
J,,' 
,.., J'!I 
,::1~- : 

UNIVERSIDAD NACIONAE("AUTONOMA 
DE MEXICO '.: .[ : ,: .. , , .) f~,. 

l.; . 

=================================~: ~ II 
. ';;J 

FACULTAD DE INGENIERIA 

ANALlSIS DE FACTIBILIDAD DE UNA EMPRESA DE 

SERVICIOS EN EL AREA EDUCATIVA 

T E S I S 
QUE PARA OBTENER El TITULO DE 

INGENIERO MECANICO ELECTRICISTA 

AREA INDUSTRIAL 

p R E S E N T A N 

MARIO ALBERTO tRRIETA RODRIGUEZ 

ARTURO GARCIA HERNANDEZ 

DANIEL VELAZQUEZ PASTRANA 

o...")¡ 

~ OIR. DE TESIS: M.L LOURDES ARELLANO BOllO f'(¡ 1'0 

~~Q MEXICO, D. F. 2000 

" .. , 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

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

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



Dedicatoria 

A mis padres: 

Por su apoyo y por su ejemplo que formaron en mi el carácter para y las bases 
sólidas para enfrentarme a la vida. 

A mis hermanos: 

Por su apoyo en los buenos y malos momentos para poder alcanzar mis mentas 
para poder formarme un futuro. 

A mi Escuela: 

. :o ~ 

., !. 

Por acojerme en su seno y darme la oportunidad de adquirir los conocimientos 
necesarios para una formación integra. 

A mi director de tesis: 

Por su paciencia, conocimiento y consejos que permitieron la realización de este 
trabajo. 

A Daniel y Arturo: 

Por su amistad y cariño incondicional para alcanzar juntos nuestra meta. 

A mi novia: 

Por el apoyo que me has dado en el transcurso de mi carrera. 



Dedicatoria 

A mis padres: 

Por su apoyo y por su ejemplo que formaron en mi el carácter para y las bases 
sólidas para enfrentarme a la vida. 

A mis hermanos: 

Por su apoyo en los buenos y malos momentos para poder alcanzar mis mentas 
para poder formarme un futuro. 

A mi Escuela: 

Por acojerme en su seno y darme la oportunidad de adquirir los conocimientos 
necesarios para una formación integra. 

A mi director de tesis: 

Por su paciencia, conocimiento y consejos que permitieron la realización de este 
trabajo. 

A Daniel y Mario: 

Por su amistad y cariño incondicional para alcanzar juntos nuestra meta. 

A mi esposa: 

Por su amor y apoyo sin condiciones ya que sin ella no hubiera pOdido lograr 
este sueño gracias te amo. 

A mi hija Daniela: 

Por ser la bendición que Dios me dio y la luz de mi vida y el motivo más grande 
de mi vida. 



Dedicatoria 

A mis padres: 

Por su apoyo y por su ejemplo que formaron en mi el carácter para y las bases 
sólidas para enfrentarme a la vida. 

A mis hermanos: 

Por su apoyo en los buenos y malos momentos para poder alcanzar mis mentas 
para poder formarme un futuro. 

A mi Escuela: 

Por acojerme en su seno y darme la oportunidad de adquirir los conocimientos 
necesarios para una formación integra. 

A mi director de tesis: 

Por su paciencia, conocimiento y consejos que permitieron la realización de este 
trabaja. 

A Mariol y Arturo: 

Por su amistad y cariño incondicional para alcanzar juntos nuestra meta. 



,1 

IN DICE 

INTRODUCCiÓN 

CAPITULO 

CAPITULO 

CAPITULO 

CAPITULO 

1 SITUACiÓN ACTUAL DE LA PROBLEMATICA y ANTECEDENTES 

ESTADlsTICOS 

2 MARCO TEORICO 

2.1 E\'aluación de Proyecto, 9 

2.2 Estudio de Mercado, 12 

2,3 Estudio Técnico, 19 

2.4 Estudio Económico, 21 

3 LEGALIDAD Y GESTIÓN DE LA EMPRESA. 

3.1 Legalidad, 22 

3.2 Secretar[a de Hacienda y Crédito Público, 28 

3.3 Departamento de Bomberos, 28 

3.4 Delegación PollUca, 29 

4 ESTUDIO DE MERCADO 

4.1 Definición de Servicio, 30 

4.2 Análisis de la Demanda, 31 

4.3 Análisis de la Oferta, 33 

4.4 Análisis de Precio, 35 

4.5 Comercialización del Servicio, 36 

CAPITULO 5 ESTUDIO TÉCNICO 

5.1 Localizadón de [a Empresa, 37 

5.2 Distribución de Planta, 38 

5.3 Organización del Recurso Humano y Organigrama General, 39 

CAPITULO 6 ESTUDIO ECONÓMICO 

CONCLUSIONES 

6.1 Inversión Inicial, 41 

6.2 Costos de Operación y Mantenimiento, 43 

6.3 Tasa Interna de Retorno, 44 

2 

9 

22 

30 

37 

41 

48 



JI 

!.1 

Anexo 1: Indices de reprobación 

Anexo 2: Tablas correspondientes al periodo 97 y 98 

Anexo 3: Mapas de localización 

Anexo 4: Distribución de planta 

Bibllograffa 

50 

59 

65 

67 

70 



'J 

Introducción 

A partir de los últimos veinte años, se ha observado, la creación de 
escuelas de regularización (unas con éxito) en respuesta a una problemática 
actual como es la reprobación en el ámbito medio superior principalmente en las 
materias relacionadas al área fisico-matemáticas dentro de la Escuela Nacional 
Preparatoria ( ENP ,. De ahi el interés del presente estudio y la importancia del 
mismo, al pretender satisfacer a dicha problemática, mediante la realización de un 
proyecto de empresa, que cumpla con el marco legal vigente en la zona 
geográfica de implantación, el cumplimiento de obligaciones y la adquisición de 
derechos dentro de dicho marco, una ubicación adecuada de la empresa, ya que 
esta nos permitirá tener un acceso directo de los diferentes planteles, contar con 
instalaciones óptimas dentro de las cuáles sea posible llevar a cabo de manera 
eficiente las diferentes actividades, recurso humano especializado que cumpla con 
los diferente perfiles para brindar un mejor servicio, establecer programas 
adecuados que satisfagan las necesidades de los estudiantes, horarios 
establecidos a lo largo del dia que nos permitirá una mejor captación del mercado 
y precios accesibles a las diferentes economías presentes en los estudiantes 
pertenecientes a los diferentes planteles de la ENP, la utilización de canales de 
publicidad adecuados para un mejor conocimiento de los servicios que brinda la 
empresa dentro del mercado, con todo esto se busca aumentar la probabilidad de 
éxito de la empresa. Estos objetivos se pretenderán alcanzarlos mediante la 
utilización de métodos y herramientas de la ingeniería industrial tales como 
estudio de mercado, análisis de oferta, la demanda y de los precios, asi como, la 
localización y distribución de planta ( layout " métodos estadisticos, pronósticos y 
proyecciones de datos, ingenieria económica para el estudio de costos, inversión 
inicial, capitalización, etc., gestión de empresas para el estudio del marco legal y 
sus caracteristicas, planeación para la asignación de los diferentes recursos de la 
empresa, etc. 

Es importante estudiar también los diferentes factores que afectan en forma 
directa e indirecta a la implantación de dicho proyecto, tales cómo, los indice de 
reprobación, la población estudiantil que alberga los diferentes planteles de la 
ENP, las caracteristicas de la competencia tales como: cantidad, ubicación, 
instalaciones, cupo, horarios, programas y precios, asi como también, la 
realización de un estudio económico que contenga los diferentes costos 
necesarios para el desarrollo del proyecto. 

El presente estudio no sólo busca dar respuesta a una problemática sino 
que también busca establecer las bases necesarias para la realización de un 
proyecto y la obtención de utilidades, las cuales son el objetivo principal de toda 
empresa con fines de lucro. 



1 SITUACiÓN ACTUAL DE LA PROBLEMÁTICA Y ANTECEDENTES 

ESTADíSTICIOS 

Situación actual de la problemática 

Uno de los aspectos importantes a tratar dentro del sistema educativo 
nacional, ha sido aumentar el indice de aprovechamiento de los alumnos en los 
diferentes niveles, para lograr un avance en el desarrollo politico, económico, 
educativo y social de la nación. 

Dentro del presente estudio nos enfocaremos a una parte de la realidad 
dentro de dicho sistema educativo, abarcando únicamente la reprobación en el 
nivel bachillerato impartido en la UNAM. Para ello nos apoyaremos en 
publicaciones estadisticas que describen la situación en un periodo de 19 años, 
realizados por diferentes instituciones como la SEP, UNAM ANUlES, organismos 
que se han preocupado por lograr una mejoría en el desarrollo del Sistema 
Educativo Nacional. 

El sistema educativo tiene como propósito fundamental formar alumnos 
responsables, capaces, eficientes, participativos y críticos, y la responsabilidad de 
proporcionar a los estudiantes una formación académica sólida que garantice su 
desempeño laboral, técnico o profesional satisfactorio y de alta calidad (Gómez, 
Smith y Valle, 1990). El compromiso principal recae en las escuelas y en los 
docentes, ya que es a estos a quienes se ha confiado la formación de los 
educandos. 

Un alumno eficientemente enseñado, logrará desarrollarse académica y 
personalmente, lo que le permitirá aspirar en el sector productivo a puestos de alto 
mando, el alumno deficientemente preparado, no podrá desarrollarse en su ámbito 
escolar, se verá limitado en su desempeño laboral, y esto trascenderá a su vida 
personal, familiar y social. 

En el proceso de enseñanza-aprendizaje, la evaluación compromete tanto 
al docente como al alumno y cumple funciones distintas según el actor de que se 
trate. Para el maestro puede tener un fin de diagnóstico o pronóstico, y operar 
como un factor de ajuste de su respuesta pedagógica. Al alumno, por su parte, le 
permite efectuar una revisión de lo realizado para ratificar o rectificar su modo de 
actuar. Sin embargo aún cuando se comparta la afirmación de que compete a 
todos, generalmente en el aula se evalúa en una sola dirección: del docente al 
alumno. 

Entre la calificación que se da a una conducta, actividad o examen de un 
alumno y su emisión materialmente observable para todos, existe un proceso 
intermedio de elaboración de juicio por parte del evaluador. Esta mediación, que 
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para el autor es la escénica del acto de evaluar, puede adoptar formas diferentes 
en función de: 

- El objetivo que se persigue con la evaluación. 
- Las caracteristicas personales de qUien evalúa. 
- El contexto en que se desarrolla la evaluación. 

Sin embargo, en el proceso de evaluación no sólo interviene la variable 
individual, sino que existen también una regulación curricular y patrones 
institucionales que intervienen. 

La evaluación como tal conforma una práctica indispensable en la gestión 
de cualquier organización. 

Desde hace algunos años se ha comenzado a hablar de la evaluación de la 
calidad educativa. Pero ¿qué es la calidad educativa? 

Esta es una pregunta dificil de responder, porque puede tener múltiples 
contestaciones según desde donde se aborde el concepto y la postura ideológica 
de quien responda. 

Sin embargo un sistema tendrá mayor calidad en la medida en que: 
.: satisfaga plenamente las necesidades educacionales de todos los habitantes de 
una sociedad. 
- distribuya equitativamente el acceso al conocimiento y, 
- desarrolle la capacidad de participar activamente en la vida democrática. 

Para que una escuela ofrezca estas oportunidades es necesario modificar 
su rol, asi como el docente. El modelo de escuela vigente en nuestra sociedad por 
el mero hecho de su existencia, controlan el comportamiento humano al establecer 
patrones predeterminados de conducta que la orienta en una direc¡;ión en 
detrimento de otras muchas que serian posibles (8erger y Lickmann, 1967; citado 
por Pérez, 1993). Debido a los lineamientos institucionales las prácticas escolares 
no sirven como espacio de experimentación y reflexión, sino como instancias de 
reproducción, induciendo un modo de concebir la escuela y la enseñanza; y le 
impiden al profesor que active su creatividad y sus recursos intelectuales para 
propiciar el mejor desempeño en los estudiantes. Recuérdese que es obligación 
del personal docente cumplir con los programas de estudio y respetar las 
actividades de enseñanza, aún en detrimento del desempeño de aquellos 
estudiantes que requieren atención especial o estudio dirigido. Afirman que para 
satisfacer esto último están los profesionales de la educación especial. 

Además, las direcciones generales de educación envian programas 
curriculares con incongrúencia entre el número de unidades programáticas y el 
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tiempo productivo de clase, organizan cursos para los docentes sin considerar las 
necesidades prioritarias de los diferentes planteles y escatiman materiales 
didácticos por carencia de presupuesto. 

Las evaluaciones formales e informales de los profesores informan que 
estos no unifican sus criterio en cuanto a disciplina, reglamento escolar y 
evaluación, y que no planifican los contenidos programáticos, las actividades, los 
materiales, etc. (Solé y ColI, 1993), que no articulan el trabajo realizado en el 
grupo con la realidad, que la técnica de enseñanza que emplean se caracteriza 
por la exposición oral de los conocimientos sin explicación, que no propician el 
interes del alumno (Miklos y Tello, 1990), que parten de un nivel de enseñanza 
establecido en un programa curricular sin evaluar los conocimientos previos que 
poseen los alumnos (Miras, 1993), que la metodologia de evaluación que emplea 
el profesor no es objetiva y que, en muchos casos, los reactivos de los exámenes 
no corresponden al nivel de enseñanza proporcionado, por ejemplo, clase a nivel 
de conocimiento y examen escrito a nivel de aplicación (Tirado yBackolf,1993). 
que no fomentan el clima de confianza para que se facilite la comunicación en 
ambas direcciones sino al contrario, ejercen el autoritarismo por la diferencia del 
poder (Luria, en Vigotsky, 1988). 

Además, se conoce que muchos de ellos son personal sobreempleado, que 
al ser maestros que no tienen vocación o gusto por enseñar se dedican más a 
hostilizar que a educar e impulsar a los alumnos. También es frecuente encontrar 
"Guias del sabe~' que siendo grandes eminencias en su ramo, en vez de apoyar y 
ayudar a los alumnos (principalmente a punto de finalizar el semestre o grado), los 
atemorizan y ponen todo tipo de obstáculos para detenerlos un año más o, lo que 
es peor, por molestarlos y humillarlos para demostrar que son ellos los dueños 
absolutos del avance o estancamiento de los estudiantes, y que su palabra es la 
ley. 

Respecto a las condiciones grupales, estos están formados por más de 
cincuenta alumnos, las instalaciones son pequeñas para este número de 
estudiantes, la infraestructura (pizarrones, muebles, iluminación, ventilación) es 
inadecuada y en algunos casos no hay correspondencia entre las necesidades de 
mobiliario y el material existente (Santollo y Espinoza, 1990). 

Estos son algunos elementos que aportan su granito de arena al problema 
de la reprobación en el sistema educativo en general. 

En cuanto a los alumnos se ha encontrado que los estudiantes que 
reprueban carecen de una actitud positiva hacia el trabajo, no ejercen la 
comunicación clara y abierta ( no expresan sus ideas y pensamientos), no 
proporcionan información ni piden opiniones y no ejercen la cooperación ( 
Edwards y Mercer, 1988; Rogolf, 1993 ); además; no saben escuchar 
cuidadosamente lo que dicen los demás, no emplean el parafraceo ni la toma de 
decisiones y no aceptan una responsabilidad (Schmuck, 1991). Desconocen 
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hábitos de estudio, carecen de los conocimientos básicos de las materias que 
constituyen su curricula escolar (Martínez - Guerrero y Sánchez - Sosa, 1993), 
tienen deficiencias en las técnicas de aprendizaje, poseen dificultades en la lecto­
escritura y, les falta motivación para su superación y desarrollo académico y 
personal (Bañuelos, 1990), son sobreempleados (estudian y trabajan) yen su 
mayoría provienen de familias desintegradas, con bajo nivel socio-cultural y con 
escasos recursos económicos (Rogolf, 1990; Palacios, 1993). 

La problemática educativa que se habre a partir del tema del fracaso 
escolar es de tal complejidad que los análisis de causa-efecto son insuficientes 
para comprenderla cabalmente. Algunos aspectos que se han estudiado para 
esclarecer el problema del fracaso escolar son, a nivel individual, conocimientos 
pobres o desorganizados que le impiden al alumno establecer una relación y/o 
reestructuración de los nuevos conocimientos, autoconcepto devaluado y poca 
disposición para emprender las tareas (Solé, 1993 ), entre otros. También se ha 
explorado la estrecha relación que existe entre el fracaso escolar y elementos de 
tipo socioeconómico, político y cultural ( Bravo y Col, 1998). 

Cuando la atención se centra en los alumnos, se hace porque son estos 
quienes están desarrollando intereses y habilidades, estructurando metas y 
planes, y resolviendo problemas personales y sociales que los llevarán del ámbito 
escolar al social-laboral 

El elemento sociocultural es de trascendental importancia en la vida 
intelectual del individuo, pues un medio ambiente pobre de estímulos, no ofrece 
muchas posibilidades de adquirir experiencias y conocimientos; además de que 
dificulta la transformación necesaria de la conducta para alcanzar el aprendizaje. 

Dentro del ambie'nte familiar se presentan diversas circunstancias que 
llevan al alumno a caer en el problema de reprobación o deserción, se podría 
mencionar la falta de comunicación o atención de los padres y hermanos hacia 
éste en las tareas escolares, 'Ios problemas intrafamiliares, como por ejemplo la 
separación de los padres, la falta de una economía estable y muchos otros 
aspectos que llegan a influir en el rendimiento escolar. 

Otro problema que influye en el alumno es el medio social en que se 
desenvuelve, como la falta de aceptación de un grupo, la influencia que puedan 
ejercer los "amigos", como por ejemplo la inducción a las drogas, las llamadas 
pintas o simplemente impulsarlo a la no asistencia a clases. 

Por último las cuestiones personales como baja autoestima, falta de 
motivación, falta de orientación, etc. 

Ofrecer una educación de calidad no depende sólo de la escuela, sino del 
espacio socialmente reconocido para acceder al conocimiento y a la formación 
integral del ser humano. 
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Como consecuencia de lo anterior, uno de los problemas más graves a los 
que se han enfrentado dichos organismos, son los indices de reprobación y 
deserción que existen a nivel bachillerato, los cuales han sido tratados a nivel 
nacional por las instituciones anteriormente mencionadas. 

Para la SEP, la deserción es un macroindicador que expresa el número o 
porcentaje de alumnos que abandonan las actividades escolares antes de 
terminar un grado escolar o un nivel educativo. 

Al abandono que tiene lugar durante el ciclo escolar se le denomina 
deserción intracurricular; al abandono que se efectúa al finalizar el ciclo escolar, 
independientemente de que el alumno haya aprobado o no, se le llama deserción 
intercurricular. Por último, la deserción total es la combinación de ambas 
deserciones. 

Esta deserción puede ser dada por diferentes cuestiones cemo son: 
económicas, sociales y personales, como por ejemplo la necesidad de trabajar 
para lograr un ingreso más en la familia, la malas influencias de los amigos, 
problemas intrafamiliares, problemas de orientación educativa, ya que la elección 
del área no es tarea fácil, implica, por una parte, la reflexión sobre las 
aspiraciones, capacidades e intereses individuales de los estudiantes de 
bachillerato, y por otra parte, la búsqueda de información que facilite dicha 
elección, asi como también el cambio de lugar de residencia o simplemente la falta 
de interés del alumno que puede tener hacia los estudios. 

Esto provoca que un porcentaje de la población estudiantil de nivel 
bachillerato y de otros niveles (que no serán mencionados en dicho estudio) sea 
representativo para lograr los niveles óptimos de aprovechamiento buscados por 
las instituciones anteriormente mencionadas, como lo muestra el siguiente estudio 
realizado por la SEP, en su publicación "Indicadores Educativos 1976 - 77 a 1995-
96" los cuáles abarcan en general a todas las escuelas de bachillerato del D.F., 
pero que nos muestran la variación de dicho porcentaje. 



PORCENTAJES DE DECERSIÓN EN EL D.F. 

PERIODO PORCENTAJE PERIODO PORCENTAJE 

76-77 6.6 87 - 88 11.2 

77 -78 11.7 88 -89 15.1 

78-79 8.3 89 - 90 18.1 

79-80 19.6 90 - 91 11.3 

80- 81 15.7 91 - 92 15.9 

81 - 82 17.6 92 - 93 13.5 

82-83 7.1 93 -94 '16.7 

'¡ 83-84 18.1 94 - 95 13.7 

84 -85 15.7 95 - 96 17.1 

85-86 21.6 

86- 87 14.2 

" i7"6.77 
077·78 

078-79 

20 
079·80 

080-81 

081·82 

082-83 

7- 15 083-84 
>2 
~ 084-85 

" 

,) 

'" 085-86 U 

'" Q 10 086-87 

087-88 

088-89 

, 089-90 

090-91 

091-92 

092-93 

O 093-94 
1 

094-95 
¡'ERIOI)OS 

095-96 
~ 

7 



t', 
La reprobación según la SEP, es el número o porcentaje de alumnos que 

no han obtenido los conocimientos necesarios establecidos en los planes y 
programas de estudio de cualquier grado o curso y que, por lo tanto, se ven en la 
necesidad de repetir dicho grado o curso. 

Respecto a los indices de reprobación presentes en la Escuela Nacional 
Preparatoria perteneciente a la UNAM, los datos han sido obtenidos de los 
"Anuarios Estadístícos" que edita año con año dicha institución, estos datos han 
sido desglosados por preparatoria para su mejor análisis ( ver anexo 1 ). Dichos 
datos se refieren ha los porcentajes de egreso de cada una de las preparatorias. 

Se puede observar que a lo largo de los años, los porcentajes de egreso a 
nivel bachillerato son mínimos, lo cual deja entrever que un alto número de 
alumnos pertenecientes a las diferentes preparatorias no terminan sus estudios, 
ya sea por deserción o por reprobación, aunque la primera causa es mínima, 
según se pudo observar en la tabla anterior, la reprobación ocupa un alto 
porcentaje, que es el motivo principal de dicho estudio. 

& 
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2 MARCO TEÓRICO 

2.1 Evaluación de Proyectos 

Descrito en forma general, un proyecto es la búsqueda de una solución 
inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre muchas, 
una necesidad humana. 

Un "proyecto de inversión" se puede describir como un plan que, si se le 
asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, 
podrá producir un bien o un servicio, útil al ser humano o a la sociedad en general. 

La evaluación de un proyecto de inversión, cualquiera que este sea, tiene por 
objeto conocer su rentabilidad económica y social, de ta,! manera que asegure 
resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Sólo así es 
posible asignar los recursos económicos a la mejor alternativa. 

La evaluación 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. 

Por lo tanto, la realidad económica, política, social y cultural de la entidad 
donde se piense invertir, marcará los criterios que se seguirán para realizar la 
evaluación adecuada, independientemente de la metodología empleada. Los 
criterios y la evaluación son, por tanto, la parte fundamental de toda evaluación de 
proyectos. 

Parles Generales de la Evaluación de Proyectos 

Dentro de lo que es la evaluación de proyectos podemos distinguir tres 
niveles: 

Al más simple se le llama "perfil", "gran visión" o "identificación de la idea", 
el cual se elabora a partir de la información existente, el juicio común y la.opinión 
que da la experiencia. En términos monetarios sólo presenta cálculos globales de 
las inversiones, los costos y los ingresos, sin entrar a las investigaciones de 
terreno. 

El siguiente nivel se denomina "estudio de prefactibilidad" o "anteproyecto". 
Este estudio prOfundiza la investigación en fuentes secundarias y primarias en la 
investigación de mercado, detalla la tecnología que se empleará, determina los 
costos totales y la rentabilidad económica del proyecto, y es la base en que se 
apoyan los inversionistas para tomar su decisión. 



El nivel más profundo y final es conocido como "proyecto definilivo": 
Conliene básicamente toda la información del anteproyecto, pero aquí son 
tratados los puntos finos. En éste no sólo debe presentarse los canales de 
comercialización más adecuados para el servicio, sino que deberá presentarse 
una lista de contratos de venta ya establecidos; se debe preparar y actualizar por 
escrilo las cotizaciones de la inversión, presentar los planos arquitectónicos de la 
construcción, etc. 

La estructura general de la metodologia de la evaluación de proyectos 
puede ser representada de la siguiente forma: 

Formulación y 
evaluación de 

proyectos 

I 

OcfUlición de 

objetivos 

I 
I I 

Analísisde Anáisis técnico Análisis econ6rrMco ""'''''' ""'- """""" financiero socioeconómico 

I I I 

elroalimenlación 
Resumen y 

conclusiones 

.... _-

Deeisión sobre el 
proyecto 
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Ya se mencionó que el primer nivel de profundidad en un estudio de 
evaluación es el de "perfil", el cual comienza con la identificación de una idea que 
culmina, tras un proceso, con la instalación física de la empresa. 

Todo empieza con una idea. Cada una de las etapas es una prOfundización 
de la idea inicial, no sólo a lo que se refiere a conocimiento, sino también en lo 
relacionado con investigación y análisis. La última parte del proceso es, por 
supuesto, la cristalización de la idea con la instalación fislca de la empresa, la 
producción del bien o servicio y, por último, la satisfacción de una necesidad 
humana o social, que fue lo que en un principio dio origen a la idea y al proyecto. 

Los objetivos del estudio y el proyecto son: 

1. Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable, desde el 
punto de vista operativo, introducir en ese mercado el producto o servicio 
objeto del estudio. 

2. Demostrar que tecnológicamente es posible producirlo o brindarlo, una vez que 
se verificó que no existe impedimento alguno para ello. 

3. Demostrar que es económicamente rentable llevar a cabo su realización. 

La primera parte de todo proyecto, es una presentación formal del mismo, 
'con sus objetivos y limitaciones. 

Aunque cada estudio de inversión es único y distinto a todos los demás, la 
metodología que se aplica en cada uno de ellos tiene la particularidad de poder 
adaptarse a cualquier proyecto. 

Las técnicas de análisis empleadas en cada una de las partes de la 
metodología sirven para hacer una serie de determinaciones, tales como mercado 
insatisfecho, costos totales, rendimiento de la inversión, etcétera, esto no elimina 
la necesidad de tomar una decisión de tipo personal; es decir, el estudio no 
decide por sí mismo, sino que provee las bases para decidir, ya que hay 
situaciones de tipo intangible, para las cuales no hay técnicas de evaluació~ y esto 
hace, en la mayoría de los problemas cotidianos, que la decisión final la tome una 
persona y no una metodología, a pesar de que esta pueda aplicarse de manera 
generalizada. 

" 



2.2 Estudio de Mercado 

Con este nombre se denomina la primera parte de la investigación formal 
del estudio. Consta básicamente de la determinación y cuantificación de la 
demanda y la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la comercialización. 
Aunque la cuantificación de la oferta y la demanda pueda obtenerse fácilmente de 
fuentes de información secundarias, en algunos servicios, siempre es 
recomendable la investigación de las fuentes primarias, pues proporciona 
información directa, actualizada y mucho más confiable que cualquier otro tipo de 
fuente de datos. El objetivo general de esta investigación es verificar la posibilidad 
real de penetración del servicio en un mercado determinado. Dicha investigación 
del mercado, al final de un estudio meticuloso y bien realizado, podrá "palpa~' o 
"senti~' el riesgo que se corre y la posibilidad de éxito. Aunque hay factores 
intangibles importantes, como el riesgo, que no es cuantificable, pero que puede 
"percibirse", esto no indica que puedan dejarse de realizar estudios cuantitativos. 
Por el contrario, la base de una buena decisión siempre serán los datos recabados 
en la investigación de campo, principalmente en fuentes primarias. 

Por otro lado el estudio de mercado también es útil para prever una política 
adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el servicio y 
contestar la primera pregunta importante del estudio: ¿Existe un mercado viable 
para el servicio que se pretende dar? Si la respuesta es positiva, el estudio 
continúa. Si la respuesta es negativa, puede replantearse la posibilidad de un 
nuevo estudio más preciso y confiable; si el estudio hecho ya tiene esas 
características, lo recomendable será detener la investigación. 

Para el análisis del mercado se reconocen cuatro variables fundamentales 
que onforman la siguíente estructura 

í 
ANÁliSIS 

OFER 

I 
I 

DE LA I 
TA I 

ANÁLISIS DEL 
MERCADO 

I 
I I I 

ANÁliSIS DE LA ANÁliSIS DE LOS ANÁLISIS DE LA " 
DEMANDA PRECIOS COMERCIALIZACiÓN I 

I I I 
I 

CONCLUSIONES 
DEL ANÁLISIS DEL 

MERCADO 
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Un estudio de mercado persigue los siguientes objetivos: 

• Ratificar la existencia de la necesidad insatisfecha en el mercado, o la 
posibilidad de brindar un mejor servicio. 

• Conocer cuáles son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y 
servicios a los usuarios. 

• Como último objetivo, tal vez el más importante, pero por desgracia intangible, 
el estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista del riesgo que 
su servicio corre de ser o no aceptado en el mercado. Una demanda 
insatisfecha clara y grande, no siempre indica que pueda penetrarse con 
facilidad en ese mercado, ya que este puede estar en manos de un monopolio u 
oligopolio. Un mercado aparentemente saturado indicará que no se pueda 
vender una cantidad adicional a la que normalmente se consume. 

Se entiende por mercado el área en que confluyen las fuerzas de la oferta 
y de la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios 
determinados. 

El tipo de metodología que se presenta tiene la característica principal de 
estar enfocada exclusivamente para aplicarse en estudios de evaluación de 
proyectos. La investigación que se realice debe proporcionar información que sirva 
de apoyo para la toma de decisiones, y en este tipo de estudios la decisión final 
está encaminada a determinar si las condiciones del mercado no son un obstáculo 
para llevar a cabo el proyecto. 

La investigación que se realice debe tener las siguientes características: 

1. La recopilación de la información debe ser sistemática. 
2. El método de recopilación debe ser objetivo y no tendenCioso. 
3. Los datos recopilados siempre deben ser información útil. 
4. El objeto de la investigación siempre debe tener como objetivo final servir como 

base para tomar decisiones. 

La investigación de mercados tiene una aplicación muy amplia, como las 
investigaciones de publicidad, precios, segmentación y potencialidad del 
mercado, etcétera. 

Quien decida realizar una investigación de mercado, deberá seguir estos 
pasos: 

a) Definición del problema. Tal vez ésta es la tarea más dificil, ya que 
implica que se tenga un conocimiento completo del problema. Si no es 
así, el planteamiento de solución será incorrecto. Debe tomarse en 
cuenta que siemwe existe más de una alternativa de solución y cada 
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alternativa produce una consecuencia especifica, por lo que el 
investigador debe decidir el curso de acción y medir sus posibles 
consecuencias. 

b) Necesidades y fuentes de información. Existen dos tipos de fuentes de 
información: las fuentes de información primarias, que consisten 
básicamente en investigación de campo por medio de encuestas, y las 
fuentes secundarias, que se integran con toda la información escrita 
existente sobre el tema, ya sea en estadísticas gubernamentales (fuentes 

secundarias ajenas a la empresa) y estadísticas de la propia empresa ( 
fuentes secundarias provenientes de la empresa). 

c) Diseño de recopilación y tratamiento estadístico de los datos. Si se 
obtiene información por medio de encuestas habrá que diseñar estas de 
manera distinta a como se procederá en la obtención de información de 
fuentes secundarias. También es claro que es distinto el tratamiento 
estadístico de ambos tipos de información. 

d) Procesamiento y análisis de datos. Una vez que se cuenta con toda la 
información necesaria proveniente de cualquier tipo de fuente, se procede 

a su procesamiento y análisis. 

Análisís de la demanda 

Otro punto a tratar en el estudio de mercado es el análisis de la demanda; 
entendiendo por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un 
precio determinado. 

El principal propósito que se persigue con el análisis de la demanda es 
determinar y medir cuáles son las fuerzas que afectan los requerimientos del 
mercado con respecto a un bien o servicio, así como determinar la posibilidad de 
participación del producto del proyecto en la satisfacción de dicha demanda. La 
demanda es función de una serie de factores, como son la necesidad real que se 
tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la población, y otros, por 
lo que en el estudio habrá que tomar en cuenta información proveniente de 
fuentes primarias y secundarias, de indicadores econométricos, etcétera. 

Para determinar la demanda se emplean herramientas de investigación de 
mercado. 

Cuando existe información estadística resulta fácil conocer cual es el monto 
y el comportamiento histórico de la demanda, y aquí la investigación de campo 
servirá para formar un criterio en relación con los factores cualitativos de la 
demanda, esto es, conocer un poco más a fondo cuáles son las preferencias y los 
gustos del consumidor. 
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Para los efectos del análisis, exislen varios tipos de demanda, que se 
pueden clasificar como sigue: 

En relación con su oportunidad, exislen dos lipos: 
A) Demanda insatisfecha, en la que lo producido u ofrecido no alcanza a 

cubrir los requerimienlos de mercado. 

B) Demanda satisfecha, en la que lo ofrecido al mercado es exactamente lo 
que éste requiere. Se puede reconocer dos tipos de demanda salisfecha: 

-Satisfecha saturada, la que ya no puede soportar una mayor cantidad del 
bien o servicio en el mercado. 

-Satisfecha no saturada, que es la que se encuentra aparentemente 
satisfecha, pero que se puede hacer crecer mediante· el uso adecuado de 
herramienlas mercadotécnicas, como las ofertas y la publicidad. 

En relación con su necesidad, se encuentran dos tipos: 

A) Demanda de bienes sociales y nacionalmente necesarios que son los 
que la sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento, y están relacionados 
con la alimentación, el vestido, la vivienda y otros rubros. 

B) Demanda de bienes no necesarios o de gusto, que es prácticamente el 
llamado consumo suntuario, como la adquisición de perfumes, ropas finas y otras. 

En relación con su temporalidad, se reconocen dos tipos: 

A) Demanda continua, es la que permanece por largos periodos, 
normalmente en crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo consumo irá en 
aumento mientras crezca la población. 

B) Demanda cíclica o estacional, es la que en alguna forma se relaciona 
con los periodos del año, por circunstancia climalológicas o comerciales. 

De acuerdo con su deslino, se reconocen dos tipos: 

A) Demanda de bienes finales, que son los adquiridos directamente por el 
consumidor para su uso o aprovechamiento. 

B) Demanda de medios intermedios o industriales, que son loa que 
requieren algún procesamiento para ser bienes de consumo final. 

Métodos de proyeccíón 

Los cambios futuros, no sólo de la demanda, sino también de la oferta y de 
los precios, pueden ser conocidos con cierta exactitud si se usan las técnicas 
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estadisticas adecuadas para analizar el presente. Para ello se usan las llamadas 
series de tiempo, pues lo que se desea observar es el comportamiento de un 
fenómeno respecto del tiempo. 

Existen cuatro patrones básicos de tendencia de fenómeno en el tiempo: 

La tendencia secular surge cuando el fenómeno tiene poca variación en 
largos periodos, y puede representarse gráficamente por una linea recta o por una 
curva suave. Para calcular una tendencia de este tipo se pude usar el método 
gráfico, el método de las medias móviles y el método de minimos cuadrados. 

Es claro que por el método gráfico sólo se puede dar una idea del 
fenómeno; siendo éste un método de poca ayuda para lograr buenas predicciones. 

El método de las media móviles se recomienda usarlo cuando la serie es 
muy irregular y consiste en suavizar dichas irregularidades por medio de medias 
parciales. El inconveniente del uso de medias móviles es que se pierden algunos 
términos de la serie y no da una expresión analítica del fenómeno, por lo que no 
se puede hacer una proyección de los datos en el futuro. 

La variación estacional, que surge por los hábitos o tradiciones de la gente 
o por condiciones climatológicas; las fluctuaciones cíclicas, que surgen 
principalmente por razones de tipo económico, y los movimientos irregulares, que 
surgen por cualquier causa aleatoria que afecta el fenómeno. 

Análisis de la oferta 

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de 
oferentes (productores) está dispuestos a poner a disposición del mercado a un 
precio determinado. 

El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es determinar 
o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere 
poner a disposición del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual que la 
demanda, es función de una serie de factores, como son los precios en el 
mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la producción. 

Principales tipos de oferta 

Con propósito de análisis se hace la siguiente clasificación de la oferta: 

• Oferta competitiva o de mercado libre. Es en la que los productores se 
encuentran en circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que 
son tal cantidad de productores del mismo artículo, que la participación en el 
mercado está determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen 
a consumidor, también se caracteriza porque generalmente ningún productor 
domina el mercado. 
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• Oferta oligopólica. Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado 
por sólo unos cuantos productores. 

• Ofertas monopólicas. Es en la que existe un sólo productor del bien o servicio, y 
por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y 
cantidad. 

Aquí también es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos 
que influyen en la oferta; en esencia se sigue el mismo procedimiento que en la 
investigación de la demanda; esto es, hay que recabar información de fuentes 
primarias y secundarias. 

Proyección de la oferta 

Al igual que la demanda, aquí es necesario hacer un ajuste con tres 
variables siguiendo los mismos criterios, a saber, que de cada una de las terceras 
variables analizadas, como pueden ser el PIS, la inflación o el indice de precios, 
se obtenga el indice de correlación correspondiente. Para hacer la proyección de 
la oferta se tomará aquella variable cuyo coeficiente de correlación sea más 
cercano a uno. 

Determinación de la demanda potencia insatisfecha 

Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios 
que es probable que el mercado consuma en los años futuros, sobre la cual se ha 
determinado que ningún productor actual podrá satisfacer si prevalecen las 
condiciones en las cuales se hizo el cálculo. 

Cuando se tienen los datos graficados de oferta-demanda y sus respectivas 
proyecciones en el tiempo, ya sea con dos o tres variables, la demanda potencial 
se obtiene con una simple diferencia, año con año, del balance oferta-demanda, y 
con los datos proyectados se puede calcular la probable demanda potencial o 
insatisfecha en el futuro; sin embargo para la mayoría de los miles de productos 
existentes no existen suficientes datos de oferta y demanda. En las estadisticas 
solo aparece un dato como unidades productivas, y esto puede interpretarse como 
oferta o demanda, aunque en realidad son ambas cosas; esto conduce al 
problema de no poder calcular la demanda insatisfecha, ya que sólo se tiene una 
curva y no dos. 

Un estudio de mercado bien hecho debe dar una buena idea del riesgo en 
que incurriría un nuevo productor al tratar de penetrar en un mercado 
determinado; ya que existen varios tipos de demanda y varios tipos de oferta, y 
que deben haber sido analizados sobre su producto antes de llegar a este punto. 
En condiciones reales no existe el mercado satisfecho saturado, es decir, en que 
ya no se pueda vender un solo articulo más 

17 



~1 Análisis de los precios 

Es la canlidad monelaria a que los produclores esta n dispuestos a vender, 
y los consumidores a comprar, un bien o un servicio, cuando la oferta y la 
demanda están en equilibrio. 

Los precios se pueden tipificar como sigue: 

Internacional. Es el que se usa para artículos de importación-exportación, 
normalmente están cotizados en U.S. dólares y F.O.B. (libre a bordo) en el país de 
orígen. 

Nacional. Es el precio vigente en todo el país, y normalmente lo tienen 
productos con control oficíal de precio o artículos industriales muy especializados. 

Regional externo. Es el precio vigente en sólo una parte de un país. 

Local. Precio vigente en una población o poblaciones pequeñas y 
cercanas, fuera de esas localidades el precio cambia. 

Conocer el precio es importante porque es la base para calcular los 
ingresos futuros y hay que distinguir exactamente de qué tipo de precio se trata y 
cómo se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se encuentra, 
principalmente el sitio de venta. 

En cualquier tipo de producto o servicio, hay diferentes calidades y 
deferentes precios. El precio también esta influido por la cantidad que se compre. 
Para tener una base de calculo de ingresos futuros es conveniente usar el precio 
promedio, siendo este la sumatória de todos los precios divididos entre el número 
total de precios. Este se puede tomar directamente para el calculo de ingresos 
cuando la empresa ofrece directamente sus servicios o productos al consumidor. 

Es importante conocer el precio del servicio al consumidor para poder 
proyectar a futuro. 

No existe un método estadístico que proporcione una curva señalada como 
real ya que el ajuste que se realice no estara de acuerdo con las variaciones que 
se pueden presentar en el mercado. 

La única alternativa para proyectar los precios es hacer varar estos con 
forme a la tasa de inflación esperada. En esta forma, se piensa que la proyección 
de los precios se ajusta mas a la realidad que lo que lo haria un método 
estadistico.rígido de ajuste de puntos. 
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Comercialización del producto 

La comercialización es la actividad que permite al productor hacer llegar un 
bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. 

Es el aspecto de la mercadotecnia más vago y, por esa razón, el más 
descuidada, al realizar la etapa de prefactibilidad en la evaluación de un proyecto, 
muchos investigadores simplemente informan en el estudio que la empresa podrá 
vender directamente el producto al público o consumidor, con lo cual evitan toda la 
parte de comercialización; sin embargo, al enfrentarse a la realidad, cuando la 
empresa ya está en marcha, surgen todos los problemas que la comercialización 
representa. 

La comercialización no es la simple transferencia de productos hasta las 
manos del consumidor, esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de 
tiempo y lugar, es decir, una buena comercialización es la que coloca al producto 
en su sitio y momento adecuados, para dar al consumidor la satisfacción que él 
espera con la compra. 

Canales de distribución y su naturaleza 

Un canal de distribución es la ruta que toma un producto par pasar del 
productor a los consumidores finales, deteniéndose en varios puntos de esa 
trayectoria, el productor siempre tratará de elegir el canal más ventajoso desde 
todos los puntos de vista. 

Existen dos tipos de productores claramente diferenciados: 
los de consumo en masa y, 
los de consumo industrial. 

2.3 Estudio Técnico 

Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez en cuatro partes. que 
son: determinación del tamaño óptimo de la empresa, determinación de la 
localización óptima de la empresa, ingeniería del proyecto y análisis 
administrativo. 

La determinación de un tamaño óptimo es fundamental en esta parte del 
estudio. 

Acerca de' la determinación de la localización óptima del proyecto, es 
necesario tomar en cuenta no sólo factores cuantitativos como son el pago de 
servicios, sino también los factores cualitativos, tales como los apoyos fiscales, el 
clima, la actitud de la comunidad, y otros. 

Sobre la ingeniería del proyecto se puede decir que, técnicamente, existen 
diversos procesos productivos opcionales. La elección de alguno de ellos 
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dependerá de gran parte de la disponibilidad del capital. En la misma parte están 
englobados otros estudios, como son el análisis y la selección de los equipos 
necesarios, dada la tecnología seleccionada; enseguida la distribución física de 
tales equipos en la empresa así como la propuesta de la distribución general, en la 
que por fuerza se calculan todas y cada una de las áreas que forman la empresa. 

Algunos de los aspectos que no se analizan con profundidad en los 
estudios de factibilidad son el organizativo, el administrativo y el legal. Esto se 
debe a que son considerados aspectos que por su importancia y delicadeza 
merecen ser tratados a fondo en la etapa del proyecto definitivo. Esto no implica 
que deban pasarse por alto, sino, simplemente, que debe mencionarse la idea 
general que se tiene sobre ellos, pues de otra manera se debería hacer una 
selección adecuada y precisa del personal, extraer y analizar los principales 
artículos de las distintas leyes que sean de importancia para la empresa, y como 
esto es un trabajo delicado y minucioso, se incluye en la etapa de proyecto 
definitivo. 
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2.4 Estudio Económico 

La antepenúltima etapa del estudio es el análisis económico. Su objetivo es 
ordenar y sistematizar la información de carácter monetario que proporcionan las 
etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la 
evaluación económica. 

Comienza con la determinación de los costos totales y de la inversión 
inicial, cuya base son los estudios de ingeniería, ya que tanto los costos como la 
inversión inicial dependen de la tecnología seleccionada. Continúa con la 
determinación de la depreciación y amortización de toda la inversión inicial. 

Evaluación económica 

Este penúltimo capítulo se propone describir lo's actuales métodos de 
evaluación que toman en cuenta el valor del dinero a través de tiempo, como son 
la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto; se anotan sus limitaciones 
de aplicación y son comparados con métodos contables de evaluación que no 
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra su 
aplicación práctica. 

Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite decidir la 
implantación del proyecto. Normalmente no se encuentran problemas en relación 
con el mercado o la tecnología disponible que se empleará en la fabricación del 
producto; por tanto, la decisión de inversión casi siempre recae en la evaluación 
económica. Ahí radica su importancia, por eso es que los métodos y los conceptos 
aplicados deben ser claros y convincentes para el inversionista. 

Análisís y administración de riesgo 

Este enfoque puede aplicarse en economías inestables, a diferencia de 
otros enfoques de aplicación más restringida. El resultado de una evaluación 
económica tradicional no permite prever el riesgo de una posible bancarrota a 
corto o mediano plazo, lo que sí es posible con esta perspectiva de análisis. 

Finalmente, en todo proyecto debe haber una conclusión general, en la que 
se declare abierta y francamente cuáles son las bases cuantitativas que orillan a 
tomar la decisión de inversión en el proyecto estudiado. 
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3 LEGALIDAD Y GESTiÓN DE LA EMPRESA 

3.1 Legalidad 

En México, todas las leyes vigentes influyen de alguna manera en cualquier 
tipo de proyecto, motivo por el cual, es necesario que dicho proyecto se encuentre 
dentro de un marco legal y cumpla con las obligaciones marcadas por la ley. 

Es importante conocer bien cuales son los requisitos que se necesitan para 
poder conformar una empresa, sea cual sea su giro, asi como los tramites a 
realizar en las distintas dependencias gubernamentales, y poder cumplir con las 
obligaciones impuestas por estas, en beneficio de nuestra nación. 

A continuación se definirá algunos aspectos importantes de lo que es la 
empresa, sus componentes y los diferentes tipos de sociedades que existen, de 
una manera general, pero que dejan claro los conceptos fundamentales para la 
constitución del objeto de estudio. 

El comercio, en su acepción económica, consiste esencialmente en una 
actividad de mediación o interposición entre productores y consumidores, con 
propósito de lucro 

Empresa.- Es la organización de una actividad económica que se dirige a la 
producción o al intercambio de bienes y servicios para el mercado 
(Barrera Graf, Tratado de Derecho Mercantil, VoLl, p.174). 

Barassi a dicho que la empres~ es la organización profesional de la 
actividad económica del trabajo y del capital tendiente a la producción o al 
cambio; es decir, a la distribución de bienes y servicios. 

Elementos de la empresa. Los elementos de la empresa son: el 
empresario ( comerciante individual o social), la hacienda y el trabajo. 

Estos elementos deben de ser considerados en su conjunto, en intima 
comunión, que deriva de la finalidad misma de la empresa y de su organización. 

a) El empresario. La empresa puede ser manejada por una persona fisica 
(comerciante individual) o por una sociedad mercantil ( comerciante social); se 
habla, según el caso, de empresario individual o empresario social. El empresario 
es el dueño de la empresa, el que la organiza y maneja con fines de lucro. 

b) La hacienda o patrimonio de la empresa. Se denomina hacienda al 
conjunto de los elementos patrimoniales que pertenecen a la empresa; esto es, el 
conjunto de bienes materiales e inmateriales organizados por el empresario para 
el ejercicio de su actividad mercantil. La hacienda está constituida por los bienes y 
medios con los cuales se desenvuelve una actividad económica y se consigue el 
fin de la empresa (Barrera Graf, Tratado de Derecho Mercantil, VoLl, p.219). 
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e) El trabajo. Otro elemento de la empresa está constituido por el personal 
al servicio de la misma. Se ha dicho con frecuencia que es fundamental en la 
empresa la organización del trabajo ajeno. La situación y relaciones de este 
personal se rigen por la Ley Federal del Trabajo. 

Tipos de Sociedades Mercantiles 

Actualmente las empresas más importantes se organizan bajo la forma de 
sociedad mercantil. Las exigencias de la economia contemporánea impone la 
asociación ( de capitales, o de capital y trabajo), en empresas de tipo social. El 
empresario colectivo o social ha venido desplazando en forma acentuada al 
empresario individual. El ejercicio de la actividad mercantil requiere en nuestra 
época de recursos económicos considerables e implica riesgos cada vez mayores. 
Es, por tanto, necesario elegir una forma de organización adecuada, como lo es la 
social. Esto explica la importancia y la preponderancia actual de las sociedades 
mercantiles, sobre todo de ciertos tipos, en los que se busca, además, la limitación 
de la responsabilidad o la fácil y rápida transmisión de las participaciones sociales. 

Por otra parte, la ley impone obligatoriamente la forma social para 
determinadas empresas de mucha importancia y de trascendencia para la 
economía nacional, como sucede en nuestro país con las instituciones y 
organizaciones auxiliares de crédito, las instituciones de seguros y las 
instituciones de fianzas, entre otras, las cuales deben constituirse en todo caso 
como sociedades anónimas. 

Nuestra Ley General de Sociedades Mercantiles reconoce las siguientes 
formas de sociedades mercantiles: 

1.- Sociedad en Nombre Colectívo. Es aquella que existe bajo una razón 
social y en a que todos los socios responden, de modo subsidiario, ilimitada y 
solidariamente de las obligaciones sociales. 

La razón social se formará con el nombre de uno o más socios, y cuando en 
ella no figuren los de todos, se le añadirán las palabras" y compañía" . 

2.- Sociedades en Comandita Simple. Es la que existe bajo una razón 
social y se compone de uno o varios socios comanditados que responden, de 
manera subsidiaria, ilimitada y solidariamente, de las obligaciones sociales, y de 
uno o varios comanditarios que únicamente están obligados al pago de sus 
aportaciones. 

La razón social se formará con el nombre de uno o más comanditarios . 
seguido de las palabras "y compañía" u otras equivalentes, cuando en ella no 
figuren los de todos. A la razón social se le agregarán siempre las palabras" 
sociedad en comandita" o sus abreviaturas" S. en C. ". 
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3.- Sociedades de Responsabilidad limitada. Es la que se constituye 
entre socios que solamente están obligados al pago de sus aportaciones. sin que 
las partes sociales puedan estar representadas por titulas negociables, a la orden 
o al portador, pues solo serán cedibles en los casos y con los requisitos que se 
establecen en la ley. 

Esta sociedad existirá bajo una razón social que se terminará con el nombre 
de uno o más socios. La razón social irá inmediatamente seguida de las palabras 
" Sociedad de Responsabilidad Limitada" o de su abreviatura "S. de R. L. ". 

4.- Sociedad Anónima. Es la que existe bajo una denominación y se 
compone exclusivamente de socios cuya obligación se limita al pago de sus 
acciones. 

La denominación se formará libremente, pero será distinta de las de 
cualquiera otra sociedad, y al emplearse será siempre seguida de las palabras" 
Sociedad Anónima" o de su abreviatura" S. A. ". 

Las sociedades mercantiles son personas jurídicas y, por tanto, responden 
del cumplimiento de sus obligaciones con todos sus bienes. En éste sentido 
debería afirmarse que todas las sociedades son de responsabilidad ilimitada. 

Pero cuando hablamos de la sociedad en nombre colectivo como sociedad 
de responsabilidad ilimitada, nos estamos refiriendo no a la responsabilidad 
directa de la sociedad por sus propias obligaciones, sino a la de sus socios por las 
obligaciones sociales. 

Así, desde este punto de vista, podemos clasificar a las sociedades 
mercantiles: a) en sociedades de responsabilidad ilimitada, en las cuales los 
socios responden ilimitadamente por las deudas sociales (sociedad en nombre 
colectivo); b) en sociedades de responsabilidad limitada, en la que los socios 
responden sólo hasta por el monto de sus respectivas aportaciones (sociedad 
anónima y sociedad de responsabilidad limitada -S. de R.L.-); c) en sociedades de 
responsabilidad mixta, en las cuales unos socios responden ilimitadamente por las 
obligaciones sociales y otros solamente hasta por el monto de sus aportaciones 
(sociedad en comandita simple y sociedad en comandita por acciones). 

Existen varias dependencias en las cuales se debe realizar diferentes tramites 
legales, para poder constituir una empresa dentro de las normas del país, como 
son, la Secretaria de Hacienda y Crédito público, la Delegación Política 
correspondiente a la ubicación de la empresa, Departamento de Bomberos 
(Departamento de Prevención y Combate de Siniestros), etc. 

Dentro de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, existen dos tipos de 
entidades jurídicas, las cuales tienen diferentes obligaciones fiscales, de acuerdo 
a su constitución. Estas entidades son: Personas Morales y Personas Fisicas con 
Actividad Empresarial. 
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Personas morales 

Una persona moral según el Código Civil ( Art. 25 ) es: 
La Nación, los Estados, los Municipios y las corporaciones de carácter 
público reconocidas por la Ley (Secretarias). 
Las sociedades civiles o mercantiles. 
Los sindicatos y las asociaciones profesionales. 
Las sociedades cooperativas y mutualistas. 
Las asociaciones distintas de las anteriores que se propongan fines 
politicos, cientificos, artísticos, de recreo o cualquiera otro fin licito, 
siempre que no fueren desconocidas por la ley. 
Las personas morales de extranjera de naturaleza privada. 

Art. 26. Las personas morales pueden ejercitar todos los derechos que 
sean necesarios para realizar el objeto de su institución. . 

AH. 27. Las personas morales obran y se obligan por medio de los órganos 
que las representan, sea por disposición de la Ley o conforme a las disposiciones 
relativas de sus escrituras constitutivas y de sus estatutos. 

Art. 28. Las personas morales se regirán por las leyes correspondientes, 
por su escritura constitutiva y por sus estatutos. 

Personas Ffsicas con Actividad Empresarial 

¿Quiénes son Personas Físicas con Actividad Empresarial en el Régimen 
General de la Ley? 

Son todas aquellas personas que realizan· .actividades comerciales y/o 
industriales. 

¿A qué están obligadas? 
Inscribirse en el Régimen de Contribuyentes, dentro del mes siguiente al día 

en que inicien su actividad. 
Una vez inscritas en el Registro Federal de Contribuyentes, deberán: 

• Efectuar lo pagos provisionales mensuales o trimestrales, según se reqliiera. 
• Presentar declaración anual de los impuestos a que estén obligados, así como 

las declaraciones informativas que les correspondan. 
• Retener y enterar el impuesto sobre la renta de sus trabajadores u otros. 
• Llevar contabilidad de acuerdo con las disposiciones fiscales. 
• Expedir comprobantes que reúnan requisitos fiscales. 

Se mostraran los siguientes requisitos para realizar dicho tramite: 

• Llenar dos ejemplares del " Formulario de registro R -1", siguiendo las 
instrucciones contenidas al reverso del mismo al que deberán anexar cualquiera 
de los siguientes documentos: 
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1. Acta de nacimiento, en copia certificada o en copia fotostática certificada por 
funcionario público competente o fedatario público. 

2. Cartilla del Servicio Militar Nacional, pasaporte, o credencial para votar con 
fotografía, en copia fotostática certificada por fedatario público. 

3. Tratándose de extranjeros, acta de nacimiento en copia certificada o pasaporte, 
legalizados por las autoridades consulares mexicanas competentes conforme a 
las leyes aplicables. 

4. En la forma R -1, en el recuadro de obligaciones fiscales deberán anotar las 
claves según corresponda a su actividad, conforme a lo siguiente: 

107 Contribuyentes Régimen 
General de la Ley 

109 Asociante ( Asociación en 
Participación') 

110 Asociado ( Asociación en 
Participación) 

120 Representante común ( 
Copropietario) 

121 Representado ( Copropietario) 
151 Personas Físicas Impuesto al 

Activo 
201 Impuesto al Valor AQreQado 
520 Comisionista asimilados a 

salarios 

- Las personas físicas bajo el Régimen General de Ley deberán, conforme a su 
actividad marcar alguna de las siguiente claves de obligaciones: 

-Impuesto Especial sobre Producción y Servicio. 

370 Bebidas alcohólicas 
540 Cerveza v bebidas refrescantes 
550 Comisionistas, agentes, etc. 
901 Tabacos labrados 
911 Alcohol, aguardiente, etc. 
912 Gas avión 
913 Gasolina 
914 Diesel 
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-Retenedor 

160 Salarios 
163 PaQos al extranjero 
164 Premios 
168 Producción y Servicios 
170 Recaudación por Act. Emp. 
172 Intereses 

Otro Impuesto Federales 

Derechos Federales de pagos periódico 

1760 I Minerias 
768 Aguas 

Si posteriormente pretende realizar alguna actividad adicional a las ya 
mencionadas, deberá presentar aviso de aumento de obligaciones fiscales. 

¿ Cómo debe uno inscribirse? 

En el módulo de orientación y trámites fiscales ( que cuenten con buzón 
fiscal) que corresponda a su domicilio fiscal, ubicado en: 

• Administraciones Locales de Recaudación. 

¿ Cómo se realiza el trámite en el módulo? 

• Solicite un sobre para trámites fiscales. 
• Enfrente del sobre anote el nombre, domicilio y número del trámite, en éste 

caso será el "1". 
• Imprima el número de folió del reloj en el sobre yen un ejemplar de la forma "R 

-1", conservando éste último como acuse de recibo. 
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• Introduzca en el sobre, previamente foliado, el original de la forma "R - 1", 
acompañando copia certificada del acta de nacimiento o documento que 
acredite su ',dentificación de los señalados anteriormente. 

• Deposite el sobre cerrado en el buzón. 

¿ Qué documentación se recibirá? 

1. El interesado, previa identificación y comprobante de domicilio fiscal, deberá 
recoger en el módulo que corresponda a su domicilio fiscal, el comprobante de 
inscripción al Registro Federal de Contribuyentes, con cédula de identificación 
fiscal. 

2. De no recoger oportunamente el comprobante, la cédula será cancelada, 
debiendo solicitar su reexpedición, previo pago de derechos correspondiente. 

De acuerdo a la información obtenida en las diferentes dependencias que 
competen a la constitución de una empresa podemos situar el objeto de estudio 
dentro del siguiente marco legal: 

3.2 Secretaria de Hacienda y Crédito Público. 

Para la inscripción al Registro Federal de Contribuyentes, la empresa se 
dará de alta con identidad de Persona Fisica con Actividad Empresarial dentro del 
régimen de Pequeños contribuyentes con las siguientes obligaciones marcadas en 
la forma R-1. 

201 Impuesto al Valor Agregado 
112 Honorarios y en general por la prestación de un servicio personal 
independiente. 
159 Régimen de Pequeños Contribuyentes. 

Los pagos de impuesto se harán trimestral o semestralmente de acuerdo a 
la tabulación impresa en el Diario Oficial del 29 de mayo de 1998. 

3.3 Departamento de Bomberos 

En éste Departamento la información proporcionada para cumplir con los 
requisitos necesarios para la prevención y combate de siniestros es la siguiente:' 

• Señalización de ruta de evacuación. 
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o Tipo de extinguidor de acuerdo a la clase de fuego que se pudiera presentar 
- Clase A. Causado por materiales sólidos combustibles. 
- Clase B. Causado por Iiquidos inflamables. 
- Clase C. Causado en equipos eléctricos. 
- Clase D. Causado por metales peligrosos. 

o Orientación en caso de incendio o sismo ( que hacer en caso de). 

3.4 Delegación Politica 

Dentro de la Delegación Politica correspondiente a la ubicación de predio 
dentro de la Secretaría de Desarrollo Urbano y Vivienda y del Regístro de los 
Planes y Programas de Desarrollo Urbano se llena la solicitud de certificado de 
zonificación para uso específico ( uso de suelo ), dicha forma se llenará con la 
siguiente información: 

Ubicación del predio o inmueble, calle, colonia, poblado, código postal, 
delegación. 

Uso(s) del predio o inmueble, Uso actual, superficie del predio, superficie 
total construida, uso solicitado y superficie a ocuparse por uso. 

Trámite que va a realizar; construcción, regularización, apertura, 
escrituración y otros. 

Plano de ubicación con las siguientes especificaciones: nombre de las 
calles que limitan la manzana, medidas del frente y linderos del predio, así como 
las distancias de sus extremos a las esquinas, elaborar el croquis a tinta y regla. 

Datos de solicitante o representante legal; nombre y domicilio, forma de 
identificación, firma y teléfono. 

Requisitos para la alta de uso de suelo. 

o Solicitud debidamente requisitada ( original ). 
o Boleta Predial Actualizada. 
o Comprobante de Pago de Derechos. 
o Identificación Oficial Vigente. 
o Documento que acredite la personalidad en caso de representante legal. 
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4 ESTUDIO DE MERCADO 

4.1 Definición del servicio 

Dentro de la empresa de estudio, el servicio que se ofrecerá está definido 
con base en los estudios realizados con anterioridad, tomando en cuenta 
fundamentalmente los problemas académicos que tienen los alumnos de la 
Escuela Nacional Preparatoria, y basado en las estadisticas obtenidas de la 
Dirección General de Estadistica y Sistemas de Información Institucionales, 
organismo perteneciente a la UNAM. 

En dicha empresa se impartirán los cursos correspondientes a las materias 
del área físico-matemáticas, tomando como base los planes de estudio 
actualizados dentro de dicha institución (ENP), estos serán impartidos por 
profesores con nivel licenciatura en el área antes mencionada y con aptitud para la 
docencia, los cuales serán seleccionados por medio de clases piloto y con base en 
sus conocimientos mediante la aplicación de un examen diagnóstico, así mismo 
las clases se impartirán dentro de las instalaciones de la empresa con horarios 
plenamente definidos y en forma grupal, con no más de diez alumnos por grupo, 
con duración de una hora diaria y en un periodo de diez días, tomando en .cuenta 
los penados de exámenes parciales, finales y extraordinarios que establezca la 
ENP principalmente, brindando el servicio todo el año. No se"abrirá un grupo de 
un curso determinado si no se inscriben por lo menos dos alumnos, con el fin de 
garantizar los ingresos necesarios para la sustentación de la empresa. Los 
horarios planeados dentro de los cuales se impartirán los cursos son los 
siguientes: 

Hora Salón 1 Salón 2 Salón 3 

8:00 a 9:00 Cálculo Dif. Inl. Geometría Analítica Física I 

9:00 a 10:00 Algebra Física 11 Geometría Analítica 

10:00a11:00 Cálculo Dif. Inl. Algebra Física I 

11:00a12:00 Geometría Analítica Física 11 Algebra 

12:00 a 13:00 Cálculo Dif. Inl. Geometría Analítica Física I 

13:00 a 14:00 Algebra Fisica 11 Geometría Analítica 

16:00 a 17:00 Cálculo Dif. Inl. Algebra Física I 

17:00 a 18:00 Geometría Analítica Física 11 Algebra 

18:00 a 19:00 Cálculo Di!. Inl. Geometría Analítica Física I 
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Los costos de cada uno de los cursos por alumno deberán ser 
accesibles para todas las economías sin que esto afecte la calidad de los cursos y 
las utilidades de la empresa. 

Dentro de los cursos se dará una dinámica interactiva entre profesor 
alumno mediante la resolución de problemas que conlleven al aprendizaje y a la 
retención de los métodos de solución. Dichos problemas tendrán el nivel empleado 
en los exámenes extraordinarios y finales aplicados dentro de los planteles de la 
ENP; para lograr esto buscaremos apoyo de la Dirección General de Preparatorias 
y la bibliografía adecuada a los diferentes temas expuestos en dichos cursos. 

4.2 Análisís de la Demanda 

Para el análisis de la demanda se realizó un estudio a nuestro mercado 
potencial; es decir, a los alumnos de nivel bachillerato de la Escuela Nacional 
Preparatoria con el fin de determinar cual es la potencialidad del mismo. Este 
estudio también está basado en los datos obtenidos en la dirección General de 
Estadística y Sistemas de Información Institucionales perteneciente a la UNAM, de 
la cual se obtuvieron los datos correspondientes a los periodos 97 y 98 en relación 
al índice de reprobación de los diferentes planteles. 

Estos datos muestran que dentro de las materias con mayor índice de 
reprobación se encuentran las pertenecientes al área de físico-matemáticas como 
lo muestra las siguientes tablas: 

Con los datos de las tablas anteriores se realiza el pronóstico de la 
demanda a un periodo de cinco años, tomando en cuenta únicamente los índices 
de reprobación (NA, NP) de todas las preparatorias. Para esto se utilizará el 
método cuantitativo de proyección de suavizado exponencial simple, debido a que 
los datos históricos de las tablas se comportan de manera variable 

El cálculo de la proyección de demanda se muestra a continuac.ión: 

S,_,: base anterior 

O,: última demanda. 

n: 0.1 

Fórmula: S, = u ( Dtl + (1 - a )S'-1 
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t, Datos: 

PERIODO TOTAL DE REPROBADOS 

1997 23737 

1998 24080 

PROYECCiÓN DE LA DEMANDA: 

PERIODO 99 

0.1 ( 24080 ) + 0.9 (23737 ) = 23771 

PERIODO 00 

0.1 (23771 ) + 0.9 (24080) = 24049 

PERIODO 01 

0.1 ( 24049 ) + 0.9 (237771 ) = 23798 

PERIODO 02 

0.1 ( 23798 ) + 0.9 ( 24049 ) = 24023 

PERIODO 03 

0.1 ( 24023 ) + 0.9 ( 23798 ) = 23820 

PERIODO REPROBACiÓN 

97 -98 23737 

98 -99 24080 

99 -00 23771 

00 - 01 24049 

01 - 02 23798 

02-03 24023 

03 -04 23820 
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4.3 Análisis de la oferta 

Para este análisis de oferta se realizó un sondeo al mercado en las 
diversas instituciones privadas que se dedican a la regularización de materias a 
nivel bachillerato, así como, a las personas que ofrecen sus servicios en forma 
personalizada y a domicilio, tomando en cuenta las siguientes caracteristicas 
importantes: 

- Costo del curso - Cupo por grupo - Ubicación 

- Duración del curso - Horarios 

- Nivel de profesorado - Instalaciones 

Analizando las características anteriores y tomando en cuenta una muestra 
de veinte oferentes se obtiene las siguientes tablas; las cuál nos permitirán 
desarrollar el análisis: 

Competencia institucionalizada 

I APRO 

I COL. EOUC. CONT 

I ~~,"'US UNAM 

I S~P U,,:::'ERTO 

I ASE. EQUe. NAL. 

1'"'"' 

I ~~~~(KU'. "N 
IORIENT.ACAOEM. 

Siendo: 

Horario 

I I"U' 

I~~~~~ 
1 $ 600 110 

1$1600 110 

1 $ 650 120 

[~ 100 120 

[$ 500 110 

1$1000 115 

IHOO. 

1$700 [20 

1$550 [10 

1 $ 650 110 

M (Matutino) 

V (Vespertino) 

MI (Mixto) 

I 

InstalacionesB (Buena) 

R (Regular) 

M (Malas) 

I~~P'! 

I~,~~~~()" 
110 

15 

12 

15 

,10 

17 

15 

110 

17-8 

15 

[ ~:,v6'i I~~~~': UBICACiÓN 

1M V MI lB R M 
Ix 1 LIC. Ix SUR 

Ix I~~M Ix SUR 

UNAM 

Ix 1 LIC. Ix SUR 

Ix 1 LIC. Ix SUR 

x I~~s y Ix SUR 

IX 1 LIC. [X 

Ix [ LIC. Ix SUR 

x I LIC. Ix NORTE 

Ix 1 LIC. Ix NORTE 

Ix I LIC. Ix SUR 
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Competencia personalizada a domicilio 

COSTO/HRS. DURACiÓN NIVEL 

$ 60 necesarias licenciatura 

$ 50 necesarias licenciatura 

$ 80 necesarias licenciatura 

$ 90 necesarias licenciatura 

$ 70 necesarias licenciatura 

$ 45 necesarias licenciatura 

$ 65 necesarias licenciatura 

$ 80 necesarias licenciatura 

$ 95 necesarias licenciatura 

$ 90 necesarias licenciatura 

Proyección de la oferta 

Para la proyección de la oferta se realizó una investigación para obtener el 
número de oferentes que existían en los periodos mencionados en la tabla 
siguiente; dicha investigación se realizó mediante periódicos y ediciones de la 
sección amarilla correspondiente a dichos años obteniéndose solamente la 
información que se presenta, la cual basta para realizar una proyección por medio 
de suavizado exponencial empleado en la proyección de la demanda, 
obteniéndose los siguientes resultados: 

PERIODO 00 

0.1 ( 22 ) + 0.9 ( 25 ) = 25 

PERIODO 01 

0.1 ( 25 ) + 0.9 ( 25 ) = 25 

PERIODO 02 

0.1 ( 25 ) + 0.9 ( 25 ) = 25 

PERIODO 03 

0.1 ( 25 ) + 0.9 ( 25 ) = 25 
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