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CAPITULO I. INTRODUCCION 

1.1. LA INGENIERIA INDUSTRIAL Y SU APLICACION EN ESTE 
PROYECTO. 

La ingenieria industrial se refiere al disefio, mejora e instalacién de sistemas 
integrados de personas, materiales y equipos, y toma de conocimientos 

especializados y habilidades de las ciencias matematicas, fisicas y sociales, 

junto con los principios y métodos del andlisis y disefio de ingenieria, para 

especificar, predecir y evaluar los resultados a obtenerse de estos sistemas. 

Entre estas técnicas especificas para lograr sus objetivos estan: ta ingenieria 

de métcdos; manejo de materiales; disefio de plantas; factor humano; 

finanzas; mercadotecnia, etc. que deben ser organizadas y dirigidas por 
administradores de operaciones para el desarrollo del disefio de un sistema 
productivo. 

El control de inventarios, de producci6én, de la calidad y de costos, 
representan enfoques cualitativos y cuantitativos evolucionados que 
maximizain la utilidad econémica de un sistema productivo. En todos los 

casos, salvo rara vez, estos enfoques tratan de reducir el costo unitario 
resultante de la transformacién de materiales de entrada en un producto 
complete, bien especificado, a un nivel deseado de calidad. Por tanto, como 

objetivo de ta ingenieria industria! es ia reduccién de costos, esto es producir 
por menos. 

La visi6én general de estos factores, son relacionados por la ingenieria 
industrial, y el conocer estos factores facilita el poder administrar o dirigir las 
operaciones en una empresa productiva. 

Estos factores son aplicables tanto a empresas de manufactura como de 

servicio 0 la combinacién de ambas. El aspecto que les une es que ambas 
pueden verse como procesos de transformacién. En la manufactura, insumos 

como la materia prima, la energia, mano de obra y el capital, son 
transformados en productos terminados y Utiles. En las operaciones de 
servicio estos mismos tipos de insumos se transforman en servicios. E! 

organizar estos procesos de transformacién en forma eficiente y efectiva es 
trabajo de sujetos con amplia visién de lo que se quiere y conocimiento de lo 
que se tiene, es decir una visién realista de la situacién para poder sacar 
adelante cualquier tipo de organizacién. 
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Entre ctras cosas que se deben mantener para sacar adelante una 
organizacién productiva es contar con la tecnologia adecuada para lo que se 
esta haciendo, asi como una actitud de servicio en todas jas actividades de 

los procesos. 

1.2 ALCANCE Y CARACTERISTICAS DE LA TESIS. 

Este proyecto tiene como objetivo mostrar la rentabilidad de la instalacion y 
operacién de una pequefia planta destinada a la produccién y distribucién de 

tamales. 

La idea surge por el interés en la creacién de un negocio y cierto capital 

privado que se quiere invertir. El contacto de estas personas con algunos 
productores de tamales y la demanda observada asi como el gusto por los 

mismos hicieron que se pusiera en marcha este proyecto. 

Se plariea como negocio, por la busqueda de utilidades de la venta de un 
producto y un servicio ofrecido, pero al estar involucrada la produccién de 

dicho producto intervienen factores como: la inversion en cierta 
infraestructura, un proceso donde se transforman ciertos recursos con 

eficiencia y calidad, como los insumos materiales y el factor humano que crea 

este producto. Todo esto requiere una direcci6n que responda por las 

exigencias del bien comun, dando como resultado un producto util y sano a la 
socieded, esto es una empresa y es como sera visto este proyecto. 

El proyecto de la instalacién de una planta productora de tamales junto con los 
procesos que trae consigo, requiere !a investigaci6n de aspectos econdémicos, 

financieros, legates, caracteristicas quimicas y fisicas de este producto y Ja 

aplicacién de la ingenieria en lo relacionado a la instalacién, procesos y 

organizacién de una empresa productora. 

Por ser éste un producto poco industrializado, las fuentes de informacién son 

pocas, la idea de este estudio es aprovechar el concepto de proceso industrial 

para aplicarlo a la produccién de tamales y jograr mejoras que faciliten la 

elaboracién de éstos. 

Se tomara como base de elaboracién de este producto el proceso cotidiano 

utilizado por todos los que hacen tamales, observando cada paso de esta 

elaboracién se analizaran las caracteristicas de cada uno visto de manera que 

se pueda incrementar y mejorar dicha tarea. Se quiere por tanto incrementar 

la capacidad productiva, mejorar procesos, hacer mas atractivo su consumo y 
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con toco esto darse cuenta si es rentable un proyecto con estas 

caracteristicas 

Organizar y mostrar estos aspectos involucrados para la creacién de una 

empresa es lo que se mostrara en esta tesis y poder concluir sobre fa 

conveniencia de mejorar procesos con la aplicacion de la ingenieria industrial, 

las herramientas que ésta proporciona para la aplicacién de procesos y si el 

resultado esperado de este proyecto es rentable para quienes se lo han 

planteado. 

La parte final de la tesis cuenta con un’ pronéstico del comportamiento de la 

empresa productora de tamales con una proyeccién de los gastos de 

instalacién, operacién y de los ingresos esperados por la venta del producto, 

lo cua! nos da una idea de {a inversién requerida y el flujo de capital para 

conocer el tiempo esperado en que recuperariamos dicha inversién, lo cual 

nos hard concluir qué tan rentable seria este tipo de negocio.  
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CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO 

2.1. ENTORNO GENERAL 

2.2 ANALISIS DEL SECTOR 

2.3. DETERMINACION DEL MERCADO POTENCIAL 

2.4 CARACTERISTICAS DEL MERCADO (general) 

2.5 GONCLUSIONES DEL SECTOR 

2.6 LA DEMANDA 

2.7. LAOFERTA 

2.1. ENTORNO GENERAL. 

La inquietud por hacer negocios y tener desarrollo en el Ambito econémico por 

parte de empresarios mexicanos nos hace cuestionarnos sobre las posibilidades y 
situacién del pais, es decir, qué tan favorable es el panorama para la inversién. 

Los inversionistas se han preguntado primeramente dénde instalar una pequefha 
planta productiva con la intensién de generar empleos ofreciendo productos que 
demande la sociedad y que esto haga productivo su dinero. 

La razén de porqué en México, es porque los inversionistas son de este pais con 
deseos de desarroflo y progreso; entre las razones por las que consideramos 
atractiva la inversién son: 

RECURSOS: 

Es un pais con gran cantidad de recursos naturales. E! Territorio Nacional cuenta 

con una superficie continental de 1,958,201 km.2 y 2, 715,212 km.2 de mares, 
incluyendo la zona econdémica exclusiva. Se ubica al sur de los Estados Unidos 

de Norte América, lo cual se refleja en sus caracteristicas geolégicas, orograficas, 
climaticas y biolégicas. 

Sin embargo, México tiene particularidades propias de su ubicacién geografica, ya 
que buena parte de su territorio queda dentro de la faja arida; esto origina 
paisajes muy variados que dan lugar a una enormidad de recursos naturales y, 
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consecutivamente, en las actividades econdmicas. Pero a la vez provoca una 
distribucién desigual tanto de poblacién como de peculiaridades regionales de la 
cultura nacional. 

MEJORA SOCIAL: 

La generacion de fuentes de trabajo favorece el bienestar social, la gente al tener 
trabajo mejora su economia, y sus opciones para satisfacer sus necesidades se 
ven satisfechas, ocasionando estabilidad y generacién de recursos. 

El desarrollo de fuentes de trabajo en una economia como la de México, es un 

atractivo para la inversi6n, es sintoma de seguridad y desarrollo, para esto debe 

contribuir el gobierno procurando incentivos para la inversién. 

INVERSION EXTRANJERA: 

La aperiura comercial a mercados internacionales incrementa las posibilidades de 
desarrollo, estos son compromisos que promueven tas fuentes de empleo, y 
nuestra situaci6n geografica nos hace tener estas posibilidades con economias 
de paises como los Estados Unidos y Canada, a la vez de que somos un medio 
muy importante para comerciar con los paises centroamericanos y sudamericanos 
con quienes hay muchas oportunidades. 

Podemos resumir algunos aspectos que hacen atractiva la inversion en este pais: 

mano de obra barata, ubicacién geografica (vecinos de uno de los mercados mas 
grandes del mundo), modificaciones a la ley de inversién extranjera, facilidad de 
maquila y busqueda de estabilidad politica. 

POBLACION: 

En los datos del censo de 1990 en la Republica Mexicana podemos observar que 
la concentraci6n de la poblacién esta en ciudades como: Estado de México, 

Distrito Federal, Veracruz y Jalisco principalmente(). 

También segun el saldo migratorio (misma referencia) las entidades con mayor 
saldo migratorio son: Quintana Roo, Baja California Norte, Estado de México, Baja 
California Sur, Morelos y Nuevo Leén principaimente. En este caso el Distrito 
Federal presenta un saldo migratorio negativo de -14.3%. 

La caracteristica principal de las entidades con mayor poblacién es ta actividad 
econdémica que presentan, por tanto son entidades con recursos productivos y con 
necesidades por satisfacer a través de los servicios y productos mismos de esta 
actividad econémica. 

1, Cuadro de Distribucién de la poblacién por entidad federativa 1990 INEGI. 
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Observamos que el area metropolitana de la Ciudad de México es la de mayor 
poblacién en la Republica Mexicana (22.21%) y aproximadamente e! 50% dei PIB 

del pais. se genera en esta zona. Le siguen en poblacién Veracruz y Jalisco 

siendo estas entidades donde se tiene todo tipo de recursos, servicios, vias de 
comunicacién, etc. 

Esta informacién nos sirve para tener parametros que permiten conocer mejor el 

movimiento de la poblacién y determinar razones para localizar zonas de 

inversién. 

Estos son algunos comentarios y razones por lo cual vemos atractiva la inversion 
en México, y también por intereses particulares de quienes invierten, escogiendo 

por tanto el area metropolitana de la Ciudad de México como lugar para 

desarrollar este negocio. La continuidad de este estudio se basara en datos de 
esta zona para la determinacién de opciones de inversion. 

2.2 ANALISIS DEL SECTOR 

La importancia de tener un analisis del sector es tener una idea de donde y a 
quién podemos o debemos dirigir un bien o servicio, es decir, conocer nuestro 
entorno con sus fuerzas y debilidades. Debemos recordar que la necesidad de 

tener un estudio con estas caracteristicas es parte de la inquietud de jos 

inversicnistas, que teniendo cierta idea, posibilidades y visién de negocios, se 

informan mas para conocer sus posibilidades de éxito. 

Por tanto es de interés el estudio del entorno para: 

e Nuestra toma de decisiones. 

« Conocer el medio donde se va a desenvolver el negocio. 
« Decisiones de instalaciones. 

« Estrategia empresarial. 

Primera estableceremos nuestra area de influencia donde se desea invertir, y se 

ha seleccionado el area metropolitana. Nos hemos concretado a ciertas 
delegaciones del Distrito Federal, que son las siguientes: Miguel Hidalgo, 
Iztapalapa, Coyoacan, Benito Juarez, Cuahutémoc, Gustavo A. Madero, Tlalpan e 

\ztacalco. La razén de haber escogido estas Delegaciones es por: 

« Alto indice poblacional y de comercios. 
e Numerosas vias de comunicacién. 
« Cercania a centros de abasto. 
¢ Disponibilidad de servicios. 

 



  

2.3. DETERMINACION DEL MERCADO POTENCIAL. 

Al profundizar en el mercado potencial conoceremos la poblacién en este sector, 
(numero, nivel socioeconémico, sociocultural y poder adquisitivo), lo que nos dara 
una idea de la posible demanda que pueda tener el producto, esto sin olvidar la 
competencia directa (proveedores de! mismo producto) y la competencia indirecta 

(proveedores de productos sustitutos a éste). 

Para esto se ha obtenido informacién del “Mapa Mercadolégico de! area 

metropclitana de la Ciudad de México" (2). 
De este mapa se tom6 la informacién concerniente a las delegaciones de interés, 
obteniendo los siguientes reportes anexos; 

ANEXO 1. Niveles Socioecondémicos. 

Este anexo nos indica los niveles socioeconémicos de la poblacién 

con base al numero de salarios minimos de adquisicién por nivel. 
Pag. 27 

ANEXO 2. Poblacién y Nivel Socioeconémico por Delegacién. 

Este anexo nos indica e! numero de habitantes por nivel 
socioeconémico en las delegaciones de nuestro estudio. Pag. 28 

ANEXO 3. Establecimientos por Sector de Actividad econémica en las 

Delegaciones en estudio. 

Para cada una de las delegaciones de este estudio, nos indica por 

nivel socioeconémico: numero de establecimientos por sector de 
actividad econdémica; personal ocupado por sector de actividad 
econdmica; poblacién y viviendas por nivel socioecondmico y 
poblacién segun tipo de consumidor. Paginas, 29 a 36. 

Tabla 1 (Tlalpan) Tabla 5 (Coyoacan) 
Tabla 2 ( Iztacalco) Tabla 6 (Benito Juarez) 

Tabla 3 (Miguel Hidalgo) Tabla 7 (Cuauhtémoc) 
Tabla 4 (Iztapalapa) Tabla 8 (Gustavo A. Madero) 

ANEXC) 4. Determinacién del numero de Comercios del Sector Alimentos 

por Delegacién. Pag. 37. 

ANEXO 5. Numero de comercios de alimentos por Delegacién. Pag. 38. 

(2). "Mapa Mercadolégico del 4rea metropolitana de la Ciudad de México", Editado por Gula Roji, 
José Moran # 31 Col. San Miguel Chapultepec 11850, México, D.F. 515-0384 y BIMSA Burd 
de investigaciones de Mercado S.A. de C.V. Prolongacién Ingenieros Militares 105, 4° piso, 
Col. Lomas de Sotelo 11200 México, D.F. 395-8778. 
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2.4 CARACTERISTICAS DEL MERCADO (general). 

En el X! Censo General de Poblacién y Vivienda 1990, se registré 156,602 

localidades de las cuales casi el 90% tiene menos de 500 habitantes, en estas 

pequefias localidades reside el 12.3 % de la poblacién nacional. Esta dispersién 

de poblacién contrasta con la elevada concentracién demografica en las grandes 

localidades de 100,000 habitantes y mas. 

Asi mismo, el 25.2 % de la poblacién se concentra en las tres principales areas 

metropolitanas: 

Ciuclad de México 18.5% 
Guadalajara 3.5% 
Monterrey 3.2% 

En cuanto a la distribucién por entidad federativa, las que tienen mayor poblacién 

son: Estado de México, Distrito Federal, Veracruz, Jalisco y Puebla. 

ANEX© 6. _Distribucién de la poblacién por entidad federativa (3). Pag. 39. 

Otros datos que son interesantes conocer, son las caracteristicas de la poblaci6n, 

como; el grado de instruccién (ANEXO 7, Pag. 40)(@). Cudntos participan en la 

actividad econdémica; a qué nos dedicamos; en qué trabajamos (ANEXO 8, Pag. 

41.) ©, 

Todo esto es util para ir determinando cuales pudieran ser las caracteristicas de 

lo que necesita y esta dispuesta a aprovechar la poblacion. 

Como podemos observar el 18.5 % de ia poblacién esta concentrada en el area 

metropolitana, esto es 9,815,795 habitantes en México y 8,235,744 habitantes 

en el Distrito Federal. Estos nameros nos indican la potencialidad que puede 

haber en este mercado, la actividad econémica que se genera, asi como los 

multiples servicios que se deben tener para cubrir las necesidades de esta 

poblacién en sus diferentes niveles socioeconémicos. 

Otra razén, aparte de la alta poblacién que hay en este sector, es la ubicacion de 

las personas que van a invertir, en este caso ellos residen en el Distrito Federal, y 

por conveniencia personal prefieren esta zona aparte de conocer las vias de 

comunicacién, zonas de oficinas, habitacional, comercios, que de alguna manera 

facilita conocer el mercado, asi como los requisitos legales, laborales y fiscales 

para el inicio de un negocio. 

(3), (4), (5) INEGI. Censo Nacional de Poblacién 1990 

 



  

2.6 CONCLUSIONES DEL SECTOR. 

Ei sector en estudio se concreta a 8 delegaciones en la Ciudad de México, una 
poblacién de 6,720,657 habitantes, con ingresos variables segun el nivel 

socioeconémico como se presenté en los anexos. 

Teniendo la mayoria de nuestra poblacién ingresos menores a 10 salarios 

minimos, el producto a ofrecer sera recomendable dirigirlo a ese sector que segun 

los porcentajes corresponderia al 75.7 %, es decir: 

6,720,657 x 0.757 = 5,087,537 habitantes, lo cual es un mercado muy amplio. 

No debemos olvidar que el mercado para productos de alimentos tipicos se 

encuentra en todo el pais, por lo que es un producto con expansién de mercado. 

Tomanco el mismo sector, que son las 8 delegaciones y el numero de 

establecimientos de comercios de alimentos, que son aproximadamente el 60 % 

del total de establecimientos comerciales, para nuestro sector en estudio son 

71,159 establecimientos donde se puede obtener algun producto alimenticio, y 

con 6,720,657 habitantes, podriamos decir que hay 1 establecimiento comercial 

de alimentos para 95 habitantes aproximadamente, y cada persona hace por lo 

menos dos comidas al dia, entonces siguiendo esta proporci6én observamos que 

podrian acudir 190 personas por local comercial. Este es un dato muy general 

porque de nuestra muestra de establecimientos de alimentos hay gran variedad 

de caracteristicas y capacidades de éstos. 

Entonces: 

Area de estudio: 8 delegaciones de la Ciudad de México. Con informacion sobre 

su pobtacién, datos socioeconémicos y establecimientos por sector de actividad 

econémica. 

Por la informacién del nivel socioeconémico, inquietud por producir algun alimento 

y disponibilidad de ciertos productos basicos; enfocamos nuestro producto hacia 

el procesamiento del maiz en alguna de sus variedades alimenticias, esto es 

algun alimento tipico mexicano, ya que el numero de poblacién y gustos se dirigen 

hacia un mayor consumo. 

 



  

2.6 LA DEMANDA 

2.6.4 ANALISIS DE LA DEMANDA 

2.6.2 RECOPILACION DE INFORMACION 

2.6.3 NIEDICION E INTERPRETACION 

2.6.4 PUNTOS PARA DEFINIR LA DEMANDA 

2.6.5 CONCLUSIONES DE LA DEMANDA 

Para conocer el mercado se ha realizado un estudio de los aspectos mas 

representatives tomando en cuenta aportaciones de personas con conocimientos 

de negocios en este ramo como son algunos productores de tamales y derivados 

de maiz. 

Un estudio mas minucioso, seria por medio de una agencia de investigacién de 

mercados, donde se prepara un pronéstico del mercado que se quiere: entrevistas 

a clientes, distribuidores, etc., y obtener informacién util para prondésticos de largo 

alcance en ciertos componentes macroambientales, como: economia, poblacién, 

recursos naturales y tecnologia. 

Para los objetivos de esta empresa, este tipo de informaci6n se ha obtenido por ta 

comuniacién con productores de tamales (Tamales Imperio), entrevistas y 

comentarios de consumidores, el comportamiento de la demanda cuando hay 

calidad en el producto, productores que su capacidad de produccién es en 

algunos casos limitada respecto a su demanda, asi como los comentarios de 

personas en general con gusto por la comida mexicana. 

2.6.1 Analisis de la demanda. 

Existen varios tipos de demanda que se clasifican de diversas formas, se 

mencionaran aquellas que se apegan mas a la forma en que se quieren promover 

estos tamales. 

a.) En relacién con su oportunidad, puede ser demanda insatisfecha, aquella en 

que !o producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado, 0 

demanda satisfecha, donde lo ofrecido al mercado es exactamente lo que éste 

requiere. 

10 

 



  

Entonces, en relacién con la competencia observada, conociendo lo que ofrecen y 
opiniones de sus consumidores, nos damos cuenta que aun se pueden ofrecer 

mejoras, con caracteristicas que satisfagan exigencias de un mayor numero de 

consumidores, por tanto es una demanda insatisfecha. 

Mejoras a ofrecer: 

- Calidad en componentes del producto 

- Variedad en los tipos de tamales 
- Servicio y atenci6n al cliente 
- Limpieza en el producto y los establecimientos 

- Evitar faltantes de producto 

b.) En relacién con la necesidad de! producto, puede ser una demanda de bien 

necesario, que son los que la sociedad requiere para su desarrollo y bienestar, 
como la alimentacién, vestido, vivienda, etc. O aquellos que son bienes no 
necesarios o de gusto. La idea de centros de venta -establecimientos- que este 

proyecto pretende y por las caracteristicas del producto, podemos decir que es un 

bien de gusto y a la vez necesario como una mas de las muchas opciones que 

tienen las personas para su alimentacién. 

c.) En relacién con su temporalidad, puede ser demanda continua o estacional. 
Por ser el tamal un alimento se considera como un producto continuo, ya que se 
consume constantemente y es tipico en ta cocina mexicana, su demanda 

incrementa en las fechas de fiestas y celebraciones durante el afo, teniendo 

cierto incremento en épocas de frio. 

d.) De acuerdo con su destino, puede ser demanda de bienes finales 0 bienes 
intermedios, el producto en estudio esta dirigido a consumidores finates por 

ofrecer un bien ya terminado. 

2.6.2 Rtecopilacién de informacion. 

Para obtener la informacién nos referimos a fuentes primarias, que son el propio 

consumidor del producto, de manera que es necesario entrar en contacto con él; 

lo que se hizo fue lo siguiente: 
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a.) Observacién: en establecimientos de venta de tamales como locales y puestos 

en fas calles, donde se observé la conducta y preferencias de los clientes, es 

decir qué necesidades buscan satisfacer. Entre éstas tenemos las siguientes: 

- Preferencias por el tamal tipo verde 

- Consumo promedio por persona (2 pzas.) 

- Esencial el atole 

- Platos y cubiertos 

- Atencién del que despacha 

- Que exista toda la variedad que se ofrece 

- lluminacién y acondicionamiento del establecimiento 

b.) Conversacién directa con el consumidor: se pregunté a varios consumidores y 

concretamente personas con gusto por tamales, qué es lo que mas les gusta del 

producto y qué les gustaria que tuviera. Se elaboraron muestras a nivel casero 

que se ofrecieron a algunos consumidores con el fin de conocer su opinién asi 

como las diferencias al compararlos con los que ellos conocen, esto ayudé mucho 

para lograr un producto acorde a caracteristicas que busca el cliente, entre estas 

caracteristicas estan: 

- Un tamafio adecuado de la pieza 

- La cantidad de relleno 
- Temperatura del tamal 

- Consistencia de la masa 

- Sabor 
- Precio 
- Forma de servirlo 
- Humedad 
- Variedades en el producto 

2.6.3. Medicién e interpretaci6n. 

Para la evaluacién del proyecto es interesante medir la actitud y gustos de las 

personas hacia el producto con el fin de conocer el mercado. Se usaron ciertas 

escalas utilizadas por las ciencias sociales para la obtencién de cierta 

informacion. 

a.) Nominal: con este tipo de escala se comparan algunos de los establecimientos 

de venta de tamales; se toma una muestra de individuos previamente 

seleccionados por su conocimiento y gusto de tamales, se les cuestiona en cual 

establecimiento realizan mas frecuentemente su compra de tamales. 
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La pregunta fue: {En cual de estos establecimientos acostumbra usted comprar 
tamales? Tabla 3.1 

Resultados de fa encuesta realizada * 

  

FLOR DE LIZ AZTECA IMPERIO Otros 
  

35%     25%   20%   20%     

Tabla 3.1 Resultados de encuesta sobre dénde prefiere nuestro sector comprar este producto 

* Estos datos son el resultado de personas encuestadas durante el 2 de febrero en que se 
incrementa la venta de este producto. 

b.) Ordinal: el método de esta escala consiste en que e! encuestado ordene datos 
conforme a su preferencia; para nuestro producto se seleccionaron aquellas 
caracteristicas en que los consumidores indicaban sus preferencias. Se tomd 
como base de comparacién tamales de la marca "Flor de Liz" sobre los cuales las 
personas encuestadas indicaban las caracteristicas de su preferencia sobre esta 
marca (Tabla 3.2). 

La calificacién se dio de 1 a 5 por ser éstas las caracteristicas a comparar. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

      

ENCUESTADO | TAMANO | SABOR | CONSISTENCIA | RELLENO | TEMP. 
A 2 3 4 5 4 
8 3 5 1 4 2 
Cc 3 4 2 5 1 
D 2 5 1 3 4 

E 4 5 1 3 2 
F 1 3 4 5 2 
G 5 3 2 1 4 
H 1 3 5 4 2 

I 3 4 i 5 2 
J 1 3 2 5 4               

Tabla 3.2 Calificaci6n a muestras del producto “Flor de Liz”. 
(Cap. If. LA DEMANDA. 3.3 Medicién e Interpretaci6n. ) 
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A continuacién se ordenan las caracteristicas que por su importancia se deben 

cuidar. 

1. Sabor 
2. Relleno 

3. Consistencia 
4. Temperatura 
5. Tamafio. 

Para la evaluacién de proyectos, el muestreo probabilistico es poco usado, por 
eso la manera en que estan dirigidas las preguntas para obtener la informacion 

de las preferencias del consumidor, son a través de tipos no probabilisticos de 
muestreo, como e! muestreo de estratos donde el encuestador esta en libertad de 

seleccionar antes de la encuesta un estrato determinado de la poblacién seguin 

los objetivos, en este caso fueron: 

- Dentro de un nivel de ingresos medio-alto. 
- En quienes tienen gusto por los tamates. 
- Aconsumidores potenciales en establecimientos de tamales. 

La ventaja es que el cuestionario es mas directo y menos costoso que un 

muestreo probabilistico. 

Otro tipo de muestreo es el liamado de “conveniencia de sitio" en el que el 
investigador va al lugar donde se supone estara presente el tipo de consumidores 

de interés. 

2.6.4 Puntos para definir la demanda. 

Con el fir! de fundamentar fa creacién de una empresa dedicada a la produccién 
de tamales, es l6gico suponer que existe una demanda de éste y se cuenta con el 

capital y conocimientos del ramo para elaborar este producto. Para definir esta 
demanda nos valdremos de (8) puntos para aclararla y concretaria. 

1- El producto: se debe tener definido claramente el producto, conocer sus 
caracteristicas y qué es lo que se quiere por parte de ia empresa, esto se define 

en el capitulo 3. 

2- Volumen total; con este término podemos referirnos a la cantidad de piezas 
demandadas 0 al volumen monetario, de manera que se puede medir el numero 

de piezas demandadas para adaptario al de piezas a producir y asi optimizar 

costos de faltante y desperdicio. 

14 

 



  

3- Comprado: al medir la demanda del mercado definimos !o "“comprado"” como fa 
cantidad remisionada, es decir lo que ya se ha pagado, asi podremos medir la 

cantidad de dinero percibida y esto nos indica la demanda que se ha tenido en 

determinado periodo. 

4- Grupo de clientes: con este punto definimos a qué grupos segmentamos el 

producto, unos serdan los que se dirijan a los locales comerciales en donde se 
cuida la irnagen, cierta atencién mas especial, y otro grupo es el de las personas 

que consumen el producto en vias publicas, donde ubicaremos carritos con 

tamales (principalmente, acuerdos con panaderias para colocar uno de estos 
carritos en la parte exterior de éstas), a estos consumidores puede importarles 
menos la posicién o imagen que pudiera darles a ellos, sin olvidar que a toda 

persona le gusta sentirse importante o recibir un trato justo por su compra. En 
estos carritos ef precio del producto es un poco mas bajo, teniendo la misma 

calidad que en los locales. 
Estos mismos consumidores al conocer las caracteristicas de calidad y servicio 
dei producto podran hacer pedidos especiales para ciertas ocasiones formando 

un grupo mas de consumidores. 

5- Area geografica: este punto hace que nos fijemos cierto alcance en relacién a 

las zonas en que se ofrecer4 el producto. Para los fines de esta empresa, la 
localizacién tanto de locales como de carritos se ha limitado a ciertas zonas del 
D.F. principalmente por los problemas de distribucién, teniendo presente un 

crecimiento en funcién de la demanda que se tenga. 

6- Periodo de tiempo: es bueno fijar un periodo de tiempo para esperar cierta 
demanda y asi pronosticar en base a acontecimientos pasados la demanda para 

un préximo periodo. Para la venta de este producto, el indicador seran las ventas 
diarias que es la base para programar la produccién diaria. 

7- Ambiente de mercado: con este nombre llamamos al ambiente demografico, 
econdémico, tecnolégico, politico y cultural, éstos influyen en el producto de la 

manera siguiente: 

a.) Ambiente demografico: es importante reconocer la poblacién activa, por 
consideraria factible a ser consumidora de nuestro producto. Esto nos sirve 
para reconocer lugares en los que podemos colocar algun establecimiento 

apropiado para la venta de tamales. 

b.) Ambiente econdmico: es necesario conocer la disposicién econémica de 

la poblacién para evaluar si seran buenos compradores. Asi, segmentamos 

mas nuestro mercado y nos ayuda en la fijaci6n del precio. Estos tamales 
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son de un precio accesible a la mayoria de la poblacién econédmicamente 

activa (aquella que tiene empleo). 

c.) Ambiente tecnolégico: el ambiente tecnolégico estara influenciado por 

los nuevos equipos mejor adaptados a las necesidades de este proceso 

productivo. Esta informacién se puede conocer por medio de un directorio 

donde se promocionen fabricantes del ramo, exposiciones, revistas, etc. En 

el caso de la elaboracién de tamales -por no ser de mucha promocién- el 

equipo en algunos casos no es especializado. Un medio de conocer mas 

sobre estos equipos es darse cuenta qué utiliza la competencia, esta 

informacién no es facil de conseguir. 

Para fines de instalacién de este proceso productivo en lo referente al 

equipo a utilizar se han considerado los siguientes puntos: 

+ Conocimiento claro del equipo utilizado a nivel casero. 

+ Observacién del equipo utilizado por la competencia. 

+ Informacién de equipos ofrecidos por fabricantes. 

Considerando estos puntos, se concluyé realizar disefios propios y 

fabricarlos para algunos de los pasos del proceso, y la adquisicién de 

equipo mas apropiado de fabricantes. 

d.} Ambiente cultural: este factor influye de manera menos tangible en el 

comportamiento de la demanda, no por eso de menor importancia, aunque 

es dificil su medicién para poder cuantificar el efecto producido. El 

“ambiente cultural" referido al producto a ofrecer existe, ya que el tamal ha 

pertenecido, a través de la historia, a la alimentacién de! pueblo mexicano, 

esto hace que sea parte de una tradicién y considerado como un producto 

nacional. Esto es el ambiente cultural, siendo una ventaja el contar con 

una demanda nacional. 

8- Politico: existen permisos y autoridades que regulan la venta de productos 

alimenticios, por lo que hay que enterarse de las reformas establecidas para 

conocimiento de nuestros derechos y garantias. 
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Demanda numérica. 

(Proyecto de ventas.) 

A continuacién se muestra un estimado de ventas por local (Tabla 3.3) 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

TIPO DE TAMAL_ | VTA./DIA VTAJ/SEM. _| VIA/MES/LOCAL 
Verde 60 360 1440 
Mole 30 180 720 

Rajas 30 180 720 
Dulce 30. 180 720 

Yucateco 50 300 1200 

Total 200 4200 4800 

ATOLE VTA/DIA VTAJ/SEM. | VIA/MES/LOCAL 
41. It 8 48 192 

1S It 21 126 504 

Total (Its.) 15 90 360         
  

Tabfa 3.3 Estimado de Ventas por local 

2.6.5 Conclusién de la demanda: 

Existe una demanda, es un producto de demanda insatisfecha para un sector de 
la poblacién, o satisfecha no saturada para otros, por lo que se pueden ofrecer 

mejoras que es por donde se atacara para ser competitivos y satisfacer aquellos 
sectores insatisfechos que estan dispuestos a obtener este producto con mejores 
caracteristicas.   
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2.7 LA OFERTA. 

2.7.1. DEFINICION 

2.7.2. CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA 

2.7.3. CALIDAD Y PRECIO DEL PRODUCTO 

2.7.4 COMERCIALIZACION 

2.7.1 Definicién 

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes 

(productores) estan dispuestos a poner a disposicién del mercado a un precio 

determinado. 

El propésito es determinar las cantidades y condiciones en que una economia 

puede y quiere poner a disposicién del mercado un bien o servicio. La oferta, al 
igual que la demanda, es funcién de una serie de factores, como son los precios 
en el mercado de! producto, apoyos gubernamentales, etc. Una investigacién 
debera tomar en cuenta estos factores junto con el entorno econdmico en que se 
desarrolia el proyecto. 

Para nuestro caso existe una oferta competitiva o de mercado libre; los 
productores se encuentran en circunstancias de libre competencia. Son tal la 

cantidad de productores de tamales que la participacidén en el mercado esta 
determinada por la calidad, el precio y servicio que se ofrecen al consumidor. 

También es parte de esta caracteristica porque ningtin productor domina el 
mercado, esto a diferencia de una oferta oligopdlica en donde el mercado esta 
dominado por sdlo unos cuantos productores, o monopélica, donde sdlo existe un 
productor del bien o servicio. 

Algunos de los productores: 

Producciénidia (promedio). 

1) Azteca. 5000 pzas. 
2) Flor de liz. 3000 pzas. 
3) kmperio. 5000 pzas. 

4) Emporio. 2000 pzas. 
5) Otros. 2000 pzas. 
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No se consideran los fabricantes que surten a puestos ambulantes por ser 
diferente mercado, aunque parte de la idea de este proyecto es competir en ese 

mercado cuidando la imagen y medios de dirigir el producto. 

2.7.2 Capacidad instalada y utilizada. 

El proyecto pretende la siguiente capacidad: 

  

ACTIVIDAD CAP. INSTALADA _| CAP. UTILIZADA 
Cocido en vaporeras: 2400 pzs./turno_| 1800 pzs./turno 

Masa preparada para: | 3000 pzs./turno_| 1800 pzs./turno 

Mano de obra en linea:_| 2000 pzs./turno_| 1800 pzs./turno 

  

  

          
  

2.7.3 Calidad y precio del producto. 

Existen diferentes calidades y precios en cualquier tipo de producto. También el 

precio esta influido por la cantidad que se compre. Se realiz6 una comparacién 
entre los diferentes precios y calidad de los productos en diferentes 

establecimientos. 

  

  

  

        

CALIDAD PRECIO 
1° calidad N$ 2.50 /pza. 

2? calidad NS 1.80 /pza. 
3* calidad N$ 1.30 /pza. 
  

La calidad de! producto a elaborar es de primera, ya que tendra las siguientes 

caracteristicas en funcién de lo demandado: 

Tamario y peso apropiado (200 gr./pz. aprox). 

Relleno suficiente (que se encuentre bien distribuido 

en toda la pieza). 

Consistencia de la masa (que no se desmorone y tampoco que esté muy 
comprimida, con suficiente humedad). 

« Buen sabor. 

 



  

Ofrecido a temperatura apropiada (50°C.) 

Servicio y atencién al cliente. 
Higiene (en el producto y locales). 

lluminacién y decoracién de establecimientos. 

Accesorios (platos, cubiertos, servilletas). 

Evitar faltantes de algun tipo de tamal. 

Por tanto el precio se fijara con base a la calidad y demanda que exista. 

Este precio variara conforme a la tasa de inflacién esperada, de manera que la 

proyeccién de ios precios se ajuste mas a la realidad que por un método 

estadistico rigido de ajuste de puntos. 

Suponiendo un equilibrio a corto plazo, el comportamiento seria el siguiente: 

Lo ofrecido es siempre igual, constante, la demanda es baja por tanto el precio 

(E), pero al aumentar la demanda incrementa la cantidad demandada y si se 

manifiesta a corto plazo, entonces el incremento de precio sera mayor, si fuera 

esto a largo plazo mayor es la elasticidad de la oferta y menor el aumento de 

precio. 

Precio Demanda 

Oferta 
Ppp 

  

  > Cantidad. 
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2.7.4 Comercializaci6n. 

La comercializaci6n es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o 
un servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. 

La comercializacién 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 comercializacién es aquella que coloca al 

producto en un sitio y momentos adecuados, para dar al consumidor la 

satisfaccién que se espera con la compra. 

Para la comercializacién de estos tamales, la empresa tiene como proyecto de 

inversién, no solo producir los tamales, sino comercializarlos, de manera que 
cuenten con un sistema de distribucién del producto (equipo de transporte) y los 
establecirnientos donde se venderd el producto. Esto implica una inversién mayor, 

pero al contar con centros de distripucion propios se tienen las siguientes 

ventajas: 

- Mayor control sobre el producto, (produccién y ventas). 
- Se tiene la misma forma de trabajo y servicio en cada 

stablecimiento, sistemas y control de personal. 
- Se conocen directamente las necesidades y opiniones de! cliente. 

- No hay intermediarios, se tiene control de los costos 

de distribucién. 

Para lograr esto es necesario una organizacién bien detallada, asi como una 

supervisién constante, si se pierde este control puede traer desventajas como: 

- Que se incrementen los costos de venta. 
- Que se incrementen los costos de distribucién. 

Los aspectos que se han cuestionado para la comercializacién de estos tamales 

son: 

Tomar en cuenta que la inversién debe estar en funcién de las ventas esperadas, 

la inversién inicial tiene su riesgo, pero se debe ir creciendo conforme el 

desarrollo del negocio, calculando el riesgo de cada inversién y haciéndolo de 

manera de sacar el mejor provecho para el crecimiento de la empresa. 

La capac’dad de produccién estara en funcién de las ventas, se ha planeado la 

capacidad para cierta produccién esperada, pero en principio solo se invertira 
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para cierta demanda con la posibilidad de crecer, es decir ser flexibles en cuanto 

crecer o hacerse pequefios. 

Respecto a la comercializacién se ha cuestionado lo siguiente: 

4.- Cudndo (momento): esta cuestién nos hace ver si es el momento apropiado 

para lanzar el producto, ya sea por la temporada, escasez 0 necesidad de este 

producto. Para el caso de tamales, e! producto esta presente en el mercado, hay 

cierta demanda observada, incrementos de ventas en temporadas de frio y dias 

festivos, considerando estas fechas aptas para sacar el producto al mercado. 

2- Dénde (estrategia geogréfica): esto es, dénde lanzar el producto, una sola 

localidad, una regién, un mercado nacional. De esto dependen varios puntos, 

como sorv: la confianza en determinada zona, el capital y capacidad para abarcar 

nuevas areas. 

El proyecto para la venta de tamales, pretende la instalacién de locales 

comerciales en el Distrito Federal, considerando lugares con densa poblacidn, y 

zonas comerciales. Para otro mercado a atacar, se cuenta con carritos que 

pueden estar en la via publica con densa poblacién. Es importante tomar en 

cuenta para la ubicacién de estos centros de venta; 

- La cantidad de personas que circulen. 
- Vias de acceso al centro e venta. 
- Visibilidad del centro de venta. 

- Floder adquisitivo de fa zona. 

3.- A quién (mercado meta): dentro de este aspecto debemos identificar quiénes 

seran los consumidores del producto, asi como su aceptacién. Es un producto que 

la mayoria de la poblacién conoce, por tanto el mercado son todos aquellos que 

tienen gusto por los tamales y es gran parte de la poblacién. La calidad, servicio y 

precio determinan la aceptacién dei producto. 

4.- Céma (estrategia de introduccién): e| momento en que el producto esté listo y 

estandarizado para su venta, se mostrara al mercado por los diferentes centros de 

distribucién (comenzando por los locales comerciales y luego por fos carritos). Se 

haran promociones de introduccién en la zona cercana al centro de venta, se 

manejara una marca det producto que lo identificara. 
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Canales cle distribucién. 

a) Locales establecidos. 

Son locales comerciales para centros de venta y algunas veces como centros de 

distribucién del producto, ubicados en zonas previamente analizadas para tener 

una idea de fa posible demanda en dicha zona, como puede ser en area 

comercial, viviendas u oficinas. 

Para la eleccién de zonas y locales, existe cierta limitante respecto a la facilidad 

para encontrar éstas de acuerdo a las caracteristicas deseadas como altos 
precios en traspasos y rentas, por lo que se debe tomar en cuenta Ia inversion 

para ia seleccién de focales. 

Los locales comerciales seran uno de los principales medios de distribucién dei 

producto; donde se muestran los tamales y se tiene la venta directa ai cliente, 

también es un medio de promocién por estar a la vista de los transetintes y sera 

donde se realicen pedidos como un servicio mas al consumidor. 

Se acondicionaran de manera que llamen la atencién, decoracién y ambiente 

interior que hagan sentirse agusto, buen trato del dependiente para el cliente. El 

cliente puede ver cémo y de dénde se esta tomando el producto (vaporera donde 

el producto se encuentra a temperatura listo para ser consumido), asi como un 

panel luminoso con fotografias de cada una de las variedades y precios de los 

tamales, donde el cliente puede seleccionar la cantidad de cada uno de los 

tamales deseados. 

La atencién especial, limpieza, iluminacién, decoracién, mesas y sillas, la calidad 

del producto, son parte de la imagen de los locales comerciales que se debe 

cuidar con una supervisién constante y darles mantenimiento. 

b) Atencién a pedidos. 

Por este canal de venta, los clientes a través de los locales comerciales 0 por 

medio de Ilamadas telefénicas a la fabrica podran realizar su pedido indicando ia 

cantidad deseada, pagando la mitad al hacer ei pedido y el resto en e| momento 

de recibirlo; la entrega puede ser a.domicilio o recogerlo en el establecimiento 

donde se realizé el pedido. Se hard el pedido con minimo dos dias de anticipacién 

en ej caso que sean mas de 100 piezas para tomarlo en cuenta en el programa de 

produccién. 
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c) Carritos méviles. 

Esta forma de distribucién consiste en tener pequefias unidades mdviles con 

tamales y atole en lugares donde haya cierto flujo de consumidores, como junto a 

panaderizis. Estos cuentan con espacio para los tamales, atole, pan, accesorios 

como plalos y cucharas desechables y donde colocar \a basura. Estaran a cargo 

de empleados capacitados para dar un buen servicio. 

Se han fabricado los carritos conociendo las caracteristicas de funcionalidad 

propias para el manejo de tamales, como son los espacios para cada tipo de 

producto, practicos y llamativos al consumidor. 

El contro! del numero de piezas por vender estara refiejado en ia cantidad de 

piezas entregadas seglin un programa estadistico del consumo diario en cada 

carrito. Por no contar éstos con refrigerador para almacenar tamales, cuando 

sobren se tomaran como pérdidas y si faltan, también seran pérdidas, por lo que 

la cantidad a enviar a cada carrito es dificil de determinar y se debe tener un buen 

control esitadistico. 

Hay normas referentes a la colocacién de estas unidades en la via publica, 

dirigido por la delegacién correspondiente en la zona a quien debera pedirse el 

permiso y acatar !as normas de horarios y areas permitidas para la colocaci6n de 

éstos. Se han hecho acuerdos con duefios de panaderias para la colocacién de 

estas unidades en e! exterior de las panaderias pero en drea de la panaderia 

pagando renta por esto; es conveniente por seguridad del lugar, porque se 

acapara cierto mercado y para la panaderia es parte de un servicio mas que 

ofrece. 

La supervisién de estas unidades estara a cargo de una persona dedicada sdlo a 

ellos y se surtiran como a cualquier local del mismo negocio. 

Es una nueva forma de presentar este producto dentro de! mercado de tamales, 

no son los tipicos botes, que son aceptados, por tanto esta nueva presentaci6n 

puede traer ventajas como: 

1. Colocarse en lugares estratégicos (visible a transeuntes). 

2. Nueva imagen en la presentacién de este producto a los transeuntes 

acostumbrados a verlos en los tipicos botes 

3. Acondicionados con una pequefia tarima para que el consumidor coloque su 

plato y pueda comer su tamal mas agusto. 

4. Se les puede poner iluminacién, que por las noches aparte de flamar mas 

atencién, el cliente se encuentra consumiendo en un lugar agradable. 
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d) Franquicias. 

Esta forma de colocar el producto en el mercado es una opcién mas de 

distripucién, puede funcionar de las siguiente manera: 

Si algun interesado cuenta con un local comercial y le interesa vender este 

producto, 0 como un producto mas en su establecimiento, la empresa le 

proporciona e| equipo para mantener los tamales, que es la vaporera para local 

con las charolas y el producto. La reparticién para estos locales podra ser por 

parte del fabricante si es que la ubicacién del local esta dentro de la ruta de 

distribucidn y en su defecto se tendra que pasar por ellos a la fabrica o a alguno 

de los locales ya establecidos. 

Las consideraciones que debe tomar quien esté interesado en tener un 

establecimiento para este producto son las que hemos explicado para la 

determinacién de ubicacién y condiciones del local (renta, acondicionamiento det 

local con mostrador, empleado, etc.) debe mantener la imagen de toda la empresa 

si es que le interesa manejar la misma marca, en caso de no interesarie la marca 

puede manejarlo como él quiera. Es muy importante que el interesado en vender 

los tamales se dé cuenta de las caracteristicas del producto y el comportamiento 

de su demanda, esto se lo debe hacer ver el fabricante como informaci6n de los 

riesgos que puedan presentarse. 

Como fabricantes las concesiones son convenientes, se incrementa el volumen de 

produccidn y de ventas, se reducen algunos costos, como los de produccién, se 

amplian los canales de distribucién con lo que se da a conocer mas ei producto. 

Conclusiones de la comercializacién. 

Como conclusiones de la comercializacién que tiene planeada esta empresa a 

través de las diversas opciones para la distribucién de los tamales podemos 

observar lo siguiente: 

El ser productores y distribuidores del producto implica tener un buen control y 

comparaicién de los costes que éstos implican; los costos de distribucién y venta 

se deben tomar en cuenta como un punto muy delicado para los resultados de la 

empresa. La mayoria de los productores de tamales realizan las dos actividades 

ya que la utilidad por pieza es mas interesante, pero cuando son varios los 

centros de venta a surtir {os costos incrementan, por tanto debe incrementar la 

venta y ver si conviene. 

El servicio ofrecido y la calidad del producto pueden marcar la diferencia si se 

sigue uria organizacién y trabajo bien planeado. 
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La competencia a la cual se enfrentan los establecimientos de tamales, no son 

solo las otras tamalerias, sino el sector de las empresas restauranteras como 

loncherias, pizzerias, sushis y taquerias, por lo que hay que hacer uso: de 

técnicas de mercadotecnia para posicionar el producto y tlegar a los 

consumiclores mostrandoles de una manera honesta las caracteristicas del 

producto ofrecido. 
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PERSONAS POR NIVEL SOCIOECONOMICO 

ANEXO 2 

POR DELEGACION 

  

  
  

DELEGACION TLALPAN DELEGACION IZTACALCO 

NIVEL A 24,250 NIVEL A oO 

NIVEL B 9,060 NIVEL B oO 

NIVEL C 185,084 NIVEL C 27,186 

NIVEL D 155,473 NIVEL D 317,402 

NIVEL E 192,173 NIVEL E 148,605 

TOTAL 566,040 

GELEGACION MIGUEL HIDALGO DELEGACION IZTAPALAPA 

NIVEL A 90,376 NIVEL A 0 

NIVEL B 108,457 NIVEL B 0 

NIVEL C 103,933 NIVEL C 120,732 

NIVEL C 99,414 NIVEL D 685,003 

NIVEL € 45,188 NIVEL E 933,245 

{TOTAL 447,362 TOTAL 39,960 

DELEGACION COYOACAN DELEGACION BENITO JUAREZ 

NIVEL A 2.298 NIVEL A oO 

NIVEL B 78,537 NIVEL B 16,837 

NIVEL C 213,823 NIVEL C 220,016 

NIVEL D 153,972 NIVEL DO 213,651 

NIVEL E 298,252 NIVEL E 0 

TOTAL. 746,882 OTAL 448,504 

DELEGACION CUAUHTEMOC DELEGACION GUSTAVO A, MADERO 

NIVEL A 0 NIVEL A 0 

NIVEL 8B 0 NIVEL B 26,591 

NIVEL C 129,122 NIVEL C 270,096 

NIVEL D 490,847 NIVEL O 744,931 

NIVEL E 35,599 NIVEL E 581,529 

TOTAL 655,568 

TOTAL DE POBLACION DE NUESTRO SECTOR EN ESTUDIO = 6,720,656 

Capitulo 2. DETERMINACION DEL MERCADO POTENCIAL, Anexo 2. Poblacién y Niveles Sadioeconémicos por D. 
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ANEXO 6 

ENTIDAD FEDERATIVA 

Anexo 6. Distribucién de la Pablacién por Entidad Federativa 1990   w Cap, Il, ESTUDIO DE MERCADO. 2.4 Caracteristicas del Mercado igeneral).
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CAPITULO 3. EL PRODUCTO. 

3.1 ANALISIS DEL MERCADO 

3.2. PRODUCTO EN EL MERCADO 

3.3. PRODUCTO PRINCIPAL Y SUBPRODUCTOS 

3.4 SELECCION DE NUESTRO PRODUCTO 

3.5 INFORMACION GENERAL SOBRE ESTE PRODUCTO 

3.6 DESCRIPCION DEL PRODUCTO 

3.7 ANALISIS BROMATOLOGICO DE LAS MUESTRAS 

Después del estudio del sector y concluyendo que un producto alimenticio tipico 
tiene un rnercado potencial, debemos presentar caracteristicas de productos que 

cumplan requisitos para este sector de estudio y e! consentimiento de los 
inversionistas para decidir qué hacer de entre posibles opciones, por tanto este 
producto debe enfocarse para: 

« Gustos de gran parte de la poblacién. 

e Que personas de todo nivel socioecondémico lo puedan adquirir, es decir un 
precio bajo. 

« Tipico en fa alimentaci6n del mexicano, ya que esto incrementa las 

posibilidades de aceptacién y se mantiene la tradicién. 

Qué esperamos de este producto: 

« Que se pueda transportar sin mayores problemas, tanto el productor, como e! 
ultimo consumidor. 

»« Que no requiera mayor preparacién para comerto por el Ultimo consumidor. 

+ Que sea de buena calidad, sabroso y para diferentes gustos. 

« Que se adquiera a precios accesibles. 

» Que el ultimo consumidor lo adquiera con facilidad. 

42 

 



  

Por tanto de entre una lista de productos tipicos mexicanos (procesados con maiz 

como materia prima), tenemos tos siguientes: 

- Tortillas. 
- Frituras de maiz. 

- Sopes. 
- Enchiladas. 
- Chitaquiles. 

- Fozole. 
- Tamales. 
- Atole. 

- Tacos. 
- Elotes. 
- Gorditas. 
- Hojuelas de maiz. 

De esta lista y con base a las primeras caracteristicas deseadas seleccionamos 
los siguientes: 

- Enchiladas 

- Chilaquiles. 

- Tamales. 
- Atole. 
- Tacos. 

- Gorditas. 

Podriamos dirigir nuestro estudio a la produccién de éstos ya que siguen una 

linea de elaboracién similar, excepto tos tamales y el atole -por la forma en que 
se procesa el maiz-, por lo que hacemos la diferencia: 

- Enchiladas. - Tamales. 
- Chilaquiles. - Atole. 

- Tacos. 
- Gorditas. 

Ahora nuestra eleccién la podemos concretar a uno u otro giro. De momento 
hasta aqui podemos llegar siguiendo las caracteristicas que de alguna manera 

nos ha marcado el estudio del sector, de aqui en adelante debemos conocer mas 
sobre el mercado, productos sustitutos o similares y finalmente el producto 
principal y subproductos. 
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3.1. ANALISIS DEL MERCADO. 

Definici6n de mercado: un mercado es el conjunto de todos los individuos y 
organizaciones que son compradores reales o potenciales de un producto o 
servicio. 

Al delimitar el mercado de este producto, debemos considerar el conjunto de 

personas que son consumidores reales o potenciales de este producto, ya que la 
conducta de éstos nos describe el plan a seguir respecto a precios, venta y 

publicidacl. E! conocimiento de estos aspectos indicara la dimensién que pretende 
alcanzar, el poder de compras, necesidades y preferencias. Se estableceran 
bases de estos aspectos para orientar los objetivos en el crecimiento de la 
empresa. 

Hemos visto que tenemos un mercado potencial dentro de las 8 delegaciones en 

estudio, pero también sabemos que este mercado tiene numerosas opciones para 
adquirir alguin producto alimenticio. 

Por habitcs y costumbres llevamos un orden en nuestra alimentacién, siendo éste, 
el hacer tres comidas al dia, el consumo de estos alimentos se pueden presentar 
de varias maneras, dependiendo de factores como: tiempo, disponibilidad, gustos, 

compafiia, ambientacién, precios, etc. por lo que la forma de obtener nuestros 
alimentos es variable, pudiendo ser: restaurantes, mercados, tiendas de 

autoservicio, preparaci6n de comida en su propia casa, puestos en la calle, 
restaurantes especializados (pizzerias, hamburguesas, taquerias, mariscos, 

loncherias, panaderias, etc.) las cuales son muy numerosas y segun los numeros 

obtenidos hay 95 personas por establecimiento de alimentos, sabemos que estos 
establecimientos estan dirigidos a sectores y niveles concretos, algunos muy 
reducidos y otros muy amplios, otros que por su permanencia y calidad, precio y 

demas variables abarcan amplios mercados y otros que su mercado es muy 

reducido. 

Ahora poclemos preguntarnos: 

éQué es lo que espera el consumidor de nuestro sector, que tiene que 
alimentarse 2 6 3 veces por dia, fa mayor parte de las veces con poca 
disponibilidad de tiempo, que sabe distinguir to que es sabroso de acuerdo a una 

dieta tipica, dispuesto a pagar un precio justo pero bajo? 

(Esta pregunta se resumi6 por ta entrevista a una muestra aleatoria de personas, 
sin indicarles preferencia por algun producto de alimento). 

Como una empresa interesada en cubrir los requisitos que demanda la sociedad 
proponemos un producto alimenticio: 
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- Preparado con insumos de buena calidad. 
- Disponible para varios gustos. 
- Disponibilidad y entrega inmediata. 

- Producto de precio bajo. 
- Que pueda ser un alimento completo. 

- Que no necesite mayor preparaci6n antes de consumirlo. 
- Que se pueda transportar sin mayor dificultad. 

De entre las dos divisiones de la linea de productos que presentamos en el punto 
anterior, haremos nuestras comparaciones basadas en la linea de Tamales y 

Atoles, pcr ser ésta la de los productos hacia ta cual notamos interés. 

3.2. PRODUCTO EN EL MERCADO 

Definimos nuestro producto como “tamales y atote" y nos preguntamos, 4Cé6mo 
esta posicionado este producto en nuestro sector?. 

Una vez delimitado nuestro sector y conociendo la poblacién que hay en él, nos 
damos idea de a cudntas personas podriamos llegar (el sistema de distribucién 

depende mucho para esto). En nuestro estudio del sector llegamos a que 
aproximadamente nuestro mercado potencial es de 5,087,537 habitantes, y que 

hay aproximadamente 71,159 establecimientos donde se puede obtener algun 

producto alimenticio. Ahora nuestra pregunta es: 

3.2.1 zCudntos de estos establecimientos de productos alimenticios se 

dedican a la venta de “tamales y atole"?. 

Nuestras fuentes para tener una aproximacion de este dato fue de la siguiente 
manera: 

- CAmara Nacional de la Industria del Maiz: la informacién proporcionada se limité 
a los nombres de grandes productoras de tamales, que por su consumo de maiz 

estan afiliadas a esta organizaci6n, y éstas son: Tamales Imperio, Flor de Liz, 
Tamales Azteca, Productos de Maiz, (realmente no hay mucha informacién en 
esta cAmara por la misma falta de costumbre en nuestros empresarios para 
apoyarse y hacer crecer una rama productiva en conjunto con otros empresarios). 

- Recorridos por diferentes zonas: se tomaron como muestra algunas colonias 
dentro de nuestro sector haciendo recorrido y preguntando a los transeuntes, en 
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establecimientos comerciales y seforas de familia si conocian algun 

establecimiento de venta de tamales y atole; el resultado fue el siguiente: 

  

produccién/mes 

Establecimientos fijos/ colonia: 4 240,000 pzas. 

(locales comerciales) 

Establecimientos méviles/ colonia: 25 60,000 pzas. 

(puestos en la calle, solo mafianas) 

Distribuidores eventuales/ colonia: 5 6,000 pzas. 

(puerta en puerta) 

Tiendas de autoservicio: 5 12,000 pzas. 

TOTAL PROMEDIO POR COLONIA= 41 318,000 pzas. | 
  

Retomando nuestro sector de 8 delegaciones, y con un promedio de 15 colonias 

por delegacién, tenemos 120 colonias (41 establecimientos de tamales y atole) = 

4,920 establecimientos de tamales y atole en nuestro sector. 

Entonces: 

Si, 41 establecimientos ofrecen 318,000/pzas/mes. 

4,920 _ 38,160,000/pzas/mes. 

El consumo por dia seria: 

38,160,000 pza/mes + 30 dias = 1,272,000 pzas/dia. 

Si cada persona consume un promedio de 2 piezas cada vez que come este 

producto, entonces: 

5,087,537 habitantes * 2 = 10,175,074 llamémosle "maximo de piezas a consumir 

por nuestro sector cada vez que come este producto”. 
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3.2.2 ~Qué porcentaje de nuestro sector consume este producto? 

Por las caracteristicas idiosincrasicas de nuestro sector observamos que hay gran 
afinidad al gusto de este producto, como hemos ya descrito. Cabe hacer mencién 

que los productos sustitutos, la disponibilidad de este producto, calidad, y precio 

son factores muy determinantes en la demanda que éste pueda tener y que mas 

adelante analizaremos. 

Para nuestro cAlculo hemos considerado un porcentaje de: 15% de nuestro sector 
en estudio consume este producto diariamente. 

5,087,537 habitantes * 2 pzas. = 10,175,074 

10,175,074 *0.15= 1,526,261.1 

Por tanto deducimos que hay una demanda insatisfecha, es decir este producto 

tiene un mercado potencial (no muy amplic) pero que se puede cubrir delimitando 
y dirigiendo nuestro producto con excelentes caracteristicas y disponibilidad, 

podremos cubrir ese mercado que espera ser atendido. 

3.2.3 Posicién del tamal en el mercado de alimentos. 

El sector industrial es una parte fundamental del entorno de la empresa. Su 
andalisis proporciona las claves para entender las principales relaciones que 

mantiene una empresa, no solo con sus competidores mas o menos inmediatos, 
sino con proveedores y clientes. 

Una industria es un conjunto de empresas que se relacionan por el tipo de 
producto que elaboran o del proceso que empiean para ello; 0, lo que es 

equivalente, cuyos productos son igualmente sustituibles para compradores y 
productores (Clarkson y Miller, 1982). Condicién ésta que no se cumple en todos 
los casos, lo que plantea un primer problema vinculado con la fijaci6n de los 

limites del sector. 

Asi, desde el lado de la oferta se define a una industria como el conjunte de 
empresas que emplean procesos productivos o materias primas similares en la 
elaboracién de uno o varios productos. Mientras que, desde el lado de la 
demanda, se aplica el criterio de mercado, que incluye el conjunto de empresas 

que fabrican productos que son sustitutos préximos unos de otros. 
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La aplicacién de ambos criterios da origen a la misma clasificacion de industrias 

cuando procesos y productos son igualmente sustituibles. 

3.2.4. El sector de productores de tamales. 

Es un producto que por sus caracteristicas y proceso productivo no tiene una 

posicién muy clara dentro de la industria alimenticia, la idea es tomarlo en cuenta 

como parte de productos alimenticios mexicanos por el consumo, conocimiento y 

arraigo que tiene en nuestro pais, por tanto, es bueno el promoverlo dentro de la 

dieta de los mexicanos y aquellos que tengan interés por !a comida mexicana. 

Existen varios productores de tamales en el pais, muchos de éstos los hacen por 

seguir la tradicién, ya que es costumbre elaborarlos cuando hay alguna 

celebracién. Por su demanda, hay pequefos productores que los hacen como 

negocio familiar vendiendo pocas cantidades (personas que colocan su puesto en 

alguna via pUblica concurrida), y en menor numero estan los grandes productores 

que tienan un proceso productivo bien establecido teniendo su marca en el 

mercado competitivo, éstos procesan mayor cantidad de materia prima, poseen 

canales y centros de distribucién, cierta calidad que los diferencia, aspectos éstos 

que jes ha dado una posicién en el mercado de tamales. 

Para tener una posicién competitiva respecto a estos productores se requiere 

ademas de cierta inversién de capitales y calidad en el producto, tener algun 

tiempo en el mercado para que el producto se dé a conocer con ayuda de 

publicidad. 

3.3. PRODUCTO PRINCIPAL Y SUBPRODUCTOS: 

El producto principal es “tamales”, éste tiene varias presentaciones, formas de 

prepararase e ingredientes para su elaboracién, lo que determinan principalmente 

la calidad de éste asi como jos diferentes sazones, guisos preparados como 

contenido salados o dulces. 

De entre estas variedades aparte del tipico de hoja de maiz, esta el de hoja de 

platano con una preparacién un poco diferente. 

Otro producto que se complementa para mejor deleite de los tamales es el "atole" 

el cual también es derivado del maiz y con saborizantes y leche se logra una 

bebida apropiada para comer con tamales y tipica en !a comida mexicana. 

Entendemos que éstos son nuestros productos principales, aunque en el 

momenta de definir nuestro producto, no solo incluimos lo que es el elemento 

principal. Una vez definido qué vamos a hacer y qué vamos a ofrecer nos damos 
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cuenta de que el valor agregado o Ia diferencia respecto a nuestra competencia 

esta en eso que para unos puede ser una amenaza y para otros una oportunidad, 
para esto debemos cubrir las expectativas del cliente y un poco mas; al definir 
esto estamos definiendo lo que es nuestro producto. 

3.4 SELECCION DE NUESTRO PRODUCTO: 

En este punto definimos qué es lo que realmente vamos a ofrecer a fa persona 
que tiene gusto por un tamal. 

Producto Principal: variedad en tamales y atole. 

Servicios: 

~ Empaques para presentaci6n y distribucién. 

- Establecimientos apropiados, limpios y agradables. 
- Atencién y trato amable por parte de! vendedor. 

- Entregas a tiempo. 

3.4.1 Productos sustitutos o similares. 

Es necesario conocer cuales son los productos sustitutos o similares con el fin de 
conocer un poco mas de la competencia, porque la competencia son aquellos 

productos contra los cuales debemos competir para colocar nuestro producto, ya 

que el consumidor tiene la opcién de elegir de entre todos ellos. La eleccién del 
consumidor esté en funcién de multiples variables como: gusto, hambre, tiempo, 

disponibilidad, antojo, etc. y una vez eligiendo un producto, busca en éste: 
calidad, disponibilidad, precio, atencién y servicio, garantia, presentacion. 

Encontramos entonces como productos sustitutos aunque no precisamente 

similares aquellos que de alguna manera son ofrecidos al consumidor de la 

misma menera practica y eficiente como es ofrecido este producto, estos pueden 
ser: puestos en la calle, restaurantes especializados (pizzerias, hamburguesas, 

taquerias, mariscos, loncherias, panaderias, etc.) con los productos propios de 
cada uno de estos establecimientos y también dependiendo del servicio que éstos 

ofrecen al cliente. 
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3.5 INFORMACION GENERAL SOBRE ESTE PRODUCTO. 

Definicién de producto: definimos un producto como algo que se considera capaz 

de satisfacer una necesidad o un deseo, en e! tema de este estudio nos referimos 

al "tamal" como el producto en cuestion. 

3.5.1 Antecedentes. 

El maiz ha sido a través de Ja historia del pueblo mexicano el principal producto 

alimenticio y base econémica de varias comunidades en nuestro pais. Los 
aztecas siendo un pueblo agricola adoraban a Cinteotl (dios del maiz entre ellos) 

por los beneficios de este alimento. 

El maiz fue el cereal mas importante en América, lugar de preeminencia que hoy 
ocupa con el trigo; ocupa a nivel mundial et tercer puesto. 

Definicién de maiz: (del taino-manis)m. Nombre vulgar, de Zea mays, planta 
monocotiledona de la familia gramineas; herbacea, anual, monoica; de tallo 

grueso, altura superior a los 80 cm. pero diferente seguin la variedad; hojas 

largas, planas y puntiagudas. 

La calidad y cantidad de su produccién depende de factores como: fertilidad del 
suelo, clima, variedad cultivada, etc. es una planta alimenticia y de aplicacién 

industrial. 
Sus granos son ricos en hidratos de carbono y grasas, pero deficientes en 
proteinas. En la alimentacién humana se utiliza el cereal fresco (elote en México) 

y para los productos obtenidos en la industria molinera (maiz pelado, harina de 

maiz, féculas, etc.) asi como el aceite. 

En las refinerias por medio de procesos hiimedos, se extrae almidén de! grano; 

luego por procesos fisicoquimicos se obtienen productos derivados, como: 
giucosa, dextrina y dextrosa; ademas se logran otros subproductos como aceite 

(del embrién separado del grano) y gluten (conjunto de elementos que quedan 

como residuos de la refineria). 
La industria de la fermentacién obtiene una serie de productos tales como: 
atcohol etilico, butanol y acetona. El almidén del maiz se utiliza en ta industria 
textil y papelera; jas féculas y almidones mas finos, como productos alimenticios; 
el aceite en preparacién de barnices, en jaboneria y como comestibles; el gluten 

como alimento para animales. 

Siendo el maiz de gran uso en e! ramo alimenticio se tiene por tanto una gran 
variedad de comidas preparadas con é!. El estudio que se presenta se refiere a 

uno de estos platillos, la elaboraci6n de tamales. 
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Definicién de tamal. 

La palabra tamal (del nahuatl - tamalli), es el nombre que se ie da a una 
empanada de maiz molido, cernido, envuelto en hojas de las que se envuelven ia 
mazorca de maiz y que se cuece al vapor o en el horno. 

Es guiso que varia en los distintos lugares de! territorio mexicano y generalmente 
tiene relleno de carne o diferentes guisos existiendo una gran variedad de éstos. 

Por lo mismo de las variaciones en su relleno es consumide por gran parte de ta 
poblacién y considerado como un platillo tipico en la cocina mexicana. 

Podemos decir que la variedad en ta elaboracién esta en funcién del gusto de las 
personas, 0 de los guisos predominantes en cada regidén por lo que se adapta a 

muy diversos gustos y esto hace que su consumo sea de cardcter general, motivo 

para buscar desarrollo en su produccién por medio de mejoras en el proceso de 

elaboracidn y su distribucién, contribuyendo a conservar ef gusto por los 

alimentos tipicos mexicanos en competencia con los multiples alimentos 
extranjeros que estan entrando a nuestro pais, asi como el introducirlo a otros 
paises pera fomentarlo y como un mercado mas para promoverlo. 

3.6 DESCRIPCION DEL PRODUCTO (Desde un punto de vista técnico). 

El producto en estudio -tamales- consiste en una pequefia masa de harina de 

maiz nixtamalizado con relleno de diferentes guisos como: carne, quesos, salsas, 
dulces, etc. y envueltos en una hoja seca de maiz humedecida para luego cocerse 
al vapor. 

El producto a elaborarse dentro de un proceso productivo en donde las 

cantidades a preparar son volumenes mayores, es el resultado de varias pruebas, 
obteniencio finalmente un tamal con caracteristicas que cumplen las exigencias de 
muchos consumidores, siendo competitive por su elaboracién y calidad en este 

mercado. 
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3.6.1 Caracteristicas del producto. 

Para indicar las caracteristicas de este producto se enunciaran primeramente los 

componentes de éste: 

Preparacién de la masa: (unidades en Kg.) 

  

maiz nixtamal harina componentes masa 
  

manteca de cerdo | 50 
  

manteca vegetal 10 
  

  

  

                
Sal 3.5 
levadura . 0.4 

consomé 10 It 

4100 136 122 180 
  

  

Masa obtenida: 180 Kg. 

*Para preparar masa dulce se usa azucar en vez de sal, la cantidad de azucar 

para esta proporcién es de 25 Kg. 

Preparacién de guisos: 

Para 100 piezas de salsa verde con pollo: 

Descripcién cantidad (Kq.) 

1. Tomate 2.00 

2. chile serrano 0.30 

3. cebolla 0.30 
4. cilantro 0.05 
5. consomé 0.02 
6. sal 0.01 
7, aceite 30.00 mi. 

8. potlo 2.30 

Para 100 piezas de mole con pollo: 

Descripcién cantidad (Kg.) 

4. mole 0.90 
2. pollo 3.00 
3. aceite 20.00 mi. 
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De 1.00 Kg. de masa preparada se obtienen ==> 11 piezas. 

Para 100 piezas de tamales de rajas con queso: 

Descripcién cantidad (Kq.) 

1. jitomate 4.50 
2. ajo 0.10 
3. cebolla 0.25 

4. sal 0.06 
5. consomé 0.06 
6. aceite 0.141. 

7. queso 1.00 

8. chile jalapeno 0.70 

Para 100 piezas de tamales de dulce: 

Preparacién de masa dulce: 

Descripci6n cantidad (kq.) 
1. Harina 6.25 
2. manteca 3.13 

3. azucar 1.25 
4. pasas 0.30 
5. mermelada 2.00 

Descripcién del tamal tipo “yucateco”. 

Esta variedad en et producto consiste también en una pequefa masa de maiz 
nixtamalizado, masa que se prepara en el momento de ser molido el maiz a cierta 
presién de molienda afiadiéndole agua para obtener masa. Se sazona ia masa 
con un caldo obtenido en la preparacién del guiso que se utilizara como relleno. 

Su rellerio es compuesto con pollo cocido en un tipo de mole llamado "achiote" 
propio de la ciudad de Yucatan, jitomate y sazonadores para su guiso. La masa 

con el relleno se envuelve en un pedazo de hoja de platano previamente cocida la 

cual contribuye en el sabor y presentaci6n del producto. 
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Por las veriaciones en la preparacién de este tipo de tamal, se considerara como 

otro producto dentro de la linea de produccién, esto implica que se debe contar 
con flexibilidad en la linea para la elaboracién de estas variaciones. 

Preparacién de! tamal tipo "yucateco”. 

  

  

Preparacidén de la masa: (unidades en Kg.) 

maiz niztamal masa preparada 

400 136 180         
  

De 1.00 Kg. de masa preparada se obtienen ==> 8 piezas. 

Preparacidn del guiso de relleno. (para 100 pzas.) 

Descripcién cantidad (Kq.) 

1. potlo 3.00 
2. achiote 0.40 
3. cebolla 0.20 
4. sal 0.04 

5. orégano 0.07 
6. comino 0.07 
7. ajo 0.02 

8. vinagre 0.06 It. 

9. aceite 0.06 It. 

Adicional al relleno: (para 100 pzas.) 

4. jitomate 2.40 

2. cebolla 0.50 

3. epazdte 0.25 

Hoja para envoltura: 

Un pedazo de hoja de platano ligeramente cocida al vapor por pieza. 
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Descripcidn del producto "Atole". 

Definici6n: 

Del nahuatl (atolli) m. Mex. Bebida que se hace con maiz cocido, molido, desleido 
en agua, quitadas las partes gruesas en un cedazo y hervido hasta darle alguna 
consistericia, Puede hacerse con otras harinas y Jeche en vez de agua. 

Es una bebida que también tiene sus origenes dentro de la alimentacidn del 
pueblo azteca como muestra del gran uso que se le ha dado al maiz en México. 

Por ser derivado del maiz es parte complementaria al giro de esta empresa -asi 

como una bebida utilizada segun la costumbre para acompaniar los tamales-. 

Se prepararan las cantidades requeridas en base al procedimiento tradicional que 

consiste en colocar la fécula de maiz en agua hirviendo, se deja hervir hasta darle 

cierta consistencia, se le agrega leche, azucar, saborizante o fruta y se deja hervir 
para que quede cocido y con la consistencia debida. 

Se envasara en presentaciones de 1 It. y 1/3 It. que se distribuiran junto con los 
tamales a ios centros de consumo. 

Las ventajas al ofrecer el atole envasado facilita su distribuci6én, es mas atractivo 
al consumidor por practico y vistoso. Por sus componentes nutricionales es una 
bebida muy sana aparte de llevarse bien con un buen tamal. 

Este es otro producto elaborado por la empresa por integrar la serie de productos 
con giro en derivados del maiz. El atole se elaborara en otra linea de produccién 
con su proceso y control correspondiente. 

Preparacién del producto “atole". 

Para preparar 100 It. 

  

  

  

  

  

  

          

Componentes Cantidad | unidades 

| agua 65 | it. 
leche 35 | It. 
fécula de maiz natural 3 | kg. 
fécula de maiz sabor 0.4 | kg. 
azucar 3.3 | kg. 

saborizante 0.1 | kg. 
  

Una vez listo se deja enfriar, se envasa en las presentaciones de 1 y 1/3 de It. en 
las cantidades y proporciones sefialadas por el programa de produccidn. 

35 

 



  

3.7 ANALISIS BROMATOLOGICO DE LAS MUESTRAS (tamales). 

Para un mejor conocimiento sobre las caracteristicas de este producto se 

sometieron algunas muestras de éste a un analisis bromatolégico (del gr. broma; 

alimento y logos; tratado, tratado de alimentos), con el cual se pueden cuantificar 
de manera mas aproximada sus componentes en forma genérica, conocida como 

andlisis proximal. 

Este anilisis consiste en determinar: humedad, cenizas, proteina cruda, grasa 

cruda, fibra cruda y por diferencia se calculan los carbohidratos asimilables. 

EI objetivo de realizar este andlisis es el contar con informacién mas amplia sobre 
las caracteristicas de este alimento que se producira en serie. 

A continuacién se describe el proceso que se realiza para la determinacién de los 

porcentajes de componentes. 

1. Preparacion de la muestra. 

Moler la muestra para homogenizarla y guardarla en un frasco de vidrio, 
perfectamente limpio y seco, con tapa que cierre perfectamente. 

2. Humedad. 

Es indispensable conocer ia humedad de Ja muestra para darle un valor real a la 
cantidad de los otros componentes; por otro lado el dato de humedad esta 
relacionado con la edad y/o estado de conservacién de la muestra. 

a) Procedimiento: pesar 2 0 3 gr. de muestra preparada en un pesafiltro de 

aluminio con tapa, que ha sido previamente pesado después de secarlo 2 hr. a 
130°C. Secar la muestra 1 hr. a la estufa a 130°C. con ventilacién, retirar de la 

estufa, tapar, dejar enfriar en desecador y pesar tan pronto como se equilibre con 
la temperatura ambiente. 

b) Calcular el porcentaje de humedad, reportandota como pérdida por secado a 
130 °C. 

A-B* 100 
M 

A= peso pesafiltro mas muestra. 
B = peso pesafiltro mas muestra después de secar en la estufa. 

M = peso de la muestra. 
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3. Cenizas. 

Las cenizas influyen en todos los compuestos inorgdnicos fijos de la muestra, 
tanto los originales como los de contaminacién. 

a) Procedimiento: pesar con precisién 5 gr. de la muestra en fa capsula 
previamerite pesada después de calcinarla 2 hr. a 600 °C. Calcinar la muestra, 

para ello carbonizar primero con mechero y meter a la mufla cuidando que fa 

temperatura no pase de 550 °C. para evitar que los cloruros se volatilicen. Se 
suspende el calentamiento cuando las cenizas estén blancas o grises (si se 

observan puntos negros, se humedecen con unas gotas de agua destilada, se 
.secan en la estufa a 130 °C. y se vuelven a calcinar). Enfriar en desecador y 

pesar. 

b) Calculo del porcentaje de cenizas. 

cenizas = (peso cap.+ cenizas) - p.cap. vacia * 100 
peso muestra 

4. Proteina cruda. 

La proteina cruda es un dato obtenido a partir del nitr6geno total de la muestra. 
Suponiendo que fa proteinas tienen un contenido invariable de 16% de nitrdégeno 

el factor que resulta de 100/16 = 6.25 

a) Método Kjeldahi. 

Fundamento: las proteinas y demas materia organica son oxidadas por el acido 
sulfdrico; el nitrogeno que se encuentra en forma organica se fija como sulfato de 

amonio. Al hacer reaccionar esta sal con una base fuerte se desprende amoniaco 
que se destiia y recibe en un volumen conocido de acido valorado. Por titulacién 
del Acido no neutralizado se calcula la cantidad de amoniaco desprendido y asi la 

cantidad de nitrégeno multiplicada por el factor 6.25 nos da el porcentaje de 

proteina cruda. 

Procedimisnto: se pesan en balanza analitica 0.5 gr. de muestra en papel delgado 
blanco y con todo y papel se introduce en un matraz de Kjeldahl de 800 ml. se 
agregan 0.3 g. de CuSO, 0.5g. de K2 SO, 6 Naz SO, y 15 mi. de Hz SO, conc. 
y se afiadsn pedazos de plato poroso para regular fa ebullicién en la destilacion. 

Se coloca el matraz en posicién inclinada mediante soporte y pinzas, se calienta 
bajo la campana del mechero, primero lentamente hasta que cesan los humos 
blancos. Se coloca un embudo de cola corta en fa boca del matrdz y se sigue 
calentando aumentando la llama del mechero hasta la total destruccion de la 
materia organica. La solucién debe quedar totalmente clara, enfriar y diluir con 

350 mi. de agua destilada y enfriar sobre hielo. 
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Afadir 40 mi. de una solucién concentrada de sosa (100 g. en 100 mi. de agua) 
que también ha sido enfriada sobre hielo haciéndoia resbalar lentamente por la 

pared del matraz de manera que se estratifiquen las dos soluciones. Adicionar 0.2 
gr. de polvo de zinc y conectar inmediatamente el matraz a la alargadera de 

Kjendahl, unida al refrigerante que a su vez esta conectado a una alargadera la 
cual va introducida en 50 ml. de HCI 0.1N, contenidos en un matraz erlenmeyer 
de 500 mi. y adicionados de 5 gotas de indicador rojo de metilo. Las conexiones 

deben ser de hule para dar un ajuste perfecto y evitar fugas. Una vez conectado 
el matrdz agitar para mezclar las dos capas e inmediatamente colocar en la 

parrilla ya caliente del aparato, regular la ebullicion al inicio de ésta agitando de 

vez en vez. Destilar aproximadamente 250 ml. Suspender la ebullicién retirando 
primero el matraz con el destilado de manera que la alargadera quede por encima 
y antes de apagar la parrilla dejar destilar unos minutos con el objeto de lavar la 

alargadera por dentro y después lavarla por fuera recogiendo los lavados en el 

mismo matraz. 

Titular el exceso de Acido con solucién valorada de NaOH 0.1N, hasta que vire 
amarillo sl indicador, corregir mediante una determinacién en blanco de los 
reactivos usados empleando ta misma cantidad de papel. 

b) Caiculo del porcentaje de proteina cruda. 

% nitrog.= (ml.blco - ml.prob) * (Nn NaOH) (0.014) (100gm.) 

% proteina cruda = % nitrog. * 6.25 

5. Grasa cruda o extracto etéreo. 

La grasa cruda se obtiene por extraccién de los lipidos con éter etilico por lo que 
se puede denominar extracto etéreo. 

Procedimiento: en esta determinacién se usa un extractor de soxhelt que consta 

de tres partes: un extractor, un matraz y un refrigerante unidos por juntas 
esmeriladas. La muestra se pesa en un cartucho especial o bien en papel filtro; se 
pesa primero el cartucho después se coloca la muestra (2 a 5 g.) dentro del 
mismo y se vuelve a pesar. Se coloca e! cartucho en el extractor tomando la 
precaucién de colocar asbesto preparado sobre la muestra o cerrando los 
extremos del cartucho. Por otro lado el matraéz con unas piedras porosas para 
regular la ebullicién se lleva a la estufa a 100 °C. durante 2 hr. se enfria y se 

espera. Se conecta el matraz al extractor y éste al refrigerante, se agrega éter 
etilico por el refrigerante en cantidad de dos cargas y se calienta el matraz con 
parrilla cerrada 0 con un foco. Generalmente son suficientes 8 hr. para extraer 

toda la grasa pero puede hacerse una prueba dejando caer las ultimas gotas de la 
descarga sobre un vidrio de reloj o sobre un papel filtro, al evaporarse el éter no 
debe dejar residuo de grasa. 
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Se saca el cartucho con la muestra desengrasada y se guarda en un frasco, se 

sigue calentando hasta la casi total eliminacién del éter, recuperandolo antes de 
que descargue. 

Se quita el matraz y se calienta bajo la campana hasta la total evaporacién del 
éter. Saczir el extracto a 100°C. por 30 min., enfriar y esperar. 

a) Calculo del % de grasa cruda. 

(peso matraz + extracto) - p.matraz vacio * 100 p.muestra 

6. Carbohidratos asimilables. 

Son los carbohidratos no fibrosos como los almidones y azucares. Si se suman 
los porcentajes de humedad, cenizas, proteina, grasa cruda y fibra cruda y et total 

se resta de 100 se puede suponer que esta diferencia son los carbohidratos 
asimilables. 

(*) Official Methods of Analysis of the Association of Official Analytical Chemists (A.O.A.C.) 1980. 
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ANALISIS BROMATOLOGICO DEL TAMAL 

Se realizaron los analisis proximales de 3 diferentes muestras de tamal: 
de dulce, de verde con pollo y de rajas, proporcionados por Gregorio 
Castillo Ugalde. 

Las determinaciones realizadas son: 

Humedad - por termobalanza 
Cenizas - a 550°C 
Proteina Cruda - por el método de Kjeldahl 
Grasa Cruda - por el método de Goldfish 

Fibra Cruda - residuo de digestiones Acida y alcalina 
Carbohidratos asimilables - por diferencia. 

Las determinaciones se hicieron por duplicado y se promediaron para 

ebtener el resultado. 

  

  

  

  

  

  

  

  

L DETERMINACIONES I RESULTADOS POR TIPO DE TAMAL ] 

Dulce Verde con Rajas 
pollo 

% Humedad 30 36.7 29.8 

% Cenizas 2.35 3.77 5.50 

% Proteina Cruda 4.25 14.59 12,00 

% Grasa Cruda 16.58 30.21 30.67 

% Carbohidratos asimilables (por 44.69 11.24 17.23 
diferencia)         
  

Ciudad Universitaria, D.F. a 6 de Abril de 1994 

Q.F.B. Rocio Estrada Martinez Q.F.B. Ivonne Ramirez Fuentes 
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CAPITULO 4. 

ESTUDIO TECNICO 

 



CAPITULO 4. ESTUDIO TECNICO. 

El andlisis técnico-operativo de este proyecto abarca los siguientes puntos: 

41 

4.2 

43 

44 
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Localizacién de la planta. 

Determinacién de! tamafio de ta planta. 

Disponibilidad de insumos. 

Maquinaria y equipo. 

Localizacién de ta planta. 

La localizacién de la planta consiste en tomar la decisién de ubicar la planta en el 
sitio que presente las mejores condiciones econémicas, sociales y politicas dentro 
de tas posibilidades del inversionista. Es investigar y evaluar los factores 
principales que pueden influir en el desarrollo y funcionamiento de una empresa. 

4.1.1. Factores relacionados a la ubicacién. 

Para la combinacién de los factores relacionados a la localizacién, se desarrollé 
una escala de categorias para cada uno de ellos que reduzca el juicio 
administrativo a un puntaje cuantificable. De este modo se pueden combinar los 

factores de mayor importancia para llegar a un puntaje general para cada 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            
  

  

alternativai. 

Valores de Factores Zona 1 Zona 2 
Ponderacién 

90 Servicios MB MB 
100 Transporte P E 

60 Terreno B R 
40 Construccién MB MB 
30 Impuestos B R 

20 Mano de Obra B 8 
100 M.P. Disponible B MB 

90 Costo de Insumos 8 MB 
10 Relaciones Laborales R B 
30 Actitud de la comunidad MB 8B 
40 Disposicién de gobiemo MB. 8 

70 Rend./ inversién 8 MB 

Valores: E=10, MB= 8, B=6, = 4, P=2 
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Puntos ZONA 1, (Airededores de la ciudad). 

8(90) + 2(100) + 6(60) + 8(40) + 6(30) + 6(20) + 6(100) + 6(90) + 4(10) + 8(30) + 
8(40) + 6(70) = 4,060 

Puntos ZONA 2, (zona céntrica de la ciudad). 

8(90) + 10(400) + 4(60) + 8(40) + 4(30) + 6(20) + 8(100) + 8(90) + 6(10) + 6(30) + 
6(40) + 8(70) = 5,080 

Este sistema de puntaje indica como alternativa !a ZONA 2, zona céntrica de la 

ciudad (en un radio de 20 km. del centro de la ciudad). 

El valor que se da a cada factor por este sistema de puntaje es de manera 
subjetiva, pero si tomando en consideracién los costos y problemas que se han 
observado de estos factores en fas dos zonas. Entre mas se pueda cuantificar 
cada factor mas preciso sera el resultado. 

Una vez seleccionada una zona céntrica, es necesario repasar las opciones de 

terrenos y seleccionar aquella que mas se adapte a nuestras necesidades de 
pequefia industria. Esta selecci6n nos hace notar que este tipo de zonas son 
escasas y por tanto son altos los costos de terrenos rentado o comprado. 

Factores mas concretos para situarlo: 

- Cercano a central de abastos. 

- Cercano a centros de venta. 
- Cercano a vias de comunicacién. 

- Cercano a servicios (bancos, oficinas de gobierno). 

Criterios de Seleccidn (tangibles). 

Los criterios de selecci6n tangibles, son aquellos que pueden ser cuantificados de 
manera ralativamente facil. A fin de establecer un criterio de seleccién de los 

lugares a evaluar se expondran los requerimientos que debe tener un lugar 
factible de ser escogido, ademds de los factores econdémicos directos y de los 
factores sociales. 

62 

 



  

4.1.2 Servicios requeridos en la localidad de la planta: 

a) Dotacién de agua potable y alcantarillado. 

El consumo esperado es de 2,000 It. por dia, utilizandose en los siguientes 

procesos: 

- Lavado de maiz 

- Cocimiento de! maiz 

- Vaporeras 
- En la preparacién de atole 
- En el lavado de: hojas de maiz, verduras, etc. y en la limpieza de utensilios de 

cocina, pisos y equipo, asi como para bafios. 

Se tiene proyectada una cisterna de 20,000 It. de capacidad y dos tinacos de 

1,100 It. cada uno. 

b) Corriente eléctrica: 

La corriente eléctrica sera requerida para el funcionamiento de: 

batidoras, molino, cernidora, lavadora de maiz, licuadoras, refrigeradores, 

iluminacién de planta y equipo de oficina. 

c) Suministro de gas: 

Este energético es necesario en el proceso productivo para las vaporeras donde 
se cocen los tamales ya que sus quemadores funcionan con gas al igual que los 

calentadores de agua donde se lava el maiz. 

d) Vias de comunicacién: 

Se requiere que la planta esté bien comunicada a los centros de abastecimiento 

de materias primas, como pudiera ser la Central de Abastos en la Ciudad de 
México, y también respecto a vias de comunicacién con los centros de consumo. 

Es necesario conocer la capacidad de almacenamiento y producci6n de la planta 

para programar los volmenes de materia prima y/o producto terminado a 

transportar. 
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4.1.3 Caracteristicas respecto a la ubicacién del terreno. 

El lugar donde esté ubicado el terreno, debe ser una zona permitida para el tipo 

de pequefia industria, esto implica el uso de un drea maxima y limitaciones en 

consumo de ciertos servicios del Estado. La opcién de terreno seleccionado tiene 

el siguiente uso: 

a.) Ubicacién del terreno: 

- Delegacién Iztapalapa (zona oriente de! D.F.) 

- Colonia Zacahuitzco (en el extremo poniente de esta delegacién) 

b.) Caracteristicas de la zona: 

Zona: H4 (Habitacional hasta 400 hab./na.) 

Uso permitido: 

- Clasificacién de uso del suelo: servicios. 
- Giro: tienda de productos basicos y especialidades. 
- Subclasificacién: venta de abarrotes, comestibles, comida elaborada sin 

comedcr 0 panaderias de hasta 500 m?. 

Uso condicionado *: 

- Clasificacién de uso del suelo: industria. 
- Giro: industria ligera. 
- Subclasificacién: alimenticia, texti!, del calzado, manufacturera y ensamble. 

* Usos condicionados. 

Todos los usos condicionados requieren de tramitacién y obtencién de licencia de 
uso del suelo, el condicionamiento obedece a que su aprovechamiento debe 
analizarse con mayor profundidad y detalle para evitar posibles impactos 

negatives en la zona de su Jocalizacién, para determinar las medidas necesarias y 
resolver su impacto, este andalisis debera considerar los siguientes aspectos 

dentro de un radio de accién de 500 m. en torno al predio, cuyo uso sea 

condicicnado por este programa parcial: 

 



  

- La viabilidad en el area vecina al desarrollo propuesto. 
- La dotacidn de agua potable y alcantarillado. 
- El equilibrio urbano actual y previsto en la zona sobre la que el desarrollo 

ejerza una demanda. 
- La demanda adiciona! de estacionamiento que genere el uso y que deba 

cumplirse sobre ja norma minima de las bases que publique el Departamento 

del Distrito Federal. 
- La dosificaci6n de usos convenientes a su congruencia con la densidad e 

intensidad de la zona. 

Las caracteristicas de uso condicionado se establece en base a los articulos 37 y 
38 del reglamento de zonificaci6én para el Distrito Federal, publicado en ef Diario 
Oficial del 20 de Abril de 1982. 

4.1.4 Otros aspectos en relacion a la ubicacién de la planta de produccién. 

a) Respecto a actitudes de la comunidad: 

En ocasiones Ja comunidad que circunda a una empresa no esté de acuerdo con 

la instatacién de una empresa por el cambio que ésta trae en el medio, esto es el 
tuido, transito vehicular, contaminacién de! aire, basura, etc. Para la ubicacién del 

terreno saleccionado y el planteamiento a los vecinos se tuvo una primera 

teaccién de inconformidad, después de explicartes que se produciria y del 
mantenimiento y mejoras al lugar tomaron una posicién mas participativa (algunos 

se interesaron en trabajar). 

b) Disposiciones y reglamentos gubernamentales: 

Se requiere la autorizacién de los departamentos y organismos correspondientes 
para el uso del suelo, predial, alcantarillado, energia eléctrica, seguridad, 
salubridad asi como el registro del negocio en Hacienda para poder laborar y 

hacer uso de estos servicios. 

c) Impacto sobre e! ambiente. 

Por lo pequefo de esta industria y condiciones de proceso, no perjudica al 
ambiente, En lo mas que podria afectar es en el sistema de alcantarillado, por lo 
que se planeara una instalacién con conductos apropiados para disminuir los 

problemas que esto pueda ocasionar. 
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Esto con e’ fin de construir en el terreno seleccionado una pequefia planta para la 

elaboracién de este producto, los costes de construccién e instalacién se 

presentan en el estudio financiero de esta tesis. 

4.2. Tamaiio y distribucién de la planta. 

Para determinar el tamafio de la planta tenemos principalmente que tomar en 

cuenta el espacio disponible, ya seleccionado un terreno la distribucién de la 
planta sera por una parte en funcién del largo y ancho de éste a lo que habra que 

adaptar la distribuci6én del equipo asi como el flujo mas funcional para el proceso 

de elaboraicién. 

También para el tamafio de la planta debemos considerar la capacidad esperada 

de produccién -ésta en funcién del prondéstico de ventas- y por tanto el equipo y 
4reas de trabajo deber4n ser suficientes para laborar funcionalmente. La 
demanda esperada para el primer afio es de 1,500 piezas por dia, el cuello de 
botella en este inicio de la empresa se presentaria en el los tiempos de 
cocimiento final del tamal, esta parte del proceso se lleva a cabo en vaporeras 

disefiadas especialmente para hacer mas practico el manejo de las piezas y por 
tanto en lotes flexibles que se podran ampliar segun la demanda, en un inicio del 

negocio la capacidad sera para 3,000 tamales diarios y ésta podra ampliarse al 
doble cori una minima inversién. Podemos decir que el resto de las partes del 
porceso pueden cubrir esta cantidad sélo con repetir turnos y los tiempos de éstos 

serian menores ai del proceso de cocimiento. 

4.3 Disponibilidad de insumos. 

Los insumos basicos son los siguientes: 

Maiz. 

Requiere ser de calidad especial para la nixtamalizacion (colocar cal en el lavado 
y cicido del maiz para blanquearlo y suavizarlo), las fuentes de obtenci6én pueden 
ser a través de la Central de Abastos o con agricultores independientes en 

suministros mensuales o bimensual. 

Para los abarrotes, verduras y legumbres la fuente mas practica de suministro es 

la Central de Abastos. 

 



  

Envases para el atole: 

Para este punto lo mas facil y practico ha sido contactar con un fabricante de 

envases ce plastico soplado; se visit6 su fabrica y se conocieron las posibles 

opciones y presentaciones de envases. 

Materiales. auxiliares: 

Entre éstos estan los necesarios para los centros de venta como: bolsas, 

cubiertos desechables, uniformes, utensilios de cocina, etc. Para esto hay varias 
tiendas tanto en ia Central de Abastos como pequefias distribuidoras en la 

ciudad. 

Gas: se proyecta adquirir un tanque de 3,000 It. que se abastecera 

aproximadamente cada mes por alguna compaiiia distribuidora de gas. 
Para el suministro de agua se adquiriran dos tinacos de 1,100 It. cada uno, y se 

hard una cisterna de 20,000 It. 

4.4 Maquinaria y Equipo 

La descripci6n de la maquinaria y equipo se presentara en el orden en que es 
utilizada y la funcién que desempefia dentro del proceso de produccién, en el 

capitulo de costos se detalla el valor de éstos. 

Parte del equipo se disefié y se fabricaria en funcién de las necesidades 

requeridas, como las vaporeras, la lavadora de maiz, cocedora de maiz y 
secadora, las cuales son con base en las necesidades de! proceso, aparte de que 

comercialmente no se encontré para algunos procesos equipo acorde a lo 

requerido. 

a) Cocecora de maiz. 

Es un recipiente de acero inoxidable en forma de medio cilindro con capacidad 
para 100 Kg. de maiz afiadiendo e! agua y un poco de cal. Se prenden los 
quemadores de baja presién que estan a lo largo en la parte inferior del 

recipiente, tiene en un extremo de la parte baja un desague con llave para vaciar 

el agua sucia. 
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b) Lavadora de maiz. 

Es un recipiente también en forma de medio cilindro partido a lo largo, con 

capacidad de 500 it. en éste se vacia el maiz cocido y se lava con agua. Tiene 

aspas a lo largo del recipiente que giran entre el maiz con el fin de enjuagarlo 

(gira a 60 rpm.) el movimiento se efectia a través de un motor de 3 h.p. que 

mueve poleas y bandas. 

c) Molino de maiz. 

El molino efectia la trensformacién de los granos de maiz en harina. El maiz se 

deposita en una tolva que luego cae a un pequefio recipiente en el que esta la 

punta de un tomillo "sinfin’ donde el maiz pasa a través de dos piedras de 

molienda que giran a cierta velocidad motiendo el maiz, y por la misma inercia 

arroja ja harina a las paredes exteriores donde resbala hacia un recipiente de 

recoleccién. 

El molino previsto tiene una capacidad maxima para procesar 300 Kg. de maiz por 

hora en harina, con un motor de 10 h.p. Las piedras de molienda se revisan 

periddicamente para ser limadas cada 3,000 Kg. de maiz procesado. 

d) Cernidora de harina: 

La harina obtenida en los molinos queda con particulas gruesas y cascarillas de! 

maiz, al no ser esta harina suficientemente fina y limpia para ser usada, entonces 

se pasa a la cernidora, que en este caso es una mala cilindrica dentro de la cual 

la harinai es impulsada por unas aspas que giran a gran velocidad, la malia 

permite que pase sélo aquella harina fina llegando a chocar en las paredes 

interiores de! cilindro y tuego recolectandose por gravedad en un recipiente. Las 

particulas que no pasaron por la matla caen por otro conducto a otro recolector. El 

porcentaje de reduccién de harina es del 3%. 

e) Batidora. 

Consiste en un aspa apropiada que bate la harina con los ingredientes necesarios 

como: manteca, sal, caldo de pollo y agua, todos éstos en un recipiente especia! 

obteniendo asi !a masa para tamal. 

Para la selecci6n de la batidora se comparé entre varios fabricantes y 

distribuidores, se observaron caracteristicas como: capacidades, accesorios, tipo 

de motor (monofasicos 0 trifasicos) y precios. Después de conocer estos aspectos 

se encontré factible ia opcién de fabricaria --esto, porque los inversionistas son 
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socios en alguna empresa metal-mecanica—. La cocedora, lavadora de maiz y 

vaporeras son también parte del equipo que por facilidad para fabricarlas y con 

base a un estudio y disefio no seran compradas. 

Se proyecta tener una batidora, una segunda conforme la capacidad aumente, y 

refacciones o repuestos de las partes mas importantes y delicadas. Su capadidad 

sera de 120 It., motor trifasico y 5 h.p. 

f) Vaporeras: 

Son un tipo de cajas de lamina de acero que contiene anaqueles para charolas, 

éstas también de lamina disefiadas especialmente para colocar los tamales y 

colocarse dentro de las vaporeras. Su disefio es de acuerdo a las necesidades 

del proceso y producto. 

Estas funcionan de la siguiente manera: 

En la parte baja interior de las vaporeras se llena de agua hasta cierto nivel, la 

parte baja exterior tiene quemadores de gas que cubren toda e! area, al hervir el 

agua, el vapor desprendido es el que se queda en el interior haciendo que el 

producto se cuesa. 

Se proyecta fabricar dos tamafios de vaporeras, primero fa de mayor capacidad 

para 28 charolas de 80 tamales, es decir capacidad para cocer 2240 tamales, y 

las pequefias con capacidad para 5 charolas de 80 tamales cada una, es decir 

cocer 400 tamales, de éstas se harian dos. Del tamafio de las pequefas se 

tendran en cada local de venta para mantener el producto a temperatura 

adecuada en el momento de servirlos al cliente. 

Teniendo una vaporera para 2240 piezas y dos de 400 se podran cocer 3040 

tamales en un tiempo promedio de 4.0 hr. precalentando el agua de las 

vaporeras. 

g) Refrigaradores. 

Para el almacenamiento de algunas materias primas perecederas es necesario 

tener refrigeradores para su mantenimiento. Estos son de! tipo de puertas de 

cristal y capacidad de 4 m? dos de éstos serian suficientes. 
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h) Charolas. 

Son parte del equipo, especiales para las vaporeras donde se coce el producto, 

en esta misma se distribuye el producto a las vaporeras en los centros de 

consumo. ‘Sus medidas son 60 x 40 cm. y altura de 15 cm. la capacidad maxima 

es de 80 piezas de tamales por charola. 

i) Portacharolas. 

Son unos carritos con dos niveles y cada nivel puede llevar 2 charolas, éstas se 

usaraén para mover las charolas dentro de la planta. Por ejemplo de junto a las 

mesas de trabajo donde las trabajadoras terminan de elaborar la pieza, la colocan 

en las charolas y una vez llenadas se transportan a la vaporera, y a Su vez de las 

vaporeras a las camionetas para su distribucién. Cada base mide 80 x 50 cm. 

separadas una altura de 40cm. con rueditas en las patas. 

j) Accesorios. 

Son el conjunto de artefactos de cocina necesarios para la preparacion de los 

tamales y guizos, como: recipientes, cubiertos, medidas, bascula, etc. 
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Vaporera prototipo (capacidad 400 piézas). 
Capitulo 4. Estudio Técnico,-4.4 Maquinaria y Equipo. 

  
Batidora prototipo, (capacidad 120 It.). 
Capitulo 4. Estudio Técnico, -4.4 Maquinaria y Equipo-. 
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CAPITULO 5. 

LA PRODUCCION 

 



  

CAPITULO 5. LAPRODUCCION 

5.1. Programacion de la produccién. 

5.2 Descripcién del proceso de elaboracion. 

El control cle la produccién es una funcién encaminada a garantizar que aquello 
que se recuiere sea hecho en las cantidades necesarias y de acuerdo a una 

escala de tiempo. 

La tarea de control de produccién consiste en planificar el uso de elementos tales 
como: materiales, equipo y mano de obra, para luego controlar la actividad 

resuitante. 

5.1. Programacién de la produccién. 

Consiste en relacionar los elementos que intervienen en la produccién como 
materias primas, maquinaria y mano de obra para obtener la calidad y cantidades 

requeridas de producto. 

Para esta programacién debemos conocer: 

« Cantidad solicitada de cada producto. 

e Cantidades de materia prima en almacén y en caso de faltantes hacer 

requerimientos a compras y conocer los tiempos de entrega de éstos. 

e Disponibilidad de maquinaria y equipo. 

« Capacidades de la maquinaria y equipo a utilizar. 

* Tiempo que permanece el producto en cada proceso. 

e Tiempo disponible para terminar la orden. 

e Persona! con que se cuenta. 

« Producto terminado en inventario. 

La manera en que se llevara la programacién de la produccién en ta elaboracién 

de tamales conociendo !a informacién mencionada seré la siguiente: 
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Pasos para la programacién de la produccion de este producto. 

1. Se recibe el reporte de las ventas y cantidades sobrantes -aceptables y 

pérdidas- por local y carritos del dia anterior. Este reporte indica qué sabores son 
los que hacen falta con base a un estimado promedio del minimo por tener de 

cada sabor. 

2. Se revisan datos estadisticos que nos indican seguin la semana o temporada 

incrementos o disminuciones que pudiera haber, este es por ejemplo si es dia de 

pago, fin de semana, dia festivo y condiciones climatologicas. 

3. En hojas formato para cada uno de fos locales o centros de venta, (anexo 5.1) 

se indican las cantidades de cada tipo de tamal que se consideren éptimas para 
ese dia. 

4. Se suman las cantidades totales por tipo de producto para cada centro de 

venta y pedidos especiales; se pasa esta relacién con el del total de cada tipo de 

masa (salada, dulce y para yucateco) a la persona encargada para que en funcién 
de esto sélo se prepare la necesaria. 

5. Otra relacién es para la elaboracién de las piezas en la linea, a quienes se les 

indica cudntas piezas de cada sabor hay que hacer, por tanto habra quienes 
estén con los de dulce y al mismo tiempo otro grupo con los de verde, etc. que a 

su vez agruparan junto a elias. 

6. El encargado de acomodar tiene una relacién que le indica cuantos tamales de 

cada tipo y sabor van para cada centro de venta, por tanto acomadara en las 
charolas especiales -que van a la vaporera- los tamales correspondientes; cada 

charola lteva un papel indicando: 

- Local al que van dirigidos. 
- Tipo de tamales que contiene cada charola. 
- Cantidad de cada uno de estos. 
- Fecha de elaboracién. 

7. Las charolas se agruparan en las vaporeras segun el centro de consumo al que 
vayan dirigidas, para que al momento de sacarse de la vaporera y ser subidas a 

la camionata facilite su acomodo y distribucién. 

8. Se envia con cada entrega de tamales a fos centros de venta (locales y 
carritos), original y copia de las cantidades enviadas para que en éste mismo 

registren sus piezas vendidas durante el dia. 

Al dia siguiente, por la mariana -cuando reciben la nueva entrega- deben enviar 
con el encargado de entregas la copia de las cantidades enviadas e! dia anterior 
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mas las ventas de ese dia. Este reporte de ventas llegaraé esa misma mafana 

para la pragramacién del dia siguiente. 

5.2 Descripcién del proceso (de elaboracién). 

Requerimiento de materia prima: 

El requerimiento de las materias primas es elaborado por el encargado de 

produccién, en base a los programas de produccién con ayuda de datos 

estadisticos asi como !a cantidad de unidades que nos indica el encargado de 

compras para dichos requerimientos; es importante también conocer los tiempos 

de entrega de productos e informacién que el encargado de compras debe 

proporcionar. Esta informacién es necesaria para planear la produccién y tener 

control del inventario. 

Compras: 

Se realizara el requerimiento de materia prima a través del encargado quien 

controlaré el almacén en la medida en que produccién solicite materia prima. 

El area de compras contara con una serie de proveedores, siendo principalmente 

la Central de Abastos de la ciudad de México donde se realizaran las compras 

con mayor frecuencia en funcién de su demanda y/o caducidad. Habra 

proveedores que abasteceran mas seguido como el caso del pollo (cada tercer 

dia) ya que se utiliza lo mas fresco posible. 

Almacén: 

Se tiene un rea en la planta para el almacenamiento de las materias primas, ésta 

cuenta con anaqueles destinados a cada materia asi como refrigeradores para 

otros productos. 

El control del almacén estaré a cargo de una persona -puede depender de 

compras- que registre las entradas y salidas de material, esto es necesario para 

el control de produccién, compras y contabilidad. 
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Proceso para la elaboracién de tamales. 

a.) Preparacién de la masa. 

4.- Tomar el maiz: se toma ta cantidad de maiz requerida para el volumen de 

masa solicitado por produccién. 

2.- Pesar ei maiz: la cantidad de maiz requerida debe pesarse para que sea la 
cantidad solicitada a usarse y registrarla en ef control del almacén. 

3.- Cocido de maiz: la cantidad de maiz a cocer se pasa a la tina de cocido de 

maiz que contiene agua y se le agrega un poco de cal para la nixtamalizacion, 

en ésta los quemadores permanecen encendidos por 1 hr; su capacidad es de 
100 Kg. 

4.- Lavado de maiz: se pasa el maiz ya cocido a la tina de lavado, donde con 
agua y el movimiento de aspas se enjuaga y se lava el maiz, quedando limpio 

para secarse y luego pase a la molienda. 

5.- Molido de maiz: e! maiz limpio y seco pasa al molino donde es jalado por 
gravedad hacia un tornitlo "sinfin" y a las piedras de molienda obteniéndose la 

harina en un recipiente en la parte inferior. 

6.- Cernir la harina: la harina obtenida pasa a un cernidor centrifugo en el que la 
harina gira dentro de un cilindro con orificios (una malta) a través de los cuales 
pasa la harina fina, ésta al chocar con una pared en la parte mas exterior cae 

al recipiente de recoleccién; las particulas que no pasan a través de los 
orificios son por tener un mayor tamafio, como cascarillas y partes gruesas del 

maiz, éstas caen por un orificio recolector de particulas gruesas. 

7.- Batir la masa: la harina cernida se coloca en la batidora con los ingredientes 
para preparar la masa, éstos son: caldo de pollo, sal (o azucar si es para masa 
dulce) y agua. Luego se toma esta masa para la formacién de las piezas en las 

mesas cle trabajo. 

b.) Preparacién de salsas y guisos. 

1.- Seleccién: se seleccionan las verduras que estén en buenas condiciones asi 

como e! pollo para ser procesados; se pesan las cantidades que corresponden 

a la cantidad solicitada para la orden de produccién. 
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2.- Limpieza de verduras y pollo: las cantidades seleccionadas se lavan, en el 

caso del pollo se limpia para facilidad de su preparacién y conservar la higiene 

de los alimentos. 

3. Cocimiento de pollo y guisos: el pollo se cuece, se vuelve a limpiar y se 

desmenuza para colocar la parte correspondiente a cada pieza. La preparacion 

de los aderezos -salsas, moles- son parte de! proceso. 

4. Preparacién de guisos: teniendo listos los elementos para su elaboracion: 

limpios, cocidos, rebanados; se separan en los recipientes correspondientes 

para la preparacién de los guisos. 

5. Distribucién y asignacién de guisos: los quisos preparados y otros condimentos 

ya listos, son colocados en recipientes para ser asignados a las mesas de 

trabajo. 

c.) Preparacién de jas hojas para la envoltura de tamales. 

1.- Selecc’én: consiste en tomar la cantidad y calidad de hojas para la envoltura 

de los tamales; para el tamal tipo "tipico" son hojas secas de maiz y para el 

tamal tipo "yucateco” son hojas de planta de platano. Se registra la cantidad 

tomada con base a la orden de produccién. 

2,- Limpieza de hojas: todas las hojas seleccionadas se lavan y acto seguido, 

3.- Humedecer (hojas de maiz): las hojas de maiz se humedecen dejandolas 

dentro de un recipiente grande con agua para luego ser acomodadas y 

colocaclas en las mesas de trabajo. 

4.- Corte (hoja de planta de platanar): estas hojas por su tamafio se fraccionan 

con cortes a un tamafio mas o menos estandar obteniendo los pedazos para 

cada pieza de tamal tipo “yucateco". 

5.- Cocimiento ligero (hojas de planta de platano): estos pedazos de hojas 

requieren tener flexibilidad y que no se quiebren para ser usadas, por tanto se 

meten poco tiempo a la vaporera para darles un ligero cocimiento con el que se 

humedecen y adquieran flexibilidad. 

6.- Distribuci6n y asignacién de tas hojas: las hojas una vez cortadas, 

humedecidas y acomodadas son asignadas a las mesas de trabajo. 
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d.) Elaboraci6n, asignacién y cocimiento del producto. 

1.- Mesas de trabajo. 

Las mesas de trabajo cuentan con una seccién en donde se encuentran los 

elementos necesarios para la elaboracién de las piezas tales como: 

- Utensilios mecdnicos para facilitar el manejo de elementos. 

- Salsas y guisos preparados 
- Hojas para envoltura ya preparadas. 

Estas son proporcionados a la mesa de trabajo en el area de cada una de ellas 

por medio de pequefias mesas méviles que se colocan a un lado de la mesa 
principal facilitando el tomarlos a quien prepara los tamales. A lo largo de las 

mesas de trabajo, estan las operarias que llevan el siguiente orden: 

Primeras: 

- Toman las hojas para envoltura. 
- Colocan y distribuyen la masa en la hoja. 

- Colocan la hoja abierta con masa al frente sobre la mesa donde las segundas 

operarias las toman. 

Segundas: 

- Toman la hoja con masa. 
- Colocan y distribuyen el contenido que le corresponde (polio, salsa, etc.). 

- Envuelven y cierran la hoja. 
- Colocan la pieza en tablas especiales para el control de tamales elaborados. 

2. Asignacién de las piezas. 

Las piezas ya completas se colocan en tablas especiales porque facilitan su 

acomodo en funcién de: el sabor, cantidad, destino (centro de venta) y fecha de 

elaboracién. 

Hecha esta asignacién son colocadas en las charolas para pasar a cocerlos en la 

vaporera. 
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3. Vaporera para cocimiento de las piezas. 

Las charolas con las piezas son acomodadas en la vaporera por secciones 

dependienco su destino. El tiempo de cocimiento es de 2 a 2.5 hr. dependiendo la 

cantidad de piezas a cocer. 

4.- Sacar la piezas de la vaporera. 

Las charolas con los tamales son sacadas de la vaporera, éstas conservan su 

papel con la siguiente anotacién: centro de venta, numero de piezas y tipo de 

cada uno, se cubre la charola con fundas especiales que tienen el siguiente 

propésito: 

- Higiene; el producto va cubierto durante su transportaci6n. 

- La baja de temperatura no sea muy rapida. 

- Presentacién y manejo de las charolas. 

- En cada funda va indicado el destino y numero de piezas. 

Todo esto ayuda al repartidor cuando acomoda las charolas en la camioneta y al 

que recibe en cada centro de venta para control de su pedido. 

Elaboracidn de atole: 

Descripcién del proceso. 

4. Requerimientos de materiales: 

Los requerimientos de componentes para la elaboracién del atole se solicitan al 

almacén con base a las cantidades solicitadas en la orden de produccién, estos 

componentes son: 

- Leche. 

- Fécula de maiz natural. 
- Fécula de maiz con sabor. 

- Azticar. 
- Mermelada. 

- Saborizante. 
- Colorante. 
- Agua. 
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2. Preparacidn. 

En los recipientes correspondientes (dependiendo la cantidad de fitros de atole a 

producir ), se seleccionan para la siguiente preparacién: : 

- Hervir la cantidad de agua sefialada, seguin formula. 

- Agregar leche, seguin formula. 

- Dejar hervir leche con agua. 

- En un recipiente aparte, se disuelve ja fécula de maiz natural en agua fria 

y en otro recipiente la fécula de maiz con sabor (cantidades segdn 

férmuta). 

- Una vez hirviendo Ja leche se agrega primero la fécula de maiz natural ya 

disuelta y a continuacion la de sabor. 

- Se debe estar moviendo constantemente desde que se agregan las féculas 

de maiz y continuar asi hasta que vuelva a hervir. 

- Durante este tiempo en que se revuelve se le agrega la cantidad sefalada 

de azucar, saborizante y un poco de color. 

- Una vez que empiece a hervir toda la mezcla se sigue moviendo un poco 

mas y se pueden apagar los quemadores; el mantenerlo hirviendo varios 

minutos (10 min.) indica que esté listo. 

- Se deja enfriar para después envasarse. 

3. Envasado. 

El atole preparado se envasa en recipientes de 1 It. y 1/3 It. El proceso de 

envasado consiste en tlenar los envases debidamente acomodados -en cajas de 

plastico- a través de una manguera que se dirige a cada envase, es un proceso 

simple y eficiente. 

4. Distribucién. 

Los envases con atole en sus dos presentaciones son distribuidos junto con los 

tamales a los centros de venta; se colocan en cajas, cada caja lleva una etiqueta 

indicando el destino y cantidad. Al igual que en fas charolas con tamales se anota 

en la hoja de contral para cada local la cantidad de cada presentacién y sabor 

(fresa y chocolate). 
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CAPITULO 6. 

LA EMPRESA 

 



CAPITULO 6. LAEMPRESA. 

6.1 OBJETIVOS DE LA EMPRESA. 

6.2. FACTOR HUMANO. 

6.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA. 

6.4 REINGENIERIA Y ANALISIS DE PROCESOS. 

6.5 LACALIDAD. 

6.1 OBJETIVOS DE LA EMPRESA. 

En toda organizaci6n empresarial se requiere y esta creada para alcanzar ciertos 
abjetivos, déstos deben estar definidos para conocer qué se quiere y asi enfocar 
los recursos a dichos objetivos. 

En general los objetivos que se quieren son los siguientes: 

. Productividad: 

  

La empresa debe crear un producto que cumpla sus requisitos especificos, 

cubriendo una demanda estimada, haciendo uso de maquinaria y tecnologia que 
faciliten la transformacién de los recursos materiales. En otras palabras es 
producir aguello que desean los clientes en el momento en que lo solicitan y a un 

precio que les resulte aceptable. 

Productividad = efectividad * producto 
insumo 

Econémico: 

La aplicaci6n de Jos recursos materiales, técnicos y humanos, aprovechados, 
organizados y dirigidos a un resultado concreto, dan por consecuencia un bien de 
consumo por el cual se pagara un precio justo dependiendo de cémo cumpian las 

satisfacciones para las cuales se cred; esto es una remuneracién que busca y 
quiere fa empresa reflejandose en sus objetivos econdmicos los cuales satisfacen 

a trabajadores y duefios. 
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Social: 

La empresa en ja busqueda de estos objetivos, quiere con este punto satisfacer 

las necesidades propias dei recurso humano, que involucra a todos los 
trabajadores en la empresa, desde directivos hasta subordinados y la relaci6n que 

tienen todos ellos con la sociedad, sus familias y convivencia en el mismo lugar 

de trabajo dandoles un jugar en la sociedad e importancia al trabajar en un 

empleo honrado que les dignifica y ayuda a un mejoramiento personal y social en 

beneficio al desarrollo del pais. 

6.2. FACTOR HUMANO. 

Es el cimiento y motor de toda actividad empresarial. Esto quiere decir, que la 

presencia e importancia del recurso humano en una organizacién es un punto por 

el cual la empresa responde en parte de la relacién de éste en la sociedad. 

Todos {os trabajadores en la empresa son importantes para elia, sus tareas son 

necesarias para cubrir los objetivos de la misma. Por ser personas, este recurso 

nunca es igual ya que cada uno tiene su libertad, por tanto es un recurso que 

requiere atencién y cuidado para obtener lo mejor de ellos. 

Motivar y hacer que se tenga gusto por el trabajo no es facil, pero es necesario 

para que estas labores se realicen con todas las ganas de cada uno y obtener los 

mejores resultados de cada tarea. 

Intervienen varios factores para lograr estos resultados, entre ellos es el ambiente 

de trabajo que se proporcione, bajo una direccién bien razonada que busque ese 

ambiente, esto creara un mejoramiento en los resultados. Por eso Ja importancia 

de una buena direccién conciente de estos aspectos haciendo correcto uso de la 

autoridad. 

El factor humano realiza la actividad llamada trabajo y esto es aquella actividad 

humana cue por su misma naturaleza se ordena a la produccién de valores 

materiales o espirituales. 

De esto podemos decir que el trabajo: 

- Tiene la dignidad de la persona. 
- Es expresi6n de fraternidad. 
- Es servicio a la comunidad. 
- Es un derecho y un deber. 
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Como motivos fundamentales para que una persona trabaje podemos mencionar: 

- Molivos econémicos. 
- Desarrollo de ia persona. 

- Desarrollo profesional. 
- Relacién con otras personas. 

- El ejercer su libertad. 

- Rejacién de servicio. 
- Satisfaccién personal. 

Se puede decir que un trabajo bien hecho es aquel que: 

- Deja satisfecho a uno y a fos demas. 
- Esta hecho con objetivos. 
- Es hecho con gusto. 

- Es funcional. 
- Es realizado en el tiempo previsto. 
- No se regatean esfuerzos. 
- Esta hecho con profesionalismo. 
- Es hecho con mentalidad de trabajo propio. 

6.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA. 

La estructura organizativa constituye un sistema estable de las relaciones entre 

fos miembros de !a empresa. Determina tas actividades a realizar por cada 

individuo y unidad organizativa, las relaciones que deben mantener entre ellos y 

asigna los recursos pertinentes. La estructura configura el marco donde se 

desarrollan los procesos internos de la empresa, en especial la toma de 

decisiones, lo que la convierte en un elemento determinante del comportamiento 

empresarial. 

Al mismo tiempo, la estructura constituye un sistema de control, que obliga y 

normaliza el comportamiento de los miembros de la empresa, a la que 

proporciona "estabilidad, regularidad y pronosticabilidad" (Rogers y Agarwala- 

Rogers, 1980, 85). Control que perfila al establecer el sistema axial de autoridad y 

comunicaciones, el acceso a los recursos y los sistemas de toma de decisiones. 

De ahi la limitada capacidad informativa de los organigramas, pese a ser la 

representacién mas comun de un estructura organizativa. 

 



  

La divisién del trabajo esta en el origen de toda estructura. Cada organizaci6én ha 

de diferenciarse internamente; esto es, dividirse en unidades o departamentos, 
cada uno da los cuales debera poseer o desarrollar los atributos necesarios para 

enfrentarse con un subentorno especifico o con una tarea determinada. 

Paralelamente, la organizacién debera articular mecanismos para integrar y 
coordinar \a actividad de cada una de esas unidades o departamentos. 

Para la empresa en estudio, como muchas empresas, es muy importante lograr 

una absoluta coordinaci6n entre los departamentos de produccién, administracién 
y ventas. 

FUNCIONES DE CADA AREA: 

Funciones del area de Produccién: 

Esta area es la encargada de los factores relacionados con la elaboracién det 

producto; 

- Requerimientos de materia prima. 

- Compras de materia prima. 
- Control de inventarios (material en proceso y producto terminado). 

- Seguimiento al proceso productivo. 
- Control de calidad en todo el proceso. 
- Necesidades de la planta y el personal que labora en ella. 

- Tiempos de entrega. 

Funciones del area de Ventas: 

El drea de ventas es la encargada de la venta del producto con funciones como: 

- Comercializacién y promocién del producto. 

- Distribucién del producto. 
- Reportar los indices de ventas de la empresa. 
- Conocer necesidades y escuchar comentarios de los clientes 
- Estar informados de los requerimientos y necesidades en los centros de 

ventas. 
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Funciones de administracién y contabilidad. 

Esta area sera la encargada de administrar los recursos de la empresa ya que 

todas y cada una de los operaciones que se realicen deben quedar perfectamente 

conciliadas en la contabilidad de la empresa. Trataran de asuntos financieros y 

legales. 

Funciones de la direccién. 

En esta empresa la direccién esta relacionada con todas las areas, para lo cual 

debe haber un conocimiento claro de las actividades correspondientes a cada 

rea y habilidades personales basicas que la direccién debe conocer. Se debe 

contar con habilidad humanistica al trabajar con otros, para ser un miembro activo 

del grupo y poder lograr la cooperacién dentro de! equipo que dirige; suficiente 

habilidad conceptual para conocer las interrelaciones de los diferentes factores 

involucrados en su situacién, que lo llevaran a tomar esa accién que 

probablemente logre el beneficio maximo para teda la organizacién. 

La importancia relativa de estas tres habilidades parece variar conforme el nivel 

de responsabilidad administrativa. En los niveles bajos, se necesitan mas 

habilidades técnicas que humanisticas, en los niveles superiores la actividad de 

quien administra depende en gran medida de las habilidades humanisticas o 

conceptuales; en la cima, la habilidad conceptual se convierte en la mas 

importante de todas para lograr un mejor resultado. 

Cabe mencionar que el definir las funciones de las personas en cada area no 
significa que exclusivamente se concreta a esas tareas, es mas bien una forma de 

organizar y tener orden en lo que es el contro! de ia empresa. 

La idea propuesta es trabajar en funcién de fas necesidades del cliente. En la 
estructura de este estudio hay dos partes principales en las que se puede separar 

el proceso 1.) El proceso de produccién de tamales y 2.) la distribucién y 

comercializacion. 

El primero es un poco mas dirigido al trabajo por funciones que por area, pero la 

interrelacién entre éstas es el ofrecerse servicio, lo que hace que haya un 

compromiso de unos con otros preocupados por lo que va a ofrecer en una etapa 
del proceso a otra y la opcién al rechazo del producto por falta de calidad en 

determinadas etapas del proceso. 

Esto va formando una etapa del proceso dependiendo de las caracteristicas del 
producto que tiene su primera parte en la produccién y continua con la 
distripucién y venta donde cada vez se acerca mas al Ultimo consumidor y digo 
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Ultimo porcjue a lo largo de la ruta todos son productores y consumidores donde 

afiaden una parte del valor agregado a sus materias para ir formando el producto 

final que aquel Ultimo consumidor demanda. Si no se afadiera ese valor agregado 
en la diferentes etapas del proceso no habria necesidad de esa etapa del 

proceso. 

Esto nos dirige a un modelo de calidad por servicio, y haciendo mencién de las 

notas del profesor Miguel Leon Garza sobre este punto describimos lo siguiente: 

El objetivo de cualquier empresa es y debe ser la satisfaccion total del cliente, 
porque la supervivencia y bienestar de la organizacién (y de todos sus 

empleados) depende de sus clientes. Es decir, todos tenemos que estar 
orientados hacia el cliente, para asegurarnos de lograr su satisfacci6n y su 
preferencia. 

Esto lo podemos lograr mediante un Modelo de Calidad por Servicio, cuyo 
objetivo es la plena satisfaccién del cliente, esto significa; 

- Determinar las necesidades de! mercado. 

- Establecer las politicas comerciales. 

- Definir y analizar los procesos. 

- Actuar para asegurar la rentabilidad. 

- Motivacién y actitudes. 

Desde el punto de vista de las operaciones, el disefio de procesos para servir al 

cliente se vuelve fundamental. Por eilo debemos estudiar cémo es que se revisan 

y analizan los procesos. 

6.4 REINGENIERIA Y ANALISIS DE PROCESOS. 

Para lfevar a cabo la reingenieria de nuestros procesos, vale ia pena hacernos las 

siguientes preguntas: 

- 4Cual es el resultado que queremos lograr? 

- Por qué queremos hacer esta mejora? 
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- _DSnde estamos parados hoy?, 4Como es el proceso actual? 

- Cuales son los datos del proceso? 

Reingenieria vs Analisis y Mejora de Procesos: 

Al introducir el termino "Reingenieria" nos gustaria evitar confundir, y si aclarar la 
diferencia entre estas dos expresiones: 

- Reingenieria: 

« Esel disefio radical de procesos estratégicos que agregan valor. 
« Busca optimizar los flujos de bienes y servicios en las organizaciones, para 

servir ail cliente. 
« Cuando no es suficiente la mejora continua de procesos (debido a la ventaja 

de la competencia, hay que hacer reingenieria). 

. ~ La Mejora de Procesos: 

e Est centrada en eliminar variaci6n, eliminar actividades que no generen 

valor agregado y resolver problemas de procesos. 

e Esuna herramienta valida y complementa a la reingenieria. 

2Qué es un Proceso? 

Proceso: 

Son la serie de actividades que generan valor agregado o costo. Un proceso 

consiste en un grupo de actividades que recibe entradas (insumos), les afiade 

valor y/o costos, y proporciona las salidas (producto o servicios) a un cliente 

interno o externo. En la mayorfa de las procesos, algunas de las actividades no 

agregan valor, son por lo tanto, areas de oportunidad. 

Como ejemplo de procesos tenemos muchos, desde los cotidianos como elirala 

peluqueria, hasta el ensamble de un automdvil o la selecci6n de un candidato a 

un puesto de gobierno. 
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zPara que sirve el andlisis de procesos? 

Organizaciones verticales vs. Procesos horizontales: 

Definicién de funcién: un grupo dentro de una organizacién con una tarea 

especifica. Las funciones tipicas de una empresa son: ventas, produccién, 

contabilidad, compras, envios, recursos humanos, etc. 

Para lograr optimizar sus operaciones y reducir sus costos, la mayoria de las 

empresas estan organizadas en departamentos con funciones especificas. Cada 

departamento reine a todas tas personas que comparten una misma 

responsabilidad (p. ej.: el departamento de mantenimiento cuya funcién es reparar 

y darle servicio a las unidades). 

Esto crea una organizacién en la que cada departamento esta muy preocupado 

por llevar a cabo su misién en particular, pero es responsable del proceso 

completo. Esta visién establece una organizacién vertical; desgraciadamente, los 

procesos de servicio al cliente fluyen de manera horizontal, no vertical. 

Por ejemplo en una linea de autotransporte, el departamento de mantenimiento es 

responsable de reparar las unidades, el departamento de envios es responsable 

de cargar los envios, etc. ¢ pero quién es responsable de que la unidad inicie el 

recorrido puntualmente? Recordemos que lo que realmente quieren los clientes 

es salir a tiempo: a ellos no les interesa si se cargaron 0 no todos ios envios, 

tampoco les importa si el operador firmé o no todos los papeles que tenia que 

firmar, ellos estan pagando por la puntualidad. 

2Cémo lograr la transformacién? 

El cambio de una organizacién funcional (enfoque por funciones) a una 

organizacién integral y flexible, que genera valor agregado (enfoque por 

procesos), generalmente es dificil. Requiere de un cambio significativo en la 

manera de dirigir a la organizacién. En general pensamos que todos deben de 

cambiar, excepto nosotros mismos. Es por ello que esta transformacién precisa de 

un plan de accién bien pensado y liderazgo efectivo. He aqui algunas ideas-guia 

a considerar durante esta transformacion. 

+ Toda la organizacién debe de estar convencida de que el cambio es necesario 

y conveniente. 

« Debe de crearse una visién de cual es el futuro deseado para la organizacién. 
Todos deben de ver y entender dicha visién: ghacia dénde va la empresa? 
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e Los obstaculos reales y potenciales deben de ser detectados y superados. 

e Toda la organizacién debe de apoyar la estrategia a seguir para alcanzar la 
vision claseada. 

« Los liceres de la organizaci6én deben de moldear el proceso y poner el 

ejemplo: deben de liderear los procesos. 

e« Debe de proveerse la capacitaci6n adecuada para adquirir las nuevas 

habilidades que sean necesarias. 

» Deben de establecerse sistemas de medicién para que los resultados puedan 

cuantificarse. 
* Todos deben de recibir retroalimentacién periddicamente. 

e Deben de aplicarse las medidas necesarias para corregir los comportamientos 

no deseados. 

e Deben de establecerse sistemas de reconocimiento y recompensa que 
permitan reforzar el comportamiento deseado. 

El mapa del proceso. 

é Qué es el mapa del proceso ? 

Herramienta esquematica que permite visualizar y analizar la contribucién (vator 

agregadc) de cada departamento (0 funcién) para que un proceso se ejecute. 

& Qué significa hacer el mapa del proceso ? 

"Mapear” el proceso significa realizar una descripcién grafica de toda la 

secuencia de actividades del proceso. 

Para los diagramas de flujo estandares y funcionales, se utilizan los siguientes 

simbolos: 

e  Principio/Final (6valos): indican el comienzo o final del proceso. 

¢ Direccién del flujo (flechas): orden en el que se realizan las actividades del 

procaso. 
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« Operacién (rectangulo): denota alguna actividad (soldar una pieza, levantar 

un peciido, etc.). 

« Transporte (flecha): indica movimiento (enviar piezas al almacén, etc.) 

« Punto de decisién (diamante): denota que en ese punto del proceso debe de 
tomarse una decisién (p.ej: si el cuestionario esta bien Ilenado, firmarlo; si 

esta incompleto, enviarlo al departamento de correcciones). 

e Inspeccién (circulo): implica que e! flujo del proceso se detiene temporaimente 

en ese punto para verificar la calidad (p. ej.: comprobar el peso de un 

producto o solicitar una firma de aprobacién). 

e Documentos (rectangulo irregular): indica que en ese punto del proceso se 

generé informacién en papel (p. ej.: reportes, memos, impresiones de 

computadora, etc.) 

e Espera (rectangulo redondeado): implica que una persona © un articulo debe 

de esperar en ese punto (p. ej.. esperar una firma, esperar a que se libere una 

maquina, etc.). 

e Inventario (triangulo): indica almacenamiento de productos, personas 0 

documentos. 

« Conector (circulo pequefio): para enlazar diversas partes del diagrama en 
procesos muy completos. 

Mejora de los procesos. 

& Cémo seleccionar los procesos a mejorar ? 

EI primer criterio a tomar en cuenta para decidir si se debe analizar/mejorar un 

proceso es que corresponda a una variable critica (determinada mediante ta 

auditoria de clientes). Es decir, que el resultado del proceso tenga un impacto 

directo sobre el nivel de satisfaccién del cliente final. 

Duefio del Proceso-Seleccién: 

Una vez que se ha seleccionado el proceso a mejorar (y la variable critica 
corresponda a ese proceso), debe designarse un duefio de proceso. Es decir, la 
persona que sera directamente responsable del cumplimiento de todo el proceso 
en cuanio a tiempo, costo y calidad, a lo largo y ancho de la organizacion. 
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Medicién y Retroalimentaci6n. 

iPor qué es necesario medir e! desempefio del proceso? 

Porque es la Unica manera de saber donde estaébamos antes y donde estamos 

ahora. En otras palabras la Unica manera de saber si el proceso esta 
funcionando igual, mejor o peor que antes es midiendo. 

Qué es Ic que hay que medir? 

Lo que hay que medir es el resultado del proceso que estamos mejorando: es 

decir, tenemos que medir la variable critica que hemos seleccionado. 

Una vez que hemos medido el resultado del proceso (la variable critica), ~qué hay 
que hacer? Una vez hechas las mediciones, hay que retroalimentar. Es decir, hay 
que comunicarle al resto de la organizacién el avance o retroceso en la mejoria 
del proceso, para: 

« Recompensar los aciertos. 

e Retroatimentar los errores. 

6.5 LACALIDAD. 

Ei concegito de calidad esta sujeto a multitud de ma! interpretaciones tales como 
que calidad significa lujo, estética, precios altos; la calidad es intangible y, por 

tanto, no es medible; existe una denominada "economia" de la calidad (es decir, 
fabricar los productos correctamente cuesta dinero); todos los problemas de 

calidad se originan en el departamento de produccién y son ocasionados por los 
operarios; la calidad es responsabilidad exclusiva del departamento de control de 
Calidad (Grosby, 19877, 22-25). 

The American Society for Quality Control, define la calidad como la totalidad de 
funciones y caracteristicas de un producto que determinan su capacidad para 

satisfacer las necesidades de un cierto grupo de usuarios. La extensién en que el 

producto sirve con éxito a los fines det usuario se llama aptitud para el uso. 
Calidad es por tanto, idoneidad para el uso (Juran y Gryna, 1977). 
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La calidad de un producto es, pues, un concepto relativo. No depende tan solo de | 

las caracteristicas tecnicas que aquel posea, sino del grado en que et producto | 
responda a las expectativas del usuario. La calidad es el resultado de comparar 

una realizacién y una expectativa. Si el desemperio del producto iguala o supera 
las exigencias del usuario éste se sentira satisfecho, en caso contrario, no. 

Exigencias Congruencia Desempenio 

del usuario del producto 

Calidad . 
percibida 
del producto 

La percepcién de la calidad (Lamban, 1987. 65). 

Los costes de calidad: 

Para un disefio dado, los costos de calidad pueden disminuir a medida que ésta 
aumenta. No existe aqui ninguna contradiccién, ya que una mejora de la calidad 
conlleva menores gastos de reparacién, eliminacién de productos defectuosos e 
increments en la productividad de los trabajadores, entre otros factores. 

Costos de fallas internas. 

- Desechos. 
- Trabajos: de reelaboraci6n. 
- Doble ensayo. 

~ Tiempo de paro. 
- Pérdidas de rendimiento. 
- Gastos de disposici6n. 

Costos por fallas externas. 

- Atencién de las reclamaciones. 

- Material devueito. 
- Gastos de garantia. 
- Concesiones. 
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Costos de verificacién. 

- Verificacidn de recepcion. 
- Inspeccién y ensayo. 

- Mantenimiento de equipo. 

- Materiales y servicios consumidos. 
- Evaluacin de existencias. 

Costos de prevencién. 

- Planificacién de la calidad. 

- Revisi6n de nuevos productos. 
- Adiestrarniento. 

- Control cle proceso. 

- Obtencién y andlisis de datos. 
- Informes de calidad. 

~ Proyectos de mejora. 

Componentes del costo de la calidad (Juran 1938). 

Gestién ce la calidad. 

La concepcién amplia de ta calidad abarca desde el disefio previo del producto 

hasta el seguimiento de los productos vendidos. Involucra, pues, a todas las 
areas y departamentos de la empresa; se extiende mds alla de ésta, hasta 
distribuidores y usuarios, y se prolonga en el tiempo, lejos de} momento de ia 

venta. 

La gestidn total de la calidad consiste en: 

- Implicar todas la funciones de la empresa que intervienen en la vida 

de: un producto o de un servicio. 
- Durante toda la duracién del ciclo. 
- Con la totalidad del personal. 
- Dedicar los medios disponibles para prevenir fallas. 

- Sistematizar la relacién cliente-proveedor (interna y externa). 
- Tener en cuenta todas las necesidades del cliente, relativas a: 

100



- la calidad 
- el plazo 

- el precio 
- el desempefio 

- Con el objetivo final de la satisfaccion total de los clientes, mediante 

cero defectos. 

En empresas con éxito esta presente: 

- Sentido de creatividad. 
- Innevaciones. 

- Sentido de logro. 
- Saber escuchar. 
- Sentido del humor. 
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Evaluacién Econémica y Financiera. 

Para que un proyecto en estudio se considere satisfactorio, debe estar justificado 

ampliamente desde el punto de vista empresarial, es decir, debe preverse una 

rentabilidad atractiva que justifique la canalizacién de recursos hacia él mismo. 

En este capitulo se presenta informacién que nos permite medir costos y 

beneficios para evaluar este proyecto industrial, con el fin de proporcionar a los 

inversionistas elementos de juicio para tomar la decisién de apoyar o descartar la 

realizaciéri del proyecto. 

Valor Presente Neto 

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a ta 

inversién inicial. 

Cuando se hacen c4lculos de pasar, en forma equivalente, dinero del presente al 

futuro, se utiliza una "i" de interés o de crecimiento de dinero, pero cuando se 

quiere pasar cantidades futuras al presente, como en este caso, se usa una tasa 

de descuento, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a su 

equivalente en ei presente, y a los flujos traides al tiempo cero, se les llama flujos 

descontados. 

Si la tas’ de descuento o TREMA propia aplicada en ef calculo del VPN diera 

como resultado cero, no se aumenta e! patrimonio de la empresa durante el 

horizonte de planeacién estudiado; esto explica la importancia que tiene 

seleccionar una TREMA adecuada 

Para determinar el valor presente neto VPN, se consideraron los flujos de 

efectivo, la inversién inicial y la TREMA propia (se incluye el valor de salvamento 

para el ultimo afio): 

VPN = FNE4/(14+TREMA) + FNE2/(1+TREMA)? + FNE3/(1+TREMA)> + 
FNE4/(1+TREMA)* + FNES/(1+TREMA)> 

  

TREMA, afio1 afio2 aflo3 afio4 afioS afio6 afo7 
  

0.2 _ 53,076) 79,413[ 137,023) 258,334| 395,485) 
  

  

  
36,858] 45,957 66,080[ 103,819) 132,447                   VPN =   
  

VPN = 385,160 >0; Por tanto el proyecto se acepta 
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Tasa Interna de Retorno 

Es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero. Con esto se trata 

de conocer cual es el valor real del rendimiento del dinero en esa inversién. Es de 

aqui que se llama Tasa Interna de Retorno, porque supone que al dinero que se 

gana afte con afio se reinvierte en su totalidad; es decir, es ia tasa de rendimiento 

generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion. 

El criterio cle aceptacién que emplea el método de la TIR es: 

Si es mayor que la TREMA, se acepta la inversién; en otras palabras, si ei 

rendimiento de la empresa es mayor que el minimo fijado como aceptabie, la 

inversién es econdémicamente rentable. 

La ecuacién es la siguiente: 

P = FNE((1+1) + FNEQ/(1+1)? + FNES/(1+1)° + FNE4/(1 +1)" + FNES5S+VS/(141)° 

  

i afio 0 afio1 afo2 afio3 afio4 afioS afio6 afio7 
  

325 
  

TIR : 0 0 0 0 0 :                   
  

Si TIR > TREMA ==> Se acepta la inversién para el proyecto 

Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio es el nivel de produccién en el que son exactamente iguales 

los beneficios por ventas (ingresos), a la suma de los costos fijos y variables 

(egresos’. En otras palabras, nos indica el nivel que debe alcanzarse en fas 

ventas de cada afio como minimo, para que no se registren pérdidas. 

El punto de equilibrio se calcula de ia siguiente manera: 

Los ingrasos estan calculados como ei producto del volumen vendido por su 

precio. Se designa por costos fijos o gastos administrativos a CF, y los costos 

variables CV 6 materia prima MP. En el punto de equilibrio, los ingresos se 

igualan a los costos totales, pero como los costos variables siempre son un 

porcentaje constante de tas ventas, entonces el! punto de equilibrio se puede 

definir matematicamente como: 

Punto de equilibrio (volumen de ventas) = CF / (CV / Volumen total de ventas) 

Punto de equilibrio = CF / (1-(CV / Ventas) 
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PRODUCTOS AUTENTICOS NACIONALES, S.A. DE C.V. 

BALANCE GENERAL 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   

  

  

                
  

  

  

ANALISIS FINANCIERO. Balance General. 

Cc Ter sho 2¥ ako ako a aio Bf sho_] 

KOTIVOS 
CIRCULANTE 

CAJA Y BANCO 143,167 167,242 246,694 371,558 664,478 

Total Active Circulante 143,167 167,242 246,694 371,558 664,478 

FIO 
FABRICA 80,000| 80,000] 80,000} + 80,000} ~—80,000 

DEPREC. FABRICA 8,000| 16,000] 24,000] 32,000] 40,000 

MAQUINARIA. {fébrical 97,970| 97,970| 97.970] 97.970] 97,970 

DEP. ACUM. MAQUINAR 9,797 19,594 29,391 39,188 48,985 

LOCALES Y CARROS 80,900| 105.300] 105,300] 126,700} 126,700 

DEP. ACUM. LOCALES gogo} 18,620} 29,150| 41,820] $4,490 

EQUIPO TRANSP. 75,000! 75,000]  75,000| 75,000} 78.000 

DEP. ACUM EQU. TRAN 15,000} 30,000 45,000}  60,000| 75,000 

EQUIPO OFICINA 4,000 6,000 7,000 7,000 7,000 

DEP. ACUM E. OFICINA 400 1,000 1,700 2,400 3,100 

EQUIPO DE COMPUTO 4,000 8,000 8,000 8,000 8,000 

DEP. ACUM. EQUIP. CO 1,000 3,000 5,000 7,000 8,000 

Total Active Fijo 299,583 284,056 239,029 212,262 185,095 

DIFERIDO 

GASTO ORGANIZAC 2500 2500 2500 2500 2500 
AMORT. GTO. ORGANIZ 250 500 750 7000 1250 
GTO. INSTALACION 
AMORT. GTO. INST ° ° ° o ° 
INT. PAG. POR ANTIC 183,378| 111,514| $4,101 15,198 ° 

Total Active Diterida 795,628| 113,.514{ 55,851 16,698 1,250 

ISUMA _ACTIVO ~ | 6ze.a78 |. sea.et1 | _541.574| 600,518 | 830,823 

PRETVO 
CIRCULANTE ° 

ACREEDORES 493,378 | 370,034| 246,689] 123,345 ° 

ise o 32,224 48,215 83,193 156,845 

ptu 0.020613 9,478] 14,181 24,468 | 46,131 

Deuda Equip. Transporte 35000 

SUMA™ PA S1V.0. “I. 628378 |< 411,736| -309,085 |" 231,006 | _ 202,978 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 100,000] 100,000] 100,000] 100,000} 100,000 

JUTIIDAD DEL EJEAC. ol s3.076| 79.413] 137,023| 258,334 

UTILIDAD ACUMULADA 0 o| s3.076] 192,489} 269,512 

SUMA CAPITAL [= 100,000| 153,076 | 232.489] 369.512 | __ 627.846 

fsumapaswo-carra . | <eze.a7e| 564.812] 541.574] 600.818 |. 830,822 | 

no cuadratura o ° ° ° © vraszuaxs 
115 

 



  

SIXEANZSYLA 

ssopeainsey ap peasy — “OUIIONVNIA S1SFTYNY 

  

  

  
    

  

  

  

  

            

  

S8P'S6E pee'est =| .EO’ZELb Ebe'6L 920°ES 9 vlan avanin 

@z9'0L 1el'op Bor’ re vet‘eL BLb's €€19020'0 Nid 

QLL Ove Sre‘ogl £61 es Siz'ap p2z'ze 0 %SE UST 

zz'904" [ore’lov | pso’epe 608‘ Ly BLL'Y6. 02 valauad 6 avaniin} 

elgserl | cor pest | aeo.ece:: | poo'ret') | ogt’pag't..| zoo'ate. PORE ee 

o9z og og 0sz os ugppzowy 

° Zar'ev colar £20'9 c26'ay LOz't yr ier ugyowjoeideg 

° 86L'SL £06'8t Zly'eG GOBLL 0 spe] 

£96°S90'L | 790°696 L6UE06 998'S9L g90'reo szg'sie UpPpEASsUPUPY S01SU5 

91t‘66e zee'z9e eis’Zee gpr'lze ye0'Z 1 900'002 ewig BOTW 

sosayu93 

Lez'tzvz | eos'ase’t |ozczes': | eva’zee't | eoe’agi': | zooae Sosesb uy 48302} 

opeue6 s9l0qu| 

tez‘1ci'% | eoe’sse’L | ozz'zza'l | ele’zeet | eoG’esi’l | Z90'eLe seqUeA 
: SOSSYONI 

09 0 ob of of oye et 
    

S61760. 

soavlinsayY 30 OaViSa 

A230 W'S ‘SITYNOIDVN SODLNFLNY SOLINGOUE 

116 

 



  

Q UBYD SIX'EdNZSVLA 

+(sososbg-sosoubuy Sed$3g99) SOPEIINEIY 2p Opersa “OUSTINYNIS SISIIWNY 

ost yoo & 
B96'sgt'l $n 

e087’ 

000008 

000°000't 

  

608'9S8'1 

E621 LUS   
900'008'L 

000°000' 

    

    
   

sosaH53 
isosesBa - soseiBul} SQaWLANSAY 30 oavisa 

SOSJUONI EE 

000‘00s'% 

“A'D OP “W'S ‘BOUBDIXEW SOOHUPINY SOIONPOd 

W
7
 

 



  

Punto de equilibrio 

E! punto de equilibrio es el nivel de produccién en el que son exactamente iguales 

los beneficios por ventas (ingresos), a la suma de los costos fijos y variables 

(egresos). En otras palabras, nos indica el nivel que debe alcanzarse en fas 

ventas de cada afio como minimo, para que no se registren pérdidas. 

El punto de equilibrio se calcula de la siguiente manera: 

Los ingresos estan calculados como el producto del volumen vendido por su 

precio. Se designa por costos fijos o gastos administrativos a CF, y los costos 

variables CV o materia prima MP. En el punto de equilibrio, los ingresos se 

igualan a los costos totales, pero como los costos variables siempre son un 

porcerttaje constante de las ventas, entonces el punto de equilibrio se puede 

definir matematicamente como: 

Punto de equilibrio (volumen de ventas) = CF / (CV / Volumen total de ventas) 

Punto de equilibrio = CF / (1-(CV / Ventas) 
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CONCLUSIONES 

La raz6n de realizar un estudio preliminar de un proyecto de inversion es muy necesaria porque 

hos indica los puntos en los que se vera involucrado el objetivo que se pretende alcanzar. 

Asi podemos damos cuenta de los requisitos para el proyecto, y en funcién de las posibilidades de 

que se disponga para realizar dicho proyecto podremos fijar el alcance y/o la posibilidad o no de 

realizarto. 

Para este estudio, -con base en una inquietud y ganas de invertir en productos alimenticios-, tos 

puntos analizados fueron considerados como tos necesarios para ofrecemos un panorama que nos 

indicaré aquatlas variables que més pudieran influir en la puesta en marcha y desarrollo de esta 

pequefia empresa. 

Podemos observar que una buena planeaci6n, de la distribucién de tiempos, de capital para 

inversin, fundamentos del porqué este tipo de proyecto, la localizacién y equipo, ta organizacién 

y capacidades necesarias, asi como el panorama de inversidn y recuperacién de capital -que es la 

mejor manera de cuantificar los resultados del funcionamiento de esta pequefia empresa-, son 

puntos que este estudio nos ha ayudado a conocer para decidir su realizaci6n, alcances y posibies 

tiempos y cantidades con que se vayan presentando los resultados. 

Cada tema de este estudio nos ha mostrado la relacién con el proyecto y la necesidad de 

conocerto para orientamos hacia una mejor decisién y por tanto mejores resultados. El andlisis 

financiero nes muestra cuantitativamente la inversién requerida, los gastos y un panorama del 

tiempo en que se recuperaria la inversi6n. 

Esto nes orienta a tomar la decisién de realizar o no este proyecto; es necesario hacer mencién de 

variables como la estabilidad econémica y politica que exista tanto en e} momento en que se inicie 

como en su desarrollo, asi como una correcta direccién y administracién de la empresa que 

puedan llevada en mas 0 menos tiempo al éxito 0 fracaso. 

Hay que hacer mencién de que hay algunos negocios que su éxito no depende tanto de una fuerte 

inversién incluyendo en esto una fuerte campafia promocional (para este tipo de pequefias 

empresas una campaia promocional seria muy costosa), sino que la preferencia por el producto 

se va dando por la calidad de éste y en funcidn del tiempo. 

Considero que es un proyecto viable, es muy determinante contar con recursos econdémicos para 

el inicio, y swbre todo el recurso humano que sea capacitado y comprometido con su trabajo. EI 

mantener las ventas e incrementarlas es un factor muy importante que dependera del servicio, 

calidad y de visién para expanderse a m4s mercados y esto sera responsabilidad del equipo de 

profesionales con que cuente la empresa. 
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POBLACION DE 12 ANOS Y MAS 
POR CONDICION DE ACTIVIDAD 
Al 12 de marzo de 1990 

( En povciento ) 

NO ESPECIFICADO 

ECONOMICAMENTE 
ACTIVA 
476 

  

FUENTE: Cuadro 3.2.1 

aoe 

GRAFICA 3.2.4 

DESOCUPADOS 
26 

———====4 ocue.c0s 

= -   

  

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA OCUPADA 
POR SEXO SEGUN GRUPO QUINQUENAL DE EDAD 
Al 12 de marzo de 1990 
(En porciento ) 

GRUPO CE E0AD 

My 
TIME 

DAT 

    as y mas 

60 A 64 

ssasa Hl 

SOA Se 

  

     
aacd AQ 

35 4 99 
AON 

30 A 34 —— 
RN 

25a re A 
RN 

204 24 

l Se 
| a IG 
     

  tr waw 4 

8 ‘ 2 0 o 2 
AU Ousnes 

  

  

FUENTE: Cuadro 3.2.4 

Ta 
TUN 

1s 419 — ~ 

  

GRAFICA 3.2.2 

a 8 a 10 12    



  

POBLACION OCUPADA POR SECTOR DE CUADRO 3.2.3 

ACTIVIDAD $EGUN OCUPACION PRINCIPAL (1° Parte) 

Al’ 12 de marzo de 1990 

  

TOTAL AGRICULTURA, MIKERIA —-EXTRACCION © EMDUSTRIA ELECTRICIDAD —COWSTRUC- COMERCIO 

  

OCUPACION GANADERIA, DE PETROLEO © MAKUFAC- Y ACUA ClON 

CAZA ¥ PESCA Y GAS TURERA 

T 

TOTAL 2 884 Bn? 191465 2 407 18 059 613 685 21 128 123 205 494 797 

PROFESLONALES: 155 603 aie 267 2 030 1G 743 1 701 9 459 5 625 

TECHICOS 1$7 961 ait "438 1415 20 730 1 260 & O34 10 081 

TRABAJADORES 
DE tA EDUCATION 318 408 3 6 70 754 8 51 any 

TRABAJADORES 
DEL ARTE 69 621 a 1 7 10 176 69 200 1 083 

FUNCIONARIOS Y 
DIRECTIVOS 133 896 an 296 663 32 666 523 6 265 26 576 

TRABAJADORES 
AGROPECUAR LOS V7 187 15 350 8 : BG 5 37 y12 

INSPECTORES ¥ 
SUPERVISORES 63 609 40 91 aie 39577 1 252 8 965 1 679 

ARTESANOS Y 
OBREROS: 392 839 ws 356 1793 182 972 5 064 99 575 20 181 

OPERADORES DE 
MAQUINARTA FIJA 130 805 22 62 709 121 722 968 698 + 207 

AYUDANTES ¥ 
SIMILARES 121 446 96 V7 829 $3 350 1 222 19 39% 4 238 

OPERADORES OF 
TRAWSPORTE 168 557 326 261 1 147 21 828 99 2 522 16 O43 

OFICINISTAS 530 645 665 68) & 678 71 396 & 785 9 485 58 651 

COMERCIAKTES Y 
DEPENOIENTES: 341 328 358 42 227 45 082 169 362-255 455 

TRABAJADORES 
AMBULANTES, 95 002 56 3 4 2 154 3 418 77 518 

TRABAJADORES 
EW SERVICIOS 

Pust [COS 189 502 $35 33 $16 9919 406 1 026 13, 960, 

TRABAJADORES 
DOBESTICOS. 117 ass 1s - 23 216 4 $2 359 

PROTECCIOK YT 
VIGILARCLA 65 595 155. 28 722 & 787 398 805 6 430 

WO ESPECIFICADO 37 153 102 ord 306 3 308 276 277 4 088 

  

 



  

?OBLACION OCUPADA POR SECTOR DE CUADRO 3.2.3 

\CTIVIDAD SEGUN OCUPACION PRINCIPAL (2* Parte y ultima) 
\l 12 de marzo de 1990 

  

  

TRARSPOR- SERVI - ADMSNIS- SERVICIOS SERVICIOS SERVI- SERVICIOS NO 

TE ¥ COnU- ClOS FI- TRACION COMUNALES PROFES!O- CIOS DE PERSONALES ESPE- 

XCUPACTON WICACIONES NANCTEROS: PUBLICA Y SOCTALES WALES ¥ RESTAU- HANTENT- CIFi- 

Y DEFENSA TECNICOS RANTES ¥ WIERTO caDO 

HOTELES 

TOTAL 190.9211 SL: 2GF_— B71 BLS 10H 02141-72370. 69B_—= MS S72 

PROFESIONALES 3 856 7 693 1S 888 «3.92920 970 658 3 080 6 292 

TECNICOS 6 266 8 68% 137%9 53 626 14 596 101% 14 665 7521 

TRABAJADORES 
DE LA EDUCATION 306 307 1691112 764 628 ” 826 416 

TRABAJADORES 

DEL ARTE 378 320 171 3 200 9 326 2507 19-752 552 

FURCIORARIOS 
DIRECT IVOS 5 See 46 633 6 854 13 60210059 6 966 5.713 7 067 

TRABAJADORES. 

AGROPECUARIOS Vv 2% 508 13 48 10 yer 7B 

INSPECTORES Y 

SUPERVISORES 1 825 arr 2 322 1 155 m5 a3 3 889 1 795 

ARTESANOS 
OBREROS 9 954 1561 8 160 6 150 2 897 16 B63 106 323 4 870 

OPERADORES DE 

MAQUIWARIA FIUA 310 nT 1 623 $50 161 162 1 58% 930 

AYUDANTES 
SIMILARES 1-926 298 +318 1 392 a9 5 807 18 549 2 363 

OPERADORES DE 
TRANSPORTE 95 416 1 588 2879 377 1 482 as? 9 O91 6 328 

OFICINTSTAS 45892-56351 10132879 38229 691 a 710 15.465 39-567 

COMERCIARTES ¥ 

DEPENDIENTES. 3 000 Mae 1 029 1 526 2-350 13.170 6 8a3 2 261 

TRABAJADORES 

AMBULANTES 230 35 282 95 99 11 87% 2 502 409 

TRABAJADORES 
EN SERVICIOS 

PUBLICOS 10 767 451 1636632 764 2572 4392 ~~ 46 7% 5 462 

TRABAJADORES ‘ 
DOMEST I COS 30° 62 89 199 155 565 112 $63 3337 

PROTECCION Y 

VIGILANCIA & 232 333628 153 5 609 2.595 a7? 5 467 2 001 

WO ESPECIFICADO 958 590 1 B49 1671 481 346 1431 26 643 

  

FUENTE: “Distrito federal, Resultados Definitivos; X1 Censo General de Poblacién y Vivienda, 1090". INEGI. 

 



  

POBLACION OCUPADA POR SECTOR DE CUADRO 3.2.4 

ACTIVIDAD SEGUN DELEGACION (1! Parte) 

Al 12 de marzo de 1990 

  

TOTAL AGRICULTURA, MINERIA EXTRAC- IMDUSTRIA ELECTRI- CONSTRUC- — COMERCIO 

GAWADERIA, CION DE = MAKUFAC- CIDAD CION 

DELEGACION CAZA Y PETROLEO TURERA Y AGUA 
ESCA Y GAS 

  

DISTRITO FEDERAL 2 884 B07 1? 145, 2 407 18 019 $13 685 27-128 123 205 496 797 

AZCAPOTZALCO 165 830 3ue 89 5 126 49 850 1 $46 & 209 25 367 

COYOACAN 230 840 608 251 956 42 592 1743 10 700 36 B19 

CUAJIMALPA DE 
MORELOS 39 138 689 197 37 7 186 228 & 186 5 282 

GUSTAVO A. HADERG 428 174 884 268 2 669 108 768 3 a7 VS 49S 78 175 

1ZTACALCO 158 £20 265 7? 652 37 070 4433 & $40 30 99 

TLTAPALAPA 485 558 1 601 324 1 140 127 203 3345 25 705 92 201 

HAGDALENA 
CONTRERAS, LA 68 789 a7 48 ug 10 B63 $20 3173 9 Go 

MILPA ALTA 19108 3 658 12 10 2 160 170 ee 3 883 

ALVARQ OBREGOH 227 381 632 35 735 44 572 +18 16 695, 32 752 

TLAKUAC 61 253 2 135 $3 129 1? 4B 400 3 589 9 579 

TLALPAN 165 686 3 236 193 B26 26 956 1 166 42 C05 22 182 

XOCHIMILCO 88 830 3569 38 202 16 438 920 5 197 13 616 

BENITO JUAREZ 168 898 366 77 1112 23 096 1 166 4 BOS 26 965 

CUAURTEMOC 233 676 352 17h 1 658 36 428 1497 4 635 49 S7L 

MIGUEL HIDALGO 189 633 306 Wi 1 824 30 283 976 & 204 22 970 

VENUSTIANO CARRANZA 185595 267 81 758 37 O74 1177 4 216 39 439 

   



BLACION OCUPADA POR SECTOR DE 
CUADRO 3.2.4 

\CTIVIDAD SEGUN DELEGACION 
(2a Parte y Witima) 

\J 12 de marzo de 1990 

  

  

TRANSPOR- SERVI- ADMINIS: SERVICIOS — SERVICIOS SERVI> SERVICIOS wo 

Te Y COMU- LOS FE- TRACION COHUNALES — PROFESTO- C10S DE PERSONALES ESPE 

EGACION NICACIONES — NANCIEROS PUBLICA Y¥ SOCIALES WALES Y RESTAU- YY MANTENT~ CLF 

Y DEFENSA TECHICOS RANTES Y HIEWTO cago 
HOTELES 

DISTRITO FEDERAL 190 921 111 806 211 809 371 B43 108 302 V1 472 370 698 145 572 

APOTZALCO 12 103 $146 9 48h 20 593 $199 3 bbe 15 625 5 695 

ZOYOACAN 13 287 13 297 16 779 36 997 VL 126 & 343 31170 8 180 

AJTHALPA DE 
sORELOS 2 139 970 2477 3 420 1 238 1 265 8 278 170 

““$TAVO A. MADERO 34 043 13 B44 29 264 52 329 12 908 16 331 46 710 17 681 

TACALCO 12 309 6 006 vwW77y 19 872 S 626 6 338 16 639 5173 

TZTAPALAPA 33714 12 625 ‘37 351 46 878 V1 88S 18 218 54 269 19 098 

GDALENA 
CONTRERAS, tA 3 202 2 283 4 OB 9 098 2 58% 2 638 13 438 2 761 

“LPA ALTA 762 212 1 781 2 973 188 383 1 259 676 

VARO OBREGON 43 201 9 164 16 581 25 362 9 501 8 587 41 2 10 2346 

TLAHUAC 5 186 1399 5 098 5 999 1 274 1 522 & 006 1 738 

ALPAW 9 224 7 178 12 302 27 167 6 49 5 536 26 023 7 268 

XOCHTMELCO. 5 690 2313 8774 16 959 2 54 2 637 9 190 2 809 

WITO JUAREZ B 499 12 649 12 316 28 685 11 BOF $9 251 26 271 7 624 

CUAUKTEROC 13 B96 10 907 19 258 34 403 11 781 1a 604 28 087 9 422 

GUEL HIDALGO 8 009 7 021 10 691 20 34a 7 681 5 870 31 016 & 307 

VENUSTIAWO CARRARZA 1S 682 6 792 18 416 23 784 & 423 8 505 18 805 T 1% 

  
  

FUENTE: "Distrito Federal, Resultados Oefinitives; XI Censo General de Poblacién y Vivienda, 1990", [MEGT. 

 



  
  

POBLACION OCUPADA POR 
PRINCIPALES OELEGACIONES 
Al 12 de marzo de 1990 
(En porciento ) 

          

   

COYOACAN 
8.0 

“LER OBREGON 
7.9 

VENUSTIANO CARRANZA 

FUENTE: Cuadro 3.2.4 

GRAFICA 3.2.3 

GUSTO A MACERO 
148 

IZTAPAL APA 
we 

RESTO DE LAS 
DELEGACIONES: 

38.0 

  

POBLACION OCUPADA POR SECTOR 
DE ACTIVIDAD 
Al 12 de marzo de 1990 

{ En porciento } 

GRAFICA 3.2.4 

  

  
  

  

  

  

  

  

      

  

  
 



POBLACION OCUPADA POR GRUPO DE INGRESO EN CUADRO 3.2.5 
SALARIO MINIMO SEGUN SECTOR DE ACTIVIDAD a/ (1° Parte) 

Al 12 de marzo de 1990 

  

  

TOTAL WO RECIBE HASTA EL MAS DEL uno HAS DE 
INGRESOS CINCUENTA CINCUENTA KO 

SECTOR POR CIENTO POR CIENTO Y RAS- 
Y HENOS OE TA 008 

UNO 

TOTAL 2 884 807 30 424 WO 762 434 699 22 079 1 146 519 

AGRICULTURA, 

GANADERIA, CAZA 
Y PESCA 19 145 1 897 1 549 5331 175 5 5% 

HIKERTA 2 407 B 66 238 20 he 

EXTRACCION DE 
PETROLEO Y GAS 18 019 41 426 714 43 3 461 

ENDUSTRIA 
MAHUFACTURERA 613 685 2 858 19 490 106 347 & 382 265 O15 

ELECTRICIOAD Y 
AGUA 21 128 20 561 1 382 98 7 789 

CORSTRUCCION 123. 205 563 3717 16 616 990 48 792 

COMERCIO 49% 797 10 436 22 426 85 009 4 065 181 126 

TRARSPORTE ¥ 
COHUNICACIGHES 190 921 781 5 918 18 140 1 104 6 870 

SERVICIOS 
FIMARCIEROS 114 804 373 2714 6 363 429 31 268 

ADHINISTRACION 
PUBLICA Y DEFENSA 231 809 13% 7 223 21 002 1 293 42-135 

SERVICIOS COMU- 
NALES Y SOCIALES 371 863 2 843 10 982 28 331 1 648 169 949 

SERVICIOS PROFE- 
SIOWALES Y TEC- 
NICOS 108 soz 1 736 2 958 9 696 627 30 326 

SERVICIOS DE 
RESTAURANTES Y 
HOTELES 441 472 4 936 4 822 26 663 1 266 44 659 

SERVICIOS PERSO- 
HALES Y KANTE- 
WIMTERTO 370 698 3417 23 12 96 610 2 786 161 665 

NO ESPECTFICADO WS 572 2178 & 782 14 479 1 183 37 466 

  

 



  

  

  

POBLACION OCUPADA POR GRUPO DE INGRESO EN CUADRO 3,2.5 
SALARIO MINIMO SEGUN SECTOR DE ACTIVIDAD a/ (24a Parte y tltima) 
Al 12 de marzo de 1990 

MAS DE DOS OE TRES MAS DE CINCO MAS DE DIEZ NO ESPE- 
SECTOR Y HENOS OE A CINCO Y HASTA DIEZ CIFICADO 

TRES. 

TOTAL 443 807 : 316 737 191 714 100 556 87 530 

AGRICULTURA, 
GAWADERIA, CAZA 
¥ PESCA 1 258 801 688 $30 1 322 

HMUNERIA 397 388 1 263 57 

EXTRACCION DE 
PETROLEO ¥ GAS 4 691 4 5% 2 701 936 a 

INDUSTRIA 
MANUFACTURERA 87 528 36 257 35 7469 21 892 12 167 

ELECTRICIOAD ¥ 
AGUA 5 637 3390 1371 492 388 

COMSTRUCCION 26 431 12 197 8 196 5 09% 26 

COMERCIO 72 19 $1 007 34 236 17 87% 15 703 

TRANSPORTE ¥ 
COMUHICACTONES 41 338 30 362 1S $18 5 800 5 090 

SERVICIOS 
FINANCIEROS 23 218 21 507 14 775 7 980 3197 

ADMIHISTRACION 
PUBLICA Y DEFENSA 29 796 17 2% Ws 251 5 829 4 692 

SERVICIOS COMU- 
WALES Y SOCIALES 61 083 36 773 26 056 10 012 8 191 

SERVICIOS PROFE- 

SIONALES Y TEC- 
Nicos, 16 059 18 290 1S 477 9 465. 3 868 

SERVICIOS DE 

RESTAURANTES ¥ 
WOTELES Ve 129 9 051 3 498 2 900 2 550 

SERVICIOS PERSO- 

WALES Y MARTE- 
NIMIENTO. 47 374 23 767 16 226 7 086 & 880 

NO ESPECIFICADO : 13 969 11077 7 635 & 443 18 400 

  

as ta informacién referente a tos grupos de ingreso, esld expresada en rangos de salarios minimos mensuates, vigen- 
tes en (a semana de referencia al momento censal. 

FUENTE: "Distrito Federal, Resultados Definitivos; XI Censo General de Poblacién y Vivienda, 1990". INEGI. 

 



4.3 SERVICIOS 

4.3.1 COMERCIO 

ESTABLECIMIENTOS CENSADOS, PERSONAL OCUPADO, CUADRO 4.3.1.1 
REMUNERACIONES, INGRESOS INSUMOS 
SEGUN SUBSECTOR Y RAMA DE ACTIVIDAD 

  

  

  

1988 

ESTABLE- PERSONAL REHUNERACIO- INGRESOS ~ INSUHOS 
CIMLENTOS OCUPADO NES TOTALES TOTALES TOTALES 

SUBSECTOR CENSADOS a/ TOTAL AL PERSONAL DERIVADOS (Ailes de 
Y RAMA PROMEDIO b/ OCUPADO OE LA nuevos 

(Hiles de ACTIVIDAD pesos) 
nuevos (Miles de 
pesos) nuevos: 

pesos) 

TOTAL 132 062 434 B62 2 132 763.9 50 238 516.4 40 629 225.1 

COMERCIO AL POR 
MAYOR 10 486 123 791 4137 532.9 30 309 680.3 25 485 046.3 

COMPRA-VENTA DE 
HATERIAL DE DESE- 
cHa 765 3 a7 9 395.6 159 875.4 135 106.3 

COHERCIO DE PRO- 
OUCTOS HO ALIHEN- 
TICLOS, INCLUYE 
ALIMENTOS PARA 
ANIMALES 6 183 89 B62 916 406.7 18 959 695.2 15 089 053.8 

COHERCIO DE PRO- 
OUCTOS ALIMENTI- 
CiOS, BEBIDAS 
TABACO - 3 538 30 662 211 730.8 V4 190 109.7 10 260 886.4 

COHERCIO AL POR , 
MENOR 121 556 314 071 995 211.0 19 928 836.1 15 144 178.8 

COMERCIO DE PRO- 
DUCTOS ALIMENTI- 
CLOS, BEBIOAS ¥ 
TABACO, EN ESTA- 
BLECIMIENTOS €S- 

PECIAL1ZAD0S 61 016 95 549 69 390.2 3 192 264.0 2 359 362.6 

COMERCIO “DE PRO- 
DUCTOS ALIMERTI- 
CIOS EN SUPERMER~ 
CADOS, TIEWOAS DE 
AUTOSERVICIO : 

ALHACENES 514 30 870 164 157.3 3 187 408.8 2 486 744.9 

COHERCIO DE PRO- 
DUCTOS NO ALIHEN- 
TICIOS, EN ESTA- 
BLECIMIENTOS ES~ 

PECIALIZADOS : 58 779 143 432 458 022.4 7 832 497.9 5 B44 484.7 

(Cont inda) 
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ESTABLE- PERSONAL REMUNERACIO- TNGRESOS. THSUKOS 

CIMLENTOS: OCUPADO HES TOTALES TOTALES TOTALES 

UBSECTOR CERSADOS af TOTAL AL PERSONAL DERIVADOS (Miles de 

RAKA PROMEDTO b/ OCcUPADO DE LA nuevos 

(Hiles de ACTIVIQAD pesos) 

nuevos, (Miles de 
pesos) nuevos, 

pesos) 

  

COMERCIO DE PRO-~ 
DUCTOS NO ALIMEN~ 
TiclOS, EN TIEW~ 

DAS DE ODEPAR~ 
TAMENTOS Y = AL~ 

MACENES 150 14 703 123 389.0 1 437 206.7 1 049 676.7 

COMERCIO DE AUTO- 
MOVILES, INCLUYE 
LLANTAS Y REFAC- 

CIONES 3 872 23 239 163 266.1 3 418 565.6 2 700 246.2 

ESTACIONES DE GA: 
SOLIHA (GASOLINE 

RIAS) 225 3 278 16 986.0 860 913.1 703 663.7 

  

HOTA: La informacién comprende sélo a zonas urbanas. Para mayor detalle sobre los alcances y limitaciones de esta 

intormacién es necesario remitirse al documento citado en la fuente. 

af Comprende aquellos establecimfentos que reatizaron alguns actividad econdémica entre et 1! de enero y el 31 de 

diciembre del afio de referencia. 
b/ Se refiere al promedio de la suma del personal existente al 30 de junio y al 31 de diciembre. 

FUENTE: “X Censo Comercial; Resultados Definitives"; Censos Econdmicos 1989. IWEG!.  



  

  

ESTABLECIMIENTOS CENSADOS, GRAFICA 4.3.1.4 
PERSONAL OCUPADO E INGRESOS 
POR SUBSECTOR DE ACTIVIDAD 
1988 
{ En porciento } 

   

  

e 

i 

  

   

  

   
COMEACIO 

AL POR MAYOR 

| 
i 

92.1 

  

COMEACIO 
Al, POR MENOA 

TS 

  
  

39.7 

  

Mestaccecimientos M@lreasona, ocuraco ZZinGAesos 

PUENTE: Cuadro 4.5.1.1 
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3MUNERACIONES, INGRESOS E INSUMOS 
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ESTABLE- PERSOWAL REMUNERACIO- 

CIMTEWTOS OCUPADD NES TOTALES 

TRATO OE CENSADOS af TOTAL AL PERSONAL 

SONAL 
PROMEDIO b/ OCUPADO 

(Hiles de 
nuevos 
pesos) 

TAL 132 042 434 862 2 132 743.9 

& 2 PERSONAS 108 268 142 068 50 178.8 

A 5S PERSONAS 15 194 53 342 128 125.7 

& 10 PERSONAS & 062 30 316 155 886.3 

1 A 1S PERSONAS 1 482 18 869 1393: 777.6 

5 A 20 PERSOWAS 808 16 352 93 929.0 

1 A 50 PERSONAS 1 384 42 613 321 760.9 

1 A 100 PERSONAS 509 36 266 318 262.4 

JV A 250 PERSONAS 239 35 926 342 150.2 

31 A S00 PERSONAS 85 28 605 270 657.8 

O1 Y MAS PERSONAS 34 32 505 341 015.2 

  

LOTA: La informacién corresponde sélo a zonas urbar 

diciembre del aio de referencia. 

la determinacién del estrato de personal al que 

“YENTE: "XK Censo Comercial y X Censo de Servicios; 

nas. Pi 

Resultados Definitivos"; Censos 

ara mayor detalte sobre los alcances 

esta informacion es necesario remitirse al documento citedo en 

Jf Comprende aquellos establecimientos que reatizaron alguna actividad ec 

la fuente. 
ondmica entre 

CUADRO 4.3.1.2 

INGRESOS 
TOTALES 

DERI VADOS 
of tA 

ACTIVIDAD 
(niles de 

que vos, 
pasos) 

50 238 516.4 

4 508 006.9 

2 968 228.5 

3 162 581.5 

2 97 360.9 

3 168 492.2 

6 065 955.9 

8 626 189.9 

5 079 452.6 

6 960 701.7 

6 951 566.3 

[NSUHOS 
TOTALES 

iHiles de 
nuevos 
pesos) 

40 629 225.1 

3 279 622.1 

2 231 118.1 

2 588 300.0 

2 272 039.3 

2 620 053.4 

& 862 259.2 

7 239 397.0 

4 026 344.6 

5 531 945.5 

5 978 145.9 

y limitaciones de 

el it de enero y et 31 de 

wv Se refiere al promedio de la suna del personal existente al 30 de junio y al 31 de diciembre, factor base para 

pertenecen los establecimientos. 
Econémices 1989. INEGI. 
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