Requerida para el estudio.

La informacion financiera seguird siendo un medio indispensable para
evaluar la efectividad con que la administracion logra mantener intacta la inversion
y obtener un rendimiento justo.

La informacion seguira siendo el mejor instrumento para la toma de
decisiones de un negocio; a mejor calidad de informacion, corresponde mejor
probabilidad de éxito en las decisiones. Los parametros o subsistemas que mas
interesan son, la liquidez, rentabilidad, crecimiento, apalancamiento vy
productividad.

Los recursos que se necesitan para la operacién del proyecto son:

Activo circulante Pasivo circulante
+Caja y bancos -Proveedores
-Inventarios -Pasivos a corto plazo
+Cuentas por cobrar -Impuestos

Efectivamente al anterior concepto se le consideran todos los bienes del
activo circulante inicial del proyecto, como son efectivos en caja y bancos,
inventarios en materias primas, insumos auxiliares, etc., asi como el efectivo
suficiente para sufragar la produccién que se vendera a crédito; ademas, se
integran las cuentas por cobrar que se conviertan otra vez en efectivo. Para tener
mas en claro estos puntos Ortega (2006) menciona que:

Efectivo en caja. la estimacion del efectivo en caja depende del giro o la
actividad, pero en general se determina con base en el costo de produccion. La
utilizacién del efectivo en caja es destinada, entre otras cosas, para el pago de
materia prima asi como cubrir los gastos de fabricacion y operacion que se tiene al
iniciar la explotacion.

Inventario de materia prima e insumos: se refiere a que se estima a partir

de la cantidad de la materia prima e insumos consumidos en el proceso, durante
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un lapso suficiente hasta que la produccién esté vendida y cobrada. Los factores

gue deben ser considerados para determinarlo son:

Capacidad de operacion de la planta.

Lapso requerido para el suministro.

Disponibilidad de materia prima por parte de los proveedores.
Diversidad de fuentes de suministro.

Capacidad de produccion de los proveedores.
Caracteristicas de la materia prima e insumos.

Volimenes minimos econdmicos de adquisicion.

Inventario de productos en proceso. El inventario de productos en

proceso, generalmente se estima en funcion del costo y del tiempo que tarda la

materia prima en ser procesada para obtener el producto. Para Ortega (2006), los

factores que deben ser considerados para determinar este parametro son:

Tiempo de elaboracion.

Volumen de produccion.

Insumos que requiere la elaboracion del producto.
Costo unitario de los insumos.

Ritmo de suministro de cada insumo.

Cuentas por cobrar. En este punto, Ortega (2006) menciona que se refiere

al crédito que otorga la empresa. Presenta el monto de efectivo para solventar el

costo respectivo. Involucra otorgar plazos de pago a los compradores del producto

final.

Como se puede observar el anterior autor menciond el proceso del capital

de trabajo, donde se aplicoé en el activo circulante y en el pasivo circulante, para

gque estos procesos puedan llevarse a cabo en un proyecto. El capital de trabajo

es fundamental para el funcionamiento de una empresa 0 negocio porque este

mismo conlleva al éxito o fracaso del plan de negocios, por medio de pagos

fundamentales tales como pago de ndmina, pago de materia prima, costos de

operacion, etc., de ahi la suma importancia de este punto porque es el que pone

en operacion a la empresa.
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2.7.3.3 ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO.

El andlisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las
relaciones entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios.

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que son exactamente
iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y variables.

El punto de equilibrio representa el volumen de operacion o nivel de
utilizacion de la capacidad instalada, en el cual los ingresos son iguales a los
costos. Por debajo de ese punto la empresa incurre en pérdidas y por arriba
obtiene utilidades. (Ortega, 2006). Sin embargo, la utilidad general que se le da es
gue puede calcular con mucha facilidad el punto minimo de produccién al que
debe operarse para no incurrir en perdidas, sin que esto signifique que aunque
haya ganancias estas sean suficientes para hacer rentable el proyecto.

También puede servir en el caso de una empresa que elabora una gran
cantidad de productos y que puede fabricar otros sin inversion adicional, las cuales
pueden evaluar facilmente cual es la produccion minima que debe lograrse en la
elaboraciéon de un nuevo producto para lograr el punto de equilibrio.

De tal manera que unpunto de equilibrio es usado comunmente en
las empresas u organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender
un determinado producto. Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener
bien identificado el comportamiento de los costos; de otra manera es sumamente
dificil determinar la ubicacion de este punto.

El andlisis del punto de equilibrio estudia entonces la relacion que existe
entre costos y gastos fijos, costos y gastos variables, volumen de ventas y
utilidades operacionales. Se entiende por punto de equilibrio aquel nivel de
produccion y ventas que una empresa 0 negocio alcanza para lograr cubrir los
costos y gastos con sus ingresos obtenidos. En otras palabras, a este nivel de

produccion y ventas la utilidad operacional es cero, o sea, que l0s ingresos son
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iguales a la sumatoria de los costos y gastos operacionales. También el punto de
equilibrio se considera como una herramienta Util para determinar el
apalancamiento operativo que puede tener una empresa en un momento
determinado.

Para tener mas en claro de como hallar y analizar el punto de equilibrio el
siguiente autor nos menciona que son a través de los siguientes pasos los cuales

se muestro enseguida:

1. Definir costos

En primer lugar debemos definir nuestros costos. Lo usual es considerar
como costos a todos los desembolsos, incluyendo los gastos de administracion y
de ventas, pero sin incluir los gastos financieros ni los impuestos (método de los
costos totales).

Pero cuando se trata de un pequeiio negocio es preferible considerar como
costos a todos los desembolsos de la empresa, incluyendo los gastos financieros y

los impuestos.

2. Clasificar costos en Costos Variables (CV) y en Costos Fijos (CF)

Una vez que hemos determinado los costos que utilizaremos para hallar el
punto de equilibrio, pasamos a clasificarlos o dividirlos en Costos Variables y en
Costos Fijos:

e Costos Variables: son los costos que varian de acuerdo con los cambios en
los niveles de actividad, estan relacionados con el nimero de unidades
vendidas, volumen de produccibn o numero de servicios realizado;
ejemplos de costos variables son los costos incurridos en materia prima,
combustible, salario por horas, etc.

e Costos Fijos: son costos que no estan afectados por las variaciones en los
niveles de actividad; ejemplos de costos fijjos son los alquileres, la

depreciacién, los seguros, etc.
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3. Hallar costo variable unitario
En siguiente paso consiste en hallar el Costo Variable Unitario (CVU), el
cual se obtiene al dividir los Costos Variables Totales entre el nUmero de unidades

producidas y vendidas (Q).

4. Aplicar formula del punto de equilibrio

La féormula para hallar el punto de equilibrio es:
Pe = CF/ (PVU - CVU)
Donde:
e Pe: punto de equilibrio (unidades a vender de tal modo que los ingresos
sean iguales a los costos).
e CF: costos fijos.
e PVU: precio de venta unitario.
e CVU: costo variable unitario.
El resultado de la formula sera en unidades fisicas; si queremos hallar el
punto de equilibrio en unidades monetarias, simplemente debemos multiplicar el

resultado por el precio de venta.

5. Comprobar resultados
Una vez hallado el punto de equilibrio, pasamos a comprobar el resultado a
través de la elaboracion de un estado de resultados.

6. Andlisis del punto de equilibrio

Y, por ultimo, una vez hallado el punto de equilibrio y comprobado el
resultado a través de un estado de resultados, pasamos a analizarlo, por ejemplo,
para saber cuanto necesitamos vender para alcanzar el punto de equilibrio, o

saber cuanto debemos vender para generar determina utilidad.
Crece negocio, (2013).El punto de equilibrio. Obtenida el 30 de abril de 2013, de

http://www.crecenegocios.com/el-punto-de-equilibrio/
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Cabe seialar que el punto de equilibrio es aquel nivel de operaciones en el
que los egresos son iguales en importe a sus correspondientes
en gastos y costos. También se puede decir que es el volumen minimo
de ventas que debe lograrse para comenzar a obtener utilidades. O por lo tanto
es la cifra de ventas que se requiere alcanzar para cubrir los gastos y costos de la

empresa y en consecuencia no obtener ni utilidad ni pérdida

2.7.3.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS.

Los estados financieros son documentos de resultados, que proporcionan
informacion para la toma de decisiones, y que protegen a los intereses de la
empresa, en tal sentido la precision y la veracidad de la informacion que pueda
contener es importante para dicho proyecto.

Las proyecciones de los Estados Financieros tienen por objetivo mostrar
anticipadamente la repercusion que tendra la situacion financiera y el resultado de
la gestion futura de la empresa al incluir operaciones que no se han realizado. Es
una herramienta muy importante para la toma de decisiones de la direccion de la
empresa cuando se pretenda llevar a cabo operaciones sujetas a planeacion que
motiven un cambio importante en la estructura financiera del negocio.

Los Estados Financieros Proyectados que se suelen formular son el Estado
de Ganancias y Pérdidas, y el Balance General. Reportes contables que, por lo
general, contienen datos que, se pronostican con un afio de anticipacion.

El Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectados de la empresa muestra los
ingresos y costos y el consiguiente resultado esperados para el afio siguiente; en
tanto que el Balance General Proyectado muestra la posicion financiera esperada,
es decir, activos, pasivos y patrimonio expectantes al finalizar el periodo

pronosticado.
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Para Ortega (2006) los estados financieros pro-forma tienen como objetivo
pronosticar un panorama futuro del proyecto y se elaboran a partir de los
presupuestos estimados de cada uno de los rubros que intervienen desde la
ejecucion del proyecto hasta su operacion. Los estados financieros pro-forma mas
representativos para el proyecto son:

e Estados de resultados o pérdidas y ganancias
e Estado de origen y aplicacion de recursos.
e Estado de situacion financiera o balance general.

Como conclusion el analisis financiero determina la viabilidad de un
negocio. A pesar de que esta relacionado con la contabilidad, es menos centrado
en la manipulacion de las cifras de un negocio de lo que es en el estudio de
la empresa o sector del mercado en su conjunto y trata de averiguar cOmo se
comportara en el futuro.

Balance general proyectado.

Los balances tienen como objetivo principal determinar anualmente cual se
considera que es el valor real de la empresa en ese momento.

Cuando debe presentarse el balance de un proyecto es recomendable solo
referirse al balance general inicial, es decir, se puede presentar un balance
general a lo largo de cada uno de los afios considerados en el estudio (balance
proyectado).

El balance general podriamos decir que es un documento contable que
refleja la situacion patrimonial de una empresa en un momento del tiempo. Consta
de dos partes, activo y pasivo. El activo muestra los elementos patrimoniales de la
empresa, mientras que el pasivo detalla su origen financiero. Para el siguiente

autor define al balance general de la siguiente manera:

“El balance general pro-forma contiene los rubros que constituiran los
activos de la empresa es decir, los bienes adquiridos para materializar el
proyecto por otro lado se presentan los pasivos esperados de la empresa es
decir, las obligaciones financieras que adquiriran los socios del proyecto asi

como el patrimonio o capital social.” (Ortega, 2006).
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Como he mencionado el balance general es un documento contable que
refleja la situacion financiera de un ente econdémico, ya sea de
una organizacion publica o privada, a una fecha determinada y que permite
efectuar un andlisis comparativo de la misma; incluye el activo, el pasivo y el
capital contable.

Para ortega (2006), el contenido del balance pro-forma se resume en los
siguientes rubros principales: Activo, pasivo y capital contable.

Activos de laempresa

1.- Activo circulante son los bienes y recursos que se pueden convertir

facilmente en efectivo.
e Efectivo en caja y bancos
e Moto de las cuentas por cobrar
e Valor de los inventarios

2.- Activo fijo son los bienes fisicos o tangibles que se utilizan en la

actividad productiva y comercial de la empresa.
e Terreno
e Edificios y construcciones
e Maquinaria y equipo
e Equipo de transporte
e Equipo de oficina etc.

3.- Activo diferido son los bienes intangibles necesarios para construir y
operar la empresa y que son Uutiles exclusivamente a ésta (costo de estudio y
proyectos, gastos notariales, gastos pre-operativos, etc.).

Pasivos de la empresa

1.- Pasivo a corto plazo (menor de un afio). Esta constituido por aquellas

deudas que la empresa tiene obligacién de pagar en un plazo no mayor a un afio:
e Créditos bancarios a corto plazo
e Créditos de proveedores de insumos
e Amortizacion anual de créditos a largo plazo

e Provision para impuestos y reparto de utilidades
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2.- Pasivo a largo plazo. Esta constituido por aquellas deudas que la

empresa tiene obligacion de pagar a un plazo mayor a un afio:
e Créditos a mediano y largo plazo
e Acreedores hipotecarios

Capital contable

El capital contable de la empresa esta constituido por las aportaciones
efectivas de los socios mas las reservas legales y los superavit o déficit netos que
resulten de los ejercicios de operacion.

Estados de resultados o pérdidas y ganancias

Por lo contario los estados de resultados o pérdidas y ganancias se refiere
a que es dinamico, ya que abarca un periodo durante el cual deben identificarse
perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del mismo. Por lo
tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para que la
informacion que presenta sea util y confiable para la toma de decisiones.

La primera parte consiste en analizar todos los elementos que entran en la
compra-venta de mercancia hasta determinar la utilidad o pérdida del ejercicio
en ventas. Esto quiere decir la diferencia entre el precio de costo y de venta de las
mercancias vendidas. Para el siguiente autor define al estado de resultados de la

siguiente manera:

“El estado de resultados pro-forma es un documento dindmico que
tiene como finalidad mostrar los resultados econdémicos de la operacion
prevista del proyecto para los periodos subsecuentes; su objetivo principal es
estimar la situacién econémica del proyecto y calcular la utilidad neta y los
flujos de efectivo proyectados. Se elabora efectuando la suma algebraica de los

ingresos menos los egresos estimados.” (Ortega: 2006).

Por lo tanto, los Estados de Resultados también conocido como Estado de
Pérdidas y Ganancias nos reflejan informacién relevante en cuanto a las
operaciones desarrolladas por una entidad durante un determinado periodo de
tiempo. Para determinar el estado de resultados, necesitamos conocer la utilidad

neta asi como cada uno de sus componentes que la integran.
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Para ortega (2006), el contenido del estado de resultados pro-forma se

resume en los siguientes rubros principales:

+ Ingresos -

-Costo de produccidn

- Utilidad marginal

- Costo de administracion

- Costos de venta

- Costos financieros
-Utilidad bruta

- ISR (42%)

- utilidad neta
+depreciacién y amortizacion
-pago principal

=flujo neto de efectivo (FNE)

VISTO DESDE OTRO FORMATO:
PRESUPUESTO DE INGRESOS POR VENTAS:

-Presupuestos de costos de produccion
=utilidad bruta
-presupuesto de gastos administrativos y de ventas
=utilidad de operacién
-presupuesto de gastos financieros
=utilidad antes de (ISR y RUT)
-presupuesto de ISRy RUT
=utilidad neta

A manera de conclusion, la finalidad del estado de resultados es calcular la
utilidad neta y los flujos netos de efectivo de proyecto, que es, en forma general, el
beneficio real de la operacién de la empresa, y que se obtiene restando a los
ingresos todos los gastos en que incurra la empresa y los impuestos a pagar,
aunque no hay que olvidar que en la evaluacién de proyectos se esta planeando y

pronosticando los resultados probables que tendra una entidad productiva.
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CAPITULO 3




CAPITULO 3.- COMERCIALIZADORA DE BOTANAS
PATACHIN S DE R.L DE C.V

3. DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA: Comercializadora de Botanas PATACHIN S. de R.L
de C.V.

NOMBRE DEL DUENO: Noé Galvan Osorio

E-mail: patachin_ivan@hotmail.com

NUMERO TELEFONICO: 044 (55)-2305-8851 044 (55) 2921-8924
DIRECCION: calle Insurgentes entre Xicoténcatl s/n, Amecameca Estado de
México

GIRO DE LA EMPRESA: Productora y Comercializadora de frituras,

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA: productora, empacadora y distribuidora de
frituras.

DESCRIPCION DE PRODUCTO O SERVICIO:

Actualmente se pretende incursionar en la elaboracion y envasado de
frituras con la mas alta calidad.

DESCRIPCION DE DEBILIDADES Y FORTALEZAS:

Dentro de las debilidades es la tecnologia incompleta, falta de personal
capacitado para el manejo de maquinaria, falta de maquinaria, falta de solvencia
econdmica, falta de espacio.

Dentro de las fortalezas predomina la experiencia, conocimiento de
mercado, maquinaria en proporcién, conocimientos técnicos, compromiso
instalaciones propias, calidez y economia, adquisicion de maquinaria de alta
calidad y tecnologia actual, contratacion de personal calificado, y tener buena

relacion con los clientes de solvencia economica aceptable.
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3.1 NATURALEZA DE LA EMPRESA

Hace aproximadamente 15 afios el sefior Noé Galvan Osorio, inicia uno de
los proyectos que en el futuro dara sustento a su familia y permitiria el crecimiento
de una carrera empresarial, el Sr. Galvan inicia Unicamente con una unidad y con
muchas ganas de crecer.

Inicialmente, ya con la experiencia de haber sido agente de ventas
reconocido por diferentes empresas transnacionales tales como Sabritas, Nestlé,
grupo Modelo y Lala, las cuales le ayudaron adquirir conocimiento para el manejo
del cliente y poder de convencimiento hacia el cliente, de igual forma adquirié
conocimiento para la comercializacion y distribucion de los productos en diferentes
canales de venta.

El Sr. Noé Galvan Osorio, toma la decision de producir y comercializar sus
propios productos, de tal manera que cuenta con un amplio conocimiento en rutas
para la distribucion de sus productos y de igual forma conoce toda la cartera de
clientes de esta zona, toma la decision de comercializar sus productos.

Al paso del tiempo se incorpora la base familiar conformado por su esposa
e hijos, lo que permiti6 aumentar la productividad y crecimiento, sin embargo la
familia pretende incursionar directamente en la produccion y venta de productos
botaneros, actualmente contamos con experiencia de crecimiento en el mercado;
por tal motivo las expectativas para vender nuestro productos se pueden
considerar positivas.

Surge la idea de crear una microempresa comercializadora de botanas, en
la que el Sr. Galvan toma la decision de llamarla por el nombre “Comercializadora
de Botanas PATACHIN S. de R.L de C.V.”, el giro es de producir y comercializar
productos botaneros tales como papa frita, chicharrén, etc.

Vale decir que la diferencia del negocio con los demas negocios dedicados
al mismo giro, es que ofrece un sistema de produccion propio, alta calidad e
higiene, precios bajos, puntualidad en la entrega de mercancias y un excelente

servicio hacia los clientes.
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3.2 MISION

Nuestra mision se enfoca en sorprender a los consumidores con emociones
innovadoras y divertidas encontradas en nuestros productos, de igual manera
buscamos satisfacer las necesidades de nuestros clientes, elaborando productos
innovadores de alta calidad, que brinden un estilo de vida saludable,
proporcionando la mejor nutricién y confianza, que hacen del articulo elemento

indispensable para disfrutar un momento agradable.

3.3 VISION

Ser la empresa lider en la comercializacién de frituras en nuestra zona
ofreciendo y produciendo productos de primera calidad e innovadores, realizando
todo esto con nuestro personal altamente capacitado para la distribucion de
nuestros productos ofreciendo un excelente servicio de primera calidad y

puntualidad a nuestros clientes.

3.4. OBJETIVOS, METAS Y ESTRATEGIAS

OBJETIVOS
e Satisfacer al cliente y de igual manera al consumidor.
e Precios accesibles al consumidor.
e Constante innovacion de los productos.
e La atencion al cliente sera especializada.
e Ser una organizacion unida.

e Incrementar nuestra cartera de clientes.
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METAS
e Darle seguridad al cliente de nuestros productos.
e Brindar a nuestros clientes un servicio puntual.
e Incrementar los activos de la empresa.
e Ofrecer una amplia gama de productos.
e Reducir costos en la distribucion y en la elaboracién de los productos.
e Consolidarnos como los mejores de la zona.
e Generar ventas altas y ganancias solidas.

e Elaboracion de productos al 100%.

ESTRATEGIAS
e Alternativas de canales de distribucion.
e Ofrecer promociones y ofertas a los consumidores.
e Atencion puntual a clientes.
e Variedad de productos
e Atencion a clientes por via telefonica.
e Tomar en cuenta al personal para darle motivacién de igual forma

incrementar las ventas.
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3.5 SMART (Comercializadora de Botanas PATACHIN S de R.L de C.V.)

Nombre Descripcion

S Especifico Ser la comercializadora # 1 de nuestra zona.

M Mesurable Manejar nuestras ventas a contado sin
excepcion alguna

A Asignable Es responsabilidad de los departamentos en
cumplir los objetivos y metas establecidas en
la empresa.

R Realista Se llevaran a cabo los objetivos y metas
establecidas en cada departamento.

T Tiempo Ser la comercializadora # 1 de la zona
conforme a los objetivos y metas
establecidas en un periodo de tiempo no
mayor a 1 afio.

136




3.6 ESTUDIO SOCIODEMOGRAFICO DEL AREA DE INFLUENCIA

Nuestra &rea de influencia comprende los municipios de: Amecameca,
Tepetlixpa, Ozumba, Ayapango, Atlautla, Juchitepec, Tenango, Temamatla y
Tlalmanalco.

AMECAMECA EDO DE MEXICO.

La palabra Amecameca, que originalmente fue Amaguemecan, proviene del
idioma nahuatl o mexicano. Sus raices son los vocablos amatl, que quiere decir
papel; queme, que significa sefialar o indicar y can que se traduce como lugar. Por
lo tanto, Amaguemecan significa " el lugar donde los papeles sefialan o indican”.

El municipio de Amecameca esta situado en las faldas de la Sierra Nevada,
dentro de la provincia del eje volcanico y en la cuenca del rio Moctezuma-Panuco.
Sus coordenadas geograficas son longitud 98° 37 34’y 98° 49 10; latitud 19° 3 12
y 19° 11" 2. La altura sobre el nivel del mar es de 2,420 metros en la cabecera
municipal. Se ubica en la porcion sur del oriente del Estado de México. En la
Region Il Texcoco. Los limites del municipio son: al norte, el municipio de
Tlalmanalco; al este el estado de Puebla; al sur, los municipios de Atlautla y
Ozumba; y al oeste, los municipios de Ayapango y Juchitepec.

GRUPOS ETNICOS

Hace 100 afios el 85 por ciento de la poblacién hablaba el idioma nahuatl,
actualmente hay 26 personas que lo dominan; este hecho nos muestra la enorme
pérdida del patrimonio cultural que ha sufrido Amecameca en este siglo. Ademas
las 139 personas que hablan el ndhuatl o mexicano, segun el censo de 1990, son
mayormente ancianos. Los demas hablantes de alguna otra lengua son
inmigrantes que han llegado al municipio en los ultimos 25 afios.

En 1995 Unicamente existian 88 personas que hablaban alguna lengua indigena.
MONUMENTOS HISTORICOS

La Unica zona arqueoldgica registrada en Amecameca, se ubica 6

kilbmetros al oriente de la cabecera municipal; se llama "piedra del conejo" o

"monumento solsticial de Tomacoco".
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Un arco colonial que data de 1731 y que se encuentra en el costado
suroeste de la plaza principal; otras construcciones notables son: las casas
ubicadas en el costado norte de la plaza principal, algunas casas de la calle
Hidalgo y la primera de San Francisco.

Parroquia de la Asuncion, parte de un conjunto monastico fundado por la
orden de los dominicos, en 1553. La portada es de cantera rosa y se conserva en
buen estado; su estilo es manierista y sigue ostentando su sencillez.

En el area urbana de la cabecera se encuentran dos capillas, la de San
Juan y la de la virgen del Rosario, cuyo mayor mérito es ser centro de sendos
barrios y, en consecuencia, obligados puntos de referencia. Ambas son de
manufactura popular y, en cierta forma, resimenes formales y conceptuales del
estilo arquitectonico de la poblacién: muros de adobe, ventanera y marcos de
madera, y cubiertas de teja plana sobre armaduras o emparrillados de vigas y

morillos de madera. Ademas de los templos con que cuenta cada delegacion.

FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

1 de enero

Inicio de afio

Misa de Gallo

6 de enero

Los Santos Reyes

Fiesta tradicional

2 de febrero

La Candelaria

Bendicién de semillas

Variable Miércoles de Ceniza Patronal Sacro monte
Variable Semana Santa Fiesta tradicional

3 de mayo La Santa Cruz Graniceros en Alcalican
25 de mayo San Antonio Patronal de Zoyatzingo
24 de junio San Juan Bautista Barrio de San Juan

29 de junio San Pedro Patronal de Nexapa

8 de julio Santa Isabel Patronal de Chalma

25 de julio Santiago Apéstol Patronal de Cuahutenco
15 de agosto La Asuncion Patronal Amecameca

29 de Septiembre

San Miguel Arcangel

Barrio de Panohaya

1y 2 de noviembre

Todos los Santos

Fieles Difuntos
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GASTRONOMIA

La base de la comida cotidiana es el maiz y sus derivados: tortilla, atole,
tlacoyos, gorditas; los frijoles, arroz, papas, carne, huevo, café y pan; frutas y
verduras, leche y queso.

Los alimentos més tradicionales que se preparan con motivo de fiestas o
celebraciones son: el mole, los mixiotes, la barbacoa, los chiles en nogada, la
ensalada de navidad, el pan de muerto y el revoltijo de cuaresma. Los mixiotes y
el conejo son quiza los alimentos mas caracteristicos de la region. Los primeros
pueden ser de pollo, cerdo, res, menudencias, borrego 0 conejo, con su infaltable
hoja de aguacate y chile de arbol o guajillo. La envoltura también es variable,
puede ser de totomoxtli (hoja de maiz), metl (piel de maguey) o simplemente de
plastico o papel aluminio.

TIPOS DE BEBIDA SU PREPARACION Y CONSUMO

Las bebidas mas tradicionales de Amecameca son: el licor de nuez de
Castilla y el pulque blanco o curado. El licor de nuez, de suave aroma y delicado
sabor, se vende en varios establecimientos todo el afio, particularmente durante la
Feria de la Nuez de Castilla.

El pulgue se "cura" con frutas, verduras y semillas.

CENTROS TURISTICOS

El municipio cuenta con una naciente actividad turistica. Ofrece a sus
visitantes el parque nacional Izta-Popo, Paso de Cortés, el albergue a Tlamacas,
los dos volcanes e infinidad de parajes naturales, para quienes gustan del
campismo, montafiismo, alpinismo y excursionismo.

En la cabecera municipal la plaza principal, la iglesia y el cerro del
Sacromonte, son los atractivos turisticos historicos.

ACTIVIDAD ECONOMICA

Amecameca es regidbn suburbana en crecimiento. Las principales
actividades economicas de la region siguen siendo la agricultura y la ganaderia,

asi como el comercio y, recientemente, los servicios turisticos, en particular para
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alpinistas que buscan ascender a los volcanes. La zona es poco industrial,
existiendo hasta hace algunos afios una fabrica de maquila de ropa (playeras) y
una de procesamiento de harina de trigo.
Agricultura: Maiz, alfalfa, trigo, avena, frijoles, forrajes, verduras, legumbres,
frutas.
Ganaderia: Porcina, bovina, ovina y equina.
Comercio: Principalmente ubicado en la cabecera municipal con pequefos
comercios, como tiendas, abarroterias, tianguistas, tiendas de ropa (boutiques) y
transportistas.

La poblacion econdmicamente activa es aproximadamente del 30%,
participando en su mayoria en el sector terciario (46%).

Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida
el 14 de mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacion de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V, es importante porque es el punto de
localizacion de la empresa, en esta region fue la mas apta para la elaboracion y
distribucion de nuestros productos, aqui se concentra la planta por motivos de
localizacion del terreno, cabe mencionar que el duefio de la empresa productora y
comercializadora de frituras es oriundo del municipio de Amecameca en el cual

lleva radicando 47 afnos.

OZUMBA ESTADO DE MEXICO
Ozumba viene del nahuatl, atzompan, que se compone de atl, "agua";
tzontli, "cabello”; pan, " en" 0 "sobre", y significa " sobre los cabellos del agua"
Ozumba de Alzate, el nombre de la cabecera es en honor del ilustre
cientifico Don José Antonio Alzate y Ramirez Santillana, quien nacio en Ozumba.
Ozumba se localiza en la porcion sureste de la cuenca hidrolégica del Valle
de México. Las coordenadas extremas del municipio son: 19° 02 de latitud norte y

98° 48 14 de longitud oeste del meridiano de Greenwich y una altura de 2,340
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metros sobre el nivel del mar. Limita el noreste con el municipio de Ayapango de
Ramos Millan, al noroeste con Amecameca de Juarez, al este con Atlautla de
Victoria, al oeste con San Esteban Tepetlixpa y Juchitepec de Riva-Palacio y al
sur, en una angosta franja con el estado de Morelos.

La Villa de Ozumba de Alzate se encuentra a 70 kildmetros al sureste de la
ciudad de México, dos kildbmetros al este de la desviacion que parte del kildmetro
68 de la carretera México-Cuautla.

MONUMENTOS HISTORICOS

Los conventos y las parroquias de la época colonial constituyen parte de la
rica arquitectura municipal. Los monumentos a Miguel Hidalgo y Costilla y a los
Héroes de la Independencia son otra bella muestra.

MUSEOS
No hay.
FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

Las celebraciones de mayor participacion en todo el municipio son: afio
Nuevo, dia de la Candelaria, Miércoles de Ceniza, Semana Santa, San Francisco,
la Asuncién de la virgen Maria, Dia de Muertos, La Purisima Concepcion, La
Virgen de Guadalupe, las Posadas, Noche buena y Navidad.

Destacan en las fiestas patronales la danza de Los Concheros, de Los
Moros y cristianos y Las Marotas.

MUSICA

Se escucha de toda la musica nacional.

ARTESANIAS

No hay.

GASTRONOMIA

Platillo tipico la "moronga", preparado en distintos guisos.
CENTROS TURISTICOS

Los jardines, cascadas y cuevas de Chimalhuacan son algunos atractivos
turisticos que se encuentran a unos 125 metros al poniente del convento dominico.

Es un sitio natural y existe un proyecto turistico para esta amplia zona.
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ACTIVIDADES ECONOMICAS
Principales Sectores, Productos y Servicios.
AGRICULTURA

La agricultura es la principal actividad econémica en Ozumba, asi como
pequefios huertos y parcelas familiares.
GANADERIA

Aln se encuentran algunos pequefios establos lecheros, una que otra
granja porcicola y pocas granjas avicolas.
INDUSTRIA

Entre las industrias establecidas destacan por su importancia las
fundiciones que elaboran utensilios agricolas, tabiquerias, coheterias y fabrica de
botes.

COMERCIO

Cuenta con tiendas al menudeo como miscelaneas, ferreterias, materiales
para construccion, papelerias, etcétera.

ACTIVIDADES ECONOMICAS, EN LAS DELEGACIONES DE OZUMBA.
Cabecera municipal:

Villa de Ozumba de Alzate. Su principal actividad es la agropecuaria. El
namero de habitantes aproximado es de 15,000, tiene una distancia aproximada a
la capital del pais de 70 kilbmetros.

Chimalhuacén, Chalco.

Su principal actividad es la agricultura y el comercio, existen huertos frutales
como la pera, membrillo, capulin; ademas se crian aves de corral y puercos; su
distancia aproximada a la cabecera municipal es de 1.5 kilbmetros y tiene una
poblacién aproximada de 1,300 habitantes.

Santiago Mamalhuazucan.

Los principales cultivos son los de maiz, frijol, jitomate, distintas flores, se
crian aves de corral, existen huertos de aguacate; tienen una distancia
aproximada hacia la cabecera municipal de 4 kilbmetros, el nimero de habitantes

es de 1,750 aproximadamente.
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San Mateo Tecalco.

Sus principales cultivos son los de maiz, trigo, haba, frijol, nopal, algunos
arboles frutales como el capulin, la actividad preponderante es la agricultura y el
comercio; se crian aves de corral, borregos; tiene una distancia aproximada a la
cabecera municipal de 2 kildbmetros; su numero de habitantes es de 1,950
aproximadamente.

Tlaltecoyan.

Se encuentra a 10 kilbmetros de la cabecera municipal y tiene una
poblacién aproximada de 450 habitantes; tiene como actividad preponderante la
agropecuaria (maiz, trigo, frijol, calabaza, tomate, jitomate); se crian aves de corral

y puercos.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-
local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacion de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V es porque es uno de sus principales canales
de distribucién, donde la microempresa provee un 80% de sus productos en todas
sus miscelaneas, dulcerias y pequefios negocios del municipio de Ozumba y sus

delegaciones.

TEPETLIXPA, ESTADO DE MEXICO

Tepetlixpa es una palabra nahuatl compuesta de tépetl: "cerro”, e ixpan: "en
la cara o superficie" y significa: "En la cara o superficie del cerro".

El municipio de Tepetlixpa se ubica en el extremo sur del oriente del Estado
de México, a 19°0'2" de latitud norte y 98°49'04" de longitud oeste del meridiano
de Greenwich; tiene una altura sobre el nivel del mar en sus partes mas altas de
2,600 metros sobre el nivel del mar (msnm) y de 1,600 msnm en las mas bajas, la
cabecera esta a 2,315 msnm.

Limita al norte con Juchitepec y Ozumba, al sur con Atlatlahuacan, Morelos,

al oeste con Ozumba y al oeste con Juchitepec y Totolapan, Morelos.
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MONUMENTOS HISTORICOS
En la cabecera: la iglesia del siglo XVI reconstruida en el XVII.

En Nepantla se encuentra la casa en la que habitd6 Sor Juana Inés de la
Cruz. En ésta se construyo un Centro Cultural con teatro al aire libre, auditorio,
paseo escultorico, museo, biblioteca y cafeteria.
MUSEOS
No hay.
FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

En la cabecera municipal, el 26 de diciembre se conmemora el dia de San
Esteban; el 6 de enero, se realiza la fiesta del dulce nombre de Jesus Yy se festeja
el dia de Jesus; ambas constituyen las fiestas religiosas mas importantes.
También se celebra el 28 de agosto, el aniversario de la ereccién municipal.

En Nepantla se celebran con solemnidad los aniversarios del nacimiento y
muerte de Sor Juana.
Danzas

En las fiestas se pueden ver: las de los Chinelos, Moros con garrote,
Concheros y Pastorcitas.
MUSICA
Se escucha de toda la musica nacional.
ARTESANIAS
No hay.
GASTRONOMIA

Mole de guajolote, mixiotes de carnero, nopales, pollo, conejo, tlacoyos,
tamales de chile y de manteca, frijoles de olla con epazote y tocino, tortillas
hechas a mano, frutas de la region en almibar, licores, pulque y mezcal, es lo que
se acostumbra comer en las fiestas.
CENTROS TURISTICOS
No hay.
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PRINCIPALES LOCALIDADES

Tepetlixpa es la cabecera municipal, sus principales actividades econémicas se
ubican en el sector agricola y el comercio. Tiene aproximadamente 9,380
habitantes.

Nepantla presenta una poblacién aproximada de 1,846 habitantes.

En Cuecuatitla residen aproximadamente 1,301 habitantes.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacibn de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S de R.L de C.V también es importante ya que es uno de los

canales de distribucion de sus productos.

JUCHITEPEC ESTADO DE MEXICO.

El nombre original del pueblo de Juchitepec de Mariano Riva Palacio, fue
Xochiltepetl, que en el idioma nahuatl o mexica, que significa: Xochitl: "Flor" y
Tepetl: "Cerro". Xochiltepetl quiere decir "Cerro de Las Flores".

San Matias Cuijingo, es la Unica delegacion con que cuenta el municipio y
su antecedente histérico también data de la época prehispanica, con nombre
original Cuixingo, de las raices siguientes: Cuixin "Milano o Gavilan" y Co "en",
qgue significa "en el gavilan o en los gavilanes", hasta la fecha no se tiene
conocimiento de algun jeroglifico que lo represente.

El municipio se encuentra localizado en el extremo sur de la porcion oriente
de nuestro estado, dentro de la provincia del eje neovolcanico, subprovincia de
lagos y volcanes de Andhuac y enclavado en la cuenca del rio Moctezuma,
Panuco, teniendo al este las estribaciones de la Sierra Nevada, se localiza bajo las
siguientes coordenadas:

Longitud minima 98°48 42, maxima 98°58 46, latitud minima 19°01 22,
méaxima 19°10 28.
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Sus limites geogréaficos son los siguientes: al norte, limita con Tenango del
Aire y Ayapango, al sur, con el estado de Morelos y Tepetlixpa; al este, con el
municipio de Amecameca, Ozumba, Tepetlixpa y Ayapango; al oeste, con el
Estado de Morelos y el D.F.

MONUMENTOS HISTORICOS

El templo de la iglesia catolica de Juchitepec es el edificio que da cierto
renombre a la comunidad por ser barroco; inicialmente estuvo a cargo de los
frailes franciscanos en el afio de 1531, posteriormente pasé a poder de los
dominicos quienes logran los trabajos en 1895 y se termina en el afio de 1945,
quedando como el santo patrono " Santo Domingo de Guzman".

MUSEOS
No hay.
FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

Una danza originaria o autéctona propia de la comunidad no existe, en la
feria mayor se practican dos danzas, una que es tradicional y ejecutada por las
personas de Juchitepec llamada " Danza de los Moros y Cristianos".

La danza azteca impulsada por el Sr. Teodfilo Vazquez, en honor a la
imagen del Sr. de las Agonias, que fue iniciado en 1950.

La danza mas tradicional, es la danza del Chinelo, originaria del Estado de
Morelos; pero al ser colindantes, Juchitepec la ha adoptado como propia y se
practica en el carnaval.

MUSICA

Se escucha de toda la musica nacional.
ARTESANIAS

No hay.

GASTRONOMIA

En los platillos tipicos de la comunidad estan: el mole, la barbacoa, el
mixiote de pollo o becerro y menudo, carnitas que se preparan de una manera

especial, esquites, tamales de queso, rajas, elote y tlacoyos de haba. Es también
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sobresaliente la comunidad en los platillos elaborados con hongos, desde el caldo
de jolote simple o con pollo criollo y su epazote, chile macho, con carne de puerco
y hongo, chile verde con escobetas, zuchirillos con carne de cerdo, las quesadillas
de chinanacas con tlales, que también se comen en tacos en la mano
acompafnado con un jarro de sabroso tecui.

La bebida tradicional y que es caracteristico del juchitepense es el tecui,
elaborada a base de alcohol puro y agua, que se elabora mediante la evaporacion,
qgue contiene fruta del tiempo sin que falte cafia, pifia 0 guayaba, pasa, canela,
azucar, es adicional colocarle tamarindo, ciruela pasa, peron, platano, manzana y
tejocote.

CENTROS TURISTICOS

Parque recreativo familiar "Los Jagleyes" se encuentra sobre la carretera a
la delegacion de Cuijingo, es un centro de recreacién y convivencia familiar. El
templo catdlico de la milagrosa imagen del Sefor de las Agonias.

ACTIVIDAD ECONOMICA

El municipio de Juchitepec por tener suelos propios para agricultura se
logra hacer de ésta una rotacion de cultivos y la introduccién de cultivos nuevos
como el amaranto, la manzanilla, toronjil, la papa, zanahoria, calabaza, y tomate
verde. Su produccidon agropecuaria principalmente ovina puede extender su
mercado no solo al consumo humano sino también a la produccion de lana para
textiles. Y en cuanto a la produccion bobina hacer procesos de industrializacion
como el yogurt crema y queso.

Tal vez el sector con mayor potencial para la generaciéon de ingresos y
empleos es el de los subproductos del maiz como la hoja para tamal y el elote de
temporal estas actividades abaratan los costos de produccion y dan valor
agregado al producto pues se comercializan a mejores precios que en grano y
directamente por sus productores en los tianguis de Ozumba y Chalco ademas de

la venta local para el turismo de paso por la carretera local Cuijingo-Juchitepec.

147



La produccion de manzanilla va en aumento asi como la de toronjil, que
presentan gran aceptacion en el mercado consumidor de té envasado, por lo que
podria ser a mediano plazo una empresa ejidal que presente la cadena productiva,

envasado y comercializado para que genere una importante fuente de empleos.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacidon de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V es importante porque de ser uno de los
canales de distribucion también es uno de nuestro proveedores principales e
importantes de materia prima lo cual este municipio le distribuye a la

microempresa papa alfa.

AYAPANGO EDO DE MEXICO.

Ayapango deriva de ayahuitl: "neblina"; pan: "sobre" y co: "lugar",
significando "lugar de neblinas en las alturas".

Angel Maria Garibay K., dice que el nombre correcto es Ayapango y proviene de
Ayauhpanco, que significa "en el borde de la niebla".

Se localiza en la porcion oriente del Estado de Meéxico, entre las
coordenadas, maximas y minimas respectivamente, 19°10'06" y 19°05'15" de
latitud norte; 98°45'30" y 98°51'07" de longitud oeste, a una altura de 2,450 metros
sobre el nivel del mar. Colinda al norte con el municipio de Tlalmanalco; al sur con
los municipios de Tepetlixpa, Ozumba y Amecameca, al oriente con Amecameca y
al poniente con Tenango del Aire y Juchitepec.

MONUMENTOS HISTORICOS

El templo catdlico principal de Ayapango, dedicado al apostol Santiago, esta
plantado en forma de cruz latina y esta asociado a lo que parecen ser los restos
de un convento del cual queda la porteria, hoy convertida en acceso de la casa

cultural. La fachada y la torre presentan elementos barrocos probablemente de
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transicion entre sobrio y salomonico, debido a la presencia de apoyos clasicistas y
ornamentacion superficial en la portada y la apenas sugerida composicion
salomonica de las columnas del primer cuerpo de la torre.

La arquitectura civil se muestra en la construccion de sus casas antiguas
gue conservan un estilo afrancesado, tanto por la forma como por el material con
el que estan construidas. Las paredes son de gruesos adobes, sus techos de dos
aguas con tapancos de madera para guardar el maiz y recubiertos con tejas
planas de barro y con grandes patios.

MUSEQOS
No hay.
FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

Las fiestas que mas sobresalen en el municipio son las organizadas a los
santos patrones. Estas son muy emotivas porque reaniman el espiritu y la fe de
los creyentes.

Danza

Danza de los Moros y Cristianos o de los doce pares de Francia. En
Ayapango, la tradicional danza de los moros y cristianos data de la primera mitad
de los afios veinte del Siglo XX

La Danza de los Chinelos. Se acomparfia con banda de musica de viento en
constante movimiento por calles y plazas contagiando a todos del ambiente
festivo. El vestuario es el tipico: tanica bordada y rebordeada con motivos
religiosos, sombrero estilizado con espejos, imagenes y bordados como adornos,
mascara metélica, barbada y zapatos comodos pero resistentes.

Danza folclérica. A partir de 1983 y hasta 1990 se formé un grupo de danza
folclorica con una técnica de muy buen nivel, de manera que obtuvo varios
primeros lugares.

Pastorelas. Las tradicionales pastorelas que se presentan cada afio,
decayeron a la muerte de dofia Aurora de Faustinos; pero en afos anteriores tuvo

gran importancia en la poblacion.
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MUSICA

Este arte ha tenido sus manifestaciones a través del tiempo de diversas
maneras, antes con orquestas y actualmente con conjuntos de musica moderna,
rondallas, mariachis y grupos de musica latinoamericana, destacando don Roberto
Maldonado, autor de un corrido a Ayapango.
ARTESANIAS

Existe la Sociedad de Artesanos, surgida gracias a los cursos de
PROBECAT, que promueve el tallado de madera, la pintura al 6leo, tarjeteria
espafola y la elaboracién de cuadros de semillas.
GASTRONOMIA

Existen platillos tales como caldo de habas, la sopa de hongos, la barbacoa,
los mixiotes y el mole. Ademas, se cuenta con algunos alimentos prehispanicos.
CENTROS TURISTICOS

En el municipio no existen propiamente centros turisticos, pero se puede
visitar el pueblo para admirar su parroquia, después bajo el centenario fresno, que
sirvid para colgar a zapatistas y federales durante la Revolucion, contemplar la
hermosa vista de casas con techos a dos aguas de teja roja fondeada por sus
verdes campos de labor y montes, que le dan a la localidad un toque de descanso
y tranquilidad.

Para despedirse del municipio es obligada la visita a las granjas, donde se

expenden productos lacteos, que han dado fama a la region por los quesos de

Poxtla.

PRINCIPALES LOCALIDADES
Localidad Poblacién Categoria

Politica Administrativa

Ayapango de Gabriel Ramos | 1,943 Pueblo Cabecera Municipal
Millan
Mihuacan - Pueblo Delegacion
Pahuacan 973 Pueblo Delegacion
Poxtla 581 Pueblo Delegacion
Tlamapa 300 Pueblo Delegacion
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ACTIVIDAD ECONOMICA
Principales Sectores, Productos y Servicios
Agricultura

La actividad economica predominante es la agricultura. EI maiz y el trigo
son los granos que dominan casi por completo las labores sobre esta tierra.
Ganaderia

La ganaderia y derivados ocupan el segundo lugar en importancia, segun el
Plan de Desarrollo Municipal 1997-2000, para 1997, hubo 2,057 cabezas de
ganado destacando el bovino, ovino y porcino, cuyos productos son de
autoconsumo y el excedente se comercializa en la regién. Actualmente, se
desarrolla una incipiente industria de derivados de la leche.
Industria

La industria més significativa con que cuenta Ayapango es la produccién de
derivados de la leche en la elaboracion de quesos, mantequilla y requeson. Se
cuenta en el municipio con 10 familias en las poblaciones de Poxtla y Ayapango
gue se dedican a esta actividad, la cual ha adquirido importante presencia en el
mercadeo del producto.
Mineria

La Loma de Tepenacasco es el Unico factor minero con que cuenta
Ayapango. Este material apoya las labores de relleno en la construccion de
carreteras y casas.
Comercio

Se cuenta con tiendas que expenden los alimentos basicos, de construccion
y alguna que otra papeleria.
Poblacién Econdmicamente Activa por Sector

La actividad econdmica del municipio por sectores, segun los Indicadores

basicos para la planeacion regional, de:

Sector primario (Agricultura) 45%

Sector secundario (Industria) 22%

Sector terciario (Servicios y comercio) | 31%
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Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-
local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacidbn de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S de R.L de C.V, es importante porque es uno de sus canales
de distribucion de su producto donde la aceptacion es viable y nuestros
consumidores adquieren nuestros productos de manera impulsiva y asi pudiendo

satisfacer sus necesidades y deseos.

ATLAUTLA, EDO DE MEXICO.

La palabra Atlautla, que originalmente es Atluhtlaun, es de origen N&huatl,
proviene de dos vocablos; atlautli, barranca, y tla, particula de abundancia, por lo
tanto la palabra Atlautla se traduce como "lugar donde abundan las barrancas" o
“lugar barrancoso".

Esto en clara referencia a su ubicacion geogréafica en la Sierra Nevada. Sin
embargo el Atlas general del Estado de México de la Secretaria de Finanzas y
Planeacién, asegura que el nombre de Atlautla tiene otro significado, Atlautla:
"Junto al duefio del agua", de atl: agua; axcaua: duefio; tla: apécope de junto.

El municipio de Atlautla se localiza en la parte suroeste de la faja volcanica
transmexicana, enclavado en las cuencas de los rios Moctezuma, Panuco y
Balsas; a 70 kilometros del Distrito Federal, ubicada dentro de la Region IllI-
Texcoco.

Sus coordenadas son: maximas: 19°05'11" Latitud norte, 98°49'12" longitud
oeste; minimas: 18°56'12" Latitud norte, 98°37'21" longitud oeste.

Limita al norte, con el municipio de Amecameca; al sur, con Ecatzingo y el
estado de Morelos; al este, con los estados de Puebla y Morelos; al oeste con los

municipios de Ozumba y Tepetlixpa.
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MONUMENTOS HISTORICOS

Como monumentos histéricos se pueden admirar: la parroquia de San
Miguel Arcangel del siglo XVI en la cabecera municipal, la de San Juan
Tepecoculco y San Andrés Tlalamac. Los vestigios de una piramide prehispanica
en Tepecoculco y la casa de Porfirio Diaz en Popo Park
MUSEOS
No hay.

FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

En la casa de la cultura, en la cabecera municipal y en las ferias del Capulin
en el mes de mayo, en San Juan Tehuixtitlan: la feria del cocol en diciembre.

Las fiestas en este municipio son muy concurridas por sus danzantes: que
consiste en los chinelos y danza azteca, la danza de los Moros y Cristianos de la
época de la colonia. Todos ataviados de manto hermosamente adornados con
chaquira, lentejuela.

Los chinelos con mantos y tunicas de vivos colores, en la cabecera
municipal se llevan a cabo una especie de teatro de la época de la colonia que se
denomina "El pecado", que consiste en la lucha que se libra entre San Miguel
Arcangel y Lucifer, ademas de todas las danzas mencionadas el 29 de
septiembre.

En San Juan Tehuixtitlan el 24 de junio dia de San Juan Bautista, el 30 de
noviembre en San Andrés Tlalamac, en San Juan Tepecoculco el 27 de diciembre,
en Popo Park el 4 de octubre.

Como en todos los pueblos aqui se lleva a cabo la fiesta de todos los
santos y fieles difuntos el 1° y 2 de noviembre, donde se acostumbra poner
ofrendas de pan de muerto, dulce de calabaza, frutas, comidas y bebidas que al
muerto le gustaban, el domingo de ramos es costumbre que las sefioras lleven a
bendecir sus cruces y otras figuras de una palmita especial, el 2 de febrero llevan

a bendecir la semilla a la iglesia.
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MUSICA

La masica es diversa, hay grupos de mariachis, musica grupera, muasica de
banda y trios de guitarra.
ARTESANIAS

Los artesanos confeccionan los vestuarios para las danzantes, arriba
anotados, hay fabricantes de flores de plastico, talladores de la madera, entre
otros.

GASTRONOMIA

El mole con pollo es muy comdn en todas las fiestas religiosas y en los
casamientos, XV afios y toda fiesta familiar, asi como la barbacoa de carnero; en
dias normales arroz, mole de haba con nopales, tlacoyos, y otros bocadillos.
CENTROS TURISTICOS

El municipio no cuenta con centros turisticos y lo Gnico atractivo, son sus
fiestas regionales.

PRINCIPALES LOCALIDADES

La cabecera municipal de Atlautla: el nuUmero de habitantes aproximado es
de 8,030 tiene una distancia de 70 kilometros del Distrito Federal. Se dedica a la
agricultura y el comercio.

San Juan Tehuixtitlan.

La actividad preponderante es la agricultura, la albafileria y los panaderos
de cocol, entre otros. Su distancia aproximada a la cabecera municipal es de tres
kilbmetros y el nimero de habitantes es de 5,607 aproximadamente.

San Juan Tepecoculco.

La principal ocupacion es la agricultura y fruticultura, principalmente el

aguacate. Tiene una poblacion aproximada de 1,874 habitantes y dista de la

cabecera municipal unos 5 kildmetros aproximadamente.
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San Andrés Tlalamac.

Lo mismo que su vecino Tepecoculco, es agricultor y tiene mucho
aguacate, segun la tradicion oral esta fruta es originaria y de aqui se la llevaron al
Perd en 600 aflos a. C. Tiene una distancia aproximada hacia la cabecera
municipal de 7 kildmetros y su nimero de habitantes es de 3,140.

Guadalupe Hidalgo.

Esta delegacion es pequefia tiene unos 1,000 habitantes y se dedican a la
agricultura y el comercio, dista de la cabecera municipal 7 kilbmetros.
Popo Park.

Esta colonia es pequefia fue fundada por un norteamericano a finales del
siglo XIX, tiene unos 900 habitantes; en su mayoria sélo estan los fines de
semana.

Colonia Las Delicias.

Esta colonia es la mas nueva tiene 1,801 habitantes y lo mismo que en
Popo Park sélo viven aqui los que cuidan las casas y un buen numero de
propietarios.

ACTIVIDAD ECONOMICA

Principales Sectores, Productos y Servicios
Agricultura

Una gran mayoria de los habitantes es campesino algunos se dedican a la
hortaliza, floricultura y unos cuantos a la apicultura.
Ganaderia

En este aspectos no hay granjas porcicolas ni avicolas ni establos
lecheros. Los campesinos tiene unas cuantas cabezas de ganado vacuno,
borregas, caballos, puercos y gallinas; yuntas de caballos y acémilas.
Industria

Existe una fabrica de exhibidores de metal en la delegacion de

Tepecoculco, la cual cuenta con alrededor de 60 obreros.
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Comercio

Cuenta con tiendas de ropa, papelerias, pequefias ferreterias, carnicerias,
mueblerias, calzado y panaderias, también cabe mencionar que es uno de los
mas importantes productores de la elaboracion del pan de cocol en la delegacién
de San Juan Tehuixtitlan.
Poblacion Econdmicamente Activa por Sector.

La poblacién econdmicamente activa de 12 afios y mas segun actividad y
posicion en el trabajo, se observa que en 1990; el 57% de la poblacion se ubica en
el sector agropecuario el 13% en la industria, el 11% en el comercio y el restante

19% se dedica a los servicios.

Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-
local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacidbn de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V, es importante porque es uno de sus
canales de distribucién de su producto, también es uno de sus proveedores de
exhibidores para la presentaciéon de sus productos, para que asi puedan ser

adquiridos por sus consumidores.

TLALMANALCO, EDO DE MEXICO.

Tlalmanalco es un vocablo ndhuatl, compuesto de tlalli: "tierra", manalli:
"aplanada” o "allanada" y co: "lugar", significa "lugar de tierra aplanada o
nivelada".

El municipio estd ubicado al sureste del Estado de México entre los
paralelos 19°80'48" y 19°15'43", los meridianos 98°37'58" y 98°51'20".

Limita al este con el estado de Puebla, siguiendo la linea del parteaguas
occidental del volcan lIztaccihuatl; al norte con los municipios de Chalco,
Ixtapaluca y Cocotitlan, al oeste con el municipio de Temamatla y al sur con los

municipios de Tenango del Aire, Ayapango y Amecameca.
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MONUMENTOS HISTORICOS

El templo de San Luis Obispo, el convento y la Capilla Abierta construidos
en el siglo XVI por los franciscanos. Son excepcionales las tallas en piedra de la
Capilla Abierta, una auténtica joya del barroco novohispano. Los portales en
donde funcionaron las casas consistoriales en el siglo XVI. El ex-Hospital betlemita
del siglo XVIII. La arquitectura afrancesada y la fabrica de San Rafael de los siglos
XIX y XX.

MUSEOS

Museo Nonohualca ubicado en la cabecera municipal, dedicado a la
arqueologia regional.

FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

Las fiestas mas destacadas son las de los santos patronos de los cinco
pueblos del municipio, particularmente la de San Luis Obispo en la cabecera y la
de San Rafael Arcangel en el pueblo de San Rafael celebradas el 20 de agosto y
29 de septiembre, respectivamente. Las danzas antiguas que aun perviven son
Los Doce Pares de Francia, las comparsas de "Marotas" y las comparsas de
"Chinelos".

La principal tradicién es la fiesta de los muertos, en la cual la mayoria de los
habitantes elaboran pan y ponen altar de muertos, la representacion de la batalla
del 5 de mayo. Otra tradicion es la de partir la rosca de reyes el 6 de enero, donde
a los comensales que les sale mufieco en su rebanada, les toca hacer los tamales
para el dia de La Candelaria el 2 de febrero, dia en que se viste al Nifio Dios y se
lleva al templo.

MUSICA

Sones muy antiguos de la region son los que acomparfan a las danzas de
Chinelos y Doce Pares de Francia, tocados exclusivamente por algunas bandas
de la region.

ARTESANIAS
Las Unicas artesanias del municipio son los arreglos navidefios con

productos del bosque.
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GASTRONOMIA

La cocina de Tlalmanalco es muy rica y variada, los restaurantes ofrecen
entre muchos otros guisos: mixiotes de pollo y carnero, tlacoyos, cecina de
Yecapixtla, mole verde con pollo o cerdo, tamales de capulin y elote, mole con
guajolote, carne de puerco en chile mulato y en temporada chiles en nogada.
CENTROS TURISTICOS

El municipio tiene vocacion ecoturistica por formar parte de la "Ruta de
Cortés", la cual combina gastronomia, la ruta de los conventos de la
evangelizacion franciscana; visitas a los bosques y alpinismo en el Iztaccihuatl.
Hay un hotel familiar y varios restaurantes.
PRINCIPALES LOCALIDADES

Cabecera municipal: Tlalmanalco de Velazquez y los pueblos de San
Rafael, San Juan Atzacualoya, San Antonio Tlaltecahuacan, San Lorenzo
Tlalmiminolpan y Santo Tomas Atzingo, ubicados entre uno y seis kilbmetros de la
cabecera. Actualmente hay cerca de treinta localidades nuevas, entre las que
destacan Santa Maria, San José Zavaleta, San Cristobal Tezopilo, La Ladrillera y
Barrio San Pedro.
ACTIVIDAD ECONOMICA
Principales Sectores, Productos y Servicios
Agricultura

El 99.7% de las tierras agricolas son de temporal. La estructura de uso de
suelo municipal arroja un 19% de tierras de cultivo, aproximadamente 2,808
hectéreas. De éstas un 77% esta dedicado al maiz y el 14% al trigo. En 1995 los
productores de Tlalmanalco cosecharon 50,000 toneladas de maiz, 10,000 de
maiz forrajero, con rendimiento promedio de 5 toneladas por hectarea, la cosecha

de trigo fue de 10 mil toneladas con un rendimiento de 2.7 toneladas por hectarea.
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Ganaderia

Hay en el municipio 652 unidades de produccion rurales con actividades de
cria y explotacibn de animales: ganado bovino (11.53%), porcino (16.45%),
caprino (0.31%), ovino (10.68%), equino (23.52%), aves de corral (32.44%),
conejos y colmenas (5.07%).
Comercio

399 establecimientos divididos en tres ramas: productos alimenticios y
bebidas al mayoreo y menudeo, productos no —alimenticios al mayoreo y menudeo
y estaciones de gasolina.
Industria

El sector manufacturero ocupa el 40% de la poblacién econdmicamente
activa, la mitad de éstos estan empleados en las grandes fabricas de papel,
textiles y prendas de vestir, y la otra mitad en pequefos talleres locales. Este
sector generador de riqueza y empleo tiene cuatro patrones principales Kimberly
Clark de Meéxico- Planta San Rafael, Fébrica de Terciopelo Martin
Mexicana, Corisa- Iconsa, Confecciones Rival y 21 cartoneras.
Silvicultura

Por la extensién de los bosques de Tlalmanalco, el municipio es el mas
productivo del estado, segun el actual Plan de Manejo se extraen anualmente 12
mil metros cubicos de madera.
Poblacion EconOmicamente Activa

El estrato caracteristico del municipio esta compuesto por obreros,
empleados y comerciantes informales, los cuales representan el 60% de la
poblacién econ6micamente activa que recibe entre uno y dos salarios minimos y

obreros calificados representan el 20% de la PEA.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacidbn de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V, es importante porque es uno de sus

canales de distribucion de su producto.
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TENANGO DEL AIRE, ESTADO DE MEXICO

La etimologia de Tenango en nahuatl es la siguiente: Tenango o Tenanco:
"Lugar amurallado o cercado de piedra". Tenanco significa "cercado con muro”, de
tenamitl: "cerca" o "muro de ciudad".

El término del Aire se debe a que por el afio de 1890, el General Porfirio
Diaz, visitdé varias veces al Pueblo de Tenango de Tepopula, como se llamaba
antes y después de su ereccion como municipio en el afio 1820, en una de sus
visitas, dicho funcionamiento aludié que deberia llamarse Tenango del Aire por los
muchos remolinos de aire que se dejan sentir, mas en tiempos de secas.

La cabecera municipal de Tenango del Aire, se localiza a los 98°51', de
longitud oeste y a los 19°09' latitud norte, la cabecera municipal se encuentra a
2,285 metros sobre el nivel del mar (msnm), dentro del municipio existen alturas
hasta de 2,800 msnm.

Limita al norte con los municipios de Chalco, Temamatla y Cocotitlan; al sur
con el municipio de Juchitepec; al este con el municipio de Ayapango de Ramos
Millan, al oeste con el Distrito Federal. Su distancia aproximada a la capital del
estado es de 142 kms.

MONUMENTOS HISTORICOS

A 6 kilbmetros del norte de la cabecera municipal se encuentra el centro
ceremonial Chucoatl; dentro de un area comunal del ejido hay varios petroglifos,
una cabeza de serpiente (coatl), un mapa hidraulico; durante el solsticio de
primavera tal parece que el sol sale del cuello de la mujer dormida (Iztaccihuatl) y
un rayo solar toca a la cabeza de la serpiente para después extenderse por el
valle, fertilizando asi la tierra para la nueva cosecha. A 2 kms de la cabecera
municipal hacia el poniente se encuentra un complejo prehispanico, a un lado del
cerro Cuajoma.

El arquedlogo Jaime Noyola Rocha, dice: "pudimos distinguir en una zona
periférica en donde predomina la ceramica burda monocroma espesa y una zona

central de diagndstico, perteneciente a culturas que histérica o arqueolégicamente
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se sabe, habitaron la regidn, entre la caida de Teotihuacan en 1600 d.C. y la
ocupacion Tenanca Chalca entre los siglos Xl 'y XIV*".

El arquedlogo Oscar Urueta Cafiada, del INAH Estado de México, en un
estudio preliminar dice: sitio habitacional pertenece al periodo posteclasico tardio
(1350-1521).

Cronologia tentantiva del sitio con base en la ceramica observada en
superficie: aproximadamente 1400-1521 d.C.

Arquitectura civil, se encuentra un puente estilo colonial y un tramo de un
acueducto del afio de 1886, unos portales de 1906, una casa antigua que
pertenecio a Teodoro Nino Ladron de Guevara, (siglo pasado).

En la cabecera municipal se encuentra la parroquia de San Juan Bautista
cuya plaza y atrio estan integrados al ambiente abierto de la localidad, su
construccion se ordena en el afio de 1532, se construyo en el 1671. Ademas el
bautisterio, ostenta una bella portada del siglo XVIII, este bautisterio tiene una
bella pila bautismal con relieves del arcangel San Miguel. Tiene una inscripcion
con el afio de 1710.

San Mateo Tepopula es la comunidad mas representativa del municipio
desde el punto de vista de la creacion vernacula; se construyd una iglesia
consagrada al santo patrono local
MUSEOS

Museos Casa de Madera (particular), estd dedicada a las artes aplicadas.
Cuenta con 30 salas de exposiciones diversas: época prehispanica, la colonia,
Independencia, tienda del S. XIX, y de la Revolucion, etc.

Museo privado Rancho Tecomate Cuautolca de Nahum B. Zenil, cuenta con
seis espacios.

FIESTAS, DANZAS Y TRADICIONES

Fiestas populares: el 24 de junio se lleva a cabo la fiesta religiosa en honor

al Patrén San Juan Bautista, el primer domingo de pascua, se celebra el dia del

Sr. de la Misericordia en la localidad de Tenango del Aire, cabecera municipal.
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Carnaval: Fecha movible, es una fiesta relevante e importante del
municipio, son varios dias de festejo religioso pagano, en la localidad de San
Mateo Tepopula.

Del 24 al 27 de julio se celebra una fiesta en honor a Santiago Apéstol,
Patrén del pueblo Santiago Tepopula.

Danza

Las tipicas son la de los retos a los 12 pares de Francia, los Chinelos;
dichas danzas se presentan en la region.
Tradiciones

Para celebrar el dia de todos los santos y los fieles difuntos, se acostumbra
colocar un altar en el centro de la casa, con la comida y bebida que les gustaban a
los muertos, sin faltar agua, sal, ceras, incienso, pan de muerto, un petate, flor de
muerto y flores blancas.

El dia 1° los jovenes salen a rezar a los muertos nuevos, los que fallecen en
el afo, las familias ya saben y los esperan para compartir la ofrenda y muy
disimulados, quitan del altar la fruta, pan dulce, los de la casa hacen que no se
dan cuenta, todo esto es muy divertido.

MUSICA
Se escucha de toda la musica nacional.
ARTESANIAS

Tallado de tezontle, escultura, maceteros de figuras, ceniceros, producido
en mosaicos decorados, trocitos de vidrio de color, insertado en yeso formando
diversos dibujos, vidrio al plomo, cinta cubierta con soldadura, pintura de 6leo,
alhajeros, portarretratos.

GASTRONOMIA
Los platilos predilectos en bautizos, cumpleafios, bodas o fiestas

importantes, es el mole, carnitas, mixiotes, arroz, tamales, etc.
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CENTROS TURISTICOS

Esta actividad aun es incipiente en el municipio, podria resumirse a
visitantes dominicales, con los que arriban a visitar el Museo de Casa de Madera
o los que concurren al Centro Recreativo Rancho Aculco. El municipio no cuenta
con servicio de alojamiento.
PRINCIPALES LOCALIDADES
Cabecera Municipal

Tenango del Aire, sus principales actividades econdémicas son las
agropecuarias y el comercio, el nimero de habitantes aproximado es de 3,256.
Tiene una distancia aproximada a la capital del pais de 55 kildmetros vy la capital
del estado 142 kilometros.
San Mateo Tepopula

Su principal actividad es la agropecuaria, siendo los principales cultivos el
maiz, frijol, trigo, haba, cebada, ademas crian aves de corral, vacas, cabras,
borregos. Su distancia aproximada a la cabecera municipal es 800 metros y su
namero de habitantes aproximadamente es de 1,044.
Santiago Tepopula
Los principales cultivos son: el maiz, trigo, frijol, siendo la agricultura su actividad
preponderante; ademas crian aves de corral, ganado vacuno, caprino, lanar y
caprino. Tiene una distancia aproximada de 2 kilbmetros y su numero de
habitantes es de 1,786.
San Juan Coxtocan

Esta localidad se encuentra a 3 kms. de la cabecera municipal, su poblacion
es de 1,196 habitantes, su actividad preponderante es la agropecuaria (maiz, frijol,
trigo, haba, etcétera), se crian aves de corral, conejo, puercos, vacas Yy borregos.
ACTIVIDAD ECONOMICA
Agricultura

Las actividades agricolas ya perdieron mucha importancia, después de que

fue la base de la economia en que se sustenté el desarrollo del municipio; hoy
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menos de la mitad de la poblacion subsiste de estas actividades; a pesar de ello
se sigue cultivando maiz de excelente calidad, frijol, calabaza y haba.
Ganaderia

La ganaderia sufre el mismo problema que la agricultura, se ha ido
abandonando inexorablemente, hoy s6lo quedan muy pocas cabezas de ganado
vacuno y una gue otra granja porcicola trabajada rudimentariamente.

Comercio

Ante la falta de un mercado municipal en Tenango del Aire, comerciantes
de la demarcacion han decidido ocupar la “Doble Arqueada” que se ubica frente a
la iglesia del lugar para ejercer el comercio semifijo a pesar de que este espacio
es considerado como uno de los pocos que existen en el pais de tales
caracteristicas que data de tiempos inmemoriales.

Luego de varios trienios de indiferencia por parte de las autoridades locales,
en el sentido de consumar la construccion de un mercado municipal, los
comerciantes de la localidad se han visto en la necesidad de ocupar diferentes
lugares para ejercer el comercio semifijo y de fin de semana para sustentar el
gasto familiar necesario para la manutencion de su descendencia.

Actualmente, los vendedores semifijos del inexistente mercado, asi como
ambulantes declarados y comerciantes ocasionales, ocupan la parte frontal de la
iglesia de la localidad para realizar sus ventas durante todos los dias de la
semana, situacion que llega a su maxima expresion los sabados y domingos
cuando cientos de paseantes visitan la municipalidad, pero sus actividades son
realizas en el lugar conocido como “La Doble Arqueada”, que es un lugar histoérico

por excelencia.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacidon de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V, es importante porque es uno de sus

canales de distribucion.
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TEMAMATLA, ESTADO DE MEXICO

Su primitivo nombre de origen ndhuatl fue Temamatlatl, el cual se compone
de los términos "tetl": piedra, "mamatlall": escalera y "tla" significa abundancia, que
juntos significan: "Escalera de piedra” o "Lugar donde hay abundancia de piedras".

Estudios de lengua nahuatl indican que la voz debidé ser Temamatlan, que
proviene de Tenayo, compuesto de tenamastli, basamento o piedras del fogon.

Los terrenos pertenecientes al municipio se localizan en la porcién sur de la
parte oriental del Estado de México, y se ubica a los 19°12'10" de latitud norte y a
los 98°52'12" de longitud oeste del Meridiano de Greenwich.

Limita al norte con Chalco y Cocotitlan; al sur con Tenango del Aire; al este
con Cocotitlan y Tlalmanalco, al oeste con Chalco. Su distancia aproximada a la
capital del estado es de 120 kilometros.

MONUMENTOS HISTORICOS

Parroquia de San Juan Bautista, Capilla de Santiago Apostol, Capilla de Los
Santos Reyes y Capilla de San Antonio de Padua; Casa de Cultura, Foros
Culturales de la cabecera municipal y Los Reyes, kiosco y fuente del Jardin
municipal.

MUSEOS
No hay.
Fiestas, Danzas y Tradiciones
Reyes Magos: Se celebran el 6 de enero de cada afio.
San Antonio de Padua de Los Reyes: Se verifica el 13 de junio.
Fiesta en honor del Patron San Juan Bautista: Se lleva a cabo el 13 de junio.
Fiesta en honor de Santiago Apostol: Se celebra el dia 25 de julio en Santiago
Zula.
Tradiciones:
Dias de Todos los Santos y Fieles Difuntos: En cada casa se acostumbra

colocar un altar con una ofrenda que se compone de frutas de la temporada, pan
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de muerto, flor de cempasuchil, dulce de camote y calabaza, sahumadores con
copal, ceras, veladoras y las comidas que mas le gustaban al difunto. En las
fiestas populares los habitantes bailan la Danza de los Chinelos y el Baile de las
Marotas.
MUSICA

La musica propia de la region y del municipio es: muasica de banda y grupos
tropicales.
ARTESANIAS

Son los hechos con productos de hoja de maiz, bordados a mano, tejido,
costuras, productos de latbn como charolas, ceniceros, produccion de muebles
coloniales, entre otros.
GASTRONOMIA

Los guisos y platillos mas representativos del municipio son: carnitas de
cerdo, mixiotes y barbacoa de becerro, carnero y pollo.
CENTROS TURISTICOS

Se cuenta con la parroquia de San Juan Bautista, plaza y jardin.
Estado de México (nd).Enciclopedia de los municipios y delegaciones de México. Obtenida el 14 de
mayo de 2013 de http://e-

local.gob.mx/work/templates/enciclo/EMM15mexico/municipios/15009a.html

La relacibn de este municipio con la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V, es importante porque es uno de sus

canales de distribucion.
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3.7 ACEPTACION

ESTUDIO DE MERCADO
Comercializadora de Botanas “PATACHIN S. de R. L. de C.V.” Busca
ampliar su mercado y para eso determinamos nuestra zona de influencia a fin de
tener un mercado concreto y especifico que no represente un costo elevado, pero

gue a su vez tenga la repercusion necesaria de crecimiento y aceptacion. Nuestra
=

S g
B

conforma por los municipios de: ’

area de influencia es la siguiente, MEXICO REGION 11l TEXCOCO

como se puede apreciar en el mapa '

(fig. 1).
Nuestra area de influencia se

encuentra en el Estado de México en

la region Il de Texcoco. Esta se

Amecameca, Tepetlixpa, Ozumba,
Ayapango, Atlautla, Juchitepec,

Tenango del Aire, Temamatla vy

=~

Tlalmanalco.

Fig. 1 mapa del Edo Méx. Region Il Texcoco.

Para determinar la poblacion total de nuestra area de influencia
consultamos la pagina del INEGI, sin embargo, dado a que los datos recién
recolectados por este organismo no estan disponibles (datos 2010) se tomaron en
cuenta los del afio 2005; ademas esta poblacion total representa a los mayores de
6 aflos de edad, esto es porque la poblacibn menor a esta edad no es aun

consumidor real de nuestro producto.
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De la recoleccion de datos se obtuvo que en esta area la poblacion
ascienda a 203,496 personas mayores de 6 afos de edad, no delimitamos rangos
de edad entre estas, ni sexo ya que hombres y mujeres de 6 afios en adelante son
por igual consumidores de nuestro producto

A este numero total de poblacion le aplicamos la siguiente férmula (fig. 2)
para conocer el nUmero de muestra que determinara cuantas encuestas debemos
aplicar en el area, dando como resultado que el tamafio de muestra es de 203, asi
mismo determinamos el porcentaje de encuestas a aplicar en cada municipio
tomando en cuenta su proporcion respecto a la poblacién total, quedando de la

siguiente manera:

% RESPECTO AL | ENCUESTAS POR
MUNICIPIO POBLACION 2005 iy p————
AMECAMECA 48,363 23.77% 48
TEPETLIXPA 16,912 8.31% 17
OZUMBA 24,065 11.83% 24
AYAPANGO 5,532 2.72% 6
ATLAUTLA 24,110 11.85% 24
JUCHITEPEC 21,017 10.33% 21
TENANGO DEL AIRE 9,432 4.63% 9
TEMAMATLA 10,135 4.98% 10
TLALMANALCO 43,930 21.59% a4
POBLACION TOTAL 203,496
N NUMERO DE
TAMANO DE LA MUESTRA 203 e eaTas 203
Dénde: .72.n-(1—
- o N-Z-p-(1-p)
n= lamano de la muesira, 2 2
) e”-(N-1)+Z;-p-(1-p)
N= Poblacién total; : -
Z o°= Seguridad (95%);
p= proporcion esperada (5%); Figura 2 obtenida el 5 de mayo del 2013 de
g=1-p; http://www.datakey.es/muestra.html

e= precision (3%).
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Con la encuesta de mercado buscamos dos objetivos principales, el primero
es el de conocer las preferencias y gustos del cliente a fin de que esté satisfecho
con el producto que ofrecemos, el segundo va ligado a este primero ya que se
trata de que el cliente nos dé la informacién necesaria para saber que producir,
cuanto y a que costo, ademas de que le gustaria ver en el producto que consume.

También, esta encuesta nos dira cual es nuestra competencia real y
potencial, lo que nos llevara a la generacion e implantacion de estrategias que nos
ayuden a ser mas competitivos en nuestro mercado; de igual forma nuestro
mercado potencial, ya que asi podremos saber quiénes compraran nuestras
botanas y asi estimaremos nuestras ventas.

Con lo anteriormente mencionado, aplique las encuestas con éxito y de
estas mismas obtuvimos la siguiente informacion donde nos dira que tan

aceptable es nuestro producto en el mercado.

La microempresa comercializadora de botanas “PATACHIN S. de R.L
de C.V.”

Comercializa los siguientes productos: chicharrones, dulces, cacahuate,
semillas y papa frita.

De las semillas y cacahuates, concluimos que la demanda potencial esta en
el municipio de Ayapango ya que encontramos un 67% de preferencia entre los
demas productos; seguido del municipio de Tenango del aire con 56% de
preferencia entre los demdas productos; sin embargo encontramos una demanda
mayor en los municipios de Amecameca y Tlalmanalco ya que el niumero de
habitantes es mucho mayor y existen unos porcentajes de 48% y 32%
respectivamente, de aceptacion entre los demas productos. Obtuvimos que en los
municipios de Temamatla, Atlautla, Tepetlixpa, Ozumba y Juchitepec existe un
porcentaje de 50%, 46%, 23%, 17%, y 9% respectivamente, de preferencia entre

los demas productos, aunque los porcentajes son altos en los primeros dos
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municipios inferimos que solo hay una demanda alta respecto a los demas
productos ya que la poblacion no es tan grande respecto a los otros municipios;
los otros tres municipios con menores porcentajes representan demanda media y

baja, aun asi es factible comercializar el producto en estos municipios.

De las papas obtuvimos lo siguiente:

Con 37% de aceptacion en el area de influencia entre los demas productos,
la demanda potencial mayor se encuentra en los municipios de Tlalmanalco y
Amecameca con un nivel de aceptacion entre los demas productos de 39% y 35%
respectivamente. En los municipios de Juchitepec, Tepetlixpa y Ozumba el nivel
de demanda es de 57%, 53% y 41% respectivamente entre los demas productos,
las papas representan la mayor demanda en estos municipios, segun estos datos
el mayor consumo de las papas estara en estos cinco municipios antes
mencionados, ya que los porcentajes de aceptacion son altos respecto a los de los
municipios de Tenango del aire, Atlautla, Temamatla y Ayapango con un
porcentaje de aceptacion entre los demas productos de 22%, 21%, 20% y 16%
respectivamente, en donde aunque la demanda es de nivel medio no se descarta
surtir de producto a estos municipios.

Con una demanda alta respecto del nimero de habitantes en los municipios
de Tlalmanalco y Amecameca, segun se interpreta de las graficas habra un
consumo de 5 a 20 bolsas de botanas por cliente potencial en cada uno de estos
municipios, ya que el porcentaje de consumo es cada tercer dia y una vez por
semana es de 34% y 50% respectivamente, para el municipio de Tlalmanalco y las
mismas respuestas tienen porcentajes de 36% y 56% respectivamente en el
municipio de Amecameca.

El porcentaje de los consumidores que compran botanas todos los dias en
Tlalmanalco y Amecameca es de 16% y 8% respectivamente. Todos estos datos
antes mencionados nos dan muestra de que la demanda de papas fritas en estos

dos municipios es muy alta ademas de ser constante, como ya dije, por municipio
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se esperan vender de 5 a 20 bolsas de papas fritas por cliente potencial, dando un
promedio de 8 bolsas de botana al mes de a 100 gramos cada una, como
resultado obtenemos 800 grs. al mes por persona y si tenemos en cuenta que su
demanda por cada 44 habitantes 18 consumen papas, al mes tendremos una
venta de 352 bolsas de 100 grs. y una produccion de 35.2 Kg. de papa por cada
44 habitantes del municipio; el 80% de los consumidores de Tlalmanalco esta
dispuesto a pagar hasta $7 por bolsa de papas, lo que nos da como ingreso
aproximado $2, 464.00 por cada 44 habitantes.

En el municipio de Amecameca 81% de los consumidores pueden pagar el
mismo precio por el mismo producto dando como resultado $2, 464.00 por cada
44 habitantes en el municipio, sin embargo el 20% y el 19% restantes de cada
municipio puede pagar mas alla del precio mencionado, podemos inferir con esto
que el producto puede aumentar de $0.50 a $1.00 su precio sin dificultad de la
adquisicion de parte del cliente.

En los demas municipios donde la demanda es media se puede inferir por
sus porcentajes de aceptacion del producto, por la frecuencia de consumo que la
demanda sera de 10 bolsas de papas al mes de 100 grs. cada una por cliente
potencial, con esto 10 de cada 24 personas consumirdn este nUmero de papas al
mes, dandonos un aproximado de 100 bolsas de botana al mes por cada 24
habitantes y una produccion esperada de 10 Kg. de producto, el costo de venta
seria de igual forma de $7.00 por bolsa dando como resultado ventas por $700.00
por cada 24 habitantes de estos municipios aproximadamente.

Con lo que respecta a los dulces representan el 20% de consumo en
nuestra area de influencia distribuido entre los municipios de Amecameca,
Tlalmanalco, Atlautla, Ozumba, Juchitepec, Tepetlixpa, Temamatla, Tenango del
aire y Ayapango con los siguientes porcentajes: 11%, 27%, 29%, 25%, 10%, 24%,
20% 11% y 17% respectivamente, con esto podemos deducir que existe un
consumo medio de este producto respecto a las papas o a las semillas que se
consumen mas. Observamos que ocupan el tercer lugar de ventas en nuestros

productos.
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El municipio de Amecameca con un porcentaje de aceptacion del producto
de 11% y una demanda de cada tercer dia de 36% da como resultado una
demanda de 276 bolsas de dulces de 100 grs. cada una lo que hace una
produccion mensual de 27.2 Kg. de dulces. El precio de venta de la bolsa de
dulces al igual que la de nuestros productos es de $5.00, pudiéndose elevar hasta
$1.00, dando ventas por $1360.00 por cada 48 habitantes en Amecameca
aproximadamente.

En Tlalmanalco el porcentaje de aceptacion del producto es de 27% y un
consumo de cada tercer dia de 34% esto nos arroja que 144 bolsas de dulce de
100 grs. al mes por cada 44 personas de este municipio, lo que hace un
produccion mensual de 14.4 Kg de dulce, ahora bien seguimos tomando en cuenta
que el precio de venta sera de $5.00 esto quiere decir que las ventas mensuales
seran de $720.00 por cada 44 habitantes.

En los restantes municipios, Ozumba, Ayapango, Atlautla, Tepetlixpa,
Juchitepec, Tenango del aire y Temamatla obtuvimos una aceptacion del producto
del 25%, 17%, 29%, 24%, 10%, 11%, 20% en cada uno, si esta fraccion de la
poblacién respectiva consume los dulces cada tercer dia, entonces tendremos una
produccién mensual de 7.2 Kg, 1.22 Kg, 8.4 Kg, 4.8 Kg, 2.52 Kg, 2.1 Kgy 2.4 Kg
respectivamente, por consiguiente las ventas estimadas mensuales serdn de
$360.00 por cada 24 habitantes en Ozumba; $61.00 por cada 6 personas en
Ayapango; $417.60 por cada 24 habitantes de Atlautla; $244.80 por cada 17
personas en Tepetlixpa; $126.00 por cada 21 habitantes de Tenango del aire;
$120.00 por cada 10 habitantes en Temamatla.
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En lo que a chicharrones se refiere, encontramos en los municipios una
alta aceptacion donde este producto se producird a lo masivo para poder
abastecer a nuestros clientes, por lo tanto los porcentajes que fueron arrojados por
las encuestas son, en Amecameca con un 80% de aceptacion de este producto en
tanto a Ozumba con un 78% de aceptacion, en Tlalmanalco 45%, Tepetlixpa 35%,
Atlautla 50%, Ayapango 25%, Juchitepec 29%, Tenango del aire 20%, y
finalmente en Temamatla con un 24%, estos datos que obtuvimos mediante
nuestras encuestas aplicadas nos indican que es nuestro producto estrella donde
se refleja que es el producto en el que nos enfocaremos por lo cual se necesita
maquinaria altamente capaz de producir a lo masivo.

En base a los resultados obtenidos concluyo que nuestros productos seran
aceptados por nuestros consumidores y para esto se necesita invertir en
tecnologia para poder producir en grandes cantidades, la comercializadora de
botanas Patachin se ve en la necesidad de enfocarse a los productos de més alta
aceptacion, por lo cual los porcentajes que se obtuvieron son papa frita y
chicharréon, donde estos mismos se produciran en grandes cantidades, de ahi la

necesidad de adquirir una freidora industrial .
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3.8 ANALISIS FODA

Fortalezas Oportunidades

e Amplia gama de productos. e Creciente mercado.

e Infraestructura 6ptima para la

produccion, manejo y ¢ Nuevos mercados potenciales.
distribucion de nuestros
productos. e Financiacién Externa.

e Personal capacitado para su
produccion y distribucién.

e Gran cartera de clientes.

e Calidad en el producto.

e Precio competitivo.

Debilidades Amenazas

e Empresa de nueva creacion.

Competidores fuertes.

e Inflacion.

e Capital insuficiente. e Devaluacion.

¢ Inestabilidad politica.

e Incremento en divisas
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3.9 LOCALIZACION DE LA PLANTA

ALTERNATIVAS AMECAMECA TLALMANALCO

FACTOR PESO

CALIFICACION CALIFICACION  CALIFICACION  CALIFICACION
RELEVANTE ASIGNADO PONDERADA PONDERA
1.-MATERIA

PRIMA 0.38 7.0 2.66 5.0 1.9
DISPONIBLE

2.-MANO DE

OBRA 0.29 8.0 2.33 6.0 1.74
DISPONIBLE

3.-COSTOS DE

LOS INSUMOS 0.11 6.0 0.66 6.0 0.66

4.-MERCADO

0.22 8.0 1.76 7.5 1.65

EN EL MUNICIPIO DE AMECAMECA

1.-Materia prima disponible. En el municipio de Amecameca se le asigno
esta calificacién por que los resultados de nuestra encuesta fueron favorables y
con una alta demanda de posicion en dicho municipio por eso en la materia prima
que se va a utilizar para la elaboracion de nuestro producto sera de primera
calidad y los productos seran elaborados con las NOM normas mexicanas
vigentes. De ahi también que nuestros proveedores nos mandarian toda la materia

prima a este municipio.
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2.- Mano de obra disponible. En el municipio de Amecameca se le asigno
esta calificacion porque de acuerdo a nuestro estudio de mercado que se hizo,
elabore un censo de poblacion el cual nos arrojo un alto indice de poblacién en el
cual dividimos a las personas menores y mayores, de ahi es que nos dimos
cuenta que probablemente contemos con una alta demanda de trabajadores que
soliciten empleo en nuestra empresa.

3.- En el municipio de Amecameca los costos de los insumos de nuestra
produccion para llevarla a cabo se le asigno esta calificacion porque fue de
acuerdo al estudio de nuestro mercado con un presupuesto de todos los insumos,
de acuerdo con nuestros resultados el costo de nuestra produccion sera viable y
factible para su elaboracién de igual forma para su periodo de recuperacion.

4.- En el municipio de Amecameca, en la posicion que se encuentra en
nuestro mercado es de un 90% de conocerlo y abarcarlo, por lo tanto la mayoria
de nuestros clientes en el municipio de Amecameca y sus delegaciones los

manejamos al 100%.

EN EL MUNICIPIO DE TLALMANALCO

1.- Tlalmanalco en este municipio se le asigné esta calificacion por que en
los resultados de nuestra encuesta fueron un poco bajos los resultados a pesar
qgue fue poca la diferencia pero también seria una buena opcion este municipio
pero debemos respetar los resultados. También de igual manera nuestros
proveedores nos mandarian a este municipio la materia prima por ellos no hay
ningun problema pero como lo he mencionado la encuesta que se aplicd fue
favorable para el municipio de Amecameca, y otro punto importante es de que el

proyecto se encuentra establecido en el municipio de Amecameca.
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2.- En el municipio de Tlalmanalco se le asigno esta calificacion por motivo
de que de igual forma se realiz6 un estudio de mercado, realizando un censo de
poblacion en el cual el estudio que se realizé arrojo un resultado menor que el de
Amecameca, por esa forma es que descartamos este municipio, no totalmente
pero con los resultados obtenidos se tomé esa decision.

3.- En el municipio de Tlalmanalco de igual forma realice un estudio de
mercado con un presupuesto de todo el costo de los insumos y los resultados
fueron los mismos que en el municipio de Amecameca. Seran factibles adquirir los
insumos a un costo accesible para la realizacion de la produccion y de la misma
manera el periodo de recuperacion sera factible.

4.- En el municipio de Tlalmanalco la posicion que se encuentra de conocer
al mercado es en segundo lugar con un 70% de conocerlo y abarcarlo, de esta
forma nosotros como proveedores los conocemos o lIos manejamos a un 50% el
cual nuestras ventas en este municipio no son favorables y de esa forma no nos

enfocamos al 100% en este municipio.
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3.10 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Para la distribucién de la planta tuve que realizar un estudio de localizacion
y como resultado fue en el municipio de Amecameca, Estado de México con
direccion insurgentes entre Xicoténcatl s/n, a continuaciéon se mostraran los planos

arquitectonicos de la Comercializadora de Botanas Patachin S. de RL de C.V.
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Como se puede observar en el plano anterior la distribucion de la
comercializadora esta en perfectas condiciones, donde se desarrollara o se
construira alrededor de 1,460.89 metros cuadrados, donde se conforman de la

siguiente manera:

B Area de produccion

Almacén de M.P

Almacén de producto terminado

Sala de juntas

Sala de espera

Oficinas gerenciales

Oficinas departamentales

Recepcion

Bafios de oficinas

Bafos de personal operativo de la comercializadora
Comedor

Patio de maniobras

Patio de trasporte de carga

Taller mecanico

Almacén de mantenimiento de transporte y maquinaria

' N NN N R

® ¢+ H & B R

Para tener otro panoramas mas amplio y claro, muestro algunas imagenes en

3D de la planta comercializadora de Botanas Patachin S. de R.L de C.V.
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Como se puede observar esta es la fachada de la entrada hacia el area

principal de la comercializadora.

Esta otra imagen muestra otro angulo de la entrada hacia la

comercializadora, como se puede observar cuenta con areas verdes y un

estacionamiento para personal de oficinas.
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Aqui en esta imagen se puede observar en su totalidad el plano

arquitectonico ya estructurado, que se conforma de la siguiente manera: dos
oficinas gerenciales, oficinas departamentales, area de recepcion, sala de espera,
sala de juntas, bafios, comedor, area de produccién, almacenes de M.P y producto
terminado y con un amplio patio para maniobras y para trasporte de los productos
a comercializar, taller mecanico y un almacén de herramientas y material para

refacciones.
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En esta otra imagen se puede observar el area de produccion con un

panorama hacia el area de juntas, este disefio se realizé de tal manera que
cuando hallan juntas de motivacidon o capacitacion hacia nuestro personal, se
sientan cémodos y se adentren un poco mas a lo que somos como
comercializadora, de igual manera gque noten nuestro proceso de produccién para

asi dar un plus a nuestro personal y a la misma empresa.

También se puede observar que en el area de producciéon se conecta
inmediatamente con el area de almacenes de M.P (materia prima) y de producto
terminado, esto se diseid para que se optimice tiempo y recursos de mano de

obra.
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Como se puede observar en estas dos imagenes, se identifica el interior de
la planta del area de oficinas hacia la sala de juntas y viceversa, con un disefio de
espejo de agua y un traga luz; esto se disefio para ahorrar energia eléctrica y

optimizar recursos monetarios.
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Finalmente, ésta es la imagen de la planta comercializadora de botanas

Patachin S de R.L de C.V, como se puede observar es un proyecto que es
sustentable y viable para la comercializacion de productos botaneros, cabe
mencionar que este disefio de la planta productiva tiende a un crecimiento futuro
ya sea en la expansion de la misma o de maquinaria o de equipo de transporte de

tal manera que la empresa no se vea afectada.
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3.11 LOGO

La Vida es una Botana compartela!

3.12 ESLOGAN

Para la microempresa comercializadora de Botanas “PATACHIN S. de R.L
de C.V” a su vez realice, encuestas sobre la identificacion de nuestro eslogan y

como resultado de un 80% nuestros consumidores prefirieron el lema:

“La vida es una botana, compartela!”
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3.13 ORGANIGRAMA

GERENTE GENERAL

RECURSOS
HUMANOS

DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

ALMACEN

3.14 DESCRIPCION DE FUNCIONES

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
FINANZAS Y DE COMPRAS
CONTABILIDAD.
DEPARTAMENTO
DE VENTAS

Gerente general: es el Director General de la empresa, es la autoridad

superior jerarquica de las demas gerencias, tiene como objetivo en dirigir y

controlar los aspectos internos y externos de la empresa, asi como, designar todas

las posiciones gerenciales,

realizar

evaluaciones periddicas acerca del

cumplimiento de las funciones de los diferentes departamentos, planear y

desarrollar metas a corto y largo plazo de la microempresa comercializadora de
botanas PATACHIN S. de R.L de C.V.
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Recursos Humanos: el encargado de Recursos Humanos tiene como
objetivo en evaluar el desempeio del personal, promocionando el desarrollo del
liderazgo, reclutar al personal idoneo para cada puesto, capacitar y desarrollar
programas, cursos Yy toda actividad que vaya en funcion del mejoramiento de los
conocimientos del personal de la comercializadora de botanas PATACHIN S. de
R.L de C.V., brindar ayuda psicoldgica a sus empleados en funcién de mantener la
armonia entre éstos, ademas buscar solucion a los problemas que se desatan
entre estos y llevar el control de beneficios de los empleados.

Finanzas: el encargado del departamento de Finanzas es el responsable
de controlar la gestion financiera y tiene como objetivo realizar las actividades del
proceso administrativo financiero, en las &reas de presupuesto, inversion,
contabilidad.

Produccion: el encargado del area de Produccion es el que solicita y
controla el material que se va a trabajar, determina las secuencias de operaciones,
las inspecciones y los métodos, tiene como funcién principal, la transformacién de
insuMos o recursos (energia, materia prima, mano de obra, capital, informacion)
en productos finales (bienes o servicios) y se logra la satisfaccion del cliente esa
es la funcion principal de la comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L de
C.V.

Almacén: en el area de Almacén es el que se encarga de verificar que los
bienes que se reciben en los almacenes establecidos cumplan con la cantidad,
calidad, especificaciones y oportunidad establecidas en los pedidos, requisiciones
0 contratos, otorgando en su caso, la conformidad correspondiente al proveedor,
mantener el registro y control de maximos y minimos de existencias de bienes,
turnando al Departamento de Adquisiciones las requisiciones de compra para la
reposicion del nivel minimo de inventario en el almacén, levantar anualmente el
inventario fisico de activo fijo y de existencias en los almacenes establecidos,
conciliando con el Departamento de Contabilidad los resultados obtenidos v,
aclarando en su caso, las diferencias encontradas en el almacén de la
comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L de C.V.
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Compras: el departamento de compras es el encargado de realizar las
adquisiciones necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad
requerida y a un precio adecuado, sus objetivos principales son: tener los
materiales disponibles en el tiempo que son requeridos, asegurar la cantidad de
materiales indispensables, procurar materiales al precio mas bajo posible,
compatible con la calidad y el servicio requerido, controlar que la calidad de los
materiales sea la requerida, proveerse de mas de una fuente, en prevision de
cualquier emergencia que impida la entrega de un proveedor, hacer el seguimiento
del flujo de las 6rdenes de compras coladas.

Ventas: La funcién del departamento de ventas es planear, ejecutar y
controlar las actividades en este campo, su principal objetivo es de dar
seguimiento y control continuo a las actividades de venta. El departamento de
ventas debe mantener una relacion directa con el almacén a fin de contar con
suficiente inventario para cubrir la demanda. Los principales objetivos que planea
el encargado de la comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L de C.V.
son: incrementar las ventas rentables, optimizar las actividades de ventas, obtener
de los recursos humanos y materiales rendimientos con el minimo de esfuerzo y

ante todo motivar a su personal para incrementar las ventas.

3.15 SITUACION LABORAL DE TRABAJADORES

El proceso de seleccién del personal que se llevara a cabo en la empresa
seré:
1.-Solicitud:

En esta etapa los candidatos al puesto llenaran la solicitud de empleo que
la empresa les entregara, posteriormente las personas que cumplan con las
caracteristicas requeridas para cubrir el puesto pasaran a la siguiente etapa del

proceso.
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2.-Entrevista:

En esta etapa del proceso se debe corroborar los datos que el candidato
proporciond en la solicitud, ademas que se tendra contacto visual con el candidato
con el objetivo de realizar un registro de la conductas que presente. Asi como
también obtener informacioén la cual nos sera de gran importancia ya que podemos
saber si las personas son aptas para cubrir el puesto, también se tiene que
observar los movimientos, la forma de expresarse de los candidatos.
3.-Aplicacién de Pruebas:

La importancia que tiene la aplicacion de estas pruebas es que a través de
ellas podemos conocer la personalidad de los candidatos, asi como también saber
si las personas tienen la personalidad adecuada que se requiere en el puesto.
Para ello se realizaran las siguientes pruebas:

e Psicolégicas

e Psicometrias de aptitudes y actitudes.
4.-Estudio socioecondémico:

En esta etapa se conocen las condiciones en las que viven los candidatos
para ellos es necesario realizar una entrevista familiar. Ademas que se investigara
cdmo es su comportamiento con las demas personas para ello se solicitara 4
referencias las cuales no tienen que ser familiares.
5.-Examen Médico

La razén por la cual se aplicard un examen médico es para saber si los
candidatos a ocupar el puesto padecen alguna enfermedad contagiosa, ademas
que se evallua fisicamente al candidato para saber si es apto para desempefiar las
funciones que requiere el puesto.
6.-Decision de Contratacion

Dentro de esta etapa se verifica cual es el candidato que es mas apto apara
ocupar el puesto, se realiza una analisis de las personas que cumplan con el perfil

del puesto se contrata.
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TIPO DE CONTRATO

Contrato individual por tiempo determinado; si se renueva mas de una
ocasion, se transforma en contrato por tiempo indeterminado. Tiempo que nos
permitira si el trabajador se adaptar al rimo de trabajo, si es asi se le dara el
contrato por tiempo indeterminado: “el derecho de estabilidad en el trabajo. El
trabajador sélo puede ser despedido por causa justa, sefialada en la ley y
debidamente comprobada.
ASPECTOS LABORALES

Los derechos y las obligaciones tanto del trabajador como del patron seran
conforme a lo dispuesto en el articulo 132, 133, 134,135 y 153 de la Ley Federal
del Trabajo.

Las causas de la rescision del contrato seran de acuerdo a lo dispuesto en
el articulo 46,47 y 51 de la Ley Federal de Trabajo.
POLITICAS OPERATIVAS.

e Entrar a la empresa puntualmente.

e Hacer inventario de su unidad de trabajo un dia antes.

e Portar el uniforme de la empresa.

e Tener cuidado en el manejo de las unidades.

e El personal de produccion aportar el uniforme adecuado y utilizar ciertas
normas de calidad para poder entrar.

e Tener disciplina en el transcurso de tiempo laboral ya sea dentro de la

empresa como afuera.
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3.15.1 NOMINA

Trabajador Salario diario | Salario semanal | Salario mensual Salario anual
Gerente General | $426 x $426 x 6 dias= $2556 x 4= $10,224x12=
1trabaja. $2,556 $10,224 $122,688
Jefe de dpto. R.H | $326 x $652 x 6 dias= $3,912 x 4= $15,648 x 12=
y Finanzas 2tabaja= $3,912 $15,648 $187,776
$652.
Area de $145 x $435 x 6 dias= $2,610 x 4= $10,440 x 12=
produccién y 3trabaja.= $2,610 $10,440 $125,280
almacenes $435
Departamento de | $145 x $145 x 6 dias= $870 x 4= $3,480 x 12=
ventas y compras | ltrabaja. $870 $3,480 $41,760
Agentes de ventas | $185 x $925 x 6 dias= $5,550 x4= $22,200 x 12=
mas comisiones | 5trabaja = $5,550 $22,200 $266,400
de ventas diarias | $925
Intendentes $90 x $90 x 6 dias= $540 x 4= $2,160 x 12=
1trabaja $540 $2,160 $25,920
TOTAL= $2,673 $16,038 $64,152 $769,824

3.16 SITUACION FISCAL Y MARCO JURIDICO

Para la microempresa comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L
de C.V el marco juridico, leyes de impuestos y normas que este efecto son las

siguientes:
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3.16.1 CONSTITUCION POLITICA DE LOS TRABAJADORES

ARTICULO 123 APARTADO A

IX. Los trabajadores tendran derecho a una participacion en las utilidades de las
empresas, regulada de conformidad con las siguientes normas:

d) La Ley podra exceptuar de la obligacion de repartir utilidades a las empresas de
nueva creacion durante un niamero determinado y limitado de afios, a los trabajos
de exploracion y a otras actividades cuando lo justifique su naturaleza y
condiciones particulares.

Xl. Cuando, por circunstancias extraordinarias deban aumentarse las horas de
jornada, se abonar4 como salario por el tiempo excedente un 100% mas de lo
fijado para las horas normales. En ningun caso el trabajo extraordinario podra
exceder de tres horas diarias, ni de tres veces consecutivas. Los menores de
dieciséis afios no seran admitidos en esta clase de trabajos;

XV. El patron estard obligado a observar, de acuerdo con la naturaleza de su
negociacion, los preceptos legales sobre higiene y seguridad en las instalaciones
de su establecimiento, y a adoptar las medidas adecuadas para prevenir
accidentes en el uso de las maquinas, instrumentos y materiales de trabajo, asi
como a organizar de tal manera éste, que resulte la mayor garantia para la salud y
la vida de los trabajadores, y del producto de la concepcién, cuando se trate de
mujeres embarazadas. Las leyes contendran, al efecto, las sanciones procedentes
en cada caso;

XVII. Las leyes reconoceran como un derecho de los obreros y de los patronos,

las huelgas y los paros.
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3.16.2 NORMAS OFICIALES MEXICANAS

1.- NOM-147-SSA1-1996
1. Especificaciones nutrimentales. No mas de 50 fragmentos de insectos, un pelo
de roedor y estar exentos de excretas por cada 50 grs.
2. Etiquetado. Lote, fecha de caducidad, declaracion de ingredientes, debe figurar
la leyenda “consérvese en un lugar fresco y seco”.
2.- NOM-051-SCFI-1994
1.- Material que envuelve, contiene y protege los productos pre envasados, para
efectos de su almacenamiento y transporte.
2.- Mencion de la porcidn en cada presentacion de producto.
3.- Lista de ingredientes.
4.- Nombre y domicilio fiscal.
5.- Pais de origen
3.- NOM-120-SSA1-1994
1.- Higiene, todas las medidas necesarias para garantizar la sanidad e inocuidad
de los productos en todas las fases del proceso de fabricaciéon hasta su consumo
final.
2.- Inocuo, aquello que no hace o causa dafio a la salud.
3.- Limpieza, conjunto de procedimientos que tiene por objeto eliminar tierra,
residuos, suciedad, polvo, grasa u otras materias objetables.
4.- PERSONAL

Toda persona que entre en contacto con materias primas, ingredientes,
material de empaque, producto en proceso y terminado, equipos y utensilios, debe
observar, segun corresponda a las actividades propias de su funcién y en razén al
riesgo sanitario que represente las indicaciones siguientes:
4.1.- Los empleados deben presentarse aseados a trabajar.

4.2.- Usar ropa limpia (incluyendo el calzado).
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4.3.- Lavarse las manos y desinfectarlas antes de iniciar el trabajo, después de
cada ausencia del mismo y en cualquier momento cuando las manos puedan estar
sucias o contaminadas, o cuando exista el riesgo de contaminacion en las
diversas operaciones del proceso de elaboracion.

4.4.- Utilizar cubre boca.

4.5.- Mantener las ufias cortas, limpias y libres de barniz de ufias.

4.6.- Usar proteccion que cubra totalmente el cabello, la barba y el bigote. Las
redes, cofias, cubre bocas y otros aditamentos deben ser simples y sin adornos.
4.8.- En caso de usar mandiles y guantes se deben lavar y desinfectar, entre una y
otra manipulacion de producto.

4.9.- Se prohibe fumar, mascar, comer, beber o escupir en las areas de
procesamiento y manejo de productos.

4.10.- Prescindir de plumas, lapiceros, termdémetros, sujetadores u otros objetos
desprendibles en los bolsillos superiores de la vestimenta en las areas de
produccién y manejo de productos.

4.11.- No se deben usar joyas ni adornos: pinzas, aretes, anillos, pulseras y
relojes, collares u otros que puedan contaminar el producto. Solamente se permite
el uso de broches pequefios y pasadores para sujetar el cabello cuando se usen
debajo de una proteccion.

4.12.- Las cortadas y heridas deben cubrirse apropiadamente con un material
impermeable, evitando entrar al area de proceso cuando éstas se encuentren en
partes del cuerpo que estén en contacto directo con el producto y que puedan
propiciar contaminacion del mismo.

4.13.- Evitar que personas con enfermedades contagiosas, laboren en contacto
directo con los productos.

4.14.- Evitar estornudar y toser sobre el producto.

4.15.- Todo el personal que opere en las areas de produccion debe entrenarse en
las buenas practicas de higiene y sanidad, asi como conocer las labores que le
toca realizar.

4.16.- Visitantes
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4.17.- Todos los visitantes, internos y externos deben cubrir su cabello, barba y
bigote, ademés de usar ropa adecuada antes de entrar a las areas de proceso que
asi lo requieran.

5.- INSTALACIONES FiSICAS

5.1.- Patios

Debe evitarse que en los patios del establecimiento existan condiciones que
puedan ocasionar contaminacion del producto y proliferacion de plagas, tales
como:

Equipo mal almacenado

Basura, desperdicios y chatarra

Formacién de maleza o hierbas

Drenaje insuficiente o inadecuado. Los drenajes deben tener cubierta apropiada
para evitar entrada de plagas provenientes del alcantarillado o areas externas.
lluminacion inadecuada.

5.2.- Edificios

Los edificios deben ser de caracteristicas tales, que no permitan la contaminacion
del producto, conforme a lo establecido en los ordenamientos legales
correspondientes.

5.3.- Pisos

Los pisos deben ser impermeables, homogéneos y con pendiente hacia el drenaje,
suficiente para evitar encharcamiento y de caracteristicas que permitan su facil
limpieza y desinfeccion.

5.4.- Paredes

5.4.1.- Si las paredes estan pintadas, la pintura debe ser lavable e impermeable.
En el area de elaboracién, fabricacion, preparacién, mezclado vy
acondicionamiento no se permiten las paredes de madera.

5.4.2.- Las uniones del piso y la pared deben ser de facil limpieza.

5.5 Techos

5.5.1.- Se debe impedir la acumulacion de suciedad y evitar al maximo la

condensacion, ya que ésta facilita la formacion de mohos y bacterias.
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5.5.2.- Deben ser accesibles para su limpieza.

5.6.- Ventanas

5.6.1.- Las ventanas y ventilas deben estar provistas de protecciones en buen
estado de conservacion para reducir la entrada de polvo, lluvia y fauna nociva.
5.6.2.- Los vidrios de las ventanas que se rompan deben ser reemplazados
inmediatamente. Se debe tener mucho cuidado de recoger todos los fragmentos y
asegurarse de que ninguno de los restos ha contaminado ingredientes o productos
en la cercania. Donde el producto esté expuesto, se recomienda el uso de
materiales irrompibles o por lo menos materiales plasticos.

5.7 Puertas

5.7.1.- Los claros y puertas deben estar provistos de protecciones y en buen
estado de conservacion para evitar la entrada de polvo, lluvia y fauna nociva.

6.- INSTALACIONES SANITARIAS

6.1.- Sanitarios

6.1.1.- Los bafios deben estar provistos de retretes, papel higiénico, lavamanos,
jabén, jabonera, secador de manos (toallas desechables) y recipiente para la
basura. Se recomienda que los grifos no requieran accionamiento manual.

6.1.2.- Deben colocarse rétulos en los que se indique al personal que debe lavarse
las manos después de usar los sanitarios.

6.1.3.- Los servicios sanitarios deben conservarse limpios, secos y desinfectados.
6.2.- Instalaciones para lavarse las manos en las areas de elaboracion.

6.2.1.- Deben proveerse instalaciones convenientemente situadas para lavarse y
secarse las manos siempre que asi lo exija la naturaleza de las operaciones.
6.2.2.- Debe disponerse también de instalaciones para la desinfeccion de las
manos, con jabon, agua y solucién desinfectante o jabdn con desinfectante.

6.2.3.- Debe contar con un medio higiénico apropiado para el secado de las
manos. Si se usan toallas desechables debe haber junto a cada lavabo un nimero
suficiente de dispositivos de distribucién y receptaculo. Conviene que los grifos no

requieran un accionamiento manual.
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7.- SERVICIOS A PLANTA

7.1.- Abastecimiento de agua

7.1.1.- Debe disponerse de suficiente abastecimiento de agua, asi como de
instalaciones apropiadas para su almacenamiento y distribucion.

7.1.2.- Se debe dotar de los implementos necesarios que garanticen que el agua
que esté en contacto con el producto o con superficies que a su vez puedan estar
en contacto con el producto; asi como que aquella para elaborar hielo sea potable.
7.1.3.- El vapor utilizado en superficies que estén en contacto directo con los
productos, no deben contener ninguna sustancia que pueda ser peligrosa para la
salud o contaminar al producto.

7.1.4.- El agua no potable que se utilice para la produccion de vapor, refrigeracion,
combate contra incendios y otros propdsitos similares no relacionados con los
productos, debe transportarse por tuberias completamente separadas
identificadas por colores, sin que haya ninguna conexién transversal ni sifonada de
retroceso con las tuberias que conducen el agua potable.

7.1.5.- Se debe realizar la determinacion de contenido de cloro en el agua de
abastecimiento, llevando un registro de este control. Y se recomienda realizar los
andlisis microbiologicos de coliformes totales y coliformes fecales.

7.2 Drenaje

7.2.1.- Los drenajes deben estar provistos de trampas contra olores y rejillas para
evitar entrada de plagas provenientes del drenaje. Cuando las tapas de los
drenajes no permitan el uso de trampas, se establecera un programa de limpieza
continuo que cumpla con la misma finalidad.

7.2.2.- Los establecimientos deben disponer de un sistema eficaz de evacuacion
de efluentes y aguas residuales, el cual debe mantenerse en todo momento en
buen estado.

7.3.- lluminacion

Los focos y lamparas que estén suspendidas sobre las materias primas, producto
en proceso o terminado en cualquiera de las fases de produccién deben estar

protegidas para evitar la contaminacion de los productos en caso de rotura.
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7.4 Ventilacion

7.4.1.- Debe proveerse una ventilacion adecuada a las actividades realizadas,
conforme a lo establecido en la Norma correspondiente.

7.4.2.- La direccion de la corriente de aire no debe ir nunca de un area sucia a una
area limpia.

7.5.- Recipientes para desechos y basura

7.5.1.- Los establecimientos deben contar con un area exclusiva para el depésito
temporal de desechos y basura, delimitada y fuera del area de produccion.

7.5.2.- Los recipientes para desechos y basura deben mantenerse tapados e
identificados.

7.5.3.- Los desechos y basura generada en el area de proceso debe ser removida
de la planta diariamente.

7.6.- Ductos

7.6.1.- Las tuberias, conductos, rieles, vigas, cables, etc., no deben estar libres
encima de tanques y areas de trabajo donde el proceso esté expuesto, ya que
éstos constituyen riesgos de condensacion y acumulaciéon de polvo que
contaminan los productos. Y en donde existan deben tener libre acceso para su
limpieza, asi como conservarse limpios.

8.- EQUIPAMIENTO

8.1.- Equipos y utensilios

8.1.1.- El equipo y los recipientes que se utilicen para el proceso deben construirse
y conservarse de manera que no constituyan un riesgo para la salud.

8.1.2.- El equipo y utensilios deben mantenerse limpios en todas sus partes y, en
caso necesario, desinfectarse con detergentes y desinfectantes efectivos. Deben
limpiarse por lo menos una vez al final y desinfectarse al principio de la operacién
diaria.

8.1.3.- Las partes de equipos que no entren en contacto directo con los productos
también deben mantenerse limpios.

8.1.4.- Los recipientes para almacenar materias toxicas o los ya usados para dicho
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fin, deben ser debidamente identificados y utilizarse exclusivamente para el
manejo de estas sustancias, almacenandose en ambos casos, bajo las
disposiciones legales aplicables. Si se dejan de usar, deben inutilizarlos,
destruirlos o enviarlos a confinamientos autorizados.

8.2.- Materiales

Los materiales de acuerdo al riesgo sanitario, deben observar lo siguiente:

8.2.1.- Todo el equipo y los utensilios empleados en las areas de manipulacion de
productos y que puedan entrar en contacto con ellos, deben ser de un material
inerte que no transmita sustancias toxicas, olores ni sabores, que sean
absorbentes, resistente a la corrosion y capaz de resistir repetidas operaciones de
limpieza y desinfeccion.

8.2.2.- Las superficies deben ser lisas y estar exentas de orificios y grietas.
Ademas deben poder limpiarse y desinfectarse adecuadamente.

8.2.3.- Tratdndose de alimentos y bebidas no alcohdlicas no se debe usar madera
y otros materiales que no puedan limpiarse y desinfectarse adecuadamente,
cuando estén en contacto con materias primas y producto terminado.

8.3.- Mantenimiento

8.3.1.- Todos los instrumentos de control de proceso (medidores de tiempo,
temperatura, presion, humedad relativa, potenciémetros, flujo, masa, etc.), deben
estar calibrados en condiciones de uso para evitar desviaciones de los patrones
de operacion.

8.3.2.- Al lubricar el equipo se deben tomar precauciones para evitar
contaminacion de los productos que se procesan. Se deben emplear lubricantes
inocuos.

8.3.3.- Los equipos deben ser instalados en forma tal que el espacio entre la
pared, el techo y piso, permita su limpieza.

8.3.4.- Las bombas, compresores, ventiladores, y equipo en general de impulso
para el manejo de materiales deben ser colocadas sobre una base que no dificulte

la limpieza y mantenimiento.
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8.3.5.- Las partes externas de los equipos que no entran en contacto con los
alimentos, deben de estar limpios, sin muestras de derrames.

8.3.6.- Los equipos y utensilios deben estar en buenas condiciones de
funcionamiento, dandoles el mantenimiento necesario.

8.3.7.- Después del mantenimiento o reparacion del equipo se debe inspeccionar
con el fin de localizar residuos de los materiales empleados para dicho objetivo. El
equipo debe estar limpio y desinfectado previo uso en produccién.

9.- PROCESO

9.1.- Materia prima

9.1.1.- El establecimiento no debe aceptar ninguna materia prima en estado de
descomposicion o con sustancias extrafias evidentes que no puedan ser reducidas
a niveles aceptables por los procedimientos normales de inspeccion, clasificacion,
preparacion o elaboracion.

9.1.2.- Las materias primas deben inspeccionarse y clasificarse antes de llevarlas
a la linea de produccion y en caso necesario, deben efectuarse pruebas de
laboratorio.

9.1.3.- Las materias primas almacenadas en el establecimiento deben mantenerse
en condiciones especificas para cada caso.

9.1.4.- Los materiales de empaque y envases de materias primas, no deben
utilizarse para fines diferentes a los que fueron destinados originalmente. A menos
gue se eliminen las etiquetas, las leyendas y se habiliten para el nuevo uso en
forma correcta.

9.1.5.- Las materias primas deben estar separadas de aquellas ya procesadas o
semi-procesadas, para evitar su contaminacion.

9.1.6.- Las materias primas que evidentemente no sean aptas, deben separarse y
eliminarse del lugar, a fin de evitar mal uso, contaminaciones y adulteraciones.
9.1.7.- Identificacion de lotes. Durante la produccion las materias primas deben
estar identificadas permanentemente.

9.2.- Proceso de elaboracion
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9.2.1.- En la elaboracion de productos se debe tener en cuenta las siguientes
consideraciones:

9.2.1.1.- Seguir los procedimientos dados en los manuales de proceso como son:
orden de adicion de componentes, tiempos de mezclado, agitacion y otros
paradmetros de proceso y registrar su realizacion en bitacoras.

9.2.1.2.- Las é&reas de fabricacion deben estar limpias y libres de materiales
extrafios al proceso.

9.2.1.3.- Durante la fabricacion de productos, se debe cuidar que la limpieza
realizada no genere polvo ni salpicaduras de agua que puedan contaminar los
productos.

9.2.1.4.- Todas las materias primas o productos en proceso, que se encuentren en
tambores y cufietes deben estar tapados y las bolsas mantenerse cerradas, para
evitar su posible contaminacion por el ambiente.

9.2.1.5.- Se debe evitar la contaminacion con materiales extrafios (polvo, agua,
grasas, etc.), que vengan adheridos a los empaques de los insumos que entran a
las areas de produccién.

9.2.1.6.- Todos los insumos, en cualquier operacion del proceso, deben estar
identificados.

9.2.1.7.- No deben depositarse ropa ni objetos personales en las areas de
produccion.

9.2.1.8.- En el proceso se debe asegurar que los equipos que tienen partes
lubricadas no contaminen el producto en las diferentes etapas de elaboracion.
9.2.2.- Todas las operaciones del proceso de produccién, incluso el envasado, se
deben realizar en condiciones sanitarias que eliminen toda posibilidad de
contaminacion.

9.2.3.- Los métodos de conservacion deben ser adecuados al tipo de producto y
materia prima que manejen; los controles necesarios deben ser tales, que protejan

contra la contaminacion o la aparicion de un riesgo para la salud publica.
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9.2.4.- Registros de elaboracion o produccion. De cada lote debe llevarse un
registro continuo, legible y con la fecha de los detalles pertinentes de elaboracion.
Estos registros deben conservarse por lo menos durante el tiempo que se indique
como vida de anaquel.

9.3.- Prevencion de contaminacion cruzada

9.3.1.- Se deben tomar medidas para evitar la contaminacién del producto por
contacto directo o indirecto con material que se encuentre en otra etapa de
proceso.

9.4.- Envasado

9.4.1.- Todo el material que se emplee para el envasado debe almacenarse en
condiciones de limpieza.

9.4.2.- Los envases reutilizables para envasado deben ser de materiales y
construccion tales que permitan una limpieza facil y completa para evitar la
contaminacion del producto.

9.4.3.- Siempre que sea necesario, los recipientes deben verificarse antes de su
uso a fin de tener la seguridad de que se encuentran en buen estado y, en caso
necesario limpio y saneado. Cuando se laven, deben escurrirse bien antes del
llenado.

9.4.4.- El envasado debe hacerse en condiciones que no permitan la
contaminacion del producto.

9.4.4.1.- Todos los productos envasados deben ostentar etiqguetas de
identificacion.

9.5.- Almacenamiento

9.5.1.- Se debe llevar un control de primeras entradas y primeras salidas, a fin de
evitar que se tengan productos sin rotacion. Es menester que la empresa
periodicamente le dé salida a productos y materiales inutiles, obsoletos o fuera de
especificaciones a fin de facilitar la limpieza y eliminar posibles focos de
contaminacion.

9.5.2.- Las materias primas deben almacenarse en condiciones que confieran

proteccion contra la contaminacion fisica, quimica y microbiol6gica.
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9.5.3.- Los plaguicidas, detergentes, desinfectantes y otras sustancias toxicas,
deben etiquetarse adecuadamente con un rétulo en que se informe sobre su
toxicidad y empleo. Estos productos deben almacenarse en areas o armarios
especialmente destinados al efecto, y deben ser distribuidos o manipulados s6lo
por personal competente. Se pondra el mayor cuidado en evitar la contaminacion
de los productos.

9.5.4.- En el area de manipulacion de productos no debe permitirse el
almacenamiento de ninguna sustancia que pudiera contaminarlos. Salvo que sea
necesario para fines de higiene o control de plagas.

9.5.5.- No se permite el almacenamiento de materias primas, ingredientes,
material de empaque o productos terminados, directamente sobre el piso ya que
se deben almacenar sobre tarimas u otros aditamentos.

9.6.- Transporte

9.6.1.- Todos los vehiculos deben ser revisados por personal habilitado antes de
cargar los productos, con el fin de asegurarse de que se encuentren en buenas
condiciones sanitarias.

9.6.2.- Los productos que se transportan fuera de su embalaje deben ser
transportados protegiéndolos contra la lluvia.

9.6.3.- Procedimientos de manipulacion durante el transporte.

9.6.3.1.- Todos los procedimientos de manipulacion deben ser de tal naturaleza
gue impidan la contaminacion del producto. Si se utiliza hielo en contacto con el
producto, éste debe ser apto para consumo humano.

9.6.3.2.- Los vehiculos que cuentan con sistema de refrigeracion, deben ser
sometidos a revision periddica del equipo con el fin de que su funcionamiento
garantice que las temperaturas requeridas para la buena conservacién de los
productos, estén aseguradas, y deben contar con indicadores y registradores de
temperatura.

9.6.4.- Almacenamiento y distribucién de alimentos perecederos

9.6.4.1.- ElI almacenamiento y distribucibn de productos que requieren

refrigeracion o congelacidon debe realizarse en instalaciones limpias, como
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cualquier equipo que tenga contacto directo con los alimentos, para evitar el
crecimiento de microorganismos psicrofilos. Para ello ademas de mantener en
buenas condiciones higiénicas el area, se debe llevar un control de temperatura y
humedad en el almacén que permita la conservacion adecuada del producto.
9.6.4.2.- La colocacion del producto se debe hacer de tal manera que existan los
espacios suficientes que permitan la circulacion del aire frio en los productos que
se almacenan.

9.6.4.3.- Todos los alimentos secos se deben proteger contra la humedad.
9.6.4.4.- Los alimentos potencialmente peligrosos se deben mantener a
temperaturas iguales o inferiores a los 7°C hasta su utilizacion. Se recomienda
que los alimentos que requieren congelacion se conserven a temperaturas tales
gue eviten su descongelacion.

10.- CONTROL DE PLAGAS

10.1.- Consideraciones generales

El control de plagas es aplicable a todas las areas del establecimiento, recepcion
de materia prima, almaceén, proceso, almacén de producto terminado, distribucion,
punto de venta, e inclusive vehiculos de acarreo y reparto.

10.1.1.- Todas las areas de la planta deben mantenerse libres de insectos,
roedores, pajaros u otros animales.

10.1.2.- Los edificios deben tener protecciones, para evitar la entrada de plagas.
10.1.3.- Cada establecimiento debe tener un sistema y un plan para el control de
plagas.

10.1.4.- En caso de que alguna plaga invada el establecimiento, deben adoptarse
medidas de control o erradicacion. Las medidas que comprendan el tratamiento
con agentes quimicos, fisicos o biolégicos, soOlo deben aplicarse bajo la
supervision directa del personal que conozca a fondo los riesgos para la salud,
gue el uso de esos agentes puede entraiiar.

10.1.5.- Debe impedirse la entrada de animales domésticos en las areas de
elaboracion, almacenes de materia prima, y producto terminado.

11.- Limpieza y desinfeccién
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11.1.- Se debe llevar a cabo una limpieza eficaz y regular de los establecimientos,
equipos y vehiculos para eliminar residuos de los productos y suciedades que
contengan microorganismos. Después de este proceso de limpieza, se debe
efectuar, cuando sea necesario, la desinfeccion, para reducir el nimero de
microorganismos que hayan quedado, a un nivel tal que no contaminen los
productos.

11.2.- Los procedimientos de limpieza y desinfeccion deben satisfacer las
necesidades peculiares del proceso y del producto de que se trate. Debiendo
implementarse para cada establecimiento un programa calendarizado por escrito
que sirva de guia a la supervisién y a los empleados con objeto de que estén
debidamente limpias todas las areas.

11.3.- Los detergentes y desinfectantes deben ser seleccionados cuidadosamente
para lograr el fin perseguido. Los residuos de estos agentes que queden en una
superficie susceptible de entrar en contacto con los productos, deben eliminarse

mediante un enjuague minucioso con agua, cuando asi lo requieran

3.16.3 LEYES E IMPUESTOS A LOS QUE ESTA EFECTO SEGUN EL
REGIMEN

LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES
CAPITULO IV ARTICULO 58

Comercializadora “PATACHIN” se constituira bajo una sociedad de
responsabilidad limitada, es un tipo de sociedad mercantii en la cual la
responsabilidad esta limitada al capital aportado
ARTICULO 59

La denominacién o la razon social iran inmediatamente seguida de las

palabras “Sociedad de Responsabilidad Limitada” o de su abreviatura “S. de R. L.”
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LEY DEL I.V.A.
CAPITULO | Articulo 20.-A.-

El impuesto se calculara aplicando la tasa del 0% a los valores a que se
refiere esta.
Ley, cuando se realicen los actos o actividades siguientes:
l.- La enajenacion de:
b) Medicinas de patente y productos destinados a la alimentacion.
LEY DEL I.S.R
TITULO | ARTICULO 1

Las personas fisicas y las morales, estan obligadas al pago del impuesto
sobre la renta en los siguientes casos:
I. Los residentes en México, respecto de todo su ingreso cualquiera que sea la
ubicacion de la fuente de riqueza de donde procedan.
ARTICULO 2

Para los efectos de esta Ley, se considera establecimiento permanente
cualquier lugar de negocios en el que se desarrollen, parcial o totalmente,
actividades empresariales o se presten servicios personales independientes.
ARTICULO 10

Las personas morales deberan calcular el impuesto sobre la renta,
aplicando al resultado fiscal obtenido en el ejercicio la tasa del 28%.
ARTICULO 29
Los contribuyentes podran efectuar las deducciones siguientes:
I. Las devoluciones que se reciban o los descuentos o bonificaciones que se
hagan en el ejercicio.
II. El costo de lo vendido.
[ll. Los gastos netos de descuentos, bonificaciones o devoluciones.
IV. Las inversiones.
VI. Los créditos incobrables y las pérdidas por caso fortuito, fuerza mayor o por
enajenacion de bienes distintos a los que se refiere el primer parrafo de la fraccién

Il de este articulo.
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VII. Las aportaciones efectuadas para la creacion o incremento de reservas para
fondos de pensiones o jubilaciones del personal, complementarias a las que
establece la Ley del Seguro Social, y de primas de antigiedad constituidas en los
términos de esta Ley.
VIII. Las cuotas pagadas por los patrones al Instituto Mexicano del Seguro Social,
incluso cuando éstas sean a cargo de los trabajadores.
LEY DEL IMPUESTO EMPRESARIAL A TASA UNICA
CAPITULO 1 ARTICULO 1

Estan obligadas al pago del impuesto empresarial a tasa unica, las
personas fisicas y las morales residentes en territorio nacional, asi como los
residentes en el extranjero con establecimiento permanente en el pais, por los
ingresos que obtengan, independientemente del lugar en donde se generen, por la
realizacion de las siguientes actividades:
I. Enajenacion de bienes.

El impuesto empresarial a tasa Unica se calcula aplicando la tasa del 17.5%
a la cantidad que resulte de disminuir de la totalidad de los ingresos percibidos por
las actividades a que se refiere este articulo, las deducciones autorizadas en esta
Ley.
ARTICULO 2

Para calcular el impuesto empresarial a tasa Unica se considera ingreso
gravado el precio la contraprestacion a favor de quien enajena el bien, presta el
servicio independiente u otorga el uso o goce temporal de bienes (...)
LEY DEL SEGURO SOCIAL
ARTICULO 12
Son sujetos de aseguramiento del régimen obligatorio:

|. Las personas que de conformidad con los articulos 20 y 21 de la Ley
Federal del Trabajo, presten, en forma permanente o eventual, a otras de caracter
fisico o moral o unidades econdémicas sin personalidad juridica, un servicio

remunerado, personal y subordinado, cualquiera que sea el acto que le dé origen
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y cualquiera que sea la personalidad juridica o la naturaleza economica del patron
aun cuando éste, en virtud de alguna ley especial, esté exento del pago de
contribuciones.
ARTICULO 15

|. Registrarse e inscribir a sus trabajadores en el Instituto, comunicar sus
altas y bajas, las modificaciones de su salario y los demés datos, dentro de plazos
no mayores de cinco dias habiles;

Il. Llevar registros, tales como nominas y listas de raya en las que se
asiente invariablemente el numero de dias trabajados y los salarios percibidos por
sus trabajadores, ademéas de otros datos que exijan la presente Ley y sus
reglamentos. Es obligatorio conservar estos registros durante los cinco afos
siguientes al de su fecha;

lll. Determinar las cuotas obrero patronal a su cargo y enterar su importe al
Instituto;

IV. Proporcionar al Instituto los elementos necesarios para precisar la
existencia, naturaleza y cuantia de las obligaciones a su cargo establecidas por
esta Ley y los reglamentos que correspondan;

V. Permitir las inspecciones y visitas domiciliarias que practique el Instituto,
las que se sujetaran a lo establecido por esta Ley, el Cédigo y los reglamentos
respectivos
LEY DEL INFONAVIT
ARTICULO 29
Son obligaciones de los patrones:

l.- Proceder a inscribirse e inscribir a sus trabajadores en el Instituto y dar
los avisos a que se refiere el Articulo 31 de esta Ley; Los patrones estaran
obligados, siempre que contraten un nuevo trabajador, a solicitarle su nimero de
Clave Unica de Registro de Poblacion.

Los patrones inscribiran a sus trabajadores con el salario que perciban al

momento de su inscripcion;
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Il.- Determinar el monto de las aportaciones del cinco por ciento sobre el
salario de los trabajadores a su servicio y efectuar el pago en las entidades
receptoras que actlen por cuenta y orden del Instituto, para su abono en la
subcuenta de vivienda de las cuentas individuales de los trabajadores previstas en
los sistemas de ahorro para el retiro, en los términos de la presente Ley y sus
reglamentos, asi como en lo conducente, conforme a lo previsto en la Ley del
Seguro Social y en la Ley Federal del Trabajo. En lo que corresponde a la
integracion y calculo de la base y limite superior salarial para el pago de
aportaciones, se aplicara lo contenido en la Ley del Seguro Social.

Estas aportaciones son gastos de prevision de las empresas y forman parte
del patrimonio de los trabajadores.

Los patrones, al realizar el pago, deberan proporcionar la informacion
relativa a cada trabajador en la forma y con la periodicidad que al efecto
establezca la presente Ley y, en lo aplicable, la Ley del Seguro Social y la Ley de
los Sistemas de Ahorro para el Retiro.

El registro sobre la individualizacién de los recursos de la subcuenta de
vivienda de las cuentas individuales de los sistemas de ahorro para el retiro,
estara a cargo de las administradoras de fondos para el retiro, en los términos que
se establecen en la Ley de los Sistemas de Ahorro para el Retiro y su
Reglamento. Lo anterior, independientemente de los registros individuales que
determine llevar el Instituto.

Es obligacion del patron pagar las aportaciones por cada trabajador
mientras exista la relacion laboral y subsistird hasta que se presente el aviso de
baja correspondiente. Si se comprueba que dicho trabajador fue inscrito por otro
patrén, el Instituto devolvera al patron omiso, a su solicitud, el importe de las
aportaciones pagadas en exceso, a partir de la fecha de la nueva alta;

lll.- Hacer los descuentos a sus trabajadores en sus salarios, conforme a lo
previsto en los articulos 97 y 110 de la Ley Federal del Trabajo, que se destinen al
pago de abonos para cubrir préstamos otorgados por el Instituto, asi como enterar

el importe de dichos descuentos en las entidades receptoras que actlen por
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cuenta y orden del Instituto, en la forma y términos que establece esta Ley y sus
disposiciones reglamentarias. La integracion y calculo de la base salarial para
efectos de los descuentos sera la contenida en la fraccion 1l del presente articulo.

A fin de que el Instituto pueda individualizar dichos descuentos, los patrones
deberan proporcionarle la informaciéon relativa a cada trabajador en la forma y
periodicidad que al efecto establezcan esta Ley y sus disposiciones
reglamentarias;

IV.- Proporcionar al Instituto los elementos necesarios para precisar la
existencia, naturaleza y cuantia de las obligaciones a su cargo, establecidas en
esta Ley y sus disposiciones reglamentarias;

V.- Permitir las inspecciones y visitas domiciliarias que practique el Instituto,
las que se sujetaran a lo establecido por esta Ley, el Cddigo Fiscal de la
Federacion y sus disposiciones reglamentarias. A efecto de evitar duplicidad de
acciones, el Instituto podra convenir con el Instituto Mexicano del Seguro Social la
coordinacion de estas acciones fiscales.

LEYES ESTATALES
CODIGO FINANCIERO PARA EL ESTADO DE MEXICO
ARTICULO 19

Las personas fisicas y morales, incluidas las asociaciones en participacion,
estan obligadas al pago de las contribuciones y aprovechamientos, conforme a las
disposiciones de este Codigo.

ARTICULO 22

Se considera domicilio fiscal de las personas fisicas y morales:

I. El lugar en que realicen actividades que generen obligaciones fiscales.
ARTICULO 47

Son obligaciones de los contribuyentes:

l. Inscribirse en los registros fiscales en un plazo que no excedera de treinta
dias a partir de la fecha en que se genere la obligacion fiscal, utilizando las formas

oficiales.
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Il. Sefialar el domicilio fiscal en el que realicen actividades que generen
obligaciones fiscales.

lll. Consignar en las declaraciones, manifestaciones y avisos previstos en
este Cddigo, la clave de registro asignada por la autoridad fiscal.

IV. Presentar los avisos que modifiquen los datos previamente declarados
para efectos de registro, en un plazo que no excedera de diez dias a partir de la
fecha en que se dé la modificacion.

V. Declarar y en su caso, pagar los créditos fiscales en los términos que
disponga este Caodigo.

VI. Firmar las declaraciones, manifestaciones y avisos previstos por este
Cddigo, bajo protesta de decir verdad.

ARTICULO 56

Estan obligados al pago de este impuesto, las personas fisicas o morales,
incluidas las asociaciones en participacion, que realicen pagos en efectivo o
especie por concepto de remuneraciones al trabajo personal, prestado dentro del
territorio del Estado, independientemente de la denominacién que se les otorgue.

También estan obligados a retener y enterar este impuesto en términos del
presente Codigo, las personas fisicas o morales que contraten la prestacion de
servicios con empresas cuyo domicilio esté ubicado fuera del territorio de esta
entidad, para que le proporcionen los trabajadores, siempre que el servicio
personal se preste en el territorio del Estado. En este caso deberan entregar a la
persona fisica o moral que le proporcione los trabajadores, la constancia de
retencion correspondiente.

Para efectos de este impuesto se consideran remuneraciones, las siguientes:
I. Pagos de sueldos y salarios.

II. Pagos de tiempo extraordinario de trabajo.

[ll. Pagos de premios, primas, bonos, estimulos e incentivos.

IV. Pagos de compensaciones.

V. Pagos de gratificaciones y aguinaldos.

VI. Pagos de participacion patronal al fondo de ahorros.
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VII. Pagos de primas de antigiiedad.
VIIl. Pagos de participacion de los trabajadores en las utilidades.
X. Pagos de comisiones.
XI. Pagos realizados a administradores, comisarios 0 miembros de los consejos
directivos de vigilancia o de administracién de sociedades o asociaciones.
XIll. Pagos de servicios de comedor y comida proporcionados a los trabajadores.
XIll. Pagos de vales de despensa.
XIV. Pagos de servicio de transporte.
XV. Pagos de primas de seguros para gastos médicos o de vida.
XVI. Pagos realizados a las personas por los servicios que presten a un
prestatario, siempre que dichos servicios se lleven a cabo en las instalaciones o
por cuenta de éste ultimo, por los que no se deba pagar el impuesto al valor
agregado.
ARTICULO 57

El impuesto se determinaré aplicando la tasa del 2.5% sobre el monto total
de los pagos efectuados por concepto de remuneraciones al trabajo personal a
gue se refiere el articulo 56 de este Codigo.
LEYES MUNICIPALES
BANDO MUNICIPAL AMECAMECA
ARTICULO 131

Para el ejercicio de cualquier actividad industrial, comercial y de servicios
por parte de los particulares, se requiere el permiso, autorizacion o licencia de uso
especifico del suelo, que conceda el H. Ayuntamiento por medio de la Direccion
correspondiente, previo al pago de los derechos correspondientes en los
términos de las normas aplicables.
ARTICULO 132

La autorizacion, la licencia de uso especifico del suelo o permiso para el
ejercicio de cualquier actividad licita tiene validez unicamente para la persona a

cuyo nombre se expida por la actividad especificamente autorizada, por lo que
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no puede transmitirse, cambiarse 0 cederse sin el consentimiento de la
autoridad municipal. Su titular debe tener dicha documentacion a la vista.
ARTICULO 137

Los particulares no podran realizar una actividad mercantil o de servicios
distinta a la contenida en la licencia, permiso 0 autorizacibn respectiva,
debiéndose en todo caso sujetarse a las disposiciones contenidas en el
Reglamento de Comercio.

Por lo tanto con lo anteriormente mencionado el Sr. Noé Galvan Osorio se
basé en la Ley General de Sociedades Mercantiles, en su CAPITULO 1V,
ARTICULO 58, y decidi6 que su comercializadora PATACHIN se constituird bajo
una sociedad de responsabilidad limitada donde se expresa de la siguiente

manera:

Comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L.de C.V.

3.17 SITUACION ACTUAL DE LA PLANTA PRODUCTIVA

La comercializadora de botanas PATACHIN S de R.L. de C.V se encuentra
en una situacién de necesidades porgue su maquinaria actual no es capaz de
producir al masivo por lo tanto se ve afectada por que no alcanza a cubrir las
necesidades de sus clientes respecto a produccién, por tal motivo la
microempresa se ve obligada a tomar cartas sobre el asunto y como resultado a
esto la empresa debera de adquirir maquinaria y tecnologia eficiente para sus
procesos de produccion, para la adquisicion de este tipo de maquinaria se
obtendra mediante recursos propios de la microempresa o buscara alternativas
como financiamientos ya sea una PYME, o créditos financieros de bancos

privados a modo de que la empresa no se vea afectada en su flujo de efectivo.
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3.17.1 NECESIDAD DE LA EXPANSION PARA LA MICROEMPRESA
COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATACHIN S. de R.L de C.V.

Para la microempresa su necesidad principal es adquirir nueva maquinaria
ya sea mediante por recursos propios de la empresa o por financiamientos, por tal
motivo la microempresa se vio obligada en identificar el tipo de maquinaria que

necesita para sus procesos de produccion.

La comercializadora de botanas tiene como objetivo principal en expandir la
comercializacion de sus productos y cémo lograra esto, es muy simple, con la
adquisicién de nueva maquinaria que les permita incrementar su produccion y por
consecuente incrementaria sus activos y ganancias, para realizar esto la
comercializadora se adentr6 mas en este punto e investigé cual es el tipo de

maquinaria mas apta para su proceso productivo. .

3.17.2 MERCADO POTENCIAL

Como he mencionado anteriormente, la comercializadora de botanas
Patachin cuenta con un amplio mercado ya indicandose en el estudio de mercado
su area de influencia es en la region Ill de Texcoco con los municipios de
Amecameca, Ozumba, Juchitepec, Atlautla, Tepetlixpa, Ayapango, Tenango del

Aire, Tlalmanalco, todos estos municipios con sus respectivas delegaciones.

Ahora bien la microempresa al adquirir nueva maquinaria con tecnologia
avanzada la empresa tendra la capacidad de producir en cantidades mayores por
lo tanto la comercializadora Patachin se ve obligada a buscar nuevos clientes
potenciales, y ¢como lograr esto?, es muy sencillo, se tratara de buscar
estrategias para poder penetrar en el mercado potencial ya sea en la central de
abasto y la merced entre otros lugares de mayor capacidad de influencia de

productos, o bien tratar de buscar negociaciones con empresas grandes.
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3.17.3 ASPECTOS TECNICOS DEL MANTENIMIENTO DE LA MAQUINARIA E
INSTALACION DEL EQUIPO

La empresa TJF S.A da como garantia tres afios al adquirir la maquinaria,
para su mantenimiento la misma empresa dara capacitacion anual al personal de
la microempresa comercializadora de botanas Patachin sin ningun costo durante
tres afnos, las necesidades del mantenimiento se dardn a conocer al instalar la
maquina y la misma empresa TJF S.A informara cada cuanto se debera de
realizar su mantenimiento, si son aspectos mayores de fallas técnicas en el equipo
se localizara inmediatamente a la empresa espafiola para que ellos puedan

mandar personal altamente capacitado y solucionar el problema que se presente.

Las necesidades de la instalacion se requerirdn al adquirir el equipo, la
empresa TJF S.A proporcionara un manual operativo de la maquina, para seguir
los pasos al instalarla, algunos aspectos que se deben tomar en cuenta son que la
microempresa comercializadora de botanas Patachin S. de R.L de C.V debe
contar con un espacio amplio para su instalacion debe contar con luz trifasica,
tanques de gas Lp estacionarios y con un personal capacitado, esos son algunos

de los aspectos a tomarse en cuenta.

Para poner en funcionamiento la maquinaria, la empresa TJF S.A nos
menciona que es muy sencilla la instalacion ya que es una maquina
semiautomética, afirma que la comercializadora de botanas puede realizar sin
ningun problema la instalacion del equipo mediante un manual operativo, la
microempresa Patachin busca en un futuro expandirse mas con su tecnologia y
ese es uno de los puntos que también se tocaron con la empresa espafiola,
menciona que sus equipos que fabrican son especialmente para cubrir esos
aspectos ya que es una maquina que se puede adaptar a la maquina

automatizada
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3.17.4 CARACTERISTICAS DE LA MAQUINARIA COTIZADA

Para la microempresa comercializadora de botanas Patachin es de suma
importancia saber qué caracteristicas tiene la maquina que pretende adquirir para
esto, por lo cual muestro a continuacién las aplicaciones y especificaciones
técnicas de cada una de las maquinas:

Peladora Manual 640

Aplicaciones de la Peladora Manual 640
¢ Peladora centrifuga por abrasion para hortalizas y ciertas verduras con
aportacion de agua y accionamiento automatico.
e Su produccion es de hasta 400 Kg/hora
Especificaciones técnicas de la Peladora Manual 640
¢ Accionamiento de descarga manual.
e Motorde 0,5 kW.
¢ Camisas facilmente intercambiables.
¢ Diametro: 640 mm.
¢ Peso: 60 Kg.

216



Cortadora Centrifuga 1500

Aplicaciones de la Cortadora Centrifuga 1500

La cortadora se encarga de realizar distintos tipos de corte: en rodajas lisas,
onduladas y paja desde 0’50 mm hasta 4 mm.

La cortadora se suministra con un equipo de corte montado y otro de
repuesto para corte liso, una caja de cuchillas y herramientas necesarias

para su sustitucion.

Especificaciones técnicas de la Cortadora Centrifuga 1500

La cortadora centrifuga esta construida totalmente en acero inoxidable AISI
304, excepto el cuerpo que esta construido en aleacion de bronce.

Esta pensada para patatas o cualquier tipo de tubérculos.

Cortes desde 0’50 mm hasta 4 mm, en rodajas lisas, onduladas y paja.
Opcional. Segundo corte para patata paja.

La regulacion del grueso de corte se efectda sin detener la cortadora.

El motor de 1,5 CV es de velocidad variable, regulada por un variador

electrénico.

217



Cinta alimentacién rapida a freidora

Aplicaciones de la cinta alimentacidn rapida a freidora.
¢ La funcion de esta cinta es separar el producto, antes de su entrada a la
freidora y la eliminacién de las pequefias particulas, desalojandolas por la
parte trasera de la misma.
Especificaciones técnicas de la Cinta alimentacion rapida a freidora.
e Cinta de alimentacion rapida y malla construida en acero inoxidable ASI-
304.
¢ Tiene un largo de 1500 mm por 450 mm de ancho. Lleva incorporado un

motor reductor para su accionamiento.
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Freidora F160 Manual

Aplicaciones de la Freidora F160-Manual
¢ La freidora F160 manual esta destinada a procesos de frito: alimentacion,
frito y extraccién del producto.
Especificaciones técnicas de la Freidora F160-Manual
¢ La freidora F160 manual esta construida en acero inoxidable AlISI-304.
¢ La capacidad de aceite es de 300 litros.
¢ Posibilidad de calentamiento interno (quemador incorporado) o externo
(generador e intercambiador de calor).
¢ Potencia del quemador: 200.000 Kcal/hora.
e Facil variacién de los parametros.
e Caracteristicas eléctricas: 380 V - 1,1 kW

e Largo x Ancho x Alto (con cesta levantada): 1600 x 1600 x 1500mm.
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Conjunto de Envasado Semiautomatico

Aplicaciones del Conjunto de envasado semiautomatico
¢ Conjunto para el envasado formado por: Cinta elevadora del
producto, pesadora del producto y cerradora de bolsas.
Especificaciones técnicas del Conjunto de envasado semiautomatico
e Elevador construido totalmente en acero inoxidable AlSI-304.
e Pesadora automatica construida en acero inoxidable AlSI-304 y equipada
con microprocesador.
¢ Facil programacion y memorizacién de hasta 8 pesos diferentes.

¢ Cerradora de calor a partir de bolsas confeccionadas.

220



3.18 Diagrama de flujo del proceso productivo (PAPA FRITA) de la microempresa comercializadora de botanas
PATACHIN S de R.L de C.V.

PROCESO SOMETEMOS LAS PATATAS A UN BARO
PRODUCTIVO ALMACENAJE DEL PARA QUITAR LAS PIEDRAS Y EL BARRO
ERITO DE PRODUCTO PARA DE SU SUPERFICIE PARA AS|
REGULAR SU ENTRADA A CONSERVAR NUESTRA PELADORA Y/O
PAPA LA LINEA DE PRODUCCION

CORTADORA Y OFRECER UN PRODUCTO
DE MAYOR CALIDAD.

UNA VEZ SALIDO EL TUBERCULO DEL
PELAM LA PATATA. LA PELADORA
PROCESO DE PELADO, PASA POR UNA ELEC?I;A IRA EN FUNCION DE L(,)A
I CINTA DONDE VISUALMENTE SE LOCALIZA

PRODUCCION QUE NECESITEMOS.
Y ELIMINA LOS DESPERFECTOS QUE PODEMOS OPTAR INCLUSO POR PONER
PUDIERA TENER.

DOS PELADORAS EN PARALELO.

EN LA CORTADORA, PODEMOS
AJUSTAR CON GRAN
PRECISION EL GROSOR DE
LAS LAMINAS SIN NI SIQUIERA
TENER QUE PARAR LA
MAQUINARIA.

( EXTRAIDO EL PRODUCTO DEL \
LAVADOR, LO TRANSPORTAMOS
HASTA LAS FREIDORAS MEDIANTE ;
UNA CINTA DE ALIMENTACION RAPIDA DESPUES DE FRITAS, LAS CHIPS SON

O ALTERNATIVA, DEPENDIENDODEL [~ | 2/iuiian LAS MIGAIAS. AL SALIR OE ESTA
NUMERO DE FREIDORAS QUE y

TENGAMOS QUE ALIMENTAR (UNA ZARANDA UNA CORTINA DE SAL LES DA EL

FREIDORAS).

DE AGUA ANTES DEL FRITO. \ /

PARA ELIMINAR LA FECULA PRODUCIDA
EN EL CORTE Y CONSERVAR ASi MEJOR
EL ACEITE DE LA FREIDORA, LO MEJOR

A CONTINUACION DEBEREMOS
DEJARLAS ENFRIAR PARA SU
POSTERIOR ENVASADO.
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Diagrama de flujo del proceso productivo (CHICHARRON) de la microempresa comercializadora de botanas
PATACHIN Sde R.L de C.V

PROCESO ALMACENAJE DEL PASA POR UNA CINTA DONDE
PRODUCTIVO PRODUCTO PARA VISUALMENTE SE LOCALIZAY
CHICHARRON 3| REGULAR SUENTRADA A ELIMINA LOS DESPERFECTOS DE LA

LA LINEA DE PRODUCCION PASTA DE CHICHARRON

DESPUES DE FREIR, LA PASTA DE
CHICHARRON ES DEPOSITADA EN UNA
ZARANDA DONDE SE ELIMINAN LAS

MIGAJAS. AL SALIR DE ESTA ZARANDA
UNA CORTINA DE CHILE O ESPECIES QUE
SE OCUPE EN EL PRODUCTO LES DA EL
TOQUE FINAL A NUESTROS
CHICHARRONES.

DESPUES DE VERIFICAR QUE ESTA EN
BUENAS CONDICIONES LA PASTA SE
TRANSPORTA HASTA LAS FREIDORAS
MEDIANTE UNA CINTA DE ALIMENTACION
RAPIDA O ALTERNATIVA, DEPENDIENDO
DEL NUMERO DE FREIDORAS QUE

‘11 TENGAMOS QUE ALIMENTAR

POSTERIORMENTE SE DEJA
ENFRIANDO LOS
CHICHARRONES PARA SU
POSTERIOR ENVASADO
CONFORME A SU PESAJE.
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CAPITULO 4




CAPITULO 4,- PROYECTO DE INVERSION PARA LA ADQUISICION DE
MAQUINARIA INDUSTRIAL DE LA MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA
DE BOTANAS “PATACHIN Sde R.L de C.V.”

4.1 ESTUDIO FINANCIERO

Para realizar el estudio financiero del proyecto se necesitan varios aspectos
gue deben tomarse en cuenta por ejemplo la cotizacion de maquinaria que se
piensa adquirir, presupuestos de operacion de la empresa etc. A partir de estos
puntos se puede comenzar el estudio financiero.

Para la microempresa comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L
de C.V, necesita saber con exactitud si sera viable el proyecto para la adquisicion
de nueva maquinaria de tal manera que no se vea afectada en su flujo de efectivo

por eso la necesidad de realizar un estudio financiero.

4.1.1. COTIZACIONES

Las cotizaciones que se manejaron solo fueron de tres diferentes empresas
por motivos de que estas son los Unicos fabricantes de realizar este tipo de
maquinaria para tener un panorama mAas amplio muestro a continuacion la
informacion necesaria de cada una de estas empresas, por consecuente la Unica
empresa que nos tomoé en cuenta fue la empresa TJF S.A de acuerdo con la
informacion que obtuve de cada una de estas empresas como se menciono solo
fue una ya que las tres que se les trato de comunicar solo una se localizé con
nosotros y nos mando sus cotizaciones.

Para la microempresa comercializadora de botanas PATACHIN S. de R.L
de C.V necesita saber la informacion exacta de las empresas en las que va a
cotizar la maquinaria que se piensa adquirir, para esto investigué a cada una de
ellas de tal manera que esta informacion sirva para saber si la microempresa esta

dispuesta a adquirir la maquina por propios recursos monetarios de la
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comercializadora o bien si se necesita buscar alternativas como financiamientos a
largo plazo ya sea PYME, o un financiamiento por la empresa que nos va a

proveer este tipo de maquinaria.

manufacturas inoxidables

Poligono Industrial de la Estacion
C/ Lugo 13 — 45220 YELES. Toledo
Tel: 925 510 295

Fax: 925 510 296

Mév: 699 212 909/ 620 454 945

Mail: consultas@manfix.es

O bien en: www.manfix.es

Pol. Ind. Valdonaire C/ Cadiz, n°20
28970 Humanes (Madrid)

TEL: (+34) 91 697 1596

Fax: (+34) 91 606 52 05

e-mail: mafrigarlo@telefonica.net

Web: www.mafrigarlo.com
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Ctra. Nacional 211, k. 270 L
TJF S A Tel. (976) 63 VIVG/ 63 01 0B . ‘
" Ll Fax (678) 83 1868
MAQUINARIA PARA ENVASE Y EMBALAJE 0700 CASPE (Zaragozn) Espata g 0

PROCESOS DE FRITO st o

<13004/1449/7> LINEA DE FRITO MANUAL CON ENVASADC
27/052013 COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATACHIN

COMERCIALIZADORA DE BOTANAS
PATACHIN

Callejon del Rosario, 33

56900 Amecameca - Estado de Mexico
MEXICO

Att. Sr. IVAN GALVAN GARCIA

Caspe, 27/05/2013

Muy Sr. nuestro:

De acuerdo con su solicitud T.J.F., S.A tiene el placer de someter a su
consideracion la oferta de la maquinaria que segun los datos por usted
facilitados mejor se ajusta a su necesidad.

En las paginas sigulentes vera la descripcion de la misma. Si tiene alguna duda
o precisa alguna aclaracién, no dude en ponerse en contacto con nosotros.

Esperando vernos favorecidos con su grato pedido, reciba un cordial saludo.

Departamento Comercial

Registrc Mercantil de Zaragoza, Tomo 444, Seccién 3%, Folio 158, N° 6.145, Inscripcién 1* - C.LF. A-50084755
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Cira. Nacional 211, km. 270 -
TJF s A Tel, (976) 63 03 08 / 83 01 08 . i
Ll L} Fax (976) 63 16 68
MAQUINARIA PARA ENVASE Y EMBALAJE [0 0ASES Garoom) Expae o S g}
: = kot

A

<13004/1449/7=> LINEA DE FRITO MANUAL CON ENVASADO Pug. 2
27/05/2013 COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATACHIN

DESCRIPCION MAQUINARIA

/9019015/ - PELADORA MANUAL ACERO INOXIDABLE MOD. 640

Peladora manual construida en acero inoxidable AIS| 304, El desalojo es por
palanca de accionamiento manual. Las camisas son reversibles para su méxima
utilizacion. Lleva incorporadas duchas para la aportacion del agua durante el
pelado.

9008110/ - CORTADORA MOD. CENTRI-1500

Cortadora centrifuga construida en acero inoxidable AISI-304, su cuerpo es de
una aleacion de bronce. Preparada para corte liso y rizade. El cambio del
sistema de corte es simple y rapido.

La capacidad de corte es de hasta 2.500 Kg/h dependiendo del grueso de corte.
La regulacion del grosor del corte se realiza sin parar la maquina.

El motor de 1,5 CV esta provisto de reductor.

Incorpera armario eléctrico de control resistente al lavade con agua (IP 56).

La maquina se suministra con un equipo de corte montado y ofro de repuesto
para corte liso, una caja de cuchillas y herramientas necesarias para su
sustitucion.

Este equipo cuando va montado en una linea, estd incorporado en el
cuadro general.

19009110/ - CINTA ALIMENTACION RAPIDA A FREIDORA

Cinta de alimentacién rapida y malla construidas en acero inoxidable AlSI-304.
Tiene un largo de 1500 mm por 450 mm de ancho. Lleva incorporado un
motoreductor para su accionamiento.

La funcién de esta cinta es separar el producto, antes de su entrada a la freidora
y la eliminacién de las pequefias particulas, desalojandolas por la parte trasera
de la misma.

Registro Mercantil de Zaragoza, Tomo 444, Seccién 3%, Folio 158, N° 6.145, Inscripcidn 1* - C.LF. A-50084755
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Ctra. Nacional 211, km. 270
TJ F s A Tel (B76) &3 03 06 / 63 0108
[] El Fax (970) 03 18 68
MAQUINARIA PARA ENVASE Y EMBALAJE E-Moi, GG
PROCESOS DE FRITO Web: www. {ff.es

<13004/144%/7= LINEA DE FRITO MANUAL CON ENVASADO
27/05/2013 COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATACHIN

19015010/ - FREIDORA CIRCULAR MOD. F-160

Maquina construida en acero incxidable AISI-304, para una produccion
apreximada de 50-65 Kg./hora de frito. Este modelo lleva incorporado un batidor
basculante y abierto, una bomba de vaciado de aceite y un quemador de 2
llamas controlado por un controlador de temperatura digital que regula la
temperatura del aceite.

El control de la Fritada asi como la exiraccion del producto frito la efecttia el
operario de forma manual con una espumadera de 40 cm. de diametro.

9013020/ - ENVASADORA PESADORA SEMIAUTOMATICA MOD. PSP-5000-E

Pesadora construida totaimente en acero inoxidable, donde el producto discurre
a través de un canal vibrado desde la tolva de alimentacién hasta llegar a los
canales fino y grueso destinados a verter el producto en la cestilla de pesaje, la
cual descansa sobre dos células de carga. Cuando el peso es comecto, el
equipo de control abre la cestilla y permite Ia caida del producto hasta la bolsa
de envasado, bien de forma automatica o bien de forma manual a traves de un
detector que lleva incorporado la magquina.

El equipo elecirnico almacena los programas de peso, de tal manera que,
cuando queramos cambiar de formato de peso, simplemente cambiaremos de
programa, sin tener que cambiar el valor del peso en cada casc.

/9005310/ - CERRADORA DE BOLSAS A IMPULSOS MOD. U-700-PA

Maquina cerradora de impulsos para materisles termo-soldables, cormo
politheno, polipropileno y similares. Anchura puente de soldadura: 50 cm.

Incorpora 2 temporizadores, uno dedicado al tiempo de cerrado y otro al tiempo
de calor, asegurandc as! la perfecta soldadura de la bolsa.

Registra Mercantil de Zaragoza, Tame 444, Seccién 3% Folio 158, N° 5.145, Inscripeion 1° - C.LF. A-50084755
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Cira. Nacional 211, km, 270
TJ F s A Tel. (976) 63 03 06 / 83 01 08
[ ] Fax (976)63 18 60
MAQUINARIA PARA ENVASE Y EMBALAJE - g0l arscoms) Expara
PROCESOS DE FRITO Web: www.tff.os

<13004/1449/7> LINEA DE FRITO MANUAL CON ENVASADO
2705213 COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATACHIN

PRESUPUESTO

REF. | DESGRIPCION ARTICULOS . [ PRECIO
Euros
9018015 |PELADORA MANUAL ACERO INOXIDABLE MOD. 640 3.906
9008110 JCORTADORA MOD. CENTRI-1500 11.099
9009110 JCINTA ALIMENTACION RAPIDA A FREIDCRA 3.564
9015010 |FREIDORA CIRCULAR MOD. F-160 17.805
9013020 |ENVASADORA PESADORA SEMIAUTOMATICA MOD. PSP-5000-E 23540
9005310_JCERRADORA DE BOLSAS A IMPULSOS MOD. U-700-PA, 4277

IMPORTE ARTICULOS

Euros |

- Elimporte total es F.F. Caspe (Zaragoza)
- Transporte, no incluido.

- La maquinaria se entrega probada en vacio, pesada, numerada, embalada en
plastico retractil y cargada sobre camion.

- Este presupuesto no incluye tedo lo no mencionado expresamente como
incluido,

Registro Mercaniil de Zaragoza, Tomo 444, Saccian 3% Folio 158, N° 5.145, Inscripcién 1* - C.ILF. A-50084755
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Cira. Nacional 211, km. 270 -
TJF s A Ted (BT6) A3 03 06/ 63 01 0B ' q
il Fax (870 G2 18 B8
MAQUINARIA PARA ENVASE Y EMBALAJE % f“:fr'?éﬁf.'?’“" Eopota 8
PROCESOS DE FRITO - -ljf.:B .

<13004/1449/7> LINEA DE FRITO MANUAL CON ENVASADOQ
27/05/2013 COMERCIALIZADORA DE BOTANAS PATAGHIN

CONDICIONES ECONOMICAS

Forma de pago;

50% a la firma del pedido mediante cheque o transferencia bancaria a:

BANCO SANTANDER S.A. - IBAN ES59 0049 0078 8727 1188 6695 - SWIFT: BSCHESMM
50% mediante transferencia bencaria antes de la salida de la maquinaria 6 mediante carta de
crédito irrevocable a pagar contra presentacién de documentos de embarque o carta de porte
internacional (CMR).

La carta de crédito debe ser confirmada por el Banco de Santander S.A.

Todos los gastos de la carta de crédito son por cuenta del comprador.

d sera de 4 meses aprox. desde la firma del pedido, con el pago del 50%.
Salvo que en el momento de la firma se acuerde ofro plazo.

La maquinaria viaja desde la fabrica de T.JF., SA., en Caspe (Zaragoza), hasta el pals de
destino, cubierta por un seguro de accidentes que cubre todos los riesgos del viaje, en un
110% de su valor.

Validez de esla oferta 45 dias desde la fecha de presentacion, salvo que se acuerde por escrito
prorrogarla.

Observaciones :

EL VENDEDOR
/

Reglstro Mercantil de Zaragoza, Tomo 444, Seccitn 3¥, Folio 168, N° 6.145, Inscripcin 1° - C.LF. A-50084755
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4.1.2 PRESUPUESTOS RECIBIDOS

Para la comercializadora de botanas Patachin fue de suma importancia
recibir respuesta por las empresas que se trataron de localizar, para ello solo fue
una de las tres que se tratd de comunicar con la microempresa, la que nos tomé
en cuenta fue la empresa TJF S.A por lo tanto tuvimos platicas con ellos por medio
de llamadas telefonicas y mensajes de e-mail, y como resultado final la empresa
espafiola tomo interés en la comercializadora de botanas Patachin S. de R.L de
C.V, donde nos envidé informacién de sus cotizaciones y presupuestos de la

magquinaria, por tal motivo se mostrara a continuacién el siguiente presupuesto:

PRESUPUESTO
REF. |DESCRIPCION ARTICULOS UNID. | PRECIO | IMPORTE
Euros Euros
9019015 JPELADORA MANUAL ACERO INOXIDABLE MOD. 640 1 3.906 3.906
9008110 | CORTADORA MOD. CENTRI-1500 1 11.099 11.099
9009110 | CINTA ALIMENTACION RAPIDA A FREIDORA 1 3.564 3564
9015010 | FREIDORA CIRCULAR MOD. F-160 1 17.805 17.805
9013020 | ENVASADORA PESADORA SEMIAUTOMATICA MOD. PSP-5000-E 1 23540 23540
9005310 |CERRADORA DE BOLSAS A IMPULSOS MOD. U-700-PA 1 4211 4211
IMPORTE ARTicULOS[____64.125]

Euros

REF UNID Importe Importe
Pesos Mexicanos Pesos Mexicanos

9019015 1 $68,355.00 $68,355.00
9008110 1 $194,232.50 $194,232.50
9009110 1 $62,370.00 $62,370.00
9015010 1 $311,587.50 $311,587.50
9013020 1 $411,950.00 $411,950.00
9005310 1 $73,692.50 $73,692.50

Importe articulos $1, 122,187.50 pesos mx
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Como mostré anteriormente el costo total de la maquinara es de 64,125
euros pero se tuvo que realizar con el tipo de cambio de divisa mexicana conforme
a un tipo de cambo de $17.50 pesos mexicanos, y el costo total de la maquinaria
es de $1, 122,187.50 pesos mx.

4.1.3. FINANCIAMIENTO

La comercializadora de botanas Patachin S. de R.L de C.V se ve en la
necesidad de buscar financiamientos ya que no puede adquirir la maquinaria por
propios recursos financieros, tiene la tarea de estudiar a cada uno de los bancos
para saber que institucién es la que le ofrece mejores condiciones de pago.

El resultado se inclind por el banco Scotiabank ya que le ofrece una tasa
fija del 22.81% anual con un CAT del 25.7%.

La microempresa comercializadora de botanas solicita un financiamiento
personal de volada PYME con la cantidad de $1, 500, 000.00 pesos mx donde se
le aplica una tasa anual del 22.81% a pagar en 48 meses.

Los requisitos que pide el banco Scotiabank son

e Que seas cliente de la institucion

e Credencial de elector IFE

e Registro federal de contribuyentes RFC

e Pagaré, en el cual el deudor se obliga a pagar la deuda.

e Garantia prendaria, en algunos casos.

e Estados de cuenta

e Ultimos pagos ante el SAT

e Estados financieros firmados al cierre del ejercicio anterior y recientes, con
antigiiedad no mayor de 6 meses con sus respectivas relaciones analiticas
firmadas, debiéndose incluir, si procede, datos en el registro publico de la

propiedad de los inmuebles.
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Para tener mas en claro este financiamiento, muestro a continuacion la
siguiente tabla de amortizacidon de los pagos fijos requeridos por el banco
Scotiabank:

Esquema de pagos

PRESTAMO
PERSONAL DE
VOLADA
Monto del Crédito: $1,500,000.00
Plazo: 48 meses
Periodicidad: MENSUAL
Ingresos mensuales: $279,040.00

Informacion Adicional

Numero de pagos. 48 CAT:. 25.7%

Pago total: $2,300,217.34 Tasa de Interes: 22.81%

1 4792119 19408.69 28512.50 1480591.31

2 47921.19 19777.62 28143.57 1460813.68
3 47921.19 20153.56 27767.63 1440660.12
4 47921.19 20536.65 27384.55 1420123.48
S 47921.19 20927.01 26994.18 1399196.46
6 47921.19 21324.80 26596.39 1377871.66
7 47921.19 2173015 26191.04 1356141.51
8 47521.19 22143.20 287747 .99 1333998.30
g 47921.19 22564.11 25357.08 1311434.19
10 47921.19 22993.02 24928.18 1288441.18
11 47921.19 23430.08 24491.12 1265011.10

479211 23875.44 24045.75 1241135.66

47921.19 24791.73 23129.46 1192014.65
15 47921.19 25262.98 22658.21 1166751.67
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16 47921.19 25743.19 22178.00 1141008.48

17 47921.19 26232.52 21688.67 1114775.96
18 47921.19 26731.16 21190.03 1088044.80
19 47921.19 27239.28 20681.92 1060805.52
20 47921.19 27757.05 20164.14 1033048.47
21 47921.19 28284.66 19636.53 1004763.80
22 47921.19 28822.31 19098.89 975941.50
23 47921.19 29370.17 18551.02 946571.32
47921.19 29928.45 17992.74 916642.87
-
26 47921.19 31077.04 16844.15 855068.48
27 47921.19 31667.77 16253.43 823400.72
28 47921.19 32269.72 15651.48 791131.00
29 47921.19 32883.11 15038.08 758247.88
30 47921.19 33508.17 14413.03 724739.72
31 47921.19 34145.10 13776.09 690594.62
32 47921.19 34794.14 13127.05 655800.48
33 47921.19 35455.52 12465.67 620344.96
34 47921.19 36129.47 11791.72 584215.49
35 47921.19 36816.23 11104.96 547399.25
47921.19 37516.05 10405.15 509883.21
-
38 47921.19 38955.84 8965.36 432698.20
39 47921.19 39696.32 8224.87 393001.88
40 47921.19 40450.88 7470.31 352551.00
41 47921.19 41219.79 6701.41 311331.21
42 47921.19 42003.31 5917.89 269327.90
43 47921.19 42801.72 5119.47 226526.18
44 47921.19 43615.31 4305.89 182910.87
45 47921.19 44444.36 3476.83 138466.51
46 47921.19 45289.18 2632.02 93177.33
47 47921.19 46150.05 1771.15 47027.28
48 47921.19 47027.28 893.91 -0.00
Total 2300217.34 1500000.00 800217.34 0.00

http://mis-finanzas.invertia.com/depositos-mejores/
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Como se puede observar en la tabla anterior se mostraron los pagos fijos
del crédito solicitado con una cantidad de $1, 500,000.00 pesos mx, aplicandose
una tasa del 22.81% anual, el resultado que arrojo, es que se pagara un total de
intereses de $800,217.34 pesos mx, dando una totalidad de $2, 300,217.34 pesos
mx, en un plazo de 48 meses a cubrir el cerdito solicitado, con un pago fijo

mensual de $47, 921.19 pesos mx.

4.1.4. GASTOS PRE-OPERATIVOS

Para determinar los gastos pre-operativos se consideraron como gastos
fijos, los gastos de: Contrato del Teléfono, Contrato de la Electricidad, Contrato del

Agua y Drenaje, Contrato de Gas, Gastos Publicidad y Gastos Promocién

Asi también, se consideraron gastos pre-operativos, a la adquisicion o
Compra de Terreno, Compra del Edificio, Acondicionamiento de Local, Equipo
Adicional, Mejoras al Local, Salarios por Decoracion y Remodelacion, Maquinaria,
Herramientas, Equipo de Cémputo, Equipo de Transporte, Mobiliario y Equipo de
Oficina, e Inventario Inicial, todo esto engloba a los gastos pre-operativos del
proyecto para asi dar inicio a un andlisis financiero y posteriormente a una

evaluacion del proyecto.

Para tener todo esto en claro se mostrara a continuacion las siguientes

cedulas:
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GASTOS PREO-PERATIVOS

INVERSIONES INICIALES (PREOPERACIONALES)

INVERSIONES INICIALES
Concepto

Parcial

Total

Terreno y Edificios 1,292,000
Compra de Terreno 392,000
Compra del Edificio 900,000
Equipo 'Equipo Adicional ]

Mejoras al Local 2,500
Salarios por Decoracion y Remodelacion 2,160
Otros

Maqumas . 30,000 |
Herramientas 2,000
Otros

Computadoras . 28000 |
Impresoras 6,000
Autos 350,000
Mobiliario 11,200
Equipo de Oficina 12,700

Inventario Inicial

232,026

| 232026/ |

Efectivo de Reserva

Otros
Otros

Total
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GASTOS INICIALES

Contratos de Servicios 5,590

Contrato del

Teléfono 549
Contrato de la

Electricidad 1,851
Contrato del Agua y

Drenaje 190
Contrato de Gas 3,000

Contrato de Seguros -
Depdsito de Renta (1
meses) -

Gastos de Constituciéon -

Honorarios
Profesionales -
Licencias, Permisos
y Patentes -

Notario Publico -
Registro Publico de

la Propiedad -

Promocion Inicial 30,050
Publicidad 15,025
Promocion 15,025

2,004,226
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4.2. ANALISIS FINANCIERO

Para el andlisis financiero tuve que realizar diferentes procedimientos;
iniciando desde la inversion inicial del proyecto, asi como el préstamo bancario
que va adquirir la microempresa, posteriormente para analizar la viabilidad del
proyecto se elaboraron los estados de resultados proyectados por los 4 afios de
operaciones del negocio, estas proyecciones se hicieron contemplando ingresos
constantes, un 5% de inflacion promedio en todos los afios e iniciando
operaciones en Enero del 2013. Asi como los estados de resultados, elaboraré los
balances generales proyectados a 4 afios, de igual forma realicé el balance
general inicial del proyecto donde muestro la inversion inicial del proyecto; asi
como, el préstamo bancario; para los flujos de efectivo proyecté las salidas de
efectivo y la disponibilidad del capital durante 4 afios, para que esto nos ayude a

saber si el proyecto tendra una probabilidad de éxito o de fracaso.

Para lo anteriormente mencionado, muestro a continuacion las siguientes cedulas

del analisis financiero:
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4.2.1. INVERSION INICIAL

Concepto Monto Nombre  Participacion
% 5

Terreno y Edificios 1,292,000 Socios:
Acondicionamiento de Local 4,660 NOE GALVAN 25% 126,057
Maguinaria 32,000 CLARA 25% 126,057
Equipo de Coémputo 34,000 IVAN 25% 126,057
Equipo de Transporte 350,000 KAREN 25% 126,057
Mobiliario y Equipo de Oficina 23,900 - 0% -
Inventario Inicial 232,026

. - 0% -
Efectivo de Reserva - .

Total Socios 504,226

Otros -
Contratos de Servicios 5,590 Préstamo Bancario Corto Plazo
Gastos de Constitucion - Préstamo Bancario Largo Plazo 1,500,000
Promocion Inicial 30,050 Total Préstamos Bancarios 1,500,000

TOTAL 2,004,226 TOTAL 2,004,226
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4.2.2. PRESTAMO BANCARIO

1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

240

DE 2013
SEPTIEMB
MES ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO RE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
SALDO INICIAL 1, 500, 000 | 1480591.31 | 1460813.66 | 1440660.12 | 1420123.48 | 1399196.46 | 1377871.66 | 1356141.51 | 1333998.30 | 1311434.19 | 1288441.18 | 1265011.10
TASA DE INTERES PARA
DEUDAS (TIIE ) 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81%
TASA DE INTERES
MENSUAL 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90%
PAGO DE INTERES 28512.50 | 28,143.57 |27,767.63 |27,385 26,994 26,596 26,191 25,778 25,357 24,928 24,491 24,046
PAGO AL CAPITAL 19,409 19,777.62 |20,153.56 | 20,537 20,927 21,325 21,730 22,143 22,564 22,993 23,430 23,875
PAGO TOTAL 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921
1,460,813.6 | 1,440,660.1
SALDO FINAL 1480591.31 | 9 0 1,420,123 | 1,399,196 1,377,872 | 1,356,142 | 1,333,998 | 1,311,434 | 1,288,441| 1,265,011 1,241,136
1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
1241135.66 1,216,806 1,192,015 1,166,752 1,141,008 1,114,776 1,088,045 1,060,806 1,033,048 1,004,764 975,942 946,571
22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81%
1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90%
23,592 23,129 22,658 22,178 21,689 21,190 20,682 20,164 19,637 19,099 18,551 17,993
24,329 24,792 25,263 25,743 26,233 26,731 27,239 27,757 28,285 28,822 29,370 29,928
47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921
1,216,806 1,192,015 1,166,752 1,141,008 1,114,776 1,088,045 1,060,806 1,033,048 1,004,764 975,942 946,571 916,642.89




1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
916,643 886,146 855,069 823,401 791,131 758,248 724,740 690,595 655,801 620,345 584,216 547,399
22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81%

1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90%
17,424 16,844 16,253 15,651 15,038 14,413 13,776 13,127 12,466 11,792 11,105 10,405
30,497 31,077 31,668 32,270 32,883 33,508 34,145 34,794 35,456 36,129 36,816 37,516
47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921
886,146 855,069 823,401 791,131 758,248 724,740 690,595 655,801 620,345 584,216 547,399 509,883
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2016

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
509,883 471,654 432,698 393,002 352,551 311,331 269,328 226,526 182,911 138,467 93,177 47,027.31
22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81% 22.81%

1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90%
9,692 8,965 8,225 7,470 6,701 5,918 5,119 4,306 3,477 2,632 1,771 894
38,229 38,956 39,696 40,451 41,220 42,003 42,802 43,615 44,444 45,289 46,150 47,027
47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921 47,921
471,654 432,698 393,002 352,551 311,331 269,328 226,526 182,911 138,467 93,177 47,027 0
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4.2.3 ESTADOS DE RESULTADOS

En este apartado se reflejaran los estados de resultados de los 4 afios:

Estado de Resultados

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2013

SEPTIEM OCTUB NOVIEM DICIEMB
MES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO BRE RE BRE RE TOTAL
Ventas Contado 496,000 496,000 | 496,000 496,000 | 496,000 0| 496,000| 496,000| 496,000| 496,000 | 496,000 | 496,000 | 5,456,000
Ventas Crédito - - - - - - |- - - - - - 0
Total Ventas 496,000 | 496,000 496,000 | 496,000 496,000 - | 496,000 | 496,000 496,000 | 496,000 |496,000 |496,000 |5,456,000
Costo de Ventas 248,000 | 248,000 248,000 | 248,000 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |2,976,000
Utilidad Bruta (Ventas -
Costo de Ventas) 248,000 | 248,000 248,000 | 248,000 248,000 - | 248,000 | 248,000 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 | 2,480,000
Gastos
Sueldos/ duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 122,688
Sueldos/ empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 647,136
Honorarios - - - - - - - - - - - - -
Renta del local - - - - - - - - - - - - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
Gas 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000
Teléfono 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
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Agua

Intereses
Reparaciones
Gasolinay
Combustibles
Gastos de Viaje
Seguros
Gastos Varios
Depreciacién

Total Gastos

Utilidad Neta (Utilidad
Bruta-Total de Gastos)

Impuestos (30%)

UTILIDAD NETA
(PERDIDA)

16

28,513

14,400

7,500

125,757

122,243

36,673

85,570

16

28,144

14,400

7,500

125,388

122,612

36,784

85,828

16

27,768

14,400

7,500

125,012

122,988

36,896

86,091

16

27,385

14,400

7,500

124,629

123,371

37,011

86,359

16

26,994

14,400

7,500

124,239

123,761

37,128

86,633

16

26,596

14,400

7,500

123,841

183,530

55,059

128,471

16

26,191

14,400

7,500

123,436

124,564

37,369

87,195

16

25,778

14,400

7,500

123,023

124,977

37,493

87,484

16

25,357

14,400

7,500

122,602

125,398

37,619

87,779

16

24,928

14,400

7,500

122,173

125,827

37,748

88,079

16

24,491

14,400

7,500

121,736

126,264

37,879

88,385

16

24,046

14,400

7,500

121,291

126,709

38,013

88,697

190

316,190

172,800

90,000

1,483,127

996,873

299,062

697,811
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Segundo afo

Estado de Resultados

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2014

FEBRER SEPTIEM OCTUBR NOVIEM DICIEMB
MES ENERO @) MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO BRE E BRE RE TOTAL
Ventas Contado 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 496,000| 496,000| 496,000 | 496,000| 496,000| 496,000| 496,000| 496,000 | 5,952,000
Ventas Crédito - - - - - - - - - |- - - 0
Total Ventas 496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 496,000 5,952,000
Costo de Ventas 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |[248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |2,976,000
Utilidad Bruta (Ventas -
Costo de Ventas) 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |[248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |2,976,000
Gastos
Sueldos/ duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 122,688
Sueldos/ empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 647,136
Honorarios - - - - - - - - - - - - -
Renta del local - - - - - - - - - |- - - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
Gas 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000
Teléfono 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Agua 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 190
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Intereses
Reparaciones
Gasolinay
Combustibles
Gastos de Viaje
Seguros
Gastos Varios
Depreciacién

Total Gastos

Utilidad Neta (Utilidad
Bruta-Total de Gastos)

Impuestos (30%)

UTILIDAD NETA
(PERDIDA)

23,592

14,400

7,500

120,837

127,163

38,149

89,014

23,129

14,400

7,500

120,374

127,626

38,288

89,338

22,658

14,400

7,500

119,903

128,097

38,429

89,668

22,178

14,400

7,500

119,423

128,577

38,573

90,004

21,689

14,400

7,500

118,933

129,067

38,720

90,347

21,190

14,400

7,500

118,435

129,565

38,870

90,696

20,682

14,400

7,500

117,927

130,073

39,022

91,051

20,164

14,400

7,500

117,409

130,591

39,177

91,414

19,637

14,400

7,500

116,881

131,119

39,336

91,783

19,099

14,400

7,500

116,344

131,656

39,497

92,159

18,551

14,400

7,500

115,796

132,204

39,661

92,543

17,993

14,400

7,500

115,237

132,763

39,829

92,934

250,562

172,800

90,000

1,417,499

1,558,501

467,550

1,090,951
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Tercer afio

Estado de Resultados

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2015

FEBRER SEPTIE OCTUB NOVIEM DICIEM
MES ENERO O MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO MBRE RE BRE BRE TOTAL
Ventas Contado 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000| 496,000| 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 5,952,000
Ventas Crédito - - - - - - - - - - - - 0
Total Ventas 496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 5,952,000
Costo de Ventas 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 (248,000 | 248,000 |2,976,000
Utilidad Bruta (Ventas -
Costo de Ventas) 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 (248,000 | 248,000 |2,976,000
Gastos
Sueldos/ duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 |10,224 |10,224 |122,688
Sueldos/ empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 |53,928 |[53,928 |647,136
Honorarios - - - - - - - - - - - |- -
Renta del local - - - - - - - - - - o - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
Gas 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000
Teléfono 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Agua 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 190
Intereses 17,424 16,844 16,253 15,651 15,038 14,413 13,776 13,127 12,466 11,792 | 11,105 10,405 168,295
Reparaciones -
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Gasolinay Combustibles
Gastos de Viaje

Seguros

Gastos Varios
Depreciacién

Total Gastos

Utilidad Neta (Utilidad
Bruta-Total de Gastos)

Impuestos (30%)

UTILIDAD NETA
(PERDIDA)

14,400

7,500

114,669

133,331

39,999

93,332

14,400

7,500

114,089

133,911

40,173

93,738

14,400

7,500

113,498

134,502

40,351

94,151

14,400

7,500

112,896

135,104

40,531

94,573

14,400

7,500

112,283

135,717

40,715

95,002

14,400

7,500

111,658

136,342

40,903

95,440

14,400

7,500

111,021

136,979

41,094

95,885

14,400

7,500

110,372

137,628

41,288

96,340

14,400

7,500

109,710

138,290

41,487

96,803

14,400

7,500

109,036

138,964

41,689

97,274

14,400

7,500

108,350

139,650

41,895

97,755

14,400

7,500

107,650

140,350

42,105

98,245

172,800

90,000

1,335,232

1,640,768

492,230

1,661,538
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Cuarto afio

Estado de Resultados

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2015

FEBRER SEPTIEM OCTUBR NOVIEM DICIEMB
MES ENERO O MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO BRE E BRE RE TOTAL
Ventas Contado 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000 | 496,000| 496,000| 496,000 496,000| 496,000| 496,000| 496,000| 5,952,000
Ventas Crédito - - - - - |- - - - - - - 0
Total Ventas 496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 |496,000 5,952,000
Costo de Ventas 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |2,976,000
Utilidad Bruta (Ventas - Costo
de Ventas) 248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |248,000 |2,976,000
Gastos
Sueldos/ duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 122,688
Sueldos/ empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 647,136
Honorarios - - - - - 1- - - - |- - - -
Renta del local - - - - - - - - - - - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
Gas 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000
Teléfono 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Agua 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 190
Intereses 9,692 8,965 8,225 7,470 6,701 5,918 5,119 4,306 3,477 2,632 1,771 894 65,171
Reparaciones - - - - - - -
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Gasolinay Combustibles
Gastos de Viaje

Seguros

Gastos Varios
Depreciacién

Total Gastos

Utilidad Neta (Utilidad Bruta-
Total de Gastos)

Impuestos (30%)

UTILIDAD NETA (PERDIDA)

14,400

7,500

106,937

141,063

42,319

98,744

14,400

7,500

106,210

141,790

42,537

99,253

14,400

7,500

105,470

142,530

42,759

99,771

14,400

7,500

104,715

143,285

42,985

100,299

14,400

7,500

103,946

144,054

43,216

100,838

14,400

7,500

103,163

144,837

43,451

101,386

14,400

7,500

102,364

145,636

43,691

101,945

14,400

7,500

101,551

146,449

43,935

102,515

14,400

7,500

100,722

147,278

44,184

103,095

14,400

7,500

99,877

148,123

44,437

103,686

14,400

7,500

99,016

148,984

44,695

104,289

14,400

7,500

98,139

149,861

44,958

104,903

172,800

90,000

1,232,108

1,743,892

523,168

2,756,236
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4.2.4. BALANCE GENERAL INICIAL Y BALANCE GENERALES

ACTIVO PASIVO

Activo Circulante Pasivo Circulante

Efectivo Proveedores

Acreedores Diversos

Bancos ( en reserva)

Clientes - Anticipo de Clientes
Documentos por cobrar Impuestos por pagar
Préstamos bancarios a corto
Inventarios 232,026 plazo -
Otros -
Total Activo Circulante 232,026 Total Pasivo Circulante -

Préstamos bancarios a largo

Activo Fijo plazo 1,500,000
Terreno 392,000
Edificio 900,000
Depreciacion - TOTAL PASIVO 1,500,000

Magquinaria y Equipo 32,000
Depreciacion -
Equipo de Computo 34,000 CAPITAL

Depreciacion -

Equipo de Transporte 350,000 Capital Social 504,226
Depreciacion - Resultados Acumulados

Mobiliario y Equipo de

Oficina 23,900 Resultado del Ejercicio

Depreciacion -
Total Activo Fijo 1,731,900

Total Capital 504,226
Activo Diferido

Acondicionamiento del
local 4,660
Contratos de Servicios 5,590

Gastos de Constitucion | -

Promocién Inicial 30,050
Total Activo Diferido 40,300
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS $2,004,226 | CAPITAL $2,004,226
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Balance primer afio

ACTIVO PASIVO

Activo Circulante Pasivo Circulante

Efectivo Proveedores

Bancos ( en reserva) 923,098 Acreedores Diversos

Clientes - Anticipo de Clientes

Documentos por

cobrar Impuestos por pagar 465,673
Préstamos bancarios a

Inventarios 232,026 corto plazo 1,241,136

Otros -

Total Activo

Circulante 1,155,124 Total Pasivo Circulante 1,706,809
Préstamos bancarios a

Activo Fijo largo plazo

Terreno 392,000

Edificio 900,000 810,000

Depreciacion

Acumulada 90,000 TOTAL PASIVO 1,706,809

Magquinaria y Equipo 32,000 28,800

Depreciacion

Acumulada 3,200

Equipo de Cémputo 34,000 32,000 CAPITAL

Depreciacion

Acumulada 2,000

Equipo de Transporte | 350,000 262,500 Capital Social 504,226

Depreciacion

Acumulada 87,500 Resultados Acumulados

Mobiliario y Equipo de

Oficina 23,900 21,510 Resultado del Ejercicio 531,200

Depreciacion

Acumulada 2,390

Total Activo Fijo 1,546,810
Total Capital 1,035,426

Activo Diferido

Acondicionamiento del

local 4,660

Contratos de Servicios | 5,590

Gastos de

Constitucion -

Promocién Inicial 30,050

Total Activo Diferido 40,300
TOTAL PASIVO Y

TOTAL ACTIVOS $2,742,234 | CAPITAL $2,742,235
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Balance segundo afo

ACTIVO PASIVO
Activo Circulante Pasivo Circulante
Efectivo Proveedores
Bancos ( en reserva) 1,345,324 Acreedores Diversos
Clientes - Anticipo de Clientes
Documentos por cobrar Impuestos por pagar 467,550
Préstamos bancarios a
Inventarios 232,026 corto plazo
Otros -
Total Activo
Circulante 1,577,350 Total Pasivo Circulante 467,550
Préstamos bancarios a
Activo Fijo largo plazo 916,643
Terreno 392,000
Edificio 900,000 720,000
Depreciacion
Acumulada 180,000 TOTAL PASIVO 1,384,193
Magquinaria y Equipo 32,000 25,600
Depreciacion
Acumulada 6,400
Equipo de Cémputo 34,000 30,000 CAPITAL
Depreciacion
Acumulada 4,000
Equipo de Transporte 350,000 175,000 Capital Social 504,226
Depreciacion
Acumulada 175,000 Resultados Acumulados
Mobiliario y Equipo de
Oficina 23,900 19,120 Resultado del Ejercicio 1,090,951
Depreciacion
Acumulada 4,780
Total Activo Fijo 1,361,720
Total Capital 1,595,177
Activo Diferido
Acondicionamiento del
local 4,660
Contratos de Servicios | 5,590
Gastos de Constitucion | -
Promocién Inicial 30,050
Total Activo Diferido 40,300
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS $2,979,370 | CAPITAL $2,979,370
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Balance tercer afio

ACTIVO PASIVO
Activo Circulante Pasivo Circulante
Efectivo Proveedores
Bancos ( en reserva) 1,718,922 Acreedores Diversos
Clientes - Anticipo de Clientes
Documentos por cobrar Impuestos por pagar 492,230

Préstamos bancarios a corto

Inventarios 232,026 plazo

Otros -

Total Activo Circulante

Activo Fijo

Terreno 392,000
Edificio 900,000
Depreciacion

Acumulada 270,000
Magquinaria y Equipo 32,000
Depreciacion

Acumulada 9,600
Equipo de Computo 34,000
Depreciacion

Acumulada 6,000

Equipo de Transporte 350,000
Depreciacion

Acumulada 262,500
Mobiliario y Equipo de

Oficina 23,900
Depreciacion

Acumulada 7,170

Total Activo Fijo

Activo Diferido

Acondicionamiento del
local 4,660
Contratos de Servicios 5,590
Gastos de Constitucion | -

Promocién Inicial 30,050

Total Activo Diferido

TOTAL ACTIVOS

1,950,948

630,000

22,400

28,000

87,500

16,730

1,176,630

40,300

$3,167,878

Total Pasivo Circulante

Préstamos bancarios a largo
plazo

TOTAL PASIVO

CAPITAL

Capital Social

Resultados Acumulados

Resultado del Ejercicio

Total Capital

TOTAL PASIVO Y
CAPITAL

504,226

1,661,538

492,230

509,883

1,002,114

2,165,764

$3,167,878
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Balance cuarto afio

ACTIVO PASIVO
Activo Circulante Pasivo Circulante
Efectivo Proveedores
Bancos ( en reserva) 2,519,763 Acreedores Diversos
Clientes Anticipo de Clientes
Documentos por cobrar Impuestos por pagar 523,168
Préstamos bancarios a corto
Inventarios 232,026 plazo
Otros

Total Activo Circulante

Activo Fijo

Terreno

Edificio

Depreciacion Acumulada
Maquinaria y Equipo
Depreciacion Acumulada
Equipo de Computo
Depreciacion Acumulada
Equipo de Transporte
Depreciacion Acumulada
Mobiliario y Equipo de
Oficina

Depreciacion Acumulada

Total Activo Fijo

Activo Diferido
Acondicionamiento del
local

Contratos de Servicios
Gastos de Constitucion

Promocién Inicial

Total Activo Diferido

TOTAL ACTIVOS

392,000
900,000
360,000
32,000
12,800
34,000
8,000
350,000
350,000
23,900

9,560

4,660

5,590

30,050

2,751,789

540,000

19,200

26,000

14,340

991,540

40,300

$3,783,629

Total Pasivo Circulante

Préstamos bancarios a largo
plazo

TOTAL PASIVO

CAPITAL

Capital Social

Resultados Acumulados

Resultado del Ejercicio

Total Capital

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

504,226

2,756,236

523,168

523,168

3,260,462

$3,783,630
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4.2.5. FLUJOS DE EFECTIVO

Flujo de Efectivo

MES

1 DE ENERO AL
31 DE DICIEMBRE
DE 2013

Arranque | ENERO

FEBRERO MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

Efectivo en el
banco (inicio del
mes)

Entrada de Efectivo

Ventas de Contado
Cobro de ventas a
crédito
Aportaciones de
Socios

Préstamos u otras
inyecciones de
efectivo

Efectivo Disponible

Salidas de Efectivo
Gastos Pre-
operativos
Compras (Costo de
las Ventas)

Sueldos/duefios
Sueldos/empleados

Honorarios
Renta del local

$0

496,000

504,226

1,500,000

2,004,226 | 496,000

2,004,226
248,000
10,224

53,928

$73,661 | $147,212

496,000 496,000

569,661 643,212

248,000 248,000

10,224 10,224

53,928 53,928

$220,650

496,000

716,650

248,000
10,224

53,928

$293,972

496,000

789,972

248,000
10,224

53,928

$367,178

241,000

608,178

248,000
10,224

53,928

$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928

$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928

$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928
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$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928

$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928

$0

496,000

496,000

248,000
10,224

53,928

5,697,000

504,226

1,500,000

6,201,226

2,004,226
2,976,000
122,688

647,136




Papeleria
Electricidad
Gas

Teléfono

Agua

Pago de Préstamo
Intereses
Reparaciones
Gasolinay
Combustibles
Gastos de Viaje
Seguros

Gastos Varios

Impuestos

Total Salidas de
Efectivo

Saldo al final del
mes en el Banco

Flujo de Efectivo
Generado Real

2,004,226

$0

2,500
3,177
3,000
2,500
16
19,409

28,513

14,400

36,673

422,339

$73,661

73,661

2,500
3,177
3,000
2,500
16
19,778

28,144

14,400

36,784

422,449

$147,212

73,551

2,500
3,177
3,000
2,500
16
20,154

27,768

14,400

36,896

422,562

$220,650

73,438

2,500
3,177
3,000
2,500
16
20,537
27,385

14,400

37,011

422,677

$293,972

73,323

2,500
3,177
3,000
2,500
16
20,927

26,994

14,400

37,128

422,794

$367,178

73,206

2,500
3,177
3,000
2,500
16
21,325

26,596

14,400

55,059

440,725

$167,453

(199,725)

2,500
3,177
3,000
2,500
16
21,730

26,191

14,400

37,369

423,035

$72,965

72,965

2,500
3,177
3,000
2,500
16
22,143

25,778

14,400

37,493

423,159

$72,841

72,841

2,500
3,177
3,000
2,500
16
22,564

25,357

14,400

37,619

423,285

$72,715

72,715

2,500
3,177
3,000
2,500
16
22,993

24,928

14,400

37,748

423,414

$72,586

72,586

2,500
3,177
3,000
2,500
16
23,430

24,491

14,400

37,879

423,545

$72,455

72,455

2,500
3,177
3,000
2,500
16
23,875

24,046

14,400

38,013

423,679

$923,098

72,321

30,000
38,123
36,000
30,000
190
258,864
316,190

172,800

465,673

7,097,891

($896,665)

603,335
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Flujo de efectivo segundo afio

Flujo de Efectivo

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2014

Arranq FEBRER SEPTIEMB NOVIEMB DICIEMBR
MES ue ENERO O MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO RE OCTUBRE RE E TOTAL
Efectivo en el banco
(inicio del mes) $923,098 | $995,284 | $1,067,330 | $1,139,235| $1,210,996 | $1,282,610 | $1,354,074 | $1,425,386 | $1,496,543 | $1,567,541 | $1,638,379 | $1,709,051
Entrada de Efectivo
Ventas de Contado 496,000 | 496,000 | 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 5,952,000
Cobro de ventas a
crédito - - - - - - - - - - - - -
Aportaciones de Socios -
Préstamos u otras
inyecciones de efectivo -
Efectivo Disponible - 1,419,098 | 1,491,284 | 1,563,330 |1,635,235 |1,706,996 |1,778,610 |1,850,074 1,921,386 |1,992,543 |2,063,541 2,134,379 |2,205,051 |5,952,000
Salidas de Efectivo
Gastos Per-operativos -
Compras (Costo de las
Ventas) 248,000 248,000 | 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 2,976,000
Sueldos/duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 122,688
Sueldos/empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 647,136
Honorarios - - - - - - - - - - - - -
Renta del local - - - - - - - - - - - - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
Gas
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Teléfono

Agua

Pago de Préstamo
Intereses

Reparaciones

Gasolina y Combustibles
Gastos de Viaje
Seguros

Gastos Varios

Impuestos

Total Salidas de
Efectivo

Saldo al final del mes
en el Banco

Flujo de Efectivo
Generado Real

$0

3,000

2,500
16
24,329

23,592

14,400

38,149

423,815

$995,284

72,185

3,000

2,500
16
24,792

23,129

14,400

38,288
423,954
$1,067,33

0

72,046

3,000

2,500
16
25,263

22,658

14,400

38,429

424,095

$1,139,235

71,905

3,000

2,500
16
25,743

22,178

14,400

38,573

424,239

$1,210,996

71,761

3,000

2,500
16
26,233

21,689

14,400

38,720

424,386

$1,282,610

71,614

3,000

2,500
16
26,731

21,190

14,400

38,870

424,536

$1,354,074

71,464

3,000

2,500
16
27,239

20,682

14,400

39,022

424,688

$1,425,386

71,312

3,000

2,500
16
27,757

20,164

14,400

39,177

424,843

$1,496,543

71,157

3,000

2,500
16
28,285

19,637

14,400

39,336

425,002

$1,567,541

70,998

3,000

2,500
16
28,822

19,099

14,400

39,497

425,163

$1,638,379

70,837

3,000

2,500
16
29,370

18,551

14,400

39,661

425,327

$1,709,051

70,673

3,000

2,500
16
29,928

17,993

14,400

39,829

425,495

$1,345,324

70,505

36,000

30,000

190

250,562

172,800

467,550

4,771,049

$1,180,951

856,458
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Flujo de efectivo tercer afio

Flujo de Efectivo

1 DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2015

Arran SEPTIEMB NOVIEMB DICIEMBR
MES que ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO RE OCTUBRE RE E TOTAL
Efectivo en el banco (inicio
del mes) $1,345,324 | $1,415,659 | $1,485,819 | $1,555,803 | $1,625,606 | $1,695,225 | $1,764,656 | $1,833,896 | $1,902,942 | $1,971,789 | $2,040,434 | $2,108,873
Entrada de Efectivo
Ventas de Contado 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 5,952,000
Cobro de ventas a crédito - - - - - - - - - - - - -
Aportaciones de Socios -
Préstamos u otras
inyecciones de efectivo -
Efectivo Disponible - 1,841,324 1,911,659 |1,981,819 |[2,051,803 |2,121,606 |2,191,225 |2,260,656 |2,329,896 |2,398,942 |2,467,789 |2,536,434 |2,604,873 |5,952,000
Salidas de Efectivo
Gastos Preoperativos -
Compras (Costo de las
Ventas) 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 2,976,000
Sueldos/duefios 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 122,688
Sueldos/empleados 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 647,136
Honorarios - - - - - - - - - - - - -
Renta del local - - - - - - - - - - - - -
Papeleria 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 38,123
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Gas

Teléfono

Agua

Pago de Préstamo
Intereses

Reparaciones

Gasolina y Combustibles
Gastos de Viaje
Seguros

Gastos Varios

Impuestos

Total Salidas de Efectivo

Saldo al final del mes en
el Banco

Flujo de Efectivo
Generado Real

$0

3,000
2,500
16
30,497

17,424

14,400

39,999

425,665

$1,415,659

70,335

3,000
2,500
16
31,077

16,844

14,400

40,173

425,839

$1,485,819

70,161

3,000
2,500
16
31,668

16,253

14,400

40,351

426,016

$1,555,803

69,984

3,000
2,500
16
32,270

15,651

14,400

40,531

426,197

$1,625,606

69,803

3,000
2,500
16
32,883

15,038

14,400

40,715

426,381

$1,695,225

69,619

3,000
2,500
16
33,508

14,413

14,400

40,903

426,569

$1,764,656

69,431

3,000
2,500
16
34,145

13,776

14,400

41,094

426,760

$1,833,896

69,240

3,000
2,500
16
34,794

13,127

14,400

41,288

426,954

$1,902,942

69,046

3,000
2,500
16
35,456

12,466

14,400

41,487

427,153

$1,971,789

68,847

3,000
2,500
16
36,129

11,792

14,400

41,689

427,355

$2,040,434

68,645

3,000
2,500
16
36,816

11,105

14,400

41,895

427,561

$2,108,873

68,439

3,000
2,500
16
37,516

10,405

14,400

42,105

427,771

$1,718,922

68,229

36,000
30,000
190
406,760

168,295

172,800

492,230

5,120,222

$831,778

831,778
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Flujo de efectivo cuarto afo

Flujo de Efectivo

1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015

Arran SEPTIEMB NOVIEMB DICIEMBR
MES que ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO RE OCTUBRE RE E TOTAL
Efectivo en el banco
(inicio del mes) $1,718,922 | $1,786,937 | $1,854,734 | $1,922,309 | $1,989,658 | $2,056,776 | $2,123,658 | $2,190,302 | $2,256,701 | $2,322,852 | $2,388,749 | $2,454,387
Entrada de Efectivo
Ventas de Contado 496,000 496,000 | 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 496,000 | 496,000 5,952,000
Cobro de ventas a
crédito - - - |- - - - - - - - - -
Aportaciones de Socios -
Préstamos u otras
inyecciones de efectivo -
Efectivo Disponible - 2,214,922 2,282,937 | 2,350,734 |2,418,309 | 2,485,658 2,652,776 | 2,619,658 | 2,686,302 | 2,752,701 | 2,818,852 | 2,884,749 |2,950,387 |5,952,000
Salidas de Efectivo
Gastos Preoperativos
Compras (Costo de las
Ventas) 248,000 248,000 | 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 248,000 | 248,000 2,976,000
Sueldos/duefios 10,224 10,224 | 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 10,224 | 10,224 122,688
Sueldos/empleados 53,928 53,928 |53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 53,928 | 53,928 647,136
Honorarios - - - |- - - - - - - - - -
Renta del local - - - |- - - - - - - - - -
Papeleria 2,500 2,500 | 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 | 2,500 30,000
Electricidad 3,177 3,177 | 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 3,177 | 3,177 38,123
Gas 3,000 3,000 | 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 | 3,000 36,000
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Teléfono 2,500 2,500 | 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 | 2,500 30,000
Agua 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 190

Pago de Préstamo 38,229 38,956 | 39,696 40,451 41,220 42,003 42,802 43,615 44,444 45,289 46,150 | 47,027 509,883
Intereses 9,692 8,965 | 8,225 7,470 6,701 5,918 5,119 4,306 3,477 2,632 1,771 | 894 65,171
Reparaciones - - - - - - - - - - - - -
Gasolina 'y

Combustibles 14,400 14,400 | 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 | 14,400 172,800
Gastos de Viaje - - - - - - - - - - - - -

Seguros - - - - - - - - - - - - -

Gastos Varios - - - |- - - - - - - - - -
Impuestos 42,319 42,537 | 42,759 42,985 43,216 43,451 43,691 43,935 44,184 44,437 44,695 | 44,958 523,168
Total Salidas de

Efectivo 427,985 428,203 | 428,425 428,651 428,882 429,117 429,357 429,601 429,849 430,103 430,361 | 430,624 5,151,159
Saldo al final del mes

en el Banco $0 | $1,786,937 | $1,854,734 | $1,922,309 | $1,989,658 | $2,056,776 | $2,123,658 | $2,190,302 | $2,256,701 | $2,322,852 | $2,388,749 | $2,454,387 | $2,519,763 $800,841
Flujo de Efectivo

Generado Real 68,015 67,797 | 67,575 67,349 67,118 66,883 66,643 66,399 66,151 65,897 65,639 | 65,376 800,841
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4.3. EVALUACION FINANCIERA

Para poder realizar la evaluacién financiera del proyecto necesitamos
calcular los flujos de efectivo a valor presente y determinar el rendimiento

esperado.

Una vez obtenidos estos datos apligué dos métodos que consideran el valor
del dinero a través del tiempo: valor presente neto y tasa interna de rendimiento.

Como mencioné anteriormente el método de valor presente neto es uno de
los métodos més utilizados para la evaluacion de proyectos de inversion. El valor
presente neto es el resultado de comparar la inversion inicial, con los flujos de
efectivo proyectados durante el horizonte del proyecto, en términos de su valor
equivalente en el afio cero, para saber si la inversidn generara mas ingresos que
el desembolso necesario para llevarla a cabo. En este caso el valor presente neto
se calculard a 4 afios. Para determinar el valor presente neto es necesario
conocer la tasa de descuento a aplicar representada por la tasa minima aceptada
de rendimiento, en este caso es de 10%, el importe de la inversion inicial,
determinada por la suma del activo fijo y el activo diferido, y las ganancias
esperadas en cada afio posterior al de inversioén inicial, reflejadas en el estado de

resultados, en el renglon de utilidad neta.

Para efectos practicos considero los desembolsos como valores negativos
y a los flujos de ingreso como valores positivos. Se determinan el valor presente
neto de cada estado de resultados proyectado para hacer la comparacién contra la
inversion inicial y determinar si es viable o no el proyecto.

Una vez determinado el valor presente neto se determina la tasa interna de
rendimiento, para identificar si el proyecto es viable la tasa interna de retorno debe
ser mayor a la tasa minima de rendimiento establecida, si esta condicion se

cumple, estamos frente a un proyecto viable.
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4.3.1. VALOR PRESENTE NETO (VPN)

Inversion inicial | Tasa de interés Flujo afio 1 ‘ Flujo afio 2 Flujo afio 3 | Flujo afio 4
$2,004,226 603335.345 | 856458.248 | 831778.1673 | 800841.106

VPN $5,096,638.87

4.3.2. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

Inversidn inicial | Flujo afio 1 Flujo afio 2  Flujo afio 3 Flujo afio 4
($2,004,226) 603335.3447 | 856458.248 | 831778.1673 | 800841.1058

TIR
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4.3.3. PAYBACK

Para saber en cuanto tiempo recuperamos la inversidon comparamos los flujos de efectivo a valor presente neto y

los comparamos con el monto de la inversién inicial, el punto donde se recupera la inversion es cundo los flujos son

iguales o rebasan a la inversion.

Para el periodo de recuperacion de la inversion, es favorable porque el capital se recupera en 2 afios con 7 meses.

Periodo de

Recuperacion de la

1 DE ENERO AL 31 DE

265

Inversién DICIEMBRE DE 2013
SEPTIEMB NOVIEMB DICIEMBR
MES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO RE OCTUBRE RE E
FLUJO DE EFECTIVO
GENERADO REAL 73,661 73,551 73,438 73,323 73,206 (199,725) 72,965 72,841 72,715 72,586 72,455 72,321
SALDO POR
RECUPERAR 2,004,226 1,930,565 1,857,014 1,783,576 |1,710,254 |1,637,048 1,836,773 1,763,808 |1,690,967 |1,618,253 |1,545,667 |1,473,212 1,400,891
1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
72,185 72,046 71,905 71,761 71,614 71,464 71,312 71,157 70,998 70,837 70,673 70,505
1,328,706 | 1,256,659 | 1,184,754 1,112,993 1,041,379 969,915 898,603 827,446 756,448 685,611 614,938 544,432
1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
70,335 70,161 69,984 69,803 69,619 69,431 69,240 69,046 68,847 68,645 68,439 68,229
474,098 403,937 333,954 264,151 194,532 125,100 55,860 - - - - -
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2016
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
68,015 67,797 67,575 67,349 67,118 66,883 66,643 66,399 66,151 65,897 65,639 65,376




CONCLUSIONES

Después de aplicar los métodos de valor presente neto y tasa interna de

rendimiento determine que este proyecto tiene grandes posibilidades de éxito.

Por lo antes mencionado, llego a la conclusion que este proyecto de
inversion es 100% viable y a su vez rentable, por lo tanto al adquirir
financiamiento para este plan de negocios no se vera afectado en sus flujos de
efectivo, tendra la capacidad para soportar las amortizaciones de pagos, e

inflacion del financiamiento.

Por otro lado considero que la adquisicion de nueva maquinaria es
conveniente ya que al adquirir nueva tecnologia no se vera afectada en sus
estados financieros, por tal motivo que esta misma sera eficaz en sus procesos de

produccion.

El proyecto de inversion es un sistema que pueden definirse como un
conjunto de recursos dispuestos de forma coordinada hasta alcanzar algin o

algunos objetivos que, al menos en parte, tienen un caracter econémico.

Al mismo tiempo, dicho sistema puede ser razonablemente analizado y

avaluado como una unidad independiente.

La estructura de preparacion y presentacion de proyecto de inversion,

comienza con una idea.

Cada una de las etapas siguientes es una profundizacion de la idea inicial,
no solo a lo que se refiere a conocimiento, sino también en lo relacionado con

investigacion y andlisis.
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La ultima parte del proceso es por supuesto, la realizaciéon de la idea con la
instalacién fisica de la planta, la produccion del bien o servicio y, por ultimo la
satisfaccion de la necesidad humana o social que fue lo que en un principio que

dio origen a la idea y al proyecto.

Este proyecto de investigacion busca recopilar, crear y analizar en forma
sistematica un conjunto de antecedentes econdmicos que permitan juzgar
cualitativa y cuantitativamente las ventajas y desventajas de asignar recursos a

una determinada iniciativa.

La evaluacion de un proyecto de inversion, cualquiera que este sea, tiene
por objeto conocer los aspectos de analisis mas significativos del estudio de
mercado, del estudio técnico, y estudio financiero, de tal manera que asegure

resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable.

Solo asi es posible asignar los escasos recursos econémicos a la mejor

alternativa.
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