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INTRODUCCION 

En la actualidad, a mas de 100 afios de su invencién, la goma de mascar modema es 

disfrutada por cientos de millones de personas alrededor del mundo y, adn hoy, sigue ganando 

aceptacion; pero gpara qué usamos la goma de mascar? 

De acuerdo con los psicéiogos, el proceso comienza en la infancia, momento en el cual el 

succionar la leche matema o el biberdn es relacionado con una sensacién agradable y tranquilizadora. 

Mas adelante, los nifios contingan mascando una gran cantidad de objetos, desde popotes hasta 

lapices, hasta que descubren una altemativa que sabe mucho mejor y les da la misma satisfaccion: la 

goma de mascar. 

Et adulto sabe que la goma de mascar también ofrece beneficios, que van desde refrescar 

el aliento hasta un audliar en ja limpieza de los dientes. 

En México, los antiguos mayas mascaban la resina del arbol del chicozapote. Es 

precisamente esta resina, ef “chicle", la base de la historia de la goma de mascar modema. 

Durante la década de 1860 Antonio Lépez de Santa Anna, e! dictador mexicano, se 

encontraba en el exilio en los Estados Unidos cuando se reine con Thomas Adams, un fotégrafo 

Neoyorquino que habia abandonado su profesién para abrir una serie de pequefios negocios. Santa 

Anna le propone a Adams !a utilizacion de fa resina del chicozapote 0 “chicle” para obtener un material 

mas barato que ef caucho y usarfo en el recubierto de ruedas de carreta. 

Después de mas de un afio de trabajar en el producto, Adams se da cuenta de que el 

experimento es un fracaso y se erfrenta con el problema de tener un inventario considerable de chicle



  

al que no podia dar ningun uso. Es entonces que ve ert una farmacia a una nifia pidiendo cera de 

parafina para mascar y recuerda que fos antiguos mayas le daban ese uso al chicle y tiene la idea de 

comerciatizarto, 

Desde entonces, la goma de mascar ha tenido numerosos cambios. Primeramente se fe 

afiadié un recubierto de aziicar, para después afiadirle saborizantes. Mas adelante, debido a la 

escasez y al alto costo del chicle natural, se sustituye éste por resinas artifidales, las cuales resultan 

tener una aceptacién igual o mayor que sus predecesoras. 

Como se puede ver, la historia de ia goma de mascar ha estado estrechamente vinculada 

con la de nuestro pais. Es un producto que la poblacién ha estado acostumbrada a usar por 

generaciones y forma parte, en cierta manera de la vida de fos mexicanos. Es dentro de este marco 

que surge la inquietud de evaluar {a factibilidad de 1a fabricacién y comercializaci6n de una nueva 

goma de mascar en él territorio nacional. 

El presente estudio tiene por objeto proporcionar la informacion necesaria para detenminar 

la viabifidad de (a instalacion de una planta productora de goma de mascar en presentacién de calofan 

de cuatro pastillas, asi como de la comercializacién de dicho producto en et Area Metropolitana dei 

Distrito Federal, para fo cual es necesario hacer un breve repaso de la situacién det pais en los 

Ultimos arios. 

Después de fa Segunda Guerra Mundial, México basé su crecimiento econémico en un 

sistema de bloqueo a las importaciones, en ‘a cual se establecieron barreras de entrada a los 

productos extranjeros con e! objeto de favorecer a !a industria nacional.  



  

A pesar de que la economia crecié a niveles del 6% anual en los afios 50 y 60, las 

limitaciones de un sistema proteccionista se hicieron evidentes en la crisis econdmica de 1982, por lo 

cual el presidente Miguel de la Madrid comenzé a abrir las fronteras de una de fas economias mas 

ceradas def mundo, fabor que fue continuada por su sucesor, Carlos Salinas de Gortari, quien 

ademas se encaryd de privatizar la banca y otras empresas paraestatales, entre las cuales destaca 

Teléfonos de México. 

El primero de enero de 1994 dio inicio el Tratado de Libre Comercio entre México, 

Estados Unidos y Canada, reduciendo aun mas las barveras arancelarias a las importaciones y 

poniendo en una situacién desventajosa a muchas empresas nacionales, que confiadas y debilitadas 

tras largos afios de proteccionismo, no supieron responder a la nueva y feroz competencia. 

Es en este mismo dia que estalla en Chiapas un brote de guerilla supuestamente en 

defensa de los derechos de {os indigenas, que han sido marginados y explotados por generaciones. 

Sin embargo, este movimiento, aunado los asesinatos de Luis Donaldo Colosio y José Francisco Ruiz 

Massieu fo unico que logran es desestablizar la economia mexicana al causar nerviosismo entre tos 

inversionistas, principalmerte extranjeros. Comienza un éxodo masivo de capitales, lo cual ocasiona 

una crisis en 1a balanza de pages y una dolorosa devaluacién que lleva la paridad cambiaria de 3.4 

pesos por dolar et 19 de diciembre de 1994 a 7.7 pesos por délar al cierre de 1995. 

A pesar de to anterior, a finales de 1995, la economia mexicana comienza a mostrar 

signos de recuperacién, mismos que se fortalecen en 1996 con un crecimiento en la economia de 

mas del 5%. Esta recuperacion, sin embargo no ha sido distribuida equitativamente. Desde el punto 

de vista exterior, México la mejoria ha sido inmensa: ademas de sobreponerse a su crisis de liquidez, 

nuestro pais fue capaz de cambiar un enorme déficit comercial de 19,000 millones de délares en 1994 

@ un superavit de mas de.6,000 millones de délares en 1996. E! acceso de México a los mercados  



intemacionales se habia restablecido hacia mediados de 1995, cuando las autoridades aprovecharon 

la oportunidad de hacer pagos adelantados at paquete de rescate econdmico de 20,000 mitiones de 

délares recibido en la peor parte de la crisis. Para enero de 1997, la porcidn de dicho paquete de 

fescate que se debia a Estados Unidos fue pagada en su totalidad y se prepagaron 5 de los 12.4 

miles de millones de ddlares que se debian al Fondo Monetario Intemacional. También se pudo 

recuperar los niveles de reservas intemacionales de mas de 20,000 millones de délares que se tenian 

antes de la crisis. 

Pero mientras todos estos ‘milagros" macroecondmices tenian lugar, el grueso de la 

poblacién seguia experimentando, en el mejor de los casos una disminucién consistente en su poder 

adquisitivo y en el pear de ellos el desempleo abierto. Lo anterior ha propiciade que el mercado negro 

y ef comercio ambulante cobren un auge sin precedentes en (a historia de la nacién, por lo cual se ha 

convertido en un factor que no puede ser pasado por alto por ninguna empresa o negocio. 

Las evidencias del comercio ilegal abundan en {as cafies de cualquier ciudad importante 

de nuestro pais y se ha expandido de tal modo que existen lugares en ios cuales en los que Se han 

tenido que definir areas especificas en Jas cuales los vendedores ambulantes puedan ejercer su 

actividad sin tapizar por completo las banquetas 0 los frentes de las tiendas. 

Las estimaciones mas pesimistas indican que este sector representa ef equivalente al 

30% det producto interno bruto del pais y la crisis econdmica del pais, como ya se ha mencionado, no 

ha hecho mas que aumentar este sector con miles de trabajadores desempleados que no tienen mas 

temedio que iniciar su “propio negocio” en las calles citadinas'. 

Ctr. American Chamber of Commerce of Mexico, A.C. The Guide to Mexico Business, México. 
American Chamber Mexico. 1996. 6” edition. pp. 8-11  



Por sus caracteristicas, nuestra goma de mascar resultaraé un producto sumamente 

atractivo para éste segmento de la economia nacional y se encaminara ent gran medida y de manera 

natural a éste canal de distribucién. Sin embargo, en ningdn momento se pretende fomentar e 

crecimiento de éste sector. Prueba de ello son los hechos de que no se realizarén esfuerzos 

promocionales especialmente encaminados hacia los vendedores ambulantes y de que nuestro 

producto estara disponible a través de los mayoristas dulceros para todo aquél que esté interesado en 

adquirirto. 

Nuestro estudio comenzara con un andlisis sectorial que contempla una descripcion 

detallada de la industria de la goma de mascar en México, la importancia de dicha industria para la 

economia nacional y la tendencia de su desempefio, asi como las expectativas futuras. 

Adicionalmente analizaremos la situacién y probiematica tanto intrinseca como extrinseca de este 

sector. 

Posteriormente, dentro de! estudio de mercado realizaremos una descripcién detallada del 

producto, de los consumidores, de su comercializacién y de su competencia, con ef objeta de tener 

bases sdlidas para dar el siguiente paso: realizar una estimacién de ja demanda de nuestro producto 

@ través de} tiempo y considerando distintos niveles posibles de precio. 

Una vez determinada Ja demanda que tendremes que satisfacer, dentro del estudio 

técnico analizaremos en detalie ef proceso de fabricaci6n de la goma de mascar para después poder 

determinar el tamaito de planta requeride y la distribuci6n que deberemos considerar para optimizar el 

proceso. Asimismo deberemos estudiar ia localizaci6n de planta mas adecuada y fa estructura 

organizacional y juridica con ta que contara nuestra empresa.  



En este punto, estaremos en condiciones dé realizar una evaluacion financiera de la 

empresa: determinaremos los diversos castos y gastos en tas que deberemos incurrir para despues 

realizar estados financiers proforma considerando para ello un periodo de 5 afios. Con base en esta 

informacion caicularemos |a tasa intema de retomo de nuestro proyecto, asi como sus fazones 

financieras y realizaremos un andlisis de sensibilidad sobre los principales factores extermos que 

podrian afectamos. 

Por ultimo, con base en la informacion financiera explicaremos nuestras conclusiones 

sobre Ja factibilidad del proyecto. 
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1. ANALISIS SECTORIAL 

1.1 DESCRIPCION DEL SECTOR 

La Clasificaci6n Mexicana de Actividades y Productos (CMAP) es un clasificador de 

actividades econdmicas que contiene todo un sistema de codificacién para agrupar datos econdémicos 

segtin categorias de actividad con caracteristicas andlogas, y sirve para la aplicacién de !os censos 

econdmicos en nuesiro pais. La CMAP contiene cuatro niveles de agregacién: Sector, Subsector, 

Rama y Clase de Actividad’. 

La industria de fabricacién de cocoa, chocolate y articulos de confiteria, dentro de la que 

se incluye la fabricacién de chicles, se integra por tres clases, clasificados en la CMAP de a siguiente 

manera: 

. TABLA 1.1 . 
CLASIFICACION MEXICANA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS Y PRODUCTOS 

CLASIFICACION CMAP CODIGO DESCRIPCION 
Sector 3 Industrias Manufactureras 
Subsector 31 Productos alimenticios, bebidas y tabaco. 
Rama 3119 Fabricacién de cocoa, chocolate y articulos de confiteria. 

Clase 311901 Elaboracién de cocoa y chocolate de mesa. 
311902 Elaboracién de dulces, bombones y confituras. 

311903 Fabricacién de chicles. 

La industria det chocolate utiliza casi exclusivamente cacao mexicano, ya que la 

produccion nacional que se localiza en los estados de Tabasco (con e! 80%) y Chiapas (20%). Esta 

industria elabora tres categorias de chocolates: golosina (macizo, relleno y otros chocolates), de 

mesa y en polvo, ademas de diversos productos derivados del cacao (pasta, manteca, jarabes, 

etcétera). Los principales insumos utilizados por estos procesos productivos son cacao, leche, 

mantequilla, almendra, canela, lecitina, saborizantes, esencias y azucar. 

? Cfr. Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica. Clasificacién Mexicana de 
Actividades y Productos. Censos Econémicos 1994. México. INEGI. 1993. pp. v,vii.  
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La industria del dulce produce una gran diversidad de productos, que se dividen en 

dulces de caramelos, bombones, confituras y dutces con cubierta de chocolate, productos confitados, 

Confituras acarametadas, ates y otros dulces regionales de frutas. 

Las materias primas mas importantes para la elaboracién de estos productos son: azticar, 

chocolate, frutos diversos, aceites vegetales, grasas, pastas, frutas en diversas formas, leche, 

derivados def maiz y productas quimicos (Acido citrico, Acido tartdrico, colorantes, esencias, 

saborizantes grenetina y otros). 

La industria de fabricacién de chicle tiene como principales productos: goma de mascar 

confitadas, sin confitar y con relleno. 

Las principales materias primas para su elaboracién son: aziicar, glucosa, latex (natural 

y preparado), productos quimicos (acetato de polivinilo, esencias, éster de glicerina), saborizantes y 

colorantes.> 

1.2 IMPORTANCIA ECONOMICA DEL SECTOR 

1.2.1 NUMERO DE EMPRESAS 

Oe acuerdo a fos resultados de! ultimo Censo Econdémico, en 1993 existian 160 

establecimientos productores de cocoa y chocolate, 878 de dulces y 19 de gomas de mascar*. 

* Cfr. Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica. XIV_Censo Industral. Industrias 
Manufactureras. Productos y Materias Primas. Subsector 31: Productos Alimenticios, Bebidas y 
Tabaco. Censos Econémicos 1994. México. INEGI. 1994. pp. 70-75. 
‘Ibidem. p. 14  



12 
  

4.2.2 EMPLEO GENERADO 

En el afio de 1993 esta industria registrd 27,752 empieos directos, de los cuales, 5,450 se 

ocupaban en la elaboracién de cocoa y chocolate, 18,806 en ta de dulces y 3,496 en la de chicies®, 

1.2.3 APORTACION AL PRODUCTO INTERNO BRUTO DEL SECTOR MANUFACTURERO 

En 1994, la industria de dulces, confituras y bombones participd con el 2.6% del producto 

intemo bruto de la Industria de alimentos y bebidas, y con el 0.9% del producto intemo bruto 

manutacturero. Tanto Ja industria de alimentos y bebidas, como la de dulces, confituras y bombones 

incrementaron su participacién en el producto intemo bruto del sector manufacturero durante el 

periodo 1988-1994 (ver tabla 1.2). 

TABLAI2 
PRODUCTO INTERNO BRUTO DE LA INDUSTRIA MANUF ACTURERA Y DE LA INDUSTRIA DE ALIMENTOS Y SESIDAS SEGUN GRUPO DE ACTIVIDAD 

(MILES DE MLLONES DE PESOS APRECIOS CONSTANTES DE 1993) 

  

FUENTE: INEGI, Ststerna de Cuentas Nacionales de Mdico. Quentas de Blanes y Servicios, 1963-1994 

En 1993, del total del valor bruto de la produccion de esta industria el 23.7% correspondio 

al cacao y chocolates, 57.9% a dulces y golosinas, y el 18.4% restante a los chicles. 

  

Sibidem.  
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1.2.4 TASAHISTORICA DE CRECIMIENTO 

En el periodo de 1988-1994, el producto intemmo bruto de la industria de bombones, 

dulces, y confituras tuvo una tasa de crecimiento media anual de 2.5%, af pasar de 1.3 a 1.6 miles de 

millones de pesos a precios de 1993 (16.1% de crecimiento total). Sin embargo, el crecimiento de 

esta industria en el periodo mencionado, fue menor al presentado tanto por ta industria de alimentos y 

bebidas como por ef sector manufacturero. 

1.2.6 EXPECTATIVAS SECTORIALES 

Como se puede apreciar en la grdfica 1.1, a raiz de la crisis econémica, en 1995 el 

volumen de produccién de! sector sufrié una caida del 7.3% contra 1994, sin embargo, en 1996 

mostré una recuperacion del 3.1% y la tendencia positiva ha continuado durante 1997, ya que en los 

primeros cinco meses det afio, el volumen de produccién fue 7.1% superior al mismo periodo del aio 

anterior. 
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Grafica 1.1 ; 

FABRICAGION DE COCOA, CHOCOLATE Y ARTICULOS DE CONFITERIA i 

VOLUMEN DE PRODUCCION 
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FUENTE: INEGI Banco de Datos. Hi     
En base a lo anterior y considerando ia recuperacién macroeconémica del pais, se 

espera que la tendencia del volumen de los proximos arjos continue siendo positiva. 

Por fo que toca al Tratado de Libre Comercio Norteamericano, éste contemplé una 

desgravacién de la mayoria de las fracciones arancelarias aplicadas a productos terminados de este 

sector en un periodo de 10 afios y una desgravacién inmediata de las materias primas que utiliza. En 

el momento de la firma del tratado, México aplicaba una tasa arancelaria del 20.0% para productos 

terminados de este sector y del 15.0% para materia prima, en tanto que Estados Unidos aplica un 

arance! de 0.0 a 5.0% y Canada del 0.1 at 10.0%. 

Se espera que esta desgravacién tenga su mayor impacto en la importaci6n de 

chocolates, como ya se ha visto con la entrada en el mercado mexicano de compafiias como Mars, 

fabricante de Milky Way y M&M's. En lo que toca a las gomas de mascar, el impacto se prevé como  
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reducido a consecuencia del bajo precio y costo de estos productos en México con relacién al 

mercado Estadounidense y Canadiense. Una prueba clara de io anterior es que Wrigley, e! principal 

productor de gomas de mascar a nivel mundial, ha intentado ingresar en repetidas ocasiones al 

mercado nacional sin éxito. Durante la década de los 90, esta compariia incluso ha realizado alianzas 

estratégicas de distribucién con Ricotino y Jugos del Valle, sin lograr una presencia solida en el 

mercado Mexicano. 

1.3: PROBLEMATICA SECTORIAL 

1.3.4 ARANCELES 

Los materiales de envase y empaque mas modemos y novedosos son importados, pero 

el arancel que se les aplica es de! 10.0 at 15.0%, siendo un sobrecosto para la industria que afecta su 

competitividad. 

La maquinaria y equipo utilizados por este sector son fundamentalmente de origen 

europeo y para su importacién se deben pagar aranceles en un rango det 10.0 al 20.0%, lo cual 

significa para el industrial mayores costos de adquisicion. 

1.3.2 NORMALIZACION Y CALIDAD 

Tanto la reglamentacion sanitaria para productos elaborados de este sector (que es 

susceptible de ser interpretada de varias maneras), coma ta relativa a etiquetado, se aplica a tos 

productos nacionales y no a los importados, obligando a la industria a realizar cuantiosas inversiones 

no productivas, haciendo mas facil el acceso de las importaciones.  
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La alta calidad y atractivo del empaque de chocolates, dulces y chicles importados, se ha 

convertido en una desventaja competitiva para el fabricante nacional. Por su parte, el exportador 

mexicano debe de realizar cuantiosas inversiones en este tipo de materiales, con textos en inglés, asi 

como sujetarse a fas regiamentaciones de la FDA (Food and Drug Administration), lo que incrementa 

sus costos al mantener doble inventario en empaques y embalajes. 

De acuerdo con investigaciones realizadas por las autoridades en materia de salud en el 

4rea metropolitana de la Ciudad de México, en aigunas plantas de la industria se ha detectado la falta 

de condiciones de higiene y safubridad en los procesos productivos, asi como el uso inadecuado de 

algunas materias primas; situacién que repercute en la calidad de los productos. 

1.3.3 TECNOLOGIA 

Para mejorar ta calidad del producto e incrementar ta productividad y competitividad, este 

sector requiere continuar modemizando la actual planta industrial, adquiriendo tecnologia de punta y 

equipos més eficientes en ef uso de energéticos, que le permitan reducir ta brecha con los principales 

productores de! exterior. 

4.3.4 COMERCIALIZACION 

La estructura comercial del sector de chocolates, dulces y chicles, en México, presenta 

una alta intermediacién, que la hace mas dispersa, menos organizada y por ende con menor poder 

negociador para acceder al mercado de Estados Unidos, el cual esta dominado por grandes 

comercializadores o intermediarios. 
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La existencia en Estados Unidos de una mayor intermediacién comercial, implica un 

costo de distribucién mas alto para fos exportadores nacionales, fo cual inhibe su participacién en 

dicho mercado. 

Estados Unidos limita ta importacién de chocolate en polvo y otros productos’ con 

contenido de azicar a través de las cuotas que establece para este producto, to cual significa una 

barrera no arancelaria, ya que estas cuotas se fijan unilateralmente y quedan abiertas al primer pais 

que las cumpla. 

1.3.5 INSUMOS ESTRATEGICOS Y VINCULACION INTERSECTORIAL 

El azicar, uno de los principales insumos, enfrenta problemas de abastecimiento y 

Precios a pesar de que esta desregulado su comercio intemo, ya que al estar protegida la 

importacién, el ramo azucarero fija tas condiciones de comercializacién y hace onerosa su 

adquisicion a esta industria. 

1.3.6 FINANCLAMIENTO 

Este sector requiere de una elevada inversién en capital de trabajo debido a que la 

mayoria de las ventas se hacen a nivel mayoreo donde generalmente se contemplan plazos de pago 

de varios meses. Esto ultimo, sumado un proceso Prolongado para convertir la materia prima en 

producto terminado, hace que la inversién en capital de trabajo sea elevada. 
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1.4. FACTORES DE EXITO Y VULNERABILIDAD 

£n ef proceso de evatuacién de proyectos resulta fundamental conocer la posicién que 

nuestra empresa guardarA con respecto a sus principales competidores y con respecto al entomo en 

el cual se desarrolle, por lo cual, a continuacién se analizara su situacién competitiva. 

1.4.1 EMPRESA 

La principal fortaleza con la que contara nuestra empresa para poder competir 

exitosamente con tas compaitias existentes, es la capacidad de vender un producto similar al de la 

competencia pero a un precio significativamente inferior. Esto es posible debido a los siguientes 

puntos: 

* Menor peso por pastilla: los principales competidores de nuestra empresa son Chicle 

Canel's S.A. de C.V., con su producto "Canel's", y Grupo Wamer Lambert México S.A. de C.V. con su 

Producto "Clarks", ambos en presentacién de celofan de cuatro pastillas; sin embargo, Canel's 4's y 

Clarks tienen un peso por pastilla de 1.45 gramos y 1.4 gramos respectivamente, mientras que 

nuestro producto tendraé un peso de 1.2 gramos, fo cual representa una reduccién en peso del 17% 

contra Canel's y del 14% contra Clarks, sin afectar de manera significativa ta impresién de tamafo 

del producto (ver planos mecanicos del empaque, anexo 1). Resultaria poco probable que {a 

competencia reatizara una reduccién en el peso de sus pasiillas como respuesta a Ja introduccién de 

nuestro producto, debido a que para llevar a cabo una modificacién de este tipo, se verian obligados 

a cambiar también el peso de todas sus marcas en presentacién de 4 pastilias con el objeto de poder 

seguir utilizando fa misma maquinaria para empacarlos. Lo anterior es claro al considerar que Canel's 

no ha reaccionado ante el menor peso de Clarks disminuyendo el gramaje de su propio producto.  



19 

« Sustitucién de celofan por BOPP: existe la posibilidad de sustituir el celofan utilizado 

en el empaque de las pastiilas por polipropileno (BOPP), el cual tiene una apariencia idéntica a! 

celofan y ofrece al producto una proteccién similar, con la ventaja de tener un costo 

significativamente menor. 

e Inclusi6n de carga: uno de los principales elementos que integran el costo de las 

gomas de mascar es la base para goma de mascar, por lo cual, en nuestro producto incluiremos un 

importante porcentaje de carga (36.2%)® La carga consiste en carbonato de calcio o caicita, el cual 

resulta mucho mas barato que los demas componentes de la base para goma de mascar, lo que 

permite disminuir significativamente e! costo sin afectar las caracteristicas de 1a goma, tales como 

volumen de masticacién o consistencia. 

« Produccién especializada en celofan de 4 pastillas, 10 cual nos permitira tener gastos 

indirectos menores a los de una empresa con instalaciones dedicadas a la manufactura de varios 

productos distintos. Et tener una planta especializada en un solo producto, permite también hacer 

mas eficiente el proceso productivo, con lo cual se reduce significativamente el inventario de 

produccién en proceso. 

« 1 hecho de enfocarmos a un producto dirigido al comercio informal, nos permite 

manejar una fuerza de ventas sumamente reducida, dedicada a colocar ef producto solamente a nivel 

mayoreo, sin necesidad de vender directamente al detallista. 

° Cr. Meiners, A. - Kreiten, K. - Joike, H. El Nuevo Manual para la Industria de Confiterfa. Alemania. 
Editorial Silesia-Essenzenfabrik. 1984. Tomo 2. p, 452  
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e Nuestro producto serA comercializado solamente en el Area Metropolitana de la 

Ciudad de México, lo cual hace que los gastos directos de distribuci6n sean minimos en comparacién 

con productos de alcance nacional. 

* Al tratarse de la fabricacién de un producto estandar para el cual ya existen formulas 

publicadas, no se incurre en gastos de investigacion y desarrollo de productos. 

A pesar de las fortalezas antes mencionadas, contamos con ciertas debitidades con 

respecto a fos principales competidores. 

€n primer lugar, nos encontramos con que no se cuenta con economias de escala tan 

importantes como las de nuestros competidores, que les permiten obtener mejores precios en la 

compra de materias primas y materiales de empaque. Las economias de escala se refieren a tas 

eficiencias togradas por una empresa al crecer, ya que al tener un mayor tamario, los procesos de 

produccién, operacién, ventas, administracién intema, etcétera, se vuelven mas eficientes. El efecto 

de aumentar la eficiencia se puede observar en dos aspectos: desde el punto de vista de compras, al 

manejar un mayor volumen de adquisiciones, dentro de ciertos limites, se obtienen mejores 

descuentos; pero, desde otro Angulo, la eficiencia puede darse por et hecho de que el costo marginal 

de ciertos factores de produccién y/o venta (por ejemplo los gastos fijos) es reducido’. Teniendo en 

consideracién lo anterior, solamente nos encontrariamos en una situacién desventajosa con respecto 

ala competencia en to que refiere a las compras. 

En segundo lugar, nuestro producto carece de un posicionamiento en ta mente de los 

consumidores, lo cual aumenta las posibilidades de que éstos cambien de marca por una de las 

7 fr. Marmolejo, M. Inversiones. México. Publicaciones IMEF. 1989. p.486
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existentes o por un nuevo entrante, lo cual no es dificil si se considera que !a goma de mascar 

confitada es un producto sumamente facil de ser copiado. 

Lo anterior se vuelve atin mas critico si consideramos que la empresa depende de un 

S6lo producto, lo que la hace muy vulnerable ante los embates de la competencia. 

Como tercer punto, se debe de considerar la curva de aprendizaje en cuanto a 

produccién y a ventas, ya que nuestros competidores cuentan con décadas de experiencia en la 

produccién y comercializacién de gomas de mascar. 

Finalmente, a pesar de que para el consumidor no es importante la marca de! producto, 

debido a que jos vendedores ambulantes no suelen contar con mas de una marca de chicles de 

cuatro pastillas, to cual elimina la posibilidad de que el consumidor realice una seleccidn, los 

vendedores ambulantes pueden preferir manejar alguna de las marcas existentes sobre la nuestra, 

que es desconocida, si el diferencia! de precios no es lo suficientemente significativo. 

1.4.2 ENTORNO 

Ademas de los factores intrinsecos de la empresa, existen oportunidades con respecto al 

entomo en el cual se desenvolvera la empresa, entre las cuales podemos mencionar el hecho de que 

los mayoristas se encuentren muy concentrados. En ef Distrito Federal, ta mayor parte de los 

mayoristas se encuentran ubicados en ia Central de Abastos y en el Mercado de Dulces de Ampudia, 

lo cual permite concentrar los esfuerzos de venta y promocién en areas geograficas muy localizadas. 

Pero no sdlo los mayoristas se encuentran concentrados. A pesar de que no existe un censo que 

cuantifique los vendedores ambutantes en la Ciudad de México, dados et tamanio y las caracteristicas  
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demograficas de esta urbe, resulta claro que es la zona del pais en ta cual existe una mayor cantidad 

de vendedores ambulantes concentrados en un area geografica reducida. 

Los vendedores ambulantes son sumamente propensos a adoptar aquellas marcas que 

tes reporten un mayor margen de utilidad, lo cual facilitard la introduccién de nuestro producto. 

Para nuestro producto no ser necesario contar con inversién en publicidad, ya que e} 

consumidor no escoge ta marca que comprar. Lo anterior sucede por des motivos: primero, como ya 

se mencioné, los vendedores ambutantes generalmente manejan una sola marca de gomas de 

mascar en presentacién de cuatro pastillas, lo cual evita que ef consumidor final pueda elegir. 

Segundo, se cuenta con un tiempo sumamente reducido para realizar el proceso de compra. 

Pensemos, por ejemplo, que durante ef tiempo que tarda en cambiar ta luz de un semaforo, et 

consumidor debera ver al vendedor ambulante, esperar a que éste se acerque a su coche, tomar ef 

Producto, pagar y recibir el cambio. El hecho de tener un tiempo tan reducido, para realizar la 

compra, hace que el consumidor no se fije en qué marca esta comprando. 

La probabilidad de una reaccién agresiva por parte de los competidores para frenar el 

crecimiento de nuestro producto es baja, dado que sus margenes de utilidad son reducidos y no les 

brindan una gran libertad de accién para mejorar sus condiciones de venta sin caer en pérdidas.: Sin 

embargo, siempre hay que considerar esta reaccién como una amenaza potencial. 

Por otra parte, el hecho de que no exista una lealtad hacia las marcas por parte de tos 

vendedores ambulanies o de los consumidores, también puede represeniar una amenaza para 

nuestra empresa ya que se encuentre establecida, dado que este hecho, sumado a !a inversién 

relativamente baja necesaria para ingresar al mercado de gomas de mascar en presentacién de 
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Cuatro pastillas, dan como resultado unas bajas barreras de entrada, las cuales facilitan ef ingreso de 

nuevos productos competidores. 

Adicionalmente, si bien la probabilidad de una tecuperacién de fa microeconomia det pais 

en et corto plazo resulta baja, ésta posiblemente tendria como resultado una disminucién del 

comercio informal, afectando directamente jas ventas de la empresa. 

Finalmente, dependiendo de las fuentes de financiamiento usadas para obtener los 

recursos necesarios para arrancar nuestra empresa, la actual inestabilidad econémica del pais podria 

tener como resultado un mayor costo del dinero al aumentar las tasas de interés o al darse una 

devaluaci6n, lo cual amenazaria tos resultados de nuestra comparia. 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 

2.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 

2.1.4 DESCRIPCION DEL PRODUCTO 

Como producto se entiende todo aquello que se ofrece a la atencion de un mercado para 

su adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo, incluyendo objetos 

materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.* 

De esta forma, nuestro producto consiste en goma de mascar confitada, esto es, 

recubierta con una capa de azicar, en presentacién de 4 pastillas envueltas en celofan. Cada 

paquete de cuatro pastillas contendra solamente un sabor. Sin embargo, fa caja exhibidora de carton, 

en ta cual son empacados dichos paquetes, contendra tres sabores: menta, yerbabuena y frutas. La 

estructura de empaque serd la siguiente: cada paquete individual encelofanado contendré 4 pastillas, 

cada caja exhibidora llevara 60 paquetes individuales o celofanes, y cada cormugado (caja de cartén 

grande para venta en mayoreo) se vendera con 40 cajas exhibidoras. Esto nos da un total de 240 

paquetes individuales por corrugado. 

Los productos se pueden dividir en dos: industriales y de consumo’. 

Los bienes industriales son fos que compran las personas y las organizaciones para 

ampliar sus procesos 0 para usarlos en sus actividades. 

  

° Cr. Kotier, P. - Armstrong G. Mercadotecnia. México. Editorial Prentice Hall. 1996. 6a Edicion. p. 

326.  
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Los bienes de consumo son los que compran ios consumidores finales para su consumo 

personaf y a su vez se dividen en: 

« Bienes de conveniencia, que son aquellos que ef consumidor conoce bastante antes de ira 

comprarlos y !uego los adquiere con un esfuerzo minimo, ya que normalmente piensa que no 

vaten ta pena el tiempo y @! esfuerzo adicional que se necesita para comparar el precio y la 

calidad. 

« Bienes de comparacién, que son aquellos en los que el consumidor quiere comparar con otros 

respecto a la calidad, precio y quiza estilo, en varias tiendas antes de adquirino. 

e @ienes de especialidad, que son aquellos por los cuales ef consumidor manifiesta una gran 

preferencia de marca y est& dispuesto a dedicar mucho tiempo y esfuerzo para encontrar la 

marca deseada, prescindiendo de otros sustitutos mas accesibles. 

« Bienes no buscados, que Son productos que el consumidor todavia no conoce o bien, que conoce 

pero no desea comprar en este momento”. 

De acuerdo con Jo anterior, podemos establecer que el nuestro, es un producto de 

consumo y, m4s especificamente, un bien de conveniencia. 

En el caso de los bienes de conveniencia, fos consumidores estén dispuestos a aceptar 

varias marcas y, por tanto, comprara la que sea mas accesible, tanto en precio como en 

  

* Ibidem p.328 
" Cfr. Stanton, W. - Etzel, M. - Walker, B. Fundamentos de Marketing, México. Editorial Mc. Graw 
Hill. 1996, Décima Edicion. pp. 269-272.  
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disponibilidad. Adicionalmente, suelen tener un bajo precio unitario, no son voluminosos y no reciben 

un fuerte influjo de ta moda. Se adquieren frecuentemente y han de estar disponibles cuando se 

presenta la demanda; asi que e! fabricante debe estar preparado para distribuirlo rapidamente en 

varios lugares. 

Tomando en cuenta estas caracteristicas de las bienes de conveniencia, resulta evidente 

que, para lograr una aceptacién de nuestro producto, deberemos enfocar nuestros esfuerzos y 

recursos en lograr un precio sumamente accesible, una amplia distribuci6n y promocién restringida al 

punto de venta (comercios mayoristas) sin necesidad de hacer inversién en publicidad, la cual, 

ademas de representar un gasto Sumamente elevado, beneficiaria a los competidores, en lugar de 

impulsar solamente a nuestra marca. 

2.1.2 MARCA 

Una marca es un nombre, término, signa, simbolo, disefio 0 combinacién de ellos, que 

pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor 0 grupo de vendedores y diferenciarlos de 

los de la competencia. Una marca representa la promesa del verndedor de entregar, de manera 

consistente, una serie especifica de caracteristicas, beneficios y servicios a los compradores."" 

Para nuestra goma de mascar se eligié la marca "Gums", nombre que cumple con las 

principales cualidades que deben tener !as marcas: 

® Debe sugerir alge sobre los beneficios y cualidades def producto. En este caso, “Gums” nos 

refiere ala goma de mascar. 

"* Op. Cit. (Nota 8). p. 335 
* \bidem p. 346  
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* No debe ser dificil de reconocer y recordar. Los nombres cortos ayudan. 

« El nombre de la marca debe ser distintivo, y es poco probable que “Gums” pueda confundirse con 

el nombre de Canel’s o Clarks 

e En caso de que se piense en exportacion, el nombre se debe traducir facilmente a otros idiomas. 

2.1.3 DIBUJOS Y FORMULAS 

Los dibujos mecanicos del producto y sus empaques se muestran en el anexo 1. 

El producto, para su formulacién, se puede dividir en dos partes: centro y recubierto. El 

recublerto consta de azicar, colorantes, almidén, saborizantes (esencias) y cera de candelilla, en las 

cantidades que se detallaran mas adelante en el estudio técnico. El centro, por su parte, consta de 

base para goma de mascar, azucar, glucosa y esencias; elementos de los cuales, sdlo la base para 

goma de mascar sera fabricada en ta planta. 

La composicién de la base para goma de mascar es [a siguiente: 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

        

Componente Porcentaje 

Caicita 36.23% 

Escorez 20.49% 
Parafina 17.21% 

Latex 8.69% 
Microcera dura 6.07% 

Talco 2.79% 

Vaselina 2.62% 
Cera caséinica 2.13% 
Lutonal IC 1.64% 

Polietileno 1.15% 
Emulgente 0.82% 
Lutonat A 50 0.16% 

TOTAL 100.00% 
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2.1.4 NORMAS EDITADAS POR LA SECRETARIA DE SALUD Y LA SECRETARIA DE 
COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL 

La Secretaria de Salud solamente indica que el diseito de empaque debe incluir la lista 

de ingredientes genérica, en ta cual no es necesario realizar el desglose de las componentes de cada 

una de fas materias primas 0 indicar si éstas son usadas en el centro o en el recubierto. De esta 

manera, la lista de ingredientes a considerar sera: azticar, base para goma de mascar, glucosa, cera 

de candelilla, saborizantes y colorantes artificiales. 

Por su parte, la Secretaria de Comercio y Fomento industrial, a través de su Norma 

Oficial Mexicana NOM-051-SCFI-1994, vigente a partir del 10. de noviembre de 1996, establece las 

especificaciones generales de etiquetado para alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados, 

tanto para productos nacionales como de importacién. 

En ta cara principa! de la etiqueta se debera incluir: 

* Nombre o denominacién det producto: en nuestro caso, goma de mascar. 

* Contenido neto en peso: los gramos deberdn separarse de las décimas de gramo con una coma y 

ho con un punto, de acuerdo con la norma NOM-030-SCFI-1994. 

«Marca: en nuestro caso “Gums" 

Datos generales a incluir en el lugar que sea conveniente para cada una de las 

presentaciones: 

e Lista de ingredientes  
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« Nombre o razén social del fabricante. 

« Domicilio fiscal. 

e Pais de origen: agui se debera indicar “Hecho en México’. 

e Fecha de caducidad: en este caso no aplica ya que las gomas de mascar no caducan. 

e informacién nutrimental: esta informacién es voluntaria; los fabricantes no estan obligados a 

inctuirla. 

« —Identificacién de Lote: aquellos productos que, como es el caso de nuestra goma de mascar, 

tengan un drea de impresién muy reducida, estan exentos de incluir esta informacion en los 

empaques individuates (celofanes de cuatro pastillas), sin embargo, debera ser incluida en el 

empaque colectivo (caja exhibidora de cartén con 60 celofanes de cuatro pastillas cada una). 

2.2 PERFIL DEL CONSUMIDOR 

Un consumidor es aquella persona o unidad corporativa que utiliza o consume un 

producto. No hay que confundirlo con el cliente, que es el individuo u organizacién que toma una 

decisién de compra’. Sin embargo, en e! caso de fas gomas de mascar, el 83% de los consumidores 

tomaron la decisién de compra, lo cual los convierte también en clientes finales. 

Para obtener informacién acerca de! consumidor de goma de mascar, disefamos una 

encuesta para poder determinar fos principales usos de la goma de mascar y las actitudes del 

consumidor hacia fa misma. La encuesta se lievé a cabo entre 68 consumidores seleccionados 

aleatoriamente en diversos puntos de la Ciudad de México. El cuestionario y sus principales 

resultados se muestran en ef anexo 2 y fa base estadistica para determinar el tamafio de la muestra 

se discutira mas adelante en este capitulo. En base a los resultados de esta encuesta, podemos 

afirmar que ta categoria tiene una penetracién sumamente alta: 85.5% de los entrevistados habian  
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consumido gomas de mascar en tos ultimos quince dias. De hecho, de las categorias analizadas 

{refrescos, chicles, botanas saladas y pastillas de dulce), sdlo los refrescos presentan una 

Penetracién mas aita. 

La frecuencia promedio de consumo de gomas de mascar entre personas de 15 afios en 

adelante es de 2.6 veces por semana. De los segmentos de edad analizados, el que presenta un 

mayor consumo de gomas de mascar és el de 25 a 30 afios, seguido por el de 20 a 24 aftos, mientras 

que el segmento de edad con un menor consumo es el de 30 afios en adelante. 

En cuanto al sexo, la penetracién de la categoria entre hombres y mujeres es similar, sin 

embargo, las mujeres consumen la goma de mascar con una frecuencia 11% mayor a la de los 

hombres. 

Los sabores que gozan de mayor aceptacién son, en orden, menta, yerbabuena, fresa, 

frutas y mora azul y Jos consumidores compran las gomas de mascar preferentemente en 

miscelaneas, de acuerdo con el siguiente cuadro: 

  

  

  

  

  

  

Lugar de Compra Porcentaje * 

Miscelaneas 60% 
Vendedor Ambulante 32% 

Puesto Callejero 9% 
Farmacia 7% 

Tienda de Conveniencia 5% 
Su jercado 3% 
          

* Los porcentajes suman mas de 100% debido a que un mismo consumidor puede dar mas de una 
respuesta 

  

™ Op. Cit. (Nota 10). p. 7.  
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2.2.4 USOS Y ACTITUDES 

El principal motivador de consumo de las gomas de mascar es el sabor. £1 consumidor 

busca en primera instancia el sentir un sabor en ja boca, ya sea dulce 0 refrescante; sin embargo 

existen otros motivadores que van mas alld de la necesidad de satisfacer un antojo. De la pregunta 7 

del cuestionario aplicado a consumidores de goma de mascar, Se desprende que los usuarios 

también buscan satisfacer tres tipos de necesidades: 

* Funcionales: combatir el mal aliento o sustituir temporalmente el cepillado de dientes. 

* Psicolégicas: reducir el nerviosismo, quitar el hambre o el suefio o simplemente “matar el tiempo” 

cuando se esta aburrido u ocioso. 

« Sociales: compartir algo con las amigos 0 iniciar una conversacion. 

Los momentos de consumo 0 actividades que se estan realizando al consumir gomas de 

mascar son muy variados, pero entre ellos destacan el desempeiiar actividades cotidianas, ya sean 

de estudio o de trabajo, manejar, ir en transporte colectivo, caminar por la calle y observar la 

television. 

2.3 COMERCIALIZACION 

Por comercializacién se entiende e! conjunto de actividades que {tos oferentes realizan 

para lograr la venta de sus productos“. Resultan de particular interés para nuestro estudio el analisis 

de los canales de distribucién empleados para hacer llegar el producto hasta e! consumidor final y las 

actividades de promocién que se emplearan para dario a conocer. 

  

“4 fr, Nacional Financiera. Guia para la Formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversion. 
México. Direccién de Promocién y Desarrollo Empresarial. 1995. p. 34  
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2.3.4. CANALES DE DISTRIBUCION 

La propiedad de un producto debe transferirse de alguna manera del individuo u 

organizacién que lo elabora al consumidor que lo necesita y to compra. Dentro de la mezcla de 

mercadetecnia, ia funcién de 1a distribucién consiste en hacer llegar et producto a su mercado meta. 

La actividad mas importante para lograr esto es arregiar su venta del fabricante al consumidor final. 

Un productor puede ilevar a cabo las funciones anteriores a cambio del pedido de un 

comprador; o bien compartir estas actividades con el consumidor. Sin embargo, en términos 

generates, jas empresas 0 individuos denominados intermediarios realizan algunas de ellas en favor 

del productor o del consumidor. 

Un intermediario se encarga de dar servicios relacionados directamente con la venta y/o 

compra de un producto, al fluir éste del fabricante al consumidor. El intermediario posee el producto 

en algun momento © contribuye activamente a la transferencia de la propiedad y, en algunas 

ocasiones, tiene la posesion fisica de é1"°. En el caso de las gomas de mascar pueden existir dos 

intermediarios: el mayorista y el detallista. Por venta a mayoreo se entiende aquella que involucra 

mas de 10 corrugados de producto, mientras que una venta a detalle involucra una cantidad menor. 

De esta manera, dado que los vendedores ambulantes compran en cantidades de menos de 10 

cortugados, seran considerados dentro de los clientes detallistas. 

Una vez identificados tos intermediarios, se procedera a estudiar el canal de distribucién 

completo. Un canal de distribucién esta formado por personas y compafiias que intervienen en la 

transferencia de la propiedad de un producto, a medida que éste pasa del fabricante al consumidor 

‘5 Op. Cit. (Nota 10). p. 460.  
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final o al usuario industrial. Siempre incluye al fabricante y al usuario final del producto en su forma 

actual, asi como a los intermediarios". En nuestro caso ef canal de distribucién a utilizar sera: 

Fabricante —> Mayorista — Detallista > Consumidor Final 

Como se estudiara mas a fondo en el andlisis de precios, el margen de utilidad para los 

mayoristas es del 5% y el del vendedor ambulante det 118%, lo cual representa un incremento de 

precios del 129% al pasar del fabricante al consumidor finat. 

Para tlevar ef producto del fabricante a cada uno de los 407 mayoristas que existen en el 

area metropolitana de la Ciudad de México se debera contar con una fuerza de ventas encangada de 

hacer visitas semanales a los mayoristas y tomarles los pedidos, asi camo con vehiculos propios 

encargados de surtir los pedidos. En el] estudio técnico se determinara el tamario requerido de esta 

fuerza de ventas y distribucion. 

2.3.2 PROMOCION 

Las actividades promocionales son aquellas que las compafias implementan para 

comunicarse directamente con los clientes potenciales. La promocién, en consecuencia, es ef 

elemento de la mezcla de mercadotecnia que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado 

la existencia de un producto, tratando de influir en el comportamiento, creencias 0 sentimientos del 

receptor o destinatario”. 

* thidem p. 462 
* Ibidem p. 580  



34 
  

Hay cinco formas de promocién: venta personal, publicidad, promocién de ventas, 

Telaciones publicas y publicidad no pagadas. A continuacién se hara una breve descripcién de cada 

una de ellas y de la manera en que se tlevaran a cabo para nuestro producto. 

e La venta personat es la presentacién directa de un producto que el representante de una 

compajiia hace a un comprador potencial. En nuestro caso, como ya se comentd, se contaré con 

una fuerza de ventas encargada de llevar a cabo et proceso de venta directa con los mayoristas. 

¢ La publicidad es una comunicacién masiva e impersonal que paga un patrocinador y en la cual 

éste esta claramente identificado. Las formas mas conocidas son los anuncios que aparecen en 

los medios masivos; sin embargo, hay muchas otras altemativas, desde el correo directo hasta 

los espectaculares y carteleras. Nosotros no emplearemos publicidad en medios masivos, ya que 

ésta no resulta efectiva para bienes de conveniencia, con to cual la inversion publicitaria se 

limitaré a correo directo, inserciones en Seccién Amaniia, revistas y publicaciones 

especializadas. 

e La promocién de ventas es una actividad estimuladora de la demanda, cuya finalidad es 

complementar la publicidad y facilitar la venta personal. La paga el patrocinador y a menudo 

consiste en un incentivo temporal que estimuta la compra, incluyendo un amplio espectro de 

actividades: concursos, exhibiciones en tienda, bonificaciones, muestras gratuitas, premios, 

descuentos, etcétera. Es importante hacer notar que nuestra competencia cuenta con 

“promociones" permanentes, consistentes en otorgar descuentos por pronto pago y cajas gratis a 

los mayoristas. Sin embargo, e! hecho de que los incentivos no sean temporales hace que éstos 

pierdan su efectividad para estimular 1a demanda debido a que los clientes los toman como 

Precio normal y no como promocion especial. En nuestro caso, manejaremos los descuentos por 

Pronto pago en forma permanente, sin embargo Jas cajas gratis se otorgaran solamente cuando  
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tomemos incrementos de precio, para evitar caidas drasticas en la demanda en estos periodos. 

Adicionalmente, se contara con vistoso material punto de venta en todos los mayoristas, 

consistente en colgantes de carton, banderas, cenefas y otros, ademas de demostradoras en los 

principales clientes, que se encargarén de dar a conocer nuestro nuevo producto. 

« Las relaciones publicas abarcan una amplia gama de actividades comunicativas que contribuyen 

a crear actitudes y opiniones positivas respecto a una organizacion y sus productos. A diferencia 

de la publicidad y la venta personal, no incluyen un mensaje especifico de ventas. Durante la 

etapa de lanzamiento de nuestro producto, no se considerara esta altemativa promocional, dado 

que para maximizar fa actitud positiva que se pretende crear respecto a una organizacion, 

primero es necesario que dicha organizacion sea conocida. 

« La publicidad no pagada es una forma especial de relaciones publicas que incluye noticias o 

teportajes sobre una organizacién o sus productos. A semejanza de la publicidad, comunica un 

mensaje impersonal que llega a una audiencia masiva; sin embargo, varios elementos la 

distinguen de la publicidad: no se paga, la organizacién que la recibe no tiene contro! sobre ella y, 

como aparece en forma de noticias, su credibilidad es mayor que la publicidad. 

2.4 ANALISIS DE PRECIOS 

En su identificacién mas simple, el precio es ta cantidad de dinero que se cobra por un 

producto 0 servicio, aunque también !o podemos definir como la cantidad monetaria a que Jos 

productores estén dispuestos a vender, y los compradores a comprar, un bien o servicio, cuando la 

oferta y la demanda estén en equilibrio"®, 

  

"8 Op. Cit. (Nota 8). p. 410 
"8 fr. Baca Urbina G. Evaluacion de Proyectos. México. Editorial McGraw-Hill. 1993. 2a Ed. p. 43  



  

2.4.1 PRECIOS DE LA COMPETENCIA 

Con el fin de llevar a cabo un adecuado andlisis de precios, el primer paso consiste en ei 

estudio de los precios hist6ricos de la competencia, en este caso Clarks y Canel's, los cuales se 

muestran en la Tabla 2.1 y en las Graficas 2.1 y 2.2. Como ya se menciono en el apartado de 

Comercializacién y Distribucién, estos productos son distribuidos a través de mayoristas, por lo cual 

los precios incluidos en este andlisis ya incluyen los descuentos a este canal. 

En dichos datos, podemos observar que los precios de Clarks y Canel's resultan 

sumamente parecidos, at grado de que en agosto de 1997, los precios llegan a ser exactamente los 

mismos. Adicionalmente, a pesar de que el incremento de precio de Clarks en el periodo de enero de 

1995 a agosto de 1997 ha sido menor al de Canel's, podemos observar que los movimientes en 

precio son siempre tomados por Clarks en primer lugar y, meses después, Canel's nivela los indices. 

Es importante hacer notar nuevamente la importancia del precio en los productos 

orientados al mercado informal. Como se aprecia en la Grafica 2.1, en el periodo de enero de 1995 a 

agosto de 1997, los incrementos de precio tanto de Canel’s como de Clarks han estado 

significativamente por debajo de inflacién, haciendo evidente la fiera batalla de precios de la que 

estos dos productos son protagonistas. 
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AGO 
SEP 

ocT 
Nov 

oc 

ENE 

FES 

MAR 

ABR 
MAY 

JUN 

JUL 

AGO 

CANELS 

DESC. CAJAS (1) 

12.7% 

12.7% 

12.7% 

127% 
88% 

11.6% 

127% 
127% 
127% 

127% 
12.7% 
127% 
127% 
127% 

12.7% 

127% 
10.0% 

10.0% 
10,0% 

127% 
13.2% 

13.2% 
12.7% 

12.7% 

127% 

12.7% 

127% 

10.0% 
10.0% 

10.0% 

10.0% 

10.0% 

10 

PRECIOS DE VENTA CANELS Y¥ CLARKS 

NETO. 

TABLA 2.1 

ENERO 1996 - AGOSTO 1997 

INDICE (2) USTA 

100% 

104% 

101% 

113% 

121% 
118% 

116% 
116% 
124% 

124% 

158% 

162% 

LA” 

9.64 

9.64 

9.64 

9.64 

2.64 

B64 

CLARKS 

DESC. CAJAS (1) 

11.6% 

60% 

6.0% 
60% 

60% 

6.0% 

6.0% 
60% 
80% 

2DO% 
2.0% 
20% 

20.0% 

0% 

2.0% 

BO 
Box 

DBO 

21.0% 
21.0% 

NIA 

NIA 

N/A 

NIA 

NIA 

NETO 

6s 

INDICE (2) 

100% 

106% 
108% 
108% 

137% 
137% 

122% 

122% 
122% 

122% 
122% 
122% 
124% 

124% 

160% 

160% 

INFL 

100% 
104% 

110% 

119% 

124% 

128% 

(1) REPRESENTA EL NUMERO DE CAJAS QUE DEBE COMPRAR EL MAYORISTA PARA OBTENER UNA MAS GRATIS 

(2} NCREMENTOS EN EL PRECIO NETO. BASE ENERO 1995=100 

 



 
 

 
 

  

Grafica 2.1 

Comparativo de Precios Netos 

Canel's y Clarks 
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2.4.2: MARGEN DE UTILIDAD DE LOS DISTRIBUIDORES 

Al momento de llevar a cabo las entrevistas a mayoristas, el precio neto de Clarks y 

Canel’s era de $6.35 por caja con 60 celofanes, mientras que e! precio promedio al que venden el 

producto los mayoristas es de $6.68, con una moda de $6.70, lo cual nos indica que el margen de 

utilidad que obtienen la generalidad de los mayoristas es del 5%, lo cual podria parecer bajo, sin 

embargo, debemos recordar que un gran numero de mayoristas se encuentran sumamente 

concentrados en lugares como ta Centrat de Abastos y el Mercado de Dulces de Ampudia, lo cual 

hace que la competencia sea encamizada, dificultando el obtener mayores utilidades por el producto. 

En el caso de los vendedores ambulantes, la situacién cambia significativamente, ya que estos 

comerciantes, en promedio, venden ef producto a 24 centavos por celofan de cuatro pastiilas. 

Considerando que el precio al que ellos lo adquieren es de 11 centavos, !a ganancia que obtienen es 

del 118%, 

2.5 ANALISIS DE LA DEMANDA. 

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que ei mercado requiere o 

solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad especifica a un precio determinado”. 

En relacién a la oportunidad, la goma de mascar confitada tiene una demanda satisfecha 

no saturada, esto es, que se encuentra parcialmente satisfecha, pero puede crecer mediante el uso 

de herramientas mercadotécnicas o simplemente mediante una mejora de la economia y de los 

niveles de ingreso. 

© Ibidem p.17  
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Con respecto a su temporalidad, !a goma de mascar tiene cierta estacionalidad que se 

manifiesta con menores ventas hacia mediados de afo. Sin embargo, en general presenta una 

demanda continua, la cual permanece durante largos periodos de tiempo y normalmente en 

crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo consumo aumenta mientras crece la poblacién. 

De acuerdo a su destino, ta goma de mascar confitada presenta una demanda de bienes 

finales, debido a que éstos son directamente adquiridos por ef consumidor para su uso 0 

aprovechamiento. 

2.5.4 DEMANDA HISTORICA Y PROYECTADA 

Existe poca informaci6n estadistica de fuentes secundarias con respecto al volumen de 

ventas historicas de la goma de mascar confitada. Esta informacién se timita a los datos 

Provenientes de los Censos Econdémicos quinquenales que realiza el INEGI y a la Encuesta industrial 

que el Instituto realiza mensualmente. La Encuesta Industrial comenzé a registrar datos mensuales 

de la demanda de la goma de mascar confitada tnicamente a partir de enero de 1994, y por 

cuestiones de confidencialidad con jas empresas encuestadas, presenta datos a nivel total de la 

industria, expresados en toneladas. Por lo tanto, esta informacién no nos permite saber la 

participacion de! mercado, ni por producto ni por empresa, para lo cual tendremos que recurir 

fuentes primarias mediante un estudio de mercado dei cual se hablar mas adelante. Sin embargo, 

el andlisis de los datos contenidos en ia Encuesta Industrial del INEGI nos permite determinar dos 

factores muy importantes de la demanda: primero, la tendencia histérica del mercado en general, 

con la cual podemos pronosticar la tendencia para los préximos afios, y segundo, ia estacionalidad de 

las ventas de ta goma de mascar confitada. 
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Para determinar los dos factores mencionados, tomamos el volumen mensual de ventas 

(en toneladas) de goma de mascar confitada a partir de enero de 1994, segdn datos del INEGI 

(referirse al anexo 3). Para analizar y hacer proyecciones sobre esta informacién, utilizaremos eal 

método de series de tiempo ef cual se refiere a la medicién de valores de una variable en el tiempo a 

intervalos espaciados uniformemente. En un andlisis de series de tiempo pueden distinguirse cuatro 

componentes bdsicos que se refieren a una tendencia, a un factor ciclico, a fluctuaciones 

estacionales y a variaciones no sistematicas. E] componente tendencia se refiere al crecimiento 0 

declinacion a largo plazo det valor promedio de la variable estudiada. Auin cuando se puede definirse 

una tendencia a largo plazo, pueden darse divergencias entre la linea de tendencia y el valor de la 

variable to cual se conoce como componente ciclico, y se admite entre sus causas el comportamiento 

de? efecto combinado de fuerzas econémicas, sociales, politicas, tecnoldgicas, culturales, etcétera. 

Para el caso de este estudio, el tiempo de andlisis es tan corto que no se considerara el componente 

ciclico, por }o que se fimitaré la proyeccién a un modelo que represente la tendencia, tomando en 

cuenta el factor de estacionalidad. 

Para catcular la tendencia de? modelo, se usara el método de regresién lineal con dos 

variables 0 de Minimos Cuaorados, mediante el cual se desea obtener una recta que minimice la 

suma de los cuadrados de las distancias de cada uno de los datos a la recta. La ecuacion de la recta 

sera? 

Xt =a+ bt 

donde: 

a = Desviacidn al origen de {a recta. 

b = Pendiente de la recta. 

t = Valor dado de la secuencia t, en el tiempo. 

Xt’ = Valor calculado de la variable Xt, demanda. 

2" Ibidem p. 22
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En el proceso de los datos mencionados, se hizo una consideraci6n muy importante que 

se aclarard a continuacién. Después de la crisis econémica originada en diciembre de 1994, el 

poder adquisitivo de la poblacién en general disminuyé de tal forma que la mayor parte de los 

sectores manufactureros se vieron afectados. Nuestro sector no fue la excepcién. Si nosotros 

analizaramos las ventas de goma de mascar de enero de 1994 a junio de 1997, el resuitado global 

nos daria una tendencia decreciente o negativa. Esto es resultado de una fuerte caida en ventas 

durante 1995 que llegd a su punto mas bajo a mediados de afio y que todavia no recupera ef nivel 

que se tenia en 1994. Por ef otro lado, si nosotros analizamos los mismos datos pero a partir de 

enero de 1995, la tendencia se vuelve creciente o positiva. Esto es légico debido a que el sector se 

esté recuperando después de la gran crisis por la que pasé el pais en 1995. Por lo anterior, seria 

injusto reflejar una tendencia desde enero de 1994, la cual no describiria realmente la situacién actual 

de! mercado. Por to tanto, para efectos del andfisis de minimos cuadrados, tomaremos el mes 

inmediato posterior al comienzo de la crisis como numero de secuencia 1, y a partir de ahi 

determinaremos 1a tendencia y proyectaremos ia demanda. Esta ultima consideracién no afecta el 

catculo del indice estacional. 

Para obtener la estacionalidad de la demanda se calcula un indice estacional, que nos 

permite conocer su comportamiento a lo targo del afio. Para obtener los indices de estacionalidad (E) 

primero se obtiene un promedio movil centrado de orden de la estaci6n deseada, en este caso 12 

meses. Una vez obtenidos los promedios, los datos originales se dividen entre su correspondiente 

promedio para obtener el factor de estacién y error. Con estos valores se promedian Jos meses con 

el mismo comportamiento estacional para eliminar el error y obtener el indice estacional promedio. 

La grafica 2.3 muestra los indices de estacionalidad para ef mercado de gomas de 

mascar confitadas (los céiculos correspondientes se muestran en el anexo 3).



Como se habia mencionado, la figura muestra cémo la demanda de gomas de mascar 

confitadas es alta a principio del afio, cae aproximadamente a la mitad del afio, para volverse a 

recuperar hacia finales del afio. 
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Incorporando fos indices estacionales, la ecuacién de la proyeccién de la demanda 

queda asi: 

Xt’ = (a +bHE E = indice estacional (%) 

La tabla 2.2 muestra et volumen mensual de ventas de chicles confitades en toneladas, 

asi como el prondstico para los siguientes cinco afios tanto en volumen como en tasa de crecimiento 

de acuerdo a la siguiente ecuacién (ver anexo 3 para calculos). 

XP = (1,809.16+10.59)E 

 



  

  
  

  

  

  

  

  

    
  

  

  

  

              
      
  

TABLA 2.2 
VOLUMEN DE VENTAS CHICLES CONFITADOS 

TONELADAS 

PRONOSTICO (2) 
1994 (1) 1995(1) 1996 (1) 1997(1)] 1998 1999 2000 2001 2002 

ENE 2,409 2.349 (2,138 2,312] 2392] 2,530] 2,668] 2,806] 2,944] 
FEB 2,352 1,980 2,312 2,041 2,304[ 2,436[ 2,568| 2,701] 2,833) 
MAR 2,183 2,133 ~_+1,949 2,158] 2,256] 2,385] 2.514] 2,643] 2,772] 
ABR 1,928 1,789 1,554 2,270] 1,895] 2,003] 2,114] 2,219] 2,326] 
MAY 2,581 1,698 4,900 2,314] 2,075] 2,193] 2,310] 2,428] 2,545] 
JUN 1,782 1,61? 1,880 2,403] 2,039] 2,154] 2,269] 2,384] 2,499 
SUL 2,423 1,676 2,131 31] 2,134 2,261f 2,387] 2,514] 2,641] 2,760) 
AGO 3.630 2.1147 1,856 32] 2,572 2,724] 2,876} 3,028] 3,180] 3,332| 
SEP 3,009 1,425 «1,975 33] 2,188 2,317) 2,446] 2,574] 2,703] 2.830] 
OCT 2,552 1,688" «1,967 34] 2,158 3.284] 2,410) 2,537] 2,663] 2.790 
NOV 2,060" 4,738 —«1,770 35] 1,964 _2,076] 2,193) 2,007] 2.422| 2 536] 

bic 2,438 2,248 1,812 36| 2,295 _2,420{ 2,5621 2,695] 2,826| 2.961 

TOTAL 29,096 22,455 23,244 26,809 27,054 28,575 30,096 31,618 33,139] 

% CREC. -22.8 3.5 153 09 56 53 50 48 

(1) FUENTE: INEGI. Encuesta Industrial. 

(2) Estimado en base a (os datos INEGI. 

Una vez determinadas las tasas de crecimiento proyectadas, asi como la estacionalidad 

de la demanda de gomas de mascar confitadas a nivel nacional, es necesario determinar el tamario 

dei mercado en particular de la Ciudad de México, asi como la elasticidad de la curva de demanda. 

Para tal efecto, y al carecer de informacién por parte de las fuentes secundarias, tuvimos 

que recurrir a la aplicaci6n de dos cuestionarios. El primero dirigido a los dedicados a la 

comercializacién y venta de duices y golosinas a nivel mayoreo. El segundo se aplicé a los 

vendedores de {a calle o “varilleros” que son los que tienen la decisién de compra sobre nuestro 

producto, 
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Ambos cuestionarios se disefiaron de tal manera que ademas de darnos informacion 

acerca del tamario y composicién def mercado nos dé la aceptacién esperada de nuestro producto y 

la reaccién de los clientes a variaciones en ef precio. 

El universo de vendedores ambutantes y varilleros, al pertenecer al mercado informal, 

resulta extremadamente dificil de estimar, to que hace cualquier proyeccién casi imposible por to que 

se considerara como infinito. Por esta raz6n, la informacién de las ventas del mercado tiene que 

provenir fundamentalmente de fos cuestionarios aplicados a los mayoristas, de tos cuales se conoce 

ef universo, ademas que es donde se concentra la tolalidad de las ventas de nuestro producto. 

Sin embargo, debido a que la decisién de compra de nuestro producto esta a cargo de los 

varilleros, la informacién obtenida en el cuestionario dirigido a éstos, nos permitira establecer la curva 

de la demanda, {a elasticidad de ésta con respecto al precio, y la participacidn de mercado esperada 

para nuestro producto. 

En et inciso 2.2 del presente capitulo, se comenté acerca de! cuestionario de usos y 

actitudes dirigido al consumidor. A continuacién también se explicaran las bases estadisticas para el 

caicuto del tamario de ia muestra utilizado en dicha encuesta. 

El universo de consumidores, ai ser iguaimente dificil de determinar, se considerara 

como muy grande (0 infinito) al igual que el de los detallistas o varilleros. En e! caso de los 

mayoristas, at conocer el tamaiio del universo, se hard una primera aproximacién considerando un 

universo infinito y posteriormente se ajustara de acuerdo al universo real. Para determinar el tamafio 

de ja muestra de los tres cuestionarios utilizamos ta siguiente formula: 
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no= 2 a n) 

donde: 

No = tamafio de 1a muestra. 

xn = proporcién de fa poblacién. 

z= nivel de confianza. 

e = error muestral. 

Esta formula es muy utilizada en investigaci6n de mercados, debido a que se utiliza para 

poblaciones de las cuales no se conoce la desviacién estandar y se deben estimar proporciones, 

como es ef caso de nuestro estudio. El procedimiento es usar una proporcién de la muestra para 

estimar una proporcién de ta poblacién desconocida, «7. 

Debido a que la proporcién poblacional es desconocida, un procedimiento comin 

consiste en suponer el peor de los casos, en donde la varianza de la poblacién esta a su maximo. 

Esto ocurre cuando la proporcién poblaciona! es igual a 0.50. Es importante mencionar que el tamafio 

de la muestra seria mas grande que lo deseado, por to tanto la exactitud deseada se veria excedida. 

La formula para e! tamafio de la muestra se simplifica entonces a: 

27.25 = (i ) 
e 

Para hacer ef calculo, definimos un error maximo permisible del 10% y un nivel de 

confianza minimo del 90%. Para este nivel de confianza, z es igual a 1.645. Entonces tenemos: 

2 Ctr. Aaker, D, - Day, G. investigacién de Mercados. México. McGraw-Hill. 1989. 3a Ed. p. 333.  
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_ (1.6459 (.25) _ _ My = Tg = 87-65 = 68 

De acuerdo al ultimo censo econdémico, sabemos que existen 407 establecimientos 

mayoristas dedicados a la comercializacién de dulces y golosinas en de! Distrito Federal, por fo que 

se puede hacer el siguiente ajuste al tamafio de la muestra obtenido: 

  

  

n= 70 
1+-2 

N 

donde: 

n = tamario de muestra ajustado. 

Mo = primera aproximaci6n. 

N = tamafio total de la poblacién. 

sustituyendo: 

67.65 
= = 58 

1+ 67.65 

407 

Para el caso de los cuestionarios aplicados a vendedores ambulantes y consumidores, 

tomamos la primera aproximacién de 68 cuestionarios como tamario de muestra debido a que se 

desconoce ja cantidad de vendedores que existen el Distrito Federal. Para los mayoristas utilizamos 

el tamario de muestra ajustado.  



48 

Con estos datos, Sse aplicaron los cuestionarios. Para el caso de los mayoristas, ef campo 

se corié principalmente en la Central de Abastos y Mercado de Dulces, que concentran ta mayor 

cantidad de establecimientos. Para el caso de los vendedores ambulantes y consumidores, se 

escogieron ai azar cruceros viales y puntos de afluencia alrededor de la ciudad. 

Primero analizaremos {os resultados obtenidos de! cuestionario de vendedores 

ambulantes con respecto a la participacién de nuestro producte y la elasticidad de la demanda. La 

tabla 2.3 muestra cémo cambia la participaci6n de mercado esperada a diferentes combinaciones de 

precios entre Gums y ja competencia. Tomamos del cuestionario Gnicamente |os resultados que se 

refieren at precio 2 de nuestros competidores. Esto se debe a que ese precio representa fos precios 

actuales de] mercado, por Io que lo que estamos haciendo es comparando diferentes niveles de 

precia de Gums, con la situacién real del mercado. Esto nos da la informacién mas precisa acerca 

del comportamiento de la curva de ta demanda de Gums. 

  

  

  

  

  

  

  

TABLA 2.3 
DEMANDA DE GUMS 

ESTRUCTURA DE PRECIOS 

Pt P2 P3 P4 PS 

PRECIO GUMS 5.9 | 6.2 6.5 | 68 7.2 

PRECIO CANELS 67 | 67 |] 67 | 67 | 67 

PRECIO CLARKS 6.7 | 67 | 67 | 67 6.7 

INDICE DE PRECIO 95% | 100% | 105% | 110% | 116% 

INCREMENTO 5% | 5% | 5% | 5% 
  

PARTICIPACION DE MERCADO 

  

  

  

  

% GUMS 44.0 | 268 | 163} 35 0S 
% CANELS 46.5 | 57.8 | 65.2 | 74.3 | 726 

% CLARKS 95 | 15.4 | 184 | 22.2 | 269 

TOTAL 400.0 | 100.0 j 100.0 { 100.0 | 100.0 
  

                CAMBIO PORCENTUAL 739% | -39% | -79% | -85% 
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En la tabla se observa los cambios que se darian en la participacién del mercado 

conforme variamos en 5% el precio de Gums. Observamos que al variar en los dos primeros casos, 

el precio un 5%, la participacién esperada para Gums, que at primer nivel de precio alcanza un 44%, 

decrece 39% hasta una participacin del 26.8%. Con estos datos podemos determinar la elasticidad 

de la demanda de Gums de fa siguiente manera: 

donde: 

Ep 

%AQ 

%AP 

entonces: 

  

elasticidad de la demanda 

porcentaje de incremento en Ja cantidad demandada 

porcentaje de incremento en el precio 

Esto significa que la curva de la demanda de Gums es altamente elastica lo que hace tas 

ventas de nuestro producto muy vulnerables a cualquier modificacién en ia estructura de precios 

(grafica 2.4). 

 



  

  

  

  

    

  

      

Grafica 2.4 

DEMANDA DE GUMS 

75 

WK 
= 

ee 

> 65 ° 
eee i 

9 ; 
Ww 6 { 

& == 
55 4 

5 : ij 

o 5 10 15 2 2B 2 cs 40 5 

% PARTICIPACION           
La grafica 2.5 muestra el comportamiento que se daria en las curvas de demanda de 

Clarks y Canel's con la presencia de Gums en el mercado. 

  

Grafica 2.5 
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Por otra parte, de ia pregunta 3 del cuestionario aplicado a mayoristas, determinamos 

que en promedio las ventas mensuales por mayorista de Canel's es de 38.7 corrugados, mientras que 

las ventas de Clarks promedian 16.4 comugados por mayorista. Esto nos da un promedio de ventas 

mensuales por mayorista de 55.1 corrugadas y una participaci6én de mercado del 70.3% para Canel’s 

y del 29.7% para Clarks. 

Considerando que el numero de mayoristas es de 407 para el Distrito Federal, estimamos 

que el tamafio total det mercado es de 22,426 comugados al mes. Es importante aclarar que en éste 

para el tamafio y participaci6n de! mercado consideramos Unicamente fos productos con jas 

caracteristicas iguales al nuestro, es decir Clarks y Canel’s, por lo que se excluyen todos los demas 

tipos de goma de mascar, inclusive los que tienen algunas presentaciones en celofan de 4 pastillas, 

debido a que se comercializan de manera completamente diferente y por fo tanto no representan 

competencia directa. 

La tabla 2.4 los resultados en ventas que tendriamos a los diferentes niveles de precio. 

  

TABLA 2.4 
MAXIMIZACION DE VENTAS 

TAMANO DEL MERCADO (1997): 269,112 CORRUGADOS ANUALES 

PRECIO VARILLERO PRECIO MAYORISTA|PARTICIPACION VENTAS ANUALES 
POR CAJA POR CORRUGADO ESPERADA |CORRUGADOS PESOS       
  

236.19 47, 
247.62 10,861,873, 
260.19 450,713 
273.14 367, 
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Se observa que la combinacién que maximiza tas ventas netas de nuestra compariia, es 

al nivel de precio de $5.90 por caja o $ 224.76 pesos por cormugado. Esta estrategia significa un 

precio 12% por debajo de la competencia. 

La tabla 2.5 muestra el prondstico de ventas para nuestro producto tomando ia 

participaci6n y volumen que maximiza las ventas netas, el crecimiento proyectado de la demanda 

nacional, y la estacionalidad de las ventas. Considerames et aio de inicio de operaciones en 1999, 

dejando la mayor parte de 1988 para instalacién de la fabrica. También tomamos en cuenta qué 

participacién de mercado pronosticada no se alcanzaré completamente sino hasta el tercer ario. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

TABLA 2.5 
PRONOSTICO DE VENTAS 

(CORRUGADOS) 

INDICE (BASE) 
MES ESTACIONAL| 1998 | 1999 | 2000 | 2001 2002 | 2003 

ENERO 1.0869 64531 9,717] 12,973] 13,596] 14,222 

FEBRERO 1.0418 6.653] 9,774| 12,434) 13,031] 13,630) 
MARZO 1.0155 6,714] 9,752] 12,120) 12,702] 13,286) 

ABRIL 0.8489 5,802} 8,339/ 10,132/ 10,618} 77,106) 

MAYO 0,9251 6,531] 9,292} 41,042] 11,572] 12,104] 
JUNIO 0.9048, 6,591] 9,288} 10,799] 11,318] 11,838 

JULIO 0.9984 7,497) 10,469} 11,916] 12,488] 13,063) 
AGOSTO 4.1972 9,258] 12,818] 14,290] 14,976] 15,665 

SEPTIEMBRE 4.0137 8,067] 11,078] 12,099] 12,680] 13,263 
OCTUBRE 0.9948 8,139] 11,091] 11,873] 12,443] 13,016 

NOVIEMBRE 0.9010 7574] 10,243] 10,754] 14,27G] 11,789: 
DICLEMBRE 1.0481 9,045] 12,148] 12,795] 13,409] 14,026) 

TOTAL 88,324} 124,007} 143,228] 150, 103] 157,007) 

PARTICIPACION 30% 40% 44% 44% 44% 

ITAMANO DEL MERCADO 278,800| 294,413/ 310,017 325,518| 341,142) 356,835 

CRECIMIENTO 3.6%} 5.6%] 5.3%] 5.0%] 48%] 4.6%)                   
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€stos valores seran fundamentales en los siguientes capitulos como la base para la 

determinacién de! tamafio de fa planta asi como para la elaboracién de los estados financieros 

proforma. 

26 ANALISIS DE LA OFERTA 

Oferta 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”. 

En relacién con el numero de oferentes, la oferta de goma de mascar confitada en 

presentacién de celofan de cuatro pastillas, presenta un tipo de oferta oligopdlica que se caracteriza 

porque el mercado se encuentra dominado por sélo unos cuantos productores. A nivel nacional, el 

cense econémico de 1995 muestra que existen 19 establecimientos productores de chicles. Sin 

embargo, sdlo unos pocos producen chicles confitados en presentacion de celofan de cuatro pastillas. 

Este mercado se encuentra dominado principalmente por dos compariias: Chicles Cane''s, localizado 

en San Luis Potosi y Grupo Wamer Lambert México, con su planta ubicada en Puebla. Estas 

companias tienen varias marcas que se venden en presentacién de celofan de cuatro pastillas, pero 

sélo Canel's y Clarks se camercializan en el mercado informal debido a su bajo precio. 

Las caracteristicas de fa fabricacién de goma de mascar, permiten que algunos de tos 

departamentos productivos se puedan utilizar para la fabricacién de diferentes clases de goma de 

mascar a la vez, por ejemplo 1a fabricacién de bases de pastilla confitada, tableta, o goma bomba. 

Por esta raz6n, consideraremos fa capacidad instalada y utilizada de la industria en general, 

considerando todos los productos. 

23Qp. Cit. (Nota 19). p. 39  



  

  

TABLA 2.6 

PRODUCCION DE GOMA DE MASCAR 

  

  

  

  

  

      

VOLUMEN DE PRODUCCION ANUAL | CAPACIDAD DE PLANTA 

ANO!CHICLES CONFITADOS| TOTAL] % UTILIZADA PROMEDIO 

{TONS.) {TONS.) ANUAL 

1994, 27,611 80,784 | 34.2 68.8% 

1995 22,804 70,823 | 32.2 66.5% 

1996. 23,624 74,482 | 31.7 72.2%       
    
FUENTE: INEGI. Encuesta Industrial. 

La tabla 2.6 muestra los volimenes de goma de mascar producidos en los Ultimos afios. 

Como se puede observar, det total de los chicles producidos, en promedio el 32.7% fue de chicles 

confitados. La industria mostré una utilizaci6n de planta promedio de 69.2%, lo que significa que 

durante estos afios existié una capacidad ociosa de aproximadamente 23 mil toneladas. Sin 

embargo, se debe considerar que esta capacidad se distribuye entre los diversos productos de cada 

una de las compafiias. Ademas, es muy dificil que toda esta capacidad ociosa sea utilizable debido a 

que ninguna fabrica puede mantenerse produciendo al 100%, ya que se necesita tiempo para 

mantenimiento y preparacion de las tineas. 

Por lo anterior, !a mayoria de las compafiias consideran un 85% como maximo aceptable 

de porcentaje de utilizacién. Se deduce entonces que existe en la industria capacidad instalada para 

producir alrededor de un 15.8% adiciona! en condiciones de produccién aceptables, lo que establece 

la capacidad utilizable a aproximadamente 12 mil toneladas. Esto significa que existe suficiente 

capacidad en la industria actual para cubrir los incrementos de la demanda a corto plazo, pero si 

persiste el crecimiento del mercado, es probable que se requiera inversi6én en ampliacién de 

capacidad a mediano plazo. 

 



    
  

ESTUDIO 
TECNICO 
  

 



3. ESTUDIO TECNICO 

3.1 ANALISIS DE PROCESOS 

Una definici6n de goma de mascar dice: ‘la goma de mascar se compone de azicar, 

esencias naturales y/o artificiales, otras materias odorantes, sapidas y aglutinantes, asi como una 

masa masticable y soluble en agua que se plastifica en la boca durante el masticado™*. 

Para efectos de este estudio, cuando hablemos de goma de mascar pensaremos en 

primer lugar en ef producto tenminado. Este se compone, al igual que otros dulces, de aziicar 

(sacarosa), jarabe de glucosa, esencias y de la asi llamada masa base de goma de mascar, que a 

continuacion llamaremos abreviadamente goma base. El porcentaje de goma base oscila entre 18 y 

30%, seguin veremos mas adelante en las recetas estandar. Esto quiere decir por lo tanto que una 

parte bastante substancial det producto final se compone de esta goma base, independientemente se 

trate de tiritas de chicle conocidas como “sticks”, o de goma hinchable, también conocida como goma 

bomba. Las diferencias verdaderas radican de todas formas sdlo en la calidad correspondiente de 

goma base. 

La goma de mascar se ofrece y vende en las formas y embalajes mas imaginables. La 

diferencia entre la goma de mascar en pastillas, caso de nuestro estudio, y la goma bomba radica 

exclusivamente en la diferente composicién de las masas basicas o goma base, mientras que la 

goma de mascar tiene una consistencia mas firme y corta, la base de goma bomba es mas blanda y 

elastica. 

Dentro de la fabricacién de la goma de mascar, podemos identificar 5 procesos 

principales:  



  

1.Fabricacién de goma base. 

2.Mezelado. 

3.Laminado y corte. 

4.Recubierto y brillo. 

5.Empaque. 

Se debe considerar que todas las clases de gomas de mascar tienen una materia prima 

principal, el azicar en polvo, que comprende como ingrediente mas de ta mitad de componentes en 

la receta. Por ello es imprescindible disponer de molinos de azlicar con fa Suficiente capacidad para 

el rendimiento de fas mAquinas en las operaciones subsiguientes”. 

3.1.4 FABRICACION DE GOMA BASE 

Aspectos de fa fabricacién de goma base. 

Los ingredientes utilizados para la fabricacién de goma base (otros que los ingredientes 

para productes alimenticios) son: 

1, 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

Gomas vegetales 

. Gomas sintéticas 

Resinas naturales y sintéticas, y sus derivados 

. Grasas, ceras y similares 

. Diferentes substancias auxiliares, aparte de 

Ingredientes adicionales como antioxidantes y substancias conservadoras, permitidos 

también bajo determinadas condiciones. 

  

4 Op. Cit. (Nota 6). p. 157. 
5 Ibidem pp. 157-160.  
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El circulo de personas y empresas relacionadas con la goma de mascar puede 

subdividirse esencialmente en 6 grupos: 

1.Los fabricantes de goma base 

2.La industria de aromas 

3.Los fabricantes de maquinaria 

4.La industria azucarera y de jarabe de glucosa 

5.Los fabricantes de producto final y 

6.Los suministradores para el empaquetado, antioxidantes, etc. 

La produccién de a goma base puede hacerse considerando los siguientes derivados: 

1.de base natural 

2.de pura base sintética y 

3.de una mezcla de 1 y 2” 

Et grupo primero hay que descartarlo en la actualidad por motivo de precio y limitaciones 

en las posibilidades de suministro. Para produccién en gran escala es la fabricacién de base sintética 

la posibilidad mas rentable y que no presenta problemas en cuanto a la adquisicién de materia prima. 

El grupo 3 representa una especie de buena solucién transitoria entre ef grupo 1 y 2, estando 

marcada su produccién particularmente por puntos de vista econdmicos. Por estas razones, y 

ademas por el hecho de que lo que se busca es ta produccién de una goma de mascar de muy bajo 

costo, en este estudio nos limitaremos a analizar unicamente el grupo numero 2. 

5 Ibidem pp. 445, 446.  



  

Fabricacién de base para goma de mascar con materias sintéticas. 

xiste una gran variedad de productos quimicos que se encuentran en e! mercado para la 

produccion de una buena goma base. Para algunos de los productos que mencionaremos aqui 

existen equivatentes, bien sea por motivas de costos, piazo de entrega, etc. En su caso, la sustituci6n 

se facilita basandose en datos analiticos que pueden garantizar la produccién con sdlo pequefias 

diferencias. 

1 espato calizo 0 caicdreo es un carbonato de calcio CaCo; al 93% con 3% de MgCOs y 

otras substancias, que segtin lineas generales en recetas publicadas se emplean como aditamento. 

La calcita o espato calcdreo, es una materia prima apreciada por su volumen. En su empleo se 

consideran aspectos de precio como factor primario frente a los diferentes valores promedios de 

analisis quimico. Pese a ello no deberian despreciarse éstos. El ‘porcentaje total de CaCo, debera 

ser superior al 98%. 

La densidad, peso a granel, distribucién granuiométrica, promedio en tamafio de 

particulas, higroscopicidad, y particularmente el valor oleico (g aceite / 100 g) deberan considerarse 

muy especialmente. La cantidad de adicién es superior al 40% para bases sintéticas. 

Se utilizan emulgentes con el fin de adaptar al punto de fusién o mejorar la consistencia, 

lo cual representa una verdadera ventaja. La masa de goma de mascar se homogeneiza mucho mas 

rapidamente, garantizando una dispersi6n muy fina, dandole a la masa una consistencia moldeable y 

muy tiema aparte de evitarse asi una pérdida por sudado de aromas y la desagradable pegajosidad 

enla boca. Por las explicaciones anteriores puede comprenderse facilmente que el empleo carrecto 

de un emulgente desemperia un papel decisivo. En el caso de nuestra goma de mascar, utilizaremos 

un emuigente comun en el comercio llamado Lecitina de Soya.  
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La lecitina y sus derivados son sustancias con contenido de Acido fosférico, similares a 

las grasas, perteneciendo al grupo de las fosfatidas. Las diferencias entre las distintas lecitinas 

Provienen de ta diversidad de fos dcidos sebdicos que entran en su composicidn. Las lecitinas son 

activas en su contomo y tienen las propiedades de plastificantes, humectantes, dispergentes, y 

emulgentes. La cantidad de lecitina es inferior al 1%. 

El latex es un producto sintético que es pretratado frecuentemente para la produccién de 

masa para goma de mascar, procediéndose a efectuar amalgamase en ta forma siguiente: 

La mezcladora de fusién de goma de mascar se cafienta a 140°C. 170 Kg de micro-cera 

pura y 150 Kg de parafina y 5 Kg de polietileno se mezclan mientras la hélice removedora se halla en 

funcionamiento, y hasta obtener una fusién absoluta, tras lo cual se afiaden lentamente 140 Kg de 

latex sintético, cuidando de que la temperatura no exceda de 100°C. Un pretratamiento semejante 

ofrece ventajas esenciales para ta produccién de masa base. 

Las parafinas son hidrocarburos de metanol, 0 hidrocarburos saturados. Las parafinas se 

encuentran en el gas natural, e! petrdleo, los productos de destilacién de la madera, fa turba, pizarra 

bituminosa, el carbén de encina y similares, encontrandose en el comercio con diferentes puntos de 

fusi6n, y que al ser entre 60 y 62°C puede considerarse como absolutamente suficiente para la 

Producci6n de masa base de goma de mascar. Las cantidades precisas para la produccién son 

diferentes bastando con el 13% para base de “sticks” y llegando hasta e! 30% para base de goma 

bomba. De estas diferencias se evidencia la importancia decisiva que tiene la cantidad de adicién 

para las propiedades de los diferentes tipos de goma de mascar. 
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Los derivados de poliviniio y polioxietileno son gomas sintéticas que pueden emplearse 

como sucedaneo sintético para gomas naturales (goma de karaya, goma arabiga). 

El aerosil es un aditamento reforzante altamente activo para el cauchc natural y sintético, 

siendo un producto de fabricacién de la casa Degussa. Pequefias adiciones de este producto se 

reflejan simuitaneamente sabre la masa base como reblandeciente, facilitanda asi su maniputado. 

La vaselina y el aceite de vaselina son mezclas quimicas de hidrocarburos, que se 

obtienen en la destilacién petrolifera. Sus posibilidades de empleo son del orden del 2%, segun la 

composicién de la masa base. 

Las ceras empleadas para la fabricacion de masa base para goma de mascar 

comprenden el grupo de jas ceras de hidrocarburos, las parafinas, los micropetrolatos y tas 

microceras plasticas y duras, asi como los productos de refinacién de ceras estéricas naturales y 

semisintéticas. Otro elemento que también se puede emplear con éxito san las ceras carseinicas, 

que también se emplean con éxito gracias a sus propiedades tipicas. 

Como se habia mencionado, existen muchas sustancias adecuadas para la fabricacién de 

bases, pro !o que a Continuacién listaremos la receta que consideraremos en este estudio para la 

goma base”, 

  

77 thidem pp. 448-451 
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Proceso para producir masa base con materias primas sintéticas. 

La fabricacién de la gorna base la ilevaremos a cabo en una mezcladora de doble aspas 

Linden como la que se muestra en ia figura 3.1. El primer paso consiste en calentar la maquina a 

220 °C, y agregar los Siquientes ingredientes: 

  

  

  

      

10([Kg de Lutonai (C 1.64% 
1| Kg de Lutonal A 50 0.16% 

40 | Kg de parafina 6.56% 
52| Kg de Latex 435%     
  

Lo anterior constituye ef 20% de! producto terminado. Después de aproximadamente 10- 

15 minutos de mezclado, se vuelve a calentar la maquina a 220°C y se agrega la segunda parte de la 

carga: 

  

  

  

  

37 | Kg de microcera dura 6.07% 
7| Kg de polietiteno 1.15% 

13 | Kg de cera caseinica 2.13% 
40} Kg de parafina 6.56% 
  

4}Kg de emuigente (que se 0.66% 
mezdan bien durante 10 
minutos hasta que fa masa 

  

  

  

  

  

  

esté lista) 
125] Kg de Escorez 20.49% 
25/1 Kg de parafina 4.10% 
16) Kg de vaselina 2.62% 

1| Kg de Latex 4.35% 

221| Kg de calcita 36.23% 
17} Kg de talco 2.79% 
          1| Kg de emulgente 0.16% 
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Se contintia amasando por aproximadamente 30-40 minutos y después se procede a fa 

descarga sobre bandejas especiales que permiten su almacenamiento como producto semiterminado 

en forma de bloques 0 planchas”. 

  

Figura 3.1. Maquina Universal LINDEN de doble paleta para 

mezelar y amasar, con paletas Sigma. 

La figura 3.2 muestra un diagrama esqueméatico del proceso de fabricacién de la base 

sintética. 

  

        

  
  

  

  

    Sass     —— TT 

Figura 3.2 Instalacién para la fabricaci6n de goma base: 1. Materias primas, 2, Amasadora, A. Descarga de 

bandejas, B. Transports, C. Granulacién, 3. Cabezal de extrusién. 4. Bafio de enfriamientc, 5. Granceador 
de macarrones, 6. Ciclén, 7. Descarga. 

3.1.2. MEZCLADO: PRODUCTOS RECUBIERTOS CON AZUCAR 

La presentacién habitual de estos productos es en grageas © pastilias. 

23 Ibidem pp. 451,452 
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El recubrimiento de estas piezas puede ser de dos tipos: recubierto de azucar blando o 

duro. La aplicacién debe efectuarse a bajas temperaturas (23-27 °C), para evitar que tas piezas se 

deformen o se peguen. Una opcidn, es utilizar también dextrosa, manitot o xilitol para recubrir. 

La formulacién debe ser generalmente, mas firme que la de otros productos. Esto se 

obtiene utilizando gomas base, que son mas firmes, y niveles mas bajos de glucosa. La glucosa que 

se recomienda para este producto es de 45 Baumé. 

  

  

  

  

  

  

Formula recomendada™: 

Base 17.0% 

Jarabe de Giucosa 45 Bé 20.0% 
Azticar 56.9% 
Esencias 0.6% 
Glicerina (opcional) 0.5% 
Reproceso 5.0%       
  

tas recetas anteriores parten de una composicién estandar, en la que habra que 

permanecerse flexible para sustituir en parte algunas de las materias primas, seguin la consistencia de 

fa masa y as posibilidades de {a manipulacion. 

Todas las bases de goma de mascar tienen (a parlicularidad comun de que no deben ser 

sometidas a efectos térmicos excesivos. Las paredes interiores de la amasadora no deberan tener 

temperaturas superiores a 100°C. La masa de goma podrd ser porosa durante el proceso de 

calentamiento, pero en ningun caso volverse liquida completamente. Durante el proceso de 

amasado, la temperatura de la masa debera ir reduciéndose lenta y paulatinamente desde 

aproximadamente 90/100°C aj principio hasta terminar al final del proceso con aproximadamente 

S0/55°C. El proceso total de amasado y mezclado debera durar aproximadamente entre 30 y 45 

minutos. 

 



Para la mezcla y amasado de las materias primas que se encuentran todavia en un 

estado relativamente tenaz, se emplean en 1a fabricacién de goma de mascar mezcladoras y 

amasadoras de gran robustez, con capacidades adecuadas a las de las maAquinas para las 

operaciones subsiguientes. Las amasadoras tienen 2 brazos en forma de Z que funcionan en 

contragiro dentro de un recipiente en acero inoxidable. Las amasadoras deben de contar con camisa 

doble, para calefaccién eléctrica o a vapor. El tamafio de fa amasadora depende naturalmente de la 

produccién diaria deseada partiendo de la base de que en 8 horas es posible efectuar 10 tandas, ya 

que por tanda se precisa aproximadamente 45 minutos para la carga, amasado y descarga. 

Con ef fin de poder cubrir posibles aumentos posteriores de produccién conviene elegir 

amasadoras algo mayores a los requerimientos iniciales. Las amasadoras son basculantes manual 

o mecanicamente, segtin su tamaiio, siendo conveniente que estén dotadas también de marcha atras 

y un engranaje de 2 escalones, disponiendo por lo demas de ventanilla, rejilla, y tapa hermética, para 

la alimentacion con pequefias cantidades de ingredientes como colorantes y aromas”. 

Para nuestra fabrica hemos seleccionade un mezcladora-amasadora tipo RNK de 250 Kg, 

como ta que se muestra en la figura 3.3. 

  

2° Ipidem p. 456. 

 



  

Figura 3.3. Mezcladora-amasadora tipo RNK para masas de chicle, perol con 
doble pared, brazos amasadores de acero inoxidable, para calefaccién o 
tefrigeracin, 

Procedimiento de trabajo: 

La goma base se suministra en planchas o bloques, y debido a su dureza es conveniente 

en todo caso precalentarla y ablandarla entre 90 y 100°C. De esta forma se economiza mucho tiempo 

en ef proceso de amasado. 

La base de goma precalentada y el porcentaje de jarabe de glucosa se mezcian en la 

pesada amasadora, que estara precalentada entre aproximadamente 90 y 100°C. Al cabo de 

aproximadamente § a 10 minutos de amasado intenso, y después de haberse mezclado casi 

completamente {a base de goma con el jarabe de giucosa se afiadiré la primera porcién de aziicar. El 

total se continuara entonces amasando durante 10 minutos. 

  

* ibidem p. 159. 

 



  

Entonces se habra cerrado ya el paso de calor a la amasadora y por el proceso de 

amasado del azticar se trata de reducir lentamente la temperatura de la masa total desde 90/100°C a 

aproximadamente 60/70°C. Entonces se ajiadira la segunda parte de azucar junto con fa esencia, 

teniendo en cuenta fas sugerencias de dosificacion hechas al respecte con les suministradores. Por 

lo general, en ef caso de la goma de mascar, se dosifica con un promedio entre 5 a 10 gramos de 

aroma por kilo de masa. 

La operacién de amasado se prosigue mientras desciende la temperatura lentamente, de 

forma que el aroma afiadido tiene ta posibilidad de entremezclarse intima y uniformemente con la 

base de goma y las demas materias primas. En el supuesto de que ta adicién de esencias no se 

efectuara hasta afiadirse {a tercera parte de aziicar, 0 algo mas tarde, una gran parte de la esencia 

seria absorbida por el azucar, perdiéndose fa posibilidad de un fargo efecto de sabor con larga 

duracién durante el masticado. 

La adicién dcidos de frutas u otras sales, se deberé hacer sdlo en el Ultimo momento, o 

sea después de efectuarse el amasado intenso de [a tercera y ultima parte de azticar, y teniendo en 

cuenta que la temperatura de la masa sea entonces de aproximadamente 50°C. En el supuesto de no 

alcanzarse automaticamente un descenso de temperatura durante el amasado intenso, habra que 

disponer en la amasadora del correspondiente sistema de enfriamiento (conexién para agua fria en 

camisa doble). 

La temperatura cormecta es de aproximadamente 50°C, siendo la adecuada en el 

momento en que se acaba el proceso de amasado de la masa, extrayéndola de la amasadora. 
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Después de partir la masa en piezas grandes, se deja que se enfrie a {a temperatura 

ambiente en un local que naturalmente no debe estar climatizado, sino mas bien con temperatura algo 

superior a la normal. Los locales para la manipulacién posterior deberan estar naturalmente 

climatizados, siempre que no se prefiera efectuar el proceso automaticamente a través de tineles de 

enfriamiento y cintas transportadoras de masa de goma. 

Naturatmente existe una relacién de directa interdependencia entre el tiempo y los medios 

utitizados para el almacenamiento intermedio de reposo con fines de enfriamiento progresivo y 

madurado de la masa terminada, y el procesado subsiguiente rapido y sin problemas de la masa en 

maquinas de extrusi6n, rodillos o maquinas troqueladoras. 

Los desechos de goma de mascar, que naturalmente se van formando en ciertos limites, 

sera conveniente echaros directamente a la amasadora inmediatamente después de haberse 

mezdiado el jarabe de glucosa, fa base de goma y las posibles substancias estabilizadoras de 

conservacion, y antes de afiadirse la primera parte de azicar. Dichos desechos deberan pesarse 

exactamente, para poder afiadirios siempre en las mismas cantidades a las tandas, considerando que 

el maximo permisible es det 10 al 15%. 

Por lo demas habra que tener en cuenta que no se reprocese ningun desecho que 

contenga capa de grageado, ya que la capa de azticar no se disuelve en la masa y forma grumos 

duros. Naturalmente los desechos deberaén amasarse uniformemente durante 5 a 10 minutos, antes 

de aviadirse los siguientes ingredientes*’. 

*" Ibidem pp. 460,461 

 



3.1.3, LAMINADO Y CORTE 

Una vez terminado el mezclado, ia mezcia se transporta en carretillas hasta una finea 

automatica Togum para extrusionar, laminar y coxtar centros de chicle, !a cuat tiene un rendimiento de 

300 Kg por hora y se compone de una maquina extrusora tipo TO-E 120, una laminadora y cortadora 

tipo TO-W 320, una estacion para entrega de producto y una banda de transporte de desperdicios. La 

figura 3.4 muestra una fotografia de fa linea de laminacién, mientras que en ta figura 3.5 se 

esquematiza ef proceso de mezciado, laminado y corte. 

  

Figura 3.4 Maquina automatica para estrusionar, laminar, firmer ¥ Cortar 
tiras de chicie. 

56 

  

Figura 3.5. Proceso de laminado y mezctado: 1. Mezetadora-amasadora, 2. carretiila, 3. elevador- 
volcador, 4. prelaminador, 5. tiine! de preentriamiento, 6. extrusora, 7. paletizacién, 8. atmacenamiento 
intermedi, 9, hacia refrigeracién 

La mezcia se hace pasar sucesivamente a través de distintos rodillos que se encargan de 

laminarla hasta darle un espesor de 35 milimetros. La lamina de goma de mascar que va pasando a 

través de los rodilios es empoivada continuamente con aimidén mediante dispositivos 

espoivoreadores provistos en Ja linea Togum para tal efecto. 
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Una vez que se alcanza el espesor deseado, la lamina pasa a un ultimo Cilindro, et cual 

cuenta con dispositivos de corte tanto longitudinales como transversales y S€ encarga de marcar el 

Precorte, esto es, marcar una cuadricula formada por los centros de goma de mascar, asi como de 

cortar ta lamina en planchas cuadrangulares de un tamafio manejabie. Dichas planchas son apiladas 

€n contenedores de madera, las cuales son enviadas al cuarto de enfriamiento, que es un local de 

almacenaje climatizado a una temperatura de 18 +-2 °C y una humedad de 55 +-5%, donde 

Permaneceran durante 24 horas a fin de que adquieran {a dureza necesaria para pasar a fos bombos 

de recubierto y brillo. 

Los centros de goma de mascar se rompen por si solos después de un enfriamiento 

Suficiente, y en caso necesario se apoya este rompimiento con ayuda de los bombos de recubierto. 

3.1.4. RECUBIERTO Y BRILLO 

En este proceso consiste en revestir fa pastilla con una capa de azucar coloreada y, 

posteriormente darle el acabado necesario para que la apariencia no sea Opaca. Para to anterior, 

identificaremos tos siguientes subprocesos: 

Preparacién de jarabes: 

En este proceso se prepara la mezda de agua, azticar y almidén que se utilizaré para 

bafiar los centros de goma de mascar y recubrino. Las cantidades de cada uno de los ingredientes 

variaran dependiendo de la cantidad de centros que se piense recubrir, por la cual mencionaremos 

solamente el porcentaje de cada uno de ellos en la mezcia. 
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En un tanque de acero inoxidable, provisto de agitador, se agrega un 65.0% de agua fria. 

Se pone a funcionar el agitador y poco a poco se agrega el 35.0% de almidén. Es importante no 

realizar la descarga bruscamente, ya que esto provocaria la formacién de grumos en la mezcia. 

Posteriommente la mezcla se calienta a 90°C y se mantiene cocinando dei almidén durante 60 

minutos. 

Mientras tanto, en otro tanque similar, se agrega un 14.6% de agua caliente, a la cual se 

adiciona un 68.3% de azicar y se agita durante 40 segundos, para después adicionar un 17.1% de la 

solucién mencionada anteriormente, agitando por 40 segundos mas. Esta mezcla es calentada a 

90°C, temperatura a la cual se mantiene hasta ser utilizada. 

Recubierto de centros: 

Esta operaciOn se realiza en bombos con capacidad para 100 Kg marca Skerman. Los 

bombos estan conectados a un médulo de mando computarizado Driacom 412 que controla 6 

bombos. 

Para llevar a cabo el recubierto, primeramente se vacian dentro de cada bombo tas 

charolas de centros que Se obtuvieron en el proceso de Jaminado y corte. Se debe de IJegar a un total 

de 70 kitos por bombo, para que, una vez recubiertos resulten 100 Kg de pastilla recubierta. Una vez 

cargado el bombo, se hacen girar los centros durante 10 minutos para que se quiebren las laminas. 

Para ayudar en esta operacion, se colacan también dentro del bombo tres bolas de hule comprimido. 

Una vez que Jos centros estan completamente quebrados, se aplica ta primera aspersién 

de jarabe y se deja que éste se distribuya durante 2 minutos, para posteriormente inyectar aire para 

realizar ef secado, el cual dura 7 minutos. Se realizan en total 40 ciclos de aspersién para poder lograr 
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ef recubierto, Adicionalmente, en fos ultimos diez ciclas se debe de adicionar esencia y color. 

Posterionmente, se vacian los bombos y la pastilia es transportada al 4rea de brillo. 

Brillo: 

En este proceso se utilizan ef mismo tipo de bombos que para et recubierto, sin embargo, 

en este casa no es necesario el médulo de mando computarizado. Los bombos se Iienan con 10 Kg 

de pastilla recubierta, y se mantienen rodando durante 2 minutos mientras se aplica aire caliente. Se 

agregan 15 gramos de cera de candelilla por bombo y se deja rodar la pastilla por tres minutos sin 

aire. Enseguida se inyecta nuevamente aire y se rueda fa pastilia durante 7 minutos, para que de esta 

forma alcance su brillo total. 

Las figuras 3.6 3.7 ilustran la maquinaria utilizada en este proceso. 

  

  

Figura 3.6 Bombos SKERMAN pera recubierto y brillo.  



72 
  

  

Figuta 3.7 Mando computarizado DRIACOMP 412 para hasta seis bombos. 

Antes de pasar al area de empaque, se necesita hacer una seleccidn de las pastillas con 

ef objeto de eliminar aquellas que vengan defectuosas o pegadas. Para tal efecto se utiliza una 

maquina clasificadora tipo DS 12 de grageas como ta que se muestra en la figura 3.8. 

 



  

Figura 3.8 Maquins clasificadora Tipo DS 12 de chicles SEIDENADER. 

3.1.6 EMPAQUE 

Este proceso consiste en la envoltura de las pastillas recublertas en BOPP (material 

plastica muy similar al celofan, pero con un costo significalivamente menor), para después Henar las 

cajas exhibidoras © “displays”, mismas que a Su vez Seran empacadas en cajas de carton comugado. 

La unica parte de este proceso que se realiza de manera automatica es [a envoltura de 

tas pastillas recubiertas en BOPP, para lo cual se emplearan envolvedoras autamaticas tipo BOPZ, 

fabricadas por ja empresa SIG, tas cuales se ilustran en la Figura 3.9. Estas maquinas pueden 
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utilizarse para envolver pastillas rectangulares, en formatos de 4 a 12 pastillas por empaque, de 

manera que en caso de pretender ampliar posteriormente nuestra finea de productos, a otras 

Presentaciones, lo podremos hacer sin llevar a cabo inversiones adicionales, 

  

t _ 

Figura 3.9 Envolvedora automitica tipo BOPZ, adecuada para pastillas 
Tectangulares o cuadradas de chicie u otras, 

Las envolvedoras pueden usarse para cualquier tipo de material termosellable, el cual 

debe venir en forma de bobinas, teniendo un rendimiento de 250 paquetes de cuatro pastillas por   
minuto. 

Como se mencioné anteriormente, ef material de empaque se provee en forma de 

bobinas, mientras que por otra parte, !as maquinas son alimentadas con la pastilla a granel, mismas 

que son alineadas y empacadas de manera automatica. Una operadora se encuentra en la zona de 

descarga de la maquina y coloca los paquetes dentro de la caja exhibidora. Cada maquina 

envolvedora maneja un sdlo sabor, por lo cual, para asegurar un adecuado surtido de la caja 

exhibidora, cada operadora colocara una columna de paquetes de cuatro pastillas, esto es diez
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paquetes, con lo cual se hacen necesarias seis de estas maquinas para llevar a cabo el empaque de 

los 60 paquetes. 

Una vez llenas, fas cajas exhibidoras son enviadas por medio de una banda 

transportadora hacia una envolvedora que se encarga de cerrar la caja con una nueva capa de BOPP. 

La banda transportadora continda acarreando las cajas exhibidoras hasta la estacién de empaque 

final, en donde un operario se encarga de empacarlas en cajas de cartén comugado, las cuales, una 

vez cerradas con cinta canela se colocan en otra banda transportadora que las llevara hasta el 

almacén de producto terminado. 

3.1.6 CURSOGRAMA ANALITICO DEL PROCESO 

La tabla 3.1 muestra mediante la técnica de cursograma analitico, la informacién detallada 

del proceso de fabricacién de nuestra goma de mascar.
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CURSOGRAMA ANALITICO DEL PROCESO J 

  

HOJAT DET 

PROOUCTO: Goria de mescar corfitada. 
PRESENTACION: Celofan de 4 pastiltas. 

PROCESO: Fatricacién deta goma y empaque. 
IMICIA EM: Area de reception de materia prima. 
ITERMINA RN: Almacén de producto terminade, 
JTAMARO DE LOTE: 286 kgs. 
IREALI2G: Gustavo Durdn / Francisco Reeano,   

  

    (_) HOMBRE ( X} MATERIAL 

DESCRIPGION DEL METO ELEMENTO TPO. | DIST. | TRAmAsA- OBEERVACIONES 
(_) ACTUAL 1X} PROPUESTO (min) | (M)_| vores: 
  

4. DE MATERIA PRIMA 

MATERIA PRIMA 

Humedad Rei. 55 +5% 

sobre medaa. 

D 

Bb 

o 

Do 

Db 

o 
D 
D 
dD 

o 

o 

a 

o 

5 

DB 

D 

o 
D 

Db 

o 

2 sobre tarimas de madera. 

  

TABLA 3.1 

3.2 TAMANO DE PLANTA 

En general, ef tamafio de un proyecto esta definido por su capacidad fisica o real de 

produccién de bienes o servicios, durante un periodo de operacién, que se considera normal para las 

condiciones y tipo de proyecto de que se trata. Esta capacidad se expresa en cantidad producida por 

unidad de tiempo, es decir, volumen, peso, valor o numero de unidades de producto elaboradas por 

ciclo de operacién 0 periodo definido, sin embargo, ademas de poder definir el tamafio de un proyecto 

en la forma anterior, puede plantearse por indicadores indirectos, como el monto de inversion, el 
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monto de ocupacién efectiva de mano de obra o aigtin otro de sus efectos sobre la economia, como 

puede ser ta generacién de ventas o de valor agregado™. En nuestro caso, el principal indicador que 

ocuparemos sera el volumen diario de produccién expresado en corrugados de producto terminado. 

La principal base que usaremos para determinar ef tamario de nuestro proyecto sera la 

demanda proyectada en e} estudio de mercado. La tabla 3.2 nos muestra la determinaci6n de! numero 

de maquinas y operadores necesarios para satisfacerla. En estos cdlcutos se considera una hotgura 

en la produccién de! 10%, de manera que podamos afrontar variaciones favorables en la demanda 

  

pronosticada. 

TABLA 3.2 
DETERMINACION DE LA CAPACIDAD REQUERIDA 

Alto 
UNIDADES 7 2 3 4 5 

VENTA ANUAL CORRUG. 88,324 124,007 143,228 150,103 157,007 

MARGEN DE SEG. (10%) CORRUG. 8,832 12,401 14,323 15,010 15,701 

CAP. ANUAL REQUERIDA CORRUG. 97,156 136,408 157,551 165,113 172,708 

CAP. DIARIA REQUERIDA CORRUG. 318 446 515 540 564 

Para determinar el numero de maquinas necesario, partiremos de ta expiosién de 

materiales para asi determinar los requerimientos de cada uno de los semiterminados. En la tabla 3.3 

podemos apreciar la explosién de materiales. 

Una vez definidos los requerimientas de produccién del quinto afio de operaciones, se 

comparan éstos con las especificaciones de la maquinaria a utilizar en cada uno de los procesos 

= Op. Cit. (Nota 7). p. 56. 
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productivos, con el objeto de definir cuantas unidades se compraran de cada maquina y el numero de 

tumos a los que estara trabajando cada departamento. Es importante aclarar que para fo anterior se 

considerara que las maquinas trabajaran a un 85% de capacidad, dado que se prevén dos cambios 

de sabor al dia, lo cual resta dos horas de produccién, dado que esto requiere un lavado del equipo 

utilizade. Adicionatmente, al inicio de la produccién se deben calibrar las laminadoras de modo que el 

tamafio y espesor de las placas de goma de mascar sea constante, proceso que también toma 

alrededor de una hora. Finalmente se consideran 10 horas de mantenimiento preventivo al mes. De 

este moda, a cada jomada normal de trabajo deberan restarsele 3.5 horas.
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CORRUGADO EMPACADO 
CORRUGADO 
CAJA EXHIBIDORA EMPACADA 

BOPP 
CAJA EXHIBIDORA 
PASTILLAS EMPACADAS 

BOPP 
PASTILLA 
AZUCAR 

ALMIDON 
CERA DE CANDELILLA 
CENTROS 
GLUCOSA 
AZUCAR 
ESENCIA 
GLICERINA 
REPROCESO 
GOMA BASE 

CALCITA 
ESCOREZ 
PARAFINA 
LATEX 
MICROCERA DURA 
TALCO 
VASELINA 
CERA CACEINICA 

LUTANAL IC 
POLIETILENO 
EMULGENTE 
LUTONAL A 50 

  

    

TABLA 3.2 

EXPLOSION DE MATERIALES 

REQUERIMIENTO DIARIO POR ANO 

REQ. PARA REQ. 2 4 5 

UNIDAD NIVEL SUP. TOTALES 

PZA, 1 318 446 S15 S40 64 

P2A. 4 1 318 446 S18 S40 564 

PZA. xa a 127 178 28 a6 26 

KG 0.0044 0.0430 13.7 19.2 221 23.2 243 

PZA. 4 a 127 17.8 26 a6 26 

PZA. eo 2,400 732 «1.0704 12320 12960 1336 

KG 0.0001 0.2820 89.7 1258 145.2 1523 1533.0 

KG 0.0048 11.5200 3,063.4 51379 56026 62208 64073 

KG 0.2453 28259 686 12003 14653 1520 1,538 

KG 0.0546 0.6290, 200.0 280.5 323.9 O7 B48 

KG 0.0001 0.0012 04 Os 06 o6 os 

KG 0.7000 8.0640, 25644 39065 41530 43646 45481 

KG 0.2000 1.6128 S129 7193 8306 870.9 08.6 

KG o.seso 45584 14981 2044 23630 24777 25879 

KG 0.0060 0.0484 15.4 21.6 249 Bt 27.3 

KG 0.0080 0.0403 128 18.0 28 28 27 

KG 0.0600 0.4082 128.2 1708 207.6 207.7 227.4 

KG 0.1700 1.3708 469 611.4 706.0 703 732 

KG 0.3623 0.4967 187.9 2215 258 288.2 280.1 

KG O.2048 0.2809 89.3 125.3 144.7 151.7 158.4 

KG 0.1721 0.2358 7.0 106.2 121.5 127.4 133.1 

KG 0.0868 0.1191 37.9 53.1 61.4 643 67.2 

KG 0.0807 0.0832 25 374 429 449 BQ 

KG 0.0279 0.0382 122 47.1 197 207 26 

KG o.02z62 0.0K 41.4 16.0 18.5 19.4 203 

KG 0.0213 0.0292 93 13.0 15.0 158 16.5 

KG 0.0164 0.0228, 7A 10.0 1.6 424 127 

KG 0.0115. Q.0158 5.0 7.0 81 85 89 

KG 0.0062 00112 36 EXC] 58 61 63 

KG o.0n6 0022 o7 10 1 12 1.2 

ESTA TESS NO DEBE 
CUR DE LA BIBLIOTECA
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TABLA 34 

DETERMENACION DE NUMERO DE MAQUINAS 

CAP.OIARIA %DE CAP. DIARIA REQ. DIARIC No. DE % DE 

PROCESO MAQUINARIA TEORICA UTILIZAGOK REAL UNIDADES ANOS MAQUINAS TURNOS UTILIZ. 

FABRIC. BASES LINDEN 1,500, Ba 1275 KG 773 1 1,82 51.5% 

MEZCLADO RNK 7,500 85% 6375 KG 4548 1 2.14 60.6% 

LAMINADO Y CORTE TOGUM 7,200 85% 6120 KG 4548 1 223 63.2% 

RECUBIERTO SKERMAN 310 85% 264 KG 6,497 wn 2.46 69.8% 

BRILLO SKERMAN 5,760 eo 4,896 KG 6,497 2 1.99 64% 

EMPAQUE BOPZ 360,000 85% 306,000 FIEZAS = 1,353,600 6 221 62.7% 

La determinacién de! nimero de maquinas necesarias se muestra en la tabla 3.4. En esta 

misma tabla podemos apreciar que ef porcentaje de utilizacién que se manejara en el quinto afio de 

operaciones sera, dependiendo de! proceso, de entre un 60% y un 70%. Es importante sefialar que si 

buscamos aumentar ef porcentaje de utilizacién, de manera que se acerque al 100% en ef Ultimo ario, 

deberiamos comprar maquinaria mas pequefia, lo cual haria el proceso mucho mas ineficiente, ya 

que, por ejemplo se requiere un operador para atender una mezcladora, ya sea que ésta tenga una 

capacidad de 50 Kg. 0 de 250 kg. De esta manera, considerando maquinas mas pequefias, ef costo 

de mano de obra se eleva significativamente. 

3.3 DISTRIBUCION DE PLANTA 

3.3.1 CONSIDERACIONES IMPORTANTES PARA LA PLANIFICAGION Y DISENO DE UNA 

FABRICA DE GOMA DE MASCAR. 

Para guiamos en el disefio de nuestra planta, seguiremos las siguientes directrices: 

e Al elaborar goma de mascar se debe tener presente que se trata de productos 

alimenticios, por lo que desde el principio, se debe de establecer una limpieza absoluta en la empresa 

y respetar la reglamentacin alimenticia.
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. Se recomienda realizar el proyecto de fa fabrica, si es posible, en una sola planta, ya que 

tiene grandes ventajas: por ejemplo, las costos de la construccién son mas reducidos, la carga de! 

suelo puede ser mayor, existen mas posibilidades de expansion, la circulacién es mas facil y existe 

una mejor vigilancia del transito entre las distintas secciones, y finalmente, se aprovecha mejor el 

terreno. 

° Es preferible una nave de sdlo una planta en forma alargada, aunque parcialmente se 

puede disponer de sétanos y de alguna planta mas. Al referimos a una planta mas, queremos indicar 

una planta que esté construida sobre las secciones de fabricacién de bases y mezcladores, donde 

puedan almacenarse materias primas de tal manera que el azicar, glucosa, etc. puedan caer 

directamente en tas dosificadoras y mezcladoras, sin necesidad de intercalar ningin dispositive 

complicado (ver fig. 3.10). 

  

    
  

  

      

      

  

Figura 3.10
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. Los sétanes sirven para mostrar los extractores para alimentar con aire bastante fresco 

tos trayectos de enfriamiento. También pueden utilizarse para almacenar materias primas deficadas, 

las cudles se encuentran bien protegidas de ta luz, del calor, y de fa desecacién. 

e En la medida de ‘o posible se deben disefiar los edificios y naves de forma rectangular, 

consiguiendo asi distancias mas cortas y rectas para las tuberias de entrada y desagde, para la 

canalizacién y otros empalmes. También el transporte interior es mas facil al ser los trayectos mas 

cortos. 

. Hay que procurar alojar, reunides bajo un mismo techo, todos fas procesos de fabricacion, 

incluido el almacén de matesias primas. 

e La altura de los techos de la nave debe ser generaimente de cuatro a cinco metros. Es 

recomendable que los techos sean mas bien altos que bajos, facilitando asi una mejor ventilaci6n de 

los locales. 

. Conseguir un costo de fabricacién minimo mediante ef uso de maquinania, instalacion y 

aparatos modemos, a través de ta aplicacién de métodos de produccién nuevos, y mediante unos 

sistemas simples y seguros de transporte interior con una limpieza absoluta. 

. Una instalacién perfecta en la fabrica de equipo de maquinaria. Sélo mediante el buen 

funcionamiento de todas las fuentes de energia se consigue un rendimiento maximo en fa produccién. 

e En una fabrica de goma de mascar contamos como principales fuentes de energia: 

=> EL AGUA para la fabricacién, consumo fhumano, tefrigeracién, instalacion sanitaria, 

incendios, agua caliente, humectacién de! ambiente y produccion de vapor. 
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=> Et VAPOR para la produccién, para la tuberia de alta y baja presién, recuperacidn de 

agua de condensacién, aplicacién en los sistemas de calefaccion y de aire. 

=> CORRIENTE ELECTRICA para el alumbrado y fuerza motriz. Aproximadamente ef 30% 

del valor total de la fabrica nueva esta destinado a la instalacién y equipo eléctrico. 

= GAS Y/O ACEITE para fas calderas de vapor y calefaccidn. 

=> AIRE A PRESION E INSTALACIONES DE VACIO para limpieza, controtes automaticos, 

para maquinas e instataciones accionadas neumaticamente; para deshumidificar, para 

secar, aspirar polvo. 

= SISTEMA DE AIRE, climatizacion, calefaccién, refrigeracién, secaderos, desaireacién y 

ventilacion, instatacién de filtros y aspiracién de polvo. 

=> INSTALACION DE REFRIGERACION para el equipo de climatizacién y de aire, camaras 

frigorificas y agua. 

= PARA MATERIAS PRIMAS LIQUIDAS, bombas y mezciadores, tuberias y tanques 

calentables, depdsitos intermedios y medidores de cantidades de paso, recipientes 

medidores. 

=> PARA MATERIAS PRIMAS SECAS Y SOLIDAS, balanzas, sistema neumatico y tuberias, 

silos y elevadores de cangilones. 

. Tener la seguridad de disponer de reservas en la capacidad de produccién y tener tas 

maximas posibilidades para futuras ampliaciones, bien sea de determinadas secciones o de toda la 

fabrica. Se pueden economizar gastos si desde el principio se prevé suficiente terreno libre y 

ofientado en una determinada direccién con relacién a las edificaciones iniciales. Si se construyen 

diversas paredes laterales y posteriores de materiales ligeros, es posible en caso de ampliacién, 

desmontar o desptazar las paredes sin tener que llegar a demoler sdlidos muros o techados. Es 

ldgico incluir y acoplar en este plan de expansi6n los futuros accesos y salidas de calles, canales, o 

cualquier tipo de empatmes. 
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. En et disefio, también hay que considerar las diferentes modalidades de sistemas de 

seguridad, por ejempio: 

= Proteccién de cimentacién y edificios. 

Contra robos. 

¥ Contra incendios, agua y temporales. 

v Proteccién de trabajo, salud y accidentes. 

u Proteccién del ambiente y propiedad industrial, etc. 

. También debe considerarse la conveniencia de montar, donde sea necesario, vigas y 

carriles en los techos de las secciones de produccién y embalajes. Sobre éstos se pueden cofocar 

gnias miviles y asi se transportan en cualquier momento maquinas pesadas o delicadas, bien sea 

para cambiarlas de lugar o tlevarias al taller de reparacion. 

. Los suelos deben de ser resistentes a los acidos y ser antideslizantes. En {as secciones 

de almacenamiento y produccién debe aguantar el pavimento cargas elevadas que pueden alcanzar 

algunas veces hasta 1000 Kg./m?, €n los sitios de 1a nave en los que se maniobra con camiones, se 

manejan bidones, circulan carretittas elevadoras, etc. el pavimento tiene que ser mas fuerte y 

resistente que el de! almacén. 

. Hay que considerar el abastecimiento de las materias primas principales, que son én 

primera linea el azucar cristal y el jarabe de glucosa. El abastecimiento de estas materias se realiza 

generalmente mediante camiones-cisterma 0 con silo, que descargan en su destino directamente en 

silos especiales o tanques dispuestos al efecto. Aun en el caso de no ser posible un abastecimiento 

en grandes cantidades por suministro, sera conveniente disponer de silos y tanques. La alimentacién 

directa con azucar de {as maquinas mezciadoras se realiza generalmente por caida libre desde fos 
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recipientes intermedios que se encuentran sobre las maquinas. Este es también el caso para la 

alimentaci6n con jarabe de glucosa. En el caso del aziicar es importante considerar que se necesita 

un equipo de motienda, 0 molino de azucar, para cumplir adecuadamente con las especificaciones de 

calidad necesarias para el mezciado. Ei jarabe de giucosa, por su parte, necesita ser templado para 

que pueda estar en condiciones de poder ser bomibeado, pesado y dosificado. Las tolvas 

alimentadoras Se colocan por lo general colgando en un bastidor de soporte o se comunican con tas 

maquinas a través de un agujero en el techo un tubo de conexi6n en forma de cono hacia su extremo 

de descarga™. 

3.3.2 DISTRIBUCION DE PLANTA 

El principal objetivo de analizar la distribucién de maquinas, materiales y servicios 

auxiliares en la planta es optimizar el valor creado por ef sistema de producciéa, Al disefiar ta 

distribucién de los equipos tomaron en cuenta las condiciones que satisfacian las necesidades de los 

trabajadores, gerentes y dem4s personas asociadas con el sistema de produccién, buscando 

minimizar el manejo de materiales, la seguridad y bienestar para los empleados, un equilibrio en ef 

proceso de produccién, ta maxima utilizacion de! espacio disponible, la utilizacién efectiva de la mano 

de obra y capacidad para ampliaciones futuras. 

Al contar con sélo un producto, nuestra fabrica tendré naturalmente que seguir un sistema 

de produccién en finea o comunmente denominada distribucién por producto. Cada uno de los 

departamentos productivos sigue una secuencia que lo localiza légicamente en una linea de 

produccién que determina una distribucién especifica. 

3 Op. Cit. (Nota 6) pp. 16-36 

 



86 
  

Sin embargo, existen varios departamentos que no se involucran directamente en la linea 

del proceso productive y que necesitan ser considerados en el disefio de ta planta. Para ello, 

utilizaremos la técnica SLP (systematic iayout planning), el cual es un método no cuantitativo que 

sitve para proponer distribuciones con base en 

departamentos™, 

la conveniencia de cercania entre {os 

Independientemente del lugar que cada seccién ocupa dentro del complejo del edificio de 

una fabrica de dulces, fas refacionamos aqui en el siguiente orden: 

1.Almacén de Materia Prima 

2.Fabricacién de bases 
3.Mezclado 

4.Laminacién 

§.Refrigeracion 
6.Recubierto 

7.Brilio 
8.Seleccionadora 
9. Empaque 

10.Almacen de Producto Terminado 

11.Recepcion 
12.Oficinas 
13.Bafios 

14, Taller 

1§.Caldera 
16. Subestacion eléctrica 

17.Preparaci6n de jarabes 

18. Almacén de recubierto 
19.Andén de carga y descarga 

20.Montacargas 
21.Tanques glucosa 
22.Almacén y molino de azucar 

23. Entrada 
24.Estacionamienta 

25.Area de carga y descarga 
26.Basura 

La tabla 3.5 muestra el diagrama de refaciones donde se evalta ta necesidad de cercania 

entre fos diferentes departamentos de acuerdo al siguiente criterio. 

A = Absolutamente necesario 
— = Especialmente importante 

| = Importante 

O = Ordinario o normal 
U = Sin importancia 

X= Indeseable 

* Op. Cit. (Nota 19). P. 124. 
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DIAGRAMA DE RELACION DE ACTIVIDADES 

      

1.Almacén Mat. Prim. COOHCOSESO 

2.Fabricacién basas 
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La matriz mostrada contiene muchas relaciones que pueden ser consideradas como 

normales o no importantes. Por esto, nos enfocamos en las casillas que estan calificadas como A,E, | 

© X debide a que son jas que realmente restringen el disefio. La distribucién propuesta es dptima 

cuando las proximidades coinciden en el diagrama y en el plano de la planta. 

La figura 3.11 muestra ef diagrama esquematico de ja division de ta fabrica y el flujo de 

materias y produccién. Las materias primas principales se almacenan en el piso encima de la 

fabricacion de bases. 
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3.4 LOCALIZACION DE PLANTA 

Et estudio de localizacién tiene como propésito encontrar la ubicacién mas ventajosa para 

el proyecto; es decir, la opcién que, cubriendo las exigencias o requerimientos del proyecto, 

contribuya a minimizar los costos de inversion y los costos y gastos durante el periodo productivo del 

proyecto™. Esta fase juega un papel primordial en la planeacién de proyectos, ya que la localizacién 

optima de un proyecto es fa que contribuye en mayor medida a que se (ogre fa mayor tasa de 

rentabilidad sobre el capital u obtener un costo unitario minimo™. 

Ej estudio de localizacién comprende la definicién de criterios y requisitos para ubicar el 

proyecto, la enumeracion de las posibles altemativas de ubicacién y la seleccién de la opcién mas 

ventajosa posible para las caracteristicas especificas del mismo. 

La seleccion de altemativas se realiza en dos etapas. En la primera se analiza y decide la 

zona en la que se localizara la planta; y en la segunda, se analiza y elige el sitio particular, 

considerando los factores basicos como costos, topografia y situacion de los terrenos propuestos. A la 

primera etapa se le define como macrolocalizacion y ala segunda como microlocalizacién. 

3.4.1. MACROLOCALIZACION 

Dos son los métodos mas comunes para la definicién del area en el cual se ubicard ta 

empresa: el método cualitativo por puntos, que consiste en asignar factores cuantitativos a una serie 

de elementos que se consideran relevantes para la localizacién y el método cuantitativo de Vogel, que 

consiste en el andlisis de los costos de transporte, tanto de materias primas como de productos 

  

5 Op. Cit. (Nota 14). p. 48. 
* Op. Cit. (Nota 19). p. 113. 
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terminados, con el objeto de reducirios af minimo. En nuestro caso, dado que nos concentraremos a 

{a venta en un drea geognifica especifica (la Ciudad de México y e! Area Metropolitana), por fo cual un 

punta obligatoria es que la planta se encuentre a una distancia razonable de dicha zona. Sobre la 

base de lo anterior se consideraran como altemativas de iocalizacién de planta ias ciudades de 

Puebla, Querétaro y México. Dada la proximidad de estas tres ciudades, los costos de transporte de 

materia prima son muy similares, por !o cual el método que resulta mas adecuado para la 

determinacion de ta tocalizacién de la planta sera el cualitativo por puntos. 

El procedimiento a considerar para el método cualitativo por puntos es ef siguiente: °7 

« Desarroltar una lista de factores relevantes. 

« Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa. Es importante sefialar que fos 

pesos deben sumar 100% 

° Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con una escala del 1 al 10. 

e Obtener una calificaci6n ponderada multiplicando la calificacién por ef peso del atributo. 

e Sumar la puntuaci6n de cada sitio y elegir el de maxima puntuacién. 

En base a lo anterior se definié fa siguiente tabla: 

* ibidem p.113 

 



TABLA 2.6 
DETERMINACION DE LA LOCALIZACION DE PLANTA 

  

  

  

          

  

CALIFICACION CALIF. POND. 
FACTORES PESO | MEX | QRO| PUE | MEX | ORO | PUE 

COMERCIALES 

PROXIMIDAD AL MERCADO 15% 10 8 9 150 120 135 
PROXIMIDAD A MAT. PRIM. 5% 8 7 9 0.40 035 045 

LABORALES 

MANO DE OBRA PERMANENTE 3% 9 9 10 [027 0627 030 
MANO DE OBRA EVENTUAL MH 9 8 10 |08& O56 070 
CLIMA LABORAL 5% 9 9 9 1045 045 045 

INFRAESTRUCTURA 
DISPONIBILIDAD DE AGUA 8% 10 10 170 | 080 080 080 
ENERGIA ELECTRICA CONFIABLE ™ 9 40 8 1063 O70 056 
CAMINOS ADECUADOS 5% 10 10 10 7050 050 00 

OPERACIONALES 
PARQUES INDUSTRIALES 6% 9 10 9 |054 O60 054 
TIRADEROS DE BASURA 3% 10 10 9 [03 020 027 

ECONOMICOS 
COSTO DE MANO DE OBRA ™ 9 9 063 063 056 
INCENTIVOS FISCALES/CREDITICIOG 7% 8 8 & O56 O56 056 

SOCIALES 
FACILIDADES HABITACIONALES 6% g 9 9 O54 O54 054 
SERVICIOS MEDICOS 4% 9 8 9 |036 032 036 
FACILIDADES EDUCACIONALES 5% 9 8 9 |045 040 045 
SEGURIDAD PUBLICA 5% 5 9 7 025 045 035 

AMBIENTALES 
CONTINGENCIAS AMBIENTALES 2% 7 10 8 014 020 016 

TOTAL [100% ‘1896 883 8.90 | 
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En fa tabla anterior podemas apreciar que !a localizacién de planta mas adecuada es en 

la Ciudad de México. 
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3.4.2 MICROLOCALIZACION 

Una vez definida [a zona o pablacién de localizacién, se determina e! terreno conveniente 

para la ubicacién definitiva del proyecto. 

En nuestro caso, se encontré un terreno de las dimensiones requeridas en el municipio de 

Chalco, el cual, a pesar de pertenecer al Estado de México, se encuentra dentro de! Area 

Metropolitana, colindando con la delegacién Tlahuac (ver fig. 3.12). De hecho el agua, la efectricidad y 

los servicios requeridos por nuestra planta itegan def Distrito Federal, sin embargo, todos los tramites. 

se llevan a cabo con e! gobierno de! Estado de México. Se cuenta con lineas telefénicas e inclusive el 

transformador de corriente trifasica se encuentra localizado dentro del predio. 

El terreno se encuentra ubicado en un condominio industrial con salida pavimentada a la 

avenida José Guadalupe Posada, encontrandose a menos de un kilémetro de la autopista México- 

Puebla y a 20 minutos de una de las principales zonas de concentracién de mayoristas de goma de 

mascar: la Central de Abastos.  
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3.5 ORGANIZACION 

Ei andlisis organizacional de !a empresa consiste en definir y asignar las funciones que 

son necesarias llevar a cabo para fograr de una manera eficaz los objetivas del proyecto. Asimismo, 

incluye la especificacién de fas relaciones que deben existir entre departamentos y/o personas. 

Aunque no existe una forma perfecta de departamentalizacién aplicable a todas las 

organizaciones, ya que el patron utilizado dependera de las circunstancias particulares y se debe 

hacer de tal modo que los objetivos organizacionales e individuales se puedan lograr con eficiencia, 

un agrupamiento adecuado de actividades y personas permite facilitar el logro de los objetivos de la 

empresa. 

Existen diversos criterios que permiten decidir el tipo de estructura que se aplicara. De 

esta manera, si ef enfoque es a las especiatidades profesionales se adoptara una estructura funcional, 

si el enfoque es hacia los productos se podra aplicar una estructura divisional por producto, mientras 

que si e| enfoque es hacia Jos mercados, la estructura adecuada sera una divisional por mercados. 

Dado que en nuestro caso sdlo manejaremos en principio un producto y un mercado, la estructura 

funcional resulta ser la mas adecuada. En la grafica 3.1 se muestra el organigrama propuesto. 

Es importante sefialar que las funciones legales y de recursos humanos seran lievadas a 

cabo por personal extemo a la compafiia, dado que el pequefic tamario de nuestra empresa no 

justifica la creacién de departamentos especificos con estos fines, sin embargo, esto debera ser 

teevatuado de acuerdo con el desarrollo que tenga el negocio. 
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GRAFICA 3.1 
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

| Presidente | 

f Recursos Humanos    

  
  

  

  
  

  

  

  

  
  
    

  

[ | _l _ 
[ Operaciones | Administracién | [ Comercializacion | 

a Logistica y Contabilidad y Costos Ventas | 

Planes de Producci6én | i 

Control de Piso ! Crédita y Cobranza Estadisticas 
y Mantenimiento i 

Ingenieria Industrial | | Legal ." . 
y Controf de Calidad ‘         
  

3.6 ASPECTOS JURIDICOS 

€n este apartado se hace referencia ( tipo de empresa que el proyecto requiere, tomando 

en cuenta las diversas formas de organizacién que las leyes contemplan. Se podra constituir una 

Sociedad Anénima, una Sociedad Cooperativa, una Sociedad Civil, etcétera, Las consideraciones 

basicas son Ja finalidad de la empresa, ef capital a invertir, e! aprovisionamiento de las materias 

primas cuando son un factor determinante o condicionante el proyecto y las caracteristicas de!   
mercado consumidor. 

La finalidad de! proyecto condiciona el tipo de organizacién. Algunas formas de asociaci6n 

se ven limitadas a realizar determinadas funciones. Una Asociacién Civil, por ejemplo, no puede 

procesar transformar materias primas, de tal forma que un proyecto de transformacién no puede
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asumir esta forma juridica, Son diversos los tipos de organizacién que pueden adoptarse cuando la 

finalidad es transformacion. Las mas usuales son Sociedad Anénima de Capital Variable y Sociedad 

Corporativa. 

El capital a invertir también perfila el tipo de organizacién que debera constituirse. La 

propiedad de! capital necesario para emprender ef proyecto y las disponibilidades del grupe promotor 

determinaran si el tipo de organizacién es abierto y anénimo o bien implica nominativo y especifico, 

representado exclusivamente por personas, en cuyo caso el capital lo representa el acervo de 

conocimientes de! grupo que lo constituye y los requerimientos de capital monetario no condicionan 

las funciones de la empresa. 

El aprovisionamiento de materias primas vitales para algunos proyectos condiciona ef tipo 

de organizacién que deberé asumirse. Los proveedores de la materia prima fundamental pueden 

asociarse para |levar a cabo ef proyecto, Io cual garantiza el aprovisionamiento y por lo tanto el éxito. 

Cuando la materia prima condicionante no puede asegurarse mediante la incorporacién de fos 

productores a la empresa, se corre et riesgo de someter el proyecto a riesgos de volumen y precio de 

materia prima y por lo tanto al fracaso. Ejemplos de esta situacién en México son fas cuencas 

lecheras, tas empresas forestales y las mineras. 

Las caracteristicas det mercado consumidor también establecen condiciones a fa forma 

de organizacién. Cuando fa demanda es muy dispersa y pulverizada, ef tipo de organizacién juridica 

debera evaluar la conveniencia de constitu una empresa que sume los intereses de empresas 

similares con objeto de conformar una red de distribucién suficientemente amplia para cubrir la 

dispersién geografica de [a demanda. En esta condici6n pueden ubicarse empresas que 

gradualmente han diversificado sus lineas productivas constituyendo una empresa central 
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comercializadora de muttiples productos para un mismo mercado, asegurando de esta manera el éxito 

del proyecto”. 

En nuestro caso, dado que no existe ningin tipo de restricciones en cuanto al 

abastecimiento de las materias primas 0 en cuanto a la pulverizacién de consumidores, ef punto de 

decision definitive sobre e! tipo de sociedad mercantil de nuestra empresa sera la responsabilidad y 

obligaci6n de los accionistas, Para efectos de lo anterior, se pracedera a describir las obligaciones en 

las principales sociedades mercantiles: 

Sociedad en Comandita (simple y por acciones): en este tipo de sociedades existen dos 

tipos de socios: comanditades y comanditarios. Los comanditados responden de manera subsidiaria 

ilimitada y solidaria de tas obligaciones de la sociedad. Ei responder de manera subsidiaria implica 

que ningln socio esta obligado a pagar lo que resta de un determinado adeudo hasta que no se haya 

agotado todo el patrimonio de la sociedad; al responder de manera ilimitada, se obligan a soportar con 

todo su patrimonio las obligaciones de la sociedad hasta cubrirlas, mientras que Ja solidaridad implica 

que cualquiera de los socios responde del monto total de tas obligaciones. Por otra parte, jos 

comanditarios estan obligados Unicamente al pago de sus aportaciones. 

Sociedad de Responsabilidad Limitada: los socios estan obligados unicamente al pago de 

Sus aportaciones. 

Sociedad en Nombre Colectivo: los socios responden de manera subsidiaria, ilimitada y 

solidariamente de tas obligaciones de la sociedad. 

Sociedad Andénima: los socios estan obtigades unicamente al pago de sus acciones. 

  

* Op. Cit. (Nota 14). p. 106 
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De tc anterior es facil entender por qué la Sociedad Anénima es el tipo de sociedad 

mercantil de mayor auge en la actualidad, ya que los Socios no ponen en riesgo sus bienes 

personales para responder a jas obligaciones de la empresa. Adicionalmente, una Sociedad Anonima 

de capital variable ofrece ventajas sobre 1a Sociedad de Responsabilidad Limitada, que seria una 

forma juridica altemativa para este proyecto; entre otras ventajas, se tiene ja posibilidad de modificar 

en el nivel en que se desee, y Seguin los requerimientos, el capital social, con la sola susctipcion de la 

asamblea y la inscripcién en e/ libro correspondiente y el registro ante notario. De esta forma, solo 

restara verificar que nuestra empresa cumpla con los requisitos fegafes para formar este tipo de 

sociedad, que son: 

e Minimo dos accionistas 

* Minima $50,000.00 de capital social 

Como se analizara mas a fondo en e! estudio financiero, nuestra empresa cumple con los 

requisitos, por lo cual se constituira como Sociedad Anénima. 

  

 



  

  
ESTUDIO 

FINANCIERO 
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4. ESTUDIO FINANCIERO 

El objetivo det estudio financiero es determinar el monto de fos recursos econdémicos 

necesarios para la realizacién del proyecto, ef costo total de la operacién de la planta, asi como una 

serie de indicadores que serviran de base para la parte final y definitiva del proyecto: determinar su 

factibilidad. 

A lo largo de este estudio, utilizaremos pesos constantes teniendo como base el afio 1 

del proyecto. Para fines de evaluacién de proyectos, resulta equivalente ef utilizar este método al 

utilizar valores en pesos corientes®. Sin embargo, utilizar valores constantes tiene ventajas 

importantes cuando se trata de un pais alitamente inestable como ei nuestro, en el cual resulta 

sumamente dificil realizar proyecciones precisas de variables econdmicas tales como la inflacion. 

41 INVERSION INICIAL 

Este presupuesto esta integrado por el conjunto de erogaciones que es necesario realizar 

para conformar Ja infraestructura fisica (maquinaria, terrenos, edificios, instalaciones, etc.) e intangible 

{impuestos que deben ser pagados por la compra o importacién de maquinaria, transporte hasta el 

sitio donde se ubicard fa planta, etc.) que te permitira al proyecto transformar un conjunto de insumos 

en un producto terminado. 

Desde ei punto de vista de Ia técnica contable, estas erogaciones se ffaman activos 

totales de! proyecto, las cuales se clasifican en activos fijos, diferidos y circulantes o capital de trabajo. 

"Op, Cit. (Nota 19). p. 226 
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La clasificacion contable conduce a elaborar tres presupuestos, el de inversion fija, el de inversion 

diferida y ef de capital de trabajo o inversién circulante, que agrupa al activo de acuerdo con su 

permanencia en fa empresa.” 

4.1.4 MAQUINARIA Y EQUIPO 

Para detenminar fa inversion requetida para maquinaria y equipo, tomames en cuenta los 

datos de 1a tabla 3.4 donde determinamos los requerimientos de maquinarias necesarios para 

satisfacer fa demanda establecida en nuestro estudio de mercado. Ademads de la maquinaria 

requerida para la produccién, debemos considerar otros equipos esenciales para el funcionamiento de 

la empresa tales como equipo de oficina, de cémputo, de suministro eféctrico, de transporte, etc. 

Con estos datos, y basandonos en cotizaciones de los fabricantes de los equipos, obtuvimos que fa 

inversion total iniciat requerida para maquinaria y equipo es de 7.1 millones de pesos, ta cual 

considera todos los gastos de transporte e instalacién. El desglose de esta cantidad se muestra en ta 

tabla 4.1. 

” Op. Cit. (Nota 14). p. 81.
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TABLA 4.1 

DETERMINACION DEL COSTO DE MAQUINARIA Y EQUIPO 

(MILES DE PESOS) 

MAQUINARIA No. cosTo TOTAL 

ELEVADOR DE AZUCAR 1 67 67.0 
MOLINO DE AZUCAR 1 298 298.0 
BOMBA DE GLUCOSA 1 25 25.0 
TUBERIAS (METROS) 70 03 21.0 
CALDERA 1 50.0 50.0 
MEZCLADORA LINDEN 1 70 70.0 
MEZCLADORA RNK 1 247 247.0 
LAMINADORA 1 2,300 2,300.0 
TANQUES DE JARABE 2 95 190.0 
BOMBOS RECUBIERTO 30 2 630.0 
UNIDADES DE CONTROL 5 37 185.0 
BOMBOS BRILLO 2 21 42.0 
CLASIFICADORA 1 73 73.0 
EMPACADORAS 6 215 1,290.0 
ENCELOFANADORA 1 187 187.0 
MONTACARGAS 1 47 47.0 
SUBESTACION ELECTRICA 1 735 735.0 
MOBILIARIO OFICINAS NIA 40 40.0 
COMPUTADORAS 10 12 120.0 
SERVIDOR 1 27 27.0 
CONMUTADOR 1 23 23.0 
CAMIONES DE GARGA 1 350 350.0 
BASCULA CAMIONES 1 5 5.0 
AUTOMOVILES 1 70 70.0 

TOTAL 7,092.0 

* INCLUYE COSTOS DE INSTALACION 

4.1.2 OBRA CIVIL Y TERRENO 

En lo relativo a obra civil y terreno, nos basamos en ta distribucién y dimensiones de la 

planta de Ia figura 3.11, considerando precios promedio de! mercado seguin el tipo de construccién: 
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nave industrial, oficinas, almacenes, etc. Este Ultimo precio sdlo considera el material y la mano de 

obra, por to que no incluye los costos debidos al disefio y supervision de la construccidn. 

En ef caso del terrene, obtuvimos cotizacién directa de una zona industrial ubicada en 

Tidhuac (ver fig. 3.12). 

Las inversiones necesarias para ta obra civil y el terreno son de 5.4 y 2.6 millones de 

Pesos respectivamente, como se muestra en la tabla 4.2. 

TABLA 4.2 
DETERMINACION DEL COSTO DE OBRA CIVIL Y TERRENO 

(MILES DE PESOS) 

AREA PRECIO TOTAL 
CONCEPTO m2 POR m2 

NAVE INDUSTRIAL 1,487.8 1.92 2,856.6 
OFICINAS 295.2 1.44 425.1 
ALMACENES Y TALLERES 643.8 0.80 $15.0 
ESTACIONAM, / DESCARGA 3,015.0 0.48 1,447.2 
JMPREVISTOS (3%) 157.3 

TOTAL OBRA CIVIL 5,441.8 5,401.2 

TERRENO 5,265 0.80 2,632.5 

4.4.3 INVERSION FIJA, INVERSION DIFERIDA Y DEPRECIACION 

Ademas de los costos de maquinaria, terreno y construccién, se estimaron gastes 

debidos a disefio y supervision de obra (compafiia constructora), gastos por puesta en marcha de ta 

planta asi como una cantidad para cualquier contingencia o imprevisto que se pueda presentar. 

Estos ultimos gastos se consideran dentro de Ja inversién diferida que se integra por todas las 
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efogaciones para lievar a cabo ta inversién del proyecto, desde e! surgimiento de la idea hasta su 

ejecucion y puesta en marcha. 

Con estas dltimas consideraciones, llegamos a un total de 16.6 millones de pesos 

requeridos como inversion total fija def proyecto. Ei detalle se muestra en ta labla 4.3, 

En ja misma tabla, se incluyen la depreciacion anual de los activos y el valor al finat de los 

5 afios de pianeacién que considera este proyecto, A! calcular la depreciacion utilizamos un método 

lineal a 10 afios para todas las categorias 

TABLA 4,3 
INVERSION FIJA Y DEPRECIACION 

TASADE DEPREC. VALOR AL 

CONCEPTO INV.INIC. DEPREC. ANUAL ANOS 

MAQUINARIA Y EQUIPO 7,092 10% 709 3,546 
OBRA CIVIL 5,401 10% 840 2,701 
SUPERVISION DE CONSTRUCC. 800 10% 80 400 
GTO. DE PUESTA EN MARCHA 200 10% 20 100 
TERRENO 2,633 0% - 2,633 
IMPREVISTOS (3%) 484 0% - 484 

TOTAL 16,609 1,349 9,863 

4.2 CAPITAL DE TRABAJO 

Para iniciar la operacién de la empresa, se necesita considerar una inversion para activo 

circulante o capital de trabajo. El capital de trabajo se refiere a Jos recursos requeridos por la empresa 

para operar en condiciones nonmales, es decir, pagar néminas, compromisos con proveedores, la 

comercializacién, etcétera, por e tiempo que resulte necesario hasta que los ingresos son suficientes 

para Sufragar los gastas totales. 
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Bajo este concepto se consideran todos los bienes del activo circulante inicial det 

proyecto, como son efectivo en caja y bancos, inventarios de materias primas, insumos auxiliares, 

etc., asi coma ef efectivo suficiente para sufragar la produccidn que se vendera a crédito; ademas se 

integraran las cuentas por cobrar hasta que se conviertan otra vez en efectivo”’. 

TABLA 4.4 

PRESUPUESTO DEL CAPITAL DE TRABAJO 

ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS (1) 
CUENTAS POR COBRAR (2) 
INVENTARIOS 

MATERIA PRIMA (3) 
MAT, DE EMPAQUE (3) 
PROD. EN PROCESO (4) 
PROD. TERMINADO (5) 

TOTAL ACTIVO CIRC. 

PASIVO CIRCULANTE 

CUENTAS POR PAGAR (6) 
TOTAL PASIVO CIRC. 

CAPITAL DE TRABAJO. 

(1) 18% de invent. + ctas por cab, 
(2) 1 mes de ventas 

(3) Cubre 1 mes de produccién 

{MILES DE PESOS) 

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

318 446 515 540 865 
1,654 2,323 2,683 2,811 2,041 

463 651 751 787 824 
179 251 290 304 318 
109 145 164 171 179 
217 289 327 342 358 

2,940 4,104 4,730 4,956 5,184 

642 902 1,042 4,092 4,142 
642 902 1,042 1,092 1,142 

2,298 3,202 3,688 3,864 4,042 

{4) 0.5 semanas de costo de produccién 

{5) 1 semana de costo de produccién 

(6) 1 mes de materia prima y mat. Emp. 

En la tabla 4.4 tenemos ia estimacién del capital del trabajo para fos cinco primers afios 

de operacién del proyecto. Sin embargo, en este momento sélo nos interesa el primer afio para 

determinar fos requerimientos iniciales de efectivo. Sumando el capital de trabajo del afio uno del 

  

tbidem. p. 83. 
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proyecto 2 la inversion total fija, obtenemos que la inversién inicial requerida es de 18.9 millones de 

pesos, 

43 DETERMINACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION 

Los costos de produccién son todas aquellas erogaciones que estén directamente 

relacionadas con la produccién y se dividen en costos fijos y variables. Los costos variables son 

aquellos que varian en proporcidn directa al volumen de produccién, por ejemplo fa materia prima y 

mano de obra directa. Los costos fijos son aquellos que se generan como consecuencia de 1a 

Operacion de la empresa, independientemente del votumen de produccién de Ja planta, por ejemplo la 

depreciacin y el mantenimiento preventivo™. 

A continuacién calcularemos los integrantes principales del costo de produccién. En 

algunos casos sdlo se detallara ei costo para ei primer afio del proyecto. Los costos para los arios 

subsecuentes se determinaran tomando como base el primer ario, aplicando las variaciones en los 

valumenes de produccién para los afios subsecuentes. 

4.3.1 MATERIA PRIMA Y MATERIALES DE EMPAQUE   
Basandonos en la explosién de materiales descrita en la tabla 3.2 del estudio técnico, a 

continuacion determinaremos el costo de materia prima y materiales de empaque por corrugado para 

el primer ario de operacién. Estos costos incluyen los incurridos por ia compra, flete, almacenamiento 

y manejo de los materiales, Por simplicidad, la tabla 4.5 séto muestra las materias primas principales, 

* tbidem. pp. 85, 86.



108 

incluyendo en el renglén de otros todas aquellas materias primas que representan un porcentaje 

pequefio en la masa final del producto, por ejemplo ef latex y las esencias. 

TABLA 4.5 
COSTO DE MATERIA PRIMA 

% OE REQ.POR —-UNIDADES. 
COMPOSICION CORRUGADO 

AZUCAR 64.4% 7.4143 KG 
GLUCOSA 14.0% 4.6128 KG 
ALMIDON 55% 0.6290 KG 
CALCITA 43% 0.4967 KG 
orros 11.9% 1.3672 KG 

TOTAL 100.0% 41.5200 

CcOsTO COSTO POR 
UNITARIO) =CORRUGADO 

3.90 28.92 

2.30 4.68 

3.10 1.95 

2.56 1.27 

19.42 26.14 

62.95 

La tabla 4.6 muestra el detalle de los costos de materiales de empaque en el primer afio. 

TABLA 4.6 
COSTO DE MATERIAL DE EMPAQUE 

REQ. POR UNIDADES 
CORRUGADO 

BOPP 0.2820 KG 
CAJA 40.0000 UNIDAD 
BOPP (CAJA) 0.0430 KG 
CORRUGADO 1.0000 UNIDAD 
CINTA 0.0010 ROLLO 

TOTAL 

43.2 AGUAY ENERGIA ELECTRICA 

costo COSTO POR 

UNITARIO CORRUGADO 

$4.29 15.31 
0.14 5.68 

22.00 0.95 

2.28 2.28 
102.40 0.10 

24.32 

La cantidad de agua necesaria para el proyecto se calculé tomando en cuenta el volumen 

de produccién de centros, considerando 0.85m* por tonelada producida de acuerdo a las 
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estimaciones para el proceso establecidas en los manuales de confiteria®, En esta estimacién se 

incluye también el agua necesaria para otros servicios de fa fabrica como son bafios, La tabla 4.7 

muestra el costo de agua para el primer arto. 

TABLAAT 
DETERMINACION DEL COSTO DE AGUA 

(MILES DE PESOS) 

MEZCLA AGUA VALOR 

TOTAL ANUAL 742,245 6S 42 

COSTO POR Wa $s 7.00 

El costo de ta electsicidad para ej proyecto se calculé en base a la carga total conectada, 

calculada en base a las especificaciones de {os fabricantes, y de acuerdo con Jas tarifas eléctricas 

vigentes. La carga eléctrica de !a planta se distribuye como se muestra en la tabla 4.8. 

TABLA 4.8 

DETERMINACIGON DEL COSTO DE ENERGIA ELECTRICA 

kw HRIDIA. KWh/DIA 
MAQUINARIA No. Kw TOT. ANO 1 ANlOt 

ELEVADOR DE AZUCAR 1 89.48 = 89.48 1.00 89.48 
MOLINO DE AZUCAR 1 1419 44.19 4.00 44,74 
BOMBA DE GLUCOSA i 14.91 14.01 1.00 14.91 
MEZCLADORA LINDEN 1 5.58 8.59 8.21 45.89 
MEZCLADORA RNK i 27.96 27.98 2.65 269.96 
LAMINADORA 1 33.56 «3358 10.06 397.45 
SMA. AIRE ACONDIC. 1 11.49 9 1119 24.00 268.45 
TANQUES DE JARABE 2 419 0 «2287 44.14 248.51 
BOMBOS RECUBIERTO 30 559 167.78 11.11 1,863.84 
UNIDADES DE CONTROL 5 0.50 250 11.11 27.77 
BOMBOS BRILLO 2 589 11.19 8.98 100.43 
CLASIFICADORA 1 5.59 5.58 482 26.97 
EMPACADORAS 6 3.73 22.37 9.98 223.18 
ENCELOFANADORA 1 3.73 3.73 9.98 37.20 
EQUIPO BAJO CONSUMO = -2,250m2 6750 67.50 11.44 749.84 

TOTAL 496.91 4,348.64 

COSTO POR KWh: $ 0.80 

* Op. Cit. (Nota 6). p. 27. 

{MILES DE PESOS) 

KWh costo 
ANO 1 ANO 1 

27,382 13.7 

13,6914 68 

4,584 23 

14,043 7.0 
82,602 AS 

103,261 $1.6 

82,148 4.4 
78,045 38.0 

$70,336 285.2 
8,498 42 

30,732 18.4 

8,251 44 

68,204 34.4 

41,382 5.7 

229,450 114.7 

3,330,885 665.3 
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4.3.3 MANO DE OBRA 

Para determinar el costo de mano de obra directa involucrada en el proceso productivo, 

Primero necesitamos definir el numero de empleados por departamento que va a requerir nuestro 

Proyecto. Asimismo, dependiendo de los requerimientos diarios de produccién (ver tabla 4.9), 

determinaremos ia cantidad de tumos tedricos que se necesitan para cada departamento. La tabla 

4.10 desgiosa el numero total de empleados que se necesitaran por departamento para cada arto asi 

como e! mimero tedrico de tumos. 

  

TABLA 4.9 
REQUERIMIENTOS DIARIOS DE PRODUCCION 

Atlo 
1 2 3 4 5 

REQUERIMIENTO DIARIO (CORRUGADOS) 318 446 515 540 564 
INDICE (BASE: ANO 5 = 100) 56.4% 79.1% 91.3% 95.7% 100.0% 

En ja tabla 4.10 incluimos también los empleados administrativos y de ventas, Estos no 

son considerados como gastos variables asociados a la produccién, sin embargo, seran necesarios 

mas adelante para integrar tos gastos administrativos, de ventas y distribucién.  



OBREROS 

REGEPCION DE MATERIA PRIMA Y 
ALMACENAJE MATERIA PRIMA 
MOLINO DE AZUCAR 
FABRICACION BASES 
MEZCLADO 
LAMINADO Y CORTE 
PREPARACION DE JARABES. 
RECUBIERTO 
BRILLOY - 
CLASIFICACION 
EMPAQUE 
ALMACENASE PROD. TERM. 
MANTENIMIENTO I LIMPIEZA, 

SUPERVISORES 

RECEPCION DE MATERIA PRIMA 
ALMACENAJE DE MATERIA PRIMA 
INSPECCION DE MATERIA PRIMA 
MOLINO DE AZUCAR 
ALMACEN DE PROD. TERMINADO 

FABRICACION DE BASES 
MEZCLADO 
LAMINADO Y CORTE 
ENFRIAMIENTO 

PREPARACION DE JARABES 
RECUBIERTO 
BRILLO 
CLASIFICACION 
EMPAQUE 

ADMINISTRATIVOS 

DIRECTOR GENERAL 

GERENTE PLAN. PRODJLOGISTICA 
GERENTE DE CALIDADIING. IND. 
CONTADOR 
GERENTE DE CREDITO 
JEFE DE ESTADISTICAS 
COMPRADOR 
SECRETARIAS 
MENSAJERO 
PERSONAL DE STAFF 

VENTAS Y DISTRIBUCION 

GERENTE DE VENTASIMERC. 
VENDEDORES 
CHOFERES DE CAMION 

TABLA 4.10 
NUMERO TEGRICO DE TURNOS DIARIOS POR ANO 

PLAZAS 1 

N
e
n
N
a
c
a
a
 

N
e
a
a
o
 

N
o
n
M
a
s
t
o
e
n
a
a
 

1.00 

1.0 

1.03 

1 
123 
13 
13 

Wiz 

1B 

1.00 

13 

1.00 

123 

13 

1.00 
1.00 

1.00 
1.00 

1,00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

TURNOS TEORICOS 
2 3 

1.06 1.00 

1,00 1.00 

144 13 

16 195 
176 «204 
16 2B 
16 223 

1.57 182 

1.75 20% 

4.00. 1.00 

1.6 23 

1.00 1.00 

176-204 

1% 225 

1.00. 1,00 
100 1.00 
1.00 1.00 

1.00 1.00 

1.00 1.00 

1.00 4.00 

1.00 1.00 

1.00 1.00 
1.00 1.00 
1.00 1.00 

1.00 1.00 

1.00 1.00 

1.00 1.00 

POR Afto 
4 

1.00 
1.00 
174 
206 
213 
23% 
2% 

1.8 

212 

1.00 
238 

2413 

2% 

1.00 

1.00 

1.00 

1.00 

1.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

1.00 

1.00 

1.00 

1.00 
4.00 
182 
214 
223 
28 
248 

1.99 

223 

1.00 
248 

223 

24 

1.00 
1.00 

4.00 

4.00 
1.00 

1.00 
1.00 
1,00 
1,00 
1.00 

111 
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Una vez determinado ef numero de plazas necesarias por departamento para cada afio, 

calcularemos el costo variable debido a mano de obra, considerando también supervisién. Es 

importante mencionar que ei numero tedrico de tumos requeridos no es igual al numero que se debe 

considerar de tumos reales, debido a que en la practica no es conveniente contratar a un trabajador 

por unas cuantas horas al dia debido a que tiene implicaciones de capacitacién, curva de aprendizaje 

y subsecuentemente eficiencia. Por lo tanto, consideraremos camo base de costo tumos enteros, y 

las fracciones adicionales se pagaran com horas extras alos empleados existentes. 

Las horas extras tienen un limite por empleado a la semana de 16 horas, pagAndose por 

fey al doble las primeras 9 y al viple las restantes. A causa de esta ultima restriccién, tampoco 

tenemos libertad absoluta en ei uso de horas extras, por io que tenemos que calcular los limites 

legales y econdémicos que nos determinan ei punto en que se debe de establecer un tumo adicionat 

en lugar de pagar horas extras. Existen dos casos: primero, cuando ef niimero teérico de tumos se 

encuentra entre 1y 2. En este caso Ia restriccién es por la via legal, ya que al no poderse pagar mas 

de 16 horas a la semana por empleado y al contar con un sola empleado, nos limita a un maximo 2.66 

horas extras al dia en promedio, Esto equivale a 0.33 de tumo, lo que significa que para cualquier 

fraccién por encima de este Lltimo nimero se necesitara implementar un segundo tumo. Et segundo 

caso es cuando el numero tedrico de tumos es mayor a 2, En este caso contamos con dos 

empleados para trabajar horas extras, por lo que el nimero de horas extras maximo por dia se 

duplica. Sin embargo, la restriccidn aqui es por el lado econdmico, ya que al pagar doble !as primeras 

9 horas por empleado y triple ef tiempo siguiente, llega un momento en que sale igual pagar un tumo 

extra que a dos empleados trabajando horas extras. Este momento se da cuando fa fraccién es 0.46 

de turo. Cualquier fraccién por encima de esta Ultima cantidad haria conveniente el pago de un 

tercer tumo. 
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Las tablas 4.11 y 4.12 muestran el numero de tumos reales y la base de calculo de horas 

extras para los obreros y supervisores. Las tablas 4.13 y 4.14 a su vez representan el valor en pesos 

de ta mano de obra directa para los primeros cinco ajios del proyecto: 
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4.3.4 MANTENIMIENTO Y SEGUROS 

A! referimos a mantenimiento, incluimos tos costos fijos en virtud de la periodicidad del 

mantenimiento requerido por ta maquinaria y equipo. Los Seguros Son Necesarios como proteccién a 

la inversién. Ambos conceptos se valtian como un porcentaje del valor de tos activos (ver tabla 4. 15). 

TABLA 4.15 
MANTENIMIENTO Y SEGUROS 

(MILES DE PESOS) 

BASE % TOTAL 

MANTENIMIENTO MAQUIN. YEQUIPO 2% 142 

SEGUROS INVERSION INICIAL 0.5% 8 

4.3.8 COSTO DE PRODUCCION 

La integraci6n final det costo de produccién para los primeros cinco afios del proyecto se 

muestra en {a tabla 4.16. 

TABLA 4.16 
PRESUPUESTO DE COSTO DE PRODUCCION 

(MLES DE PESOS) 

ANO1 ANO2 ANOS ANO 4 ANOS 

VOLUMEN DE PRODUCCION 88.224 124007 143.28 = 180,108—«157,007 
VARIACION EN VOLUMEN D.4% 159% 48% 4a% 

INFLACION 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 

GASTOS VARIABLES: 
MATERIA PRIMA 5.500 7,807 9017 948 9,884 
MATERIAL DE EMPAQUE 218 3016 3.483 3,660 3618 
MANO DE OBRA 1,358 1,646 1,762 1.874 2.008 
ELECTRICIDAD as 934 1078 1,138 4.183 
AGUA 4 6 7 7 8 

MANTENMIENTO, 12 19 0 241 m2 
GASTOS FIUOS: 
DEPRECIACION 1,3 132 130 134 1349 
SEGUROS & a3 8 83 & 

COSTO DE PRODUCCIGN 11308 «150017010 «17,786 — 18.616 

COSTO UNITARIO a1 O1n One one ang 
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44 GASTOS ADMINISTRATIVOS, DE VENTA Y DE DISTRIBUCION 

La tabla 4.17 detaila los gastos de administracién, de venta y de distribucién estimados 

para el primer afio def proyecto. Estos gastos se integran fundamentalmente por ef personal de las 

areas y se le suman otros gastos estimados para ta operacién def negocio como es ef caso de la 

papeteria, suministros de cémputo, combustible para tos camiones repartidores, etc, 

TABLA 4.17 . 
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTA Y DISTRIBUCION 

SUELDO TOTAL 
ADMINISTRATIVOS PLAZAS MENSUAL ANO1 
  

DIRECTOR GENERAL 

GERENTE PLAN. PRODJLOGISTICA 
GERENTE DE CALIDAD/ING. IND. 

40,000 480,000 

17,000 204,000 
17,000 204,000 

1 
1 
1 

CONTADOR 1 17,000 204,000 
GERENTE DE CREDITO 1 17,000 204,000 
JEFE DE ESTADISTICAS 1 11,000 132,000 
COMPRADOR 1 11,000 132,000 
SECRETARIAS 2 3,500 84,000 
MENSAJERO 1 2,000 24,000 
PERSONAL DE STAFF 2 20,000 480,000 
OTROS GASTOS 50,000 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 12 155,500 2,198,000 

VENTAS 

GERENTE DE VENTAS/MERC. 1 47,000 204,000 
VENDEDORES 5 10,000 600,000 
CHOFERES DE CAMION 2 3,500 84,000 
OTROS GASTOS 78,000 

GASTOS VENTA Y DISTRIBUCION 8 30,500 966,000 

*INCLUYE PRESTACIONES Y SEGURIDAD SOCIAL 
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45 FINANCIAMIENTO 

Nuestro presupuesto de financiamiento establece una aportacién de capital del 50% de la 

inversi6n inicial, y el resto sera financiade por medio de un crédito refaccionario a 10 afios otorgado 

por Nacional Financiera. 

La tasa de interés a la cual otorga préstamos Nacional Financiera es iguat ata TIIE (Tasa 

de Interés Interbancaria de Equilibrio) mas cinco puntos por costo de intermediacién, dado que los 

recursos son manejados a través de un intermediario financiero, que puede ser una unién de crédito, 

una arrendadora financiera o un banco. Al momento de realizar el presente estudio, ta THE era det 

20%, por lo cuai la tasa de interés considerada es del 25%. Si a esta tasa le descontamos 12 puntos 

para eliminar el efecto inflacionario, obtendremos ja tasa del 13% que se utilizaré a continuacion. Este 

tipo de créditos debe amortizarse con la generacién de recursos de la empresa (utilidades) y es 

mediante pagos anuales de capital e intereses. La tabla 4.18 muestra la amortizacién del crédito 

considerando pagos fijos anuafes. 

TARLA 4.18 
ANORTIZACION DEL CREDITO 

(MILES DE PESOS) 

INVERSION FIJA, 16,609 
CAPITAL DE TRABAJO. 2,298 
INVERSION INICIAL, 18,908 
‘% FINANCIADO- 50% 
TOTAL A AINANCIAR 9,454 
WTERES 13.0% 

PAGOA 
Ano (NTERESES = PAGO. PPAL SALDO. 

G 9,454 
1 1.229 1,742 513 8,941 
2 1,162 1,742 580 8,361 
3 1,087 4,742 655 7,708 
4 4,002 1,742 741 6,965 
5 908 4,742 837 6.128 
6 797 1,742 946 5,182 
7 674 1,742 1,069 ata 
8 535 1.742 1,207 2,908 
8 378 1,742 1,384 1,542 

200 1,742 1,942 “@) 3 
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46 GASTOS DE PROMOCION 

£n nuestro proyecto, la mercadotecnia sera considerada dentro de fas funciones dei 

personal de ventas. Sin embargo, es importante considerar un renglén de gastos especialmente 

destinados para apoyar la introduccién y crecimiento de nuestro producto. €n este estudio, 

contemplamos las actividades que mas nos ayudaran para promocionar nuestro producto, 

naturalmente orientadas a! punto de venta en maycreo (ver tabla 4.19). La promocidn de ventas sera 

una herramienta de apoyo muy importante para alcanzar Jos objetivos de este proyecto. 

TABLA 4.19 
PRESUPUESTO DE GASTO PROMOCIONAL ANO 1 

(PESOS) 

COsTO COsTO 
UNIDADES —-UNITARIO TOTAL 

NUMERO DE MAYORISTAS 407 
MANTAS PLASTIFICADAS 814 120.00 97,680 
DISENOS 3 10,000.00 30,000 
CORREO DIRECTO 4,070 3.00 12,210 
CENEFAS 8,140 2.50 20,350 
ISLA DE EXHIBICION 407 400.00 162,800 
DEMOSTRADORAS 12,454 65.39 814,340 
MUESTRAS GRATIS 259 128.03 33,218 
SUPERVISOR DEMOST. 1,557 172.50 268,544 
FERIAS DE CONFITERIA 2 50,000.00 100,000 
IMPRESOS 3 15,000.00 45,000 
ART. PROMOCIONALES 24,908 10.00 249,084 

TOTAL 1,833,226 

4.7 PRECIO OPTIMO 

En el inciso 2.5 de este estudio, determinamos la demanda y el prondstico de ventas 

basandonos en et precio que maximizaba las ventas netas (ver tabla 2.4). Sin embargo, todavia hace 
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falta comprobar que al maximizar las ventas netas, estamos también maximizando la utilidad para 

nuestro negocio, 

Para ello, hicimos un ejercicio para calcular fa utilidad que obtendriamos para cada precio, 

considerando las variaciones de volumen estabiecidas en la tabla 2.4, La siguiente tabla muestra los 

resultados obienidos en este ejercicio. 

TABLA42000 
DETERMINACION DEL PRECIO OPTIMO 

(MILES DE PESOS} 

PRECIO1 PRECIO2 PRECIO3 PRECIO4 PRECIOS 

VOLUMEN ANO 1 88,324 53,797 32,720 7,026 4,004 
PRECIO DE VENTA 0.225 0.236 0.248 0.260 0.273 

VENTAS NETAS 19,852 12,706 8,102 1,828 274 
- COSTO DE PRODUCCION 11,308 7,447 5,091 2,218 1,545 
= UTILIDAD MARGINAL 8,544 5,259 3,011 (390) (1,270) 
- PROMOCION 1,833 4,833 1,833 1,833 1,833 
- GASTOS DE VTA. Y DISTRIB. 966 966 966 966 966 
- GASTOS DE ADMINISTRACION 2,198 2,198 2,198 2,198 2,198 
- GASTOS FINANCIEROS 1,229 1,229 1,229 1,229 4,229 
= UTILIDAD BRUTA 2,318 (967) {3,215} (6,616) (7,497) 

Seguin fos datos de la tabla 4.20, se comprueba entonces que el precio de venta 

seleccionado en el incisa 2.5, ademas de maximizar nuestras ventas netas, también maximiza las 

utitidades. 

48 PUNTO DE EQUILIBRIO 

Et punto de equilibrio es ef nivel de produccién en ef que son exactamente iguales los 

beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables (ver grafica 4.1). Esta técnica no 

sirve para evaluar la rentabilidad de una inversién, sino que es una importante referencia que debe 
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tenerse en cuenta debido a que determina el volumen de produccién en ef que la empresa 

comenzaria a tener pérdidas. 

  

GRAFICA 4.1 
DETERMINACION DEL PUNTO DE EQULIBRIO 
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MILES DE UNIDADES     
Partiremos entonces, de la base que ios ingresos Totales deben de ser iguales a los 

Costos Totales. Los Ingresas Totales se pueden expresar como el producto del Precio de Venta 

Unitario (Pu) por !a Cantidad Vendida (Q). Los Costos Totales, por su parte, se dividen en Costos 

Fijos y Costos Variables. Los Costos Fijos (Cf) son 1a suma de todos los gastos incurridos por la 

empresa que son indepencdientes al volumen. Los Costos Variables dependen del volumen, por io 

que se pueden expresar como el producto def Costo Unitario Variable (Cu) por la Cantidad Vendida 

(Q). Tanto tos Costos Fijos, como e! Costo Variable Unitario, han sido calculadas a fo largo de este 

capitulo. 

De esta manera podemos definir la siguiente ecuacién: 

Ingresos Totales = Costos Totales 
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O1o que es lo mismo: 

PuQ = Cf -CuQ 

Nos interesa saber fa Cantidad de Veritas que satisface !a ecuacién, por lo que 

despejando Q tenemos: 

EI calculo de} punto de equilibrio para Jos primeros cinco afios del proyecto se muestra en 

oF 
g- Pu~Cu 

la tabla 4.21. 

TABLA 4.21 
DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 

(MILES DE PESOS) 

ANOI ANO2 ARO 3 ANO 4 AROS 

VOLUMEN DE PRODUGCION 88,324 124,007 143,228 «= 180,103 «157,007 
VARIACION EN VOLUMEN 40.4% 15.5% 48% 4.8% 

INFLACION 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 

GASTOS VARIABLES: 
MATERIA PRIMA 5,560 7.807 9,017 9,449 9,884 
MATERIAL DE EMPAQUE 2,448 3.016 3,483 3,650 3,818 
MANO DE OBRA 1,356 1,646 1,762 1,874 2,099 
ELECTRICIDAD 685 934 1,079 4,134 1,183 
AGUA 4 6 7 T 8 

MANTENIMIENTO 142 199 230 244 282 
TOTAL GTOS. VAR. 9,876 13,608 15,578 16,353 17,184 

GASTOS FIJOS: 
OEPRECIACION 1,349 1,348 1,349 1,349 1,349 
SEGUROS 83 83 53 33 83 
PROMOCION 1,893 1,100 4,100 1,100 1,100 
GTOS. DE VTA Y DIST. 968 966 968 5 966 
GTOS. DE ADMON. 2,198 2.196 2,198 2.198 2,196 
GTOS. FINANCIEROS 1,228 1,162 1,087 4,002 905 
TOTAL GTOS. FIJOS 7,658 8,859 8,783 6,698 6,602 

TOTAL DE EGRESOS 17,534 20,466 22,361 23,051 23,786 

PRECIO DE VENTA UNITARIO 0225 0.225 0.225 0225 0.225 

COSTO VARIABLE UNITARIO 0.112 a.110 0.109 0,103 0.109 

PUNTO DE EQUILIBRIO 67,805 58,625 58,476 57 B34 57,250 
% DEL VOLUMEN DE PROD. 1% 48% A% 30% 26% 
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49 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA 

Los estados financieros proforma tienen como objetivo pronosticar un panorama futuro det 

proyecto y los elaboramos a partir de los presupuestos estimados de cada uno de los nubros que 

intervienen desde la ejecucién del proyecto hasta su operacién. Los estados financieros que se 

consideraran en este analisis son: 

e Estado de Resultados Proforma, que es un documento que muestra {os resultados 

econémicos de la operacién prevista del proyecto para los periodos subsecuentes, 

Considera fundamentalmente la suma algebraica de los ingresos menos los egresos 

estimados, Tabla 4.22 

TABLA 4.22 

ESTADO DE RESULTADOS PROFOMA 

(MILES DE PESOS} 

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS 

VOLUMEN 88,324 124,007 143,228 150,103 157,007 
PRECIO DE VENTA 0.225 0.225 0.225 0.225 0.225 

VENTAS NETAS 19,852 27,872 32,192 33,737 35,289 
- COSTO DE PRODUCCION 11,306 15,040 17,010 17,785 18,616 
= UTILIDAD MARGINAL. 8,544 12,832 15,182 15,952 16,673 
- PROMOCION 1,833 1,100 4,100 4,100 4,100 
- GASTOS DE VTA. Y DISTRIB. 966 966 966 966 966 
- GASTOS DE ADMINISTRACION 2,198 2,198 2,198 2,198 2,198 
- GASTOS FINANCIEROS 4,229 4,162 1,087 4,002 905 
= UTILIDAD BRUTA 2,318 7,406 9,831 10,686 11,503 
- ISR /ISA S11 2,592 3,441 3,740 4,026 
- RUT. 232 744 983 1,069 1,150 
= UTILIDAD NETA 1,275 4,073 5,407 5,877 6,327 
+ DEPRECIACION Y AMORTIZACION 1,349 1,349 1,349 1,349 1,349 
- PAGO A PRINCIPAL 513 580 685 741 837 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 2,111 4,842 6,101 6,486 6,839 
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« Balance General Proforma, el cual contiene los rubros que constituirdn los activos 

de la empresa, es decir, los bienes adquiridos para materializar el proyecto. Por otro 

lado presenta los pasivos esperados de la empresa, es decir las obligaciones 

financieras que adquirirdn {os socios del proyecto y el patrimonic © capital social. La 

tabla 4.23 muestra el balance para el afio cero o de implementacién del proyecto 

mientras que la tabla 4.24 muestra el balance para los primeros cinco afios de 

Operacion. 

TABLA 4.23 
BALANCE GENERAL INICIAL 

(MILES DE PESOS) 

ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 318 CUENTAS POR PAGAR 642 
INVENTARIOS 969 TOTAL PASIVO CIRC. 642 
CUENTAS POR COBRAR ‘1,654 

TOTAL ACTIVO CIRC. 2,940 PASIVO FIJO 
CREDITO 
REFACCIONARIO 17,017 

ACTIVO FIJO TOTAL PASIVO FIJO 17,017 
ACTIVOS TANGIBLES E 
INTANGIBLES 16,126 TOTAL PASIVOS 17,659 
IMPREVISTOS 484 

TOTAL ACTIVO FIUO 16,609 CAPITAL 
CAPITAL SOCIAL 1,891 

TOTAL ACTIVO 19,550 TOTAL PASIVO + CAPITAL 19,550  
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ACTIVG CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
CUENTAS POR COBRAR 

TOTAL ACTIVO CIRC. 

ACTIVO FIJO 
ACTIVOS TANGIBLES E 
INTANGIBLES 
IMPREVISTOS 

TOTAL ACTIVO FING 

TOTAL ACTIVO 

PASIVO CIRCULANTE 
CUENTAS POR PAGAR 
IMPUESTOS POR PAGAR 
PTU POR PAGAR 

TOTAL PASIVO CIRC. 

PASIVO FIJO 
CREDITO 
REFACCIQNARIO 

TOTAL PASIVO FINO 

TOTAL PASIVOS 

CAPITAL 
CAPITAL SOCIAL 
UTILIDAD ACUMULADA 

TOTAL CAPITAL 

TOTAL PASIVO + CAPITAL 

  

TABLA 4.24 
BALANCE GENERAL POR ANOS 

(MILES DE PESOS) 

ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS 

3,471 9,827 16,603 23,323 30,377 
969 1,336 4,532 1,605 4,679 

4,654 2,323 2,683 2.814 2,941 
6,094 13,486 20,818 27,739 34,996 

14,776 13,427 12,078 10,728 9,379 
484 484 484 484 484 

15,260 43,911 12,562 11,212 9,863 

21,354 27,397 33,380 38,951 44,859 

642 902 4,042 1,092 1,142 
Bit 2,592 3,441 3,740 4,026 
232 744 983 1,069 4,150 

1,685 4,234 5,466 5,900 6,318 

8,941 8,361 7,705 6,965 6,128 
8,941 8,361 7,708 6,965 6,128 

40,626 12,595 13,171 12,865 12,446 

9,454 9,454 9,454 9,454 9,454 
4,275 5,348 10,755 16,632 22,959 
10,728 14,802 20,209 26,086 32,413 

21,354 27,397 33,380 38,951 44,859
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4.10 EVALUACION FINANCIERA 

Toca ahora determinar hasta qué punto las caracteristicas de! proyecto corresponden a 

los patrones de uso dptimo econdémico, en las diferentes situaciones del contexto general. Para este 

analisis obtendremos indices numéricos, que expresados como parametros, reflejan las ventajas de! 

proyecto. 

4.10.1 DETERMINACION DE LA TASA DE RENDIMIENTO MINIMA ATRACTIVA (TREMA). 

Para poder evaluar la rentabilidad de nuestro negocio necesitamos establecer las 

ventajas de invertir en el mismo. Por un lado, para que nuestro proyecto sea atractivo la empresa 

esta obligada a dar a los socios una ganancia mayor a la que obtendrian en un banco; por el otro, la 

empresa debe ser lo suficientemente rentable para cubrir ef costo del financiamiento. Por ello, 

tenemos que definir un parametro que nos defina el valor minimo de rendimiento que hace nuestro 

proyecto rentable. Este parametro se [fama fasa de rendimiento minima atractiva. 

Para calcular la TREMA tenemos que considerar el costo del capital aportado por los 

socios y el costo del financiamiento. La TREMA sera el promedio panderade de los das costos. 

Para el caso de! costo del capital aportado por los socios, decidimos ofrecer al 

inversionista el valor de ta tasa lider det mercado (CETES) mas un premio al riesgo de cinco puntos. 

Actualmente {a tasa de interés de CETES a 28 dias es del 19%, esto es, 7 puntos por arriba de la 

inflacién. Dado que nuestro estudio se ha realizado a pesos constantes, la TREMA de los socios sera 

de: 7 puntos + 5 puntos = 12 puntos. 
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El costo del financiamiento es fa tasa de interés contratada para e| préstamo. La tabla 

4.25 muestra el caiculo de la TREMA. 

FUENTE DE FINANC. 

BANCO 

INVERSIONISTAS 

TOTAL 

TABLA 4,25 

DETERMINACION DE LA TREMA 

% DE 
APORTACION APORTACION TREMA PONDERACION 

9,454 50.0% 13.0% 6.5% 
9,454 50.0% 12.0% 6.0% 
18,908 100.0% 12.5% 

4.10.2 DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE NETO Y DE LA TASA INTERNA DE 
RETORNO (TIR) 

Existen dos herramientas principales para la evaluaci6n de la rentabilidad del proyecto: 

e Tasa Interna de Retorno (TIR). Por definicién es ta tasa de descuento que hace que 

el valor presente neto def proyecto sea igual a cero. Es decir, es Ja tasa de 

actualizacién que iguala el valor presente de los ingresos totales con el valor presente 

de fos egresos tatales de un proyecto en el esiudio. La TIR obtenida, se tiene que 

comparar para fines de aprobacidn y para la toma de decisiones con la TREMA. Una 

TIR mayor que la TREMA significa que el proyecto es rentable y atractivo, 

* Valor Presente Neto (VPN). Es el valor obtenido mediante ta actualizacién de los 

flujos netos del proyecto (Ingresos menos Egresas) considerando la inversi6n como 

un egreso a una tasa de descuento igual a la TREMA. Si el VPN es positivo se 

considera que el proyecto es favorable, ya que cubre el nivel minimo de rechazo 

representado por la TREMA. Si e! VPN es igual o cercano a cero, el proyecto apenas 
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cubre el] costo minimo. Si el VPN es negativo, la rentabilidad esta por debajo de ta 

tasa de aceptacién y por lo tanto ef proyecto debe descartarse. 

A to largo del estudio se ha considerado un periado de planeacidn de cinco arios, por lo 

que para ambos métodos tuvimos que considerar un corie artificial def tiempo con fines de evaluacion. 

Desde este punto de vista, ya no se consideraran mas ingresos; la planta deja de operar, vende todos 

sus activos a valor contable, paga el remanente de! financiamiento, y se recupera el capital de trabajo 

inicial. No hacer esta suposicidn, implicaria cortar ta vida del proyecto, y dejar la planta abandonada 

con todos sus activos, cuando en ta practica la plata duraria funcionanda mucho mas tiempo. 

Por otra parte, es importante sefialar que ta inversion que se toma en cuenta para calowar 

la TIR es sdio fa inversién en actives fijos. El capital de trabajo no se considera, debido a la propia 

naturaleza liquida de este activo“. Teniendo en cuenta lo anterior, presentamos el calculo de la TIR y 

del VPN en la tabla 4.26. 

INVERSION FWA INICIAL 
FLUJO DE EFECTIVO ANUAL 
VALOR DE SALVAMENTO 
FLUJO DE EFECTIVO TOTAL 

TABLA 4.26 

FLUJO O£ EFECTIVO A TOTAL PROYECTO 

ANOO 

(16,608) 

(16,609) 

TIR 

VPN 

ANO 1 

2441 

2411 

18,7% 

2,929 

ANO 2 ANO3 

4,842 6,101 

4,842 6,101 

TREMA 

{MILES DE PESOS) 

ANO 4 ANO5 

- (6,128) 
6,486 6,839 

- 9,863 
6,488 10,574 

12.8% 

De la tabla 4.26 obtenemos que fa TIR es mayor a fa TREMA y que el VPN es 

considerablemente mayor a cera, lo que hace ej proyecto favorable y atractivo. 
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4.10.3 RAZONES FINANCIERAS 

Dentro de la evaluacién de! proyecto, también incluimos otras técnicas que no toman en 

cuenta el valor del dinero en el tiempo y que estan mas relacionadas con la evaluacién financiera de 

la empresa. Este andlisis, de cardcter financiero, nos permitira detectar ta fuerza y los puntos débiles 

del negocio. 

Utilizaremos principalmente tres razones financieras para evaluar él proyecto: 

¢ Tasa Circulante. Se obtiene dividiendo los actives circulantes entre los pasivos 

circulantes. Esta tasa es la mas empleada para medir soivencia a corto plazo, es 

decir, a qué grado es posible cubrir las deudas de corto plazo séio con las activos que 

se convierten a corto plazo. Tomaremos como valor aceptable para la industria 3.0 

e Prueba del 4cido. Se calcula restando los inventarios a los activos circulantes y 

dividiendo el resto por los pasivos circulantes. Este se hace asi porque los 

inventarios son los activos menos liquidos. Asi, esta razén mide la capacidad de la 

empresa para pagar las obligaciones a corto plazo sin recurir a la venta de 

inventarios. Se considera que uno es un buen valor para la prueba del dcido®. 

e Razdén de deuda total a activo total. También llamada tasa de deuda. Se calcula 

dividiendo Ja deuda total entre e! activo total. Mide el porcentaje total de fondos 

provenientes de instituciones de crédito. La deuda incluye los pasivos circulantes. 

Un valor aceptable de esta tasa es 33%, ya que los acreedores dificilmente prestan a 

una empresa muy endeudada por el riesgo que esto significa. 

  

“ Op. Cit. (Nota 19). p. 224. 
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La tabia 4.27 muestra el cdlculo de fas razones financieras del proyecto. 

TASA CIRCULANTE 
PRUEBA DEL ACIDO 
TASA DE DEUDA 

TABLA 4.27 

PRINCIPALES RAZONES FINANCIERAS 

FORMULA REF. ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS 

ACIP >3.0 3.6 3.2 
{AC-INVYPC > 4.0 3.0 29 
PT/AT <0.33 0.50 0.46 

3.8 47 5.5 
3.5 44 5.3 

0.39 033 0.28 

En esta Ultima tabla se observa que los indices de liquidez de la empresa (tasa circulante 

y prueba del dcido) se encuentran por encima de tos aceptables. En el caso de la tasa de deuda, se 

presentaron niveles por encima del recomendable durante fos primeras tres aflas. Sin embargo, es 

muy importante mencionar que Unicamente estamos viendo jos primeros afios el proyecto, por fo que 

este resultado resuita l6gico debido a las caracteristicas de las fuentes de recursos. Ademés, en {a 

tabla se puede observar que esta razon decrece aceleradamente, fo que nos permite alcanzar un nivel 

aceptable en ed afio 4 e incluso mejorarto de ahi en adelante. Por to anterior, podemos condluir que el 

proyects cuenta con una estructura financiera fundamentalmente sana. 

4.10.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 

El andlisis de sensibilidad es el procedimiento por medio del cual se puede determinar 

cuanto se afecta la TIR ante cambios en determinadas variables det proyecto. 

Nuestro proyecto tiene una gran cantidad de variables, como son los costos, ingresos, 

volumen de produccién, tasa y cantidad de financiamiento, etcétera, por io cual en anéfisis de 

  

% tbidem. p. 231. 
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seénsibilidad no esta encaminado a modificar cada una de estas variables para observar su efecto 

sobre Ja TIR. De hecho, hay variables que al modificarse afectan automaticamente a las demas. Por 

ejemplo, no tiene caso calcular [a sensibilidad al coste de fos insumos, ya que dichas variaciones 

implicarian un ajuste inmediato en e! precio de venta. 

A pesar de ta anterior, hay dos variables fundamentaies que estan fuera de nuestra 

control y que sf hacen necesario un andlisis de sensibilidad: el volumen de produccién y la tasa de 

interés del financiamiento. Las siguientes tablas muestran Ja variaci6n en el resultado de nuestro 

Proyecto como resuliado de cambios en dichas variables: 

TABLA 4.28 
SENSIBILIDAD SOBRE VARIACIONES EN VOLUMEN 

VARIACION TIR TREMA FNEANO1 = CRITERIO 

0% 18.7% 12.5% 2,111 ACEPTADO 
“1% 17.7% 12.5% 2,002 ACEPTADO 
-2% 16.6% 12.5% 1,892 ACEPTADO 
-3% 15.6% 12.5% 1,783 ACEPTADO 
4% 14.5% 12.5% 1,674 ACEPTADO 
5% 13.4% 12.5% 1,565 ACEPTADO 
#B% 12.3% 12.5% 1,456 RECHAZADO 
-7% 11.2% 12.5% 1,346 RECHAZADO 
8% 10.1% 12.5% 1,237 RECHAZADO  
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TABLA 4.29 
SENSIBILIDAD SOBRE VARIACIONES EN INTERESES 

TASA 

13% 

14% 

15% 

16% 
17% 

18% 

19% 

20% 

21% 

TIR 

18.7% 

18.4% 

18.1% 

17.9% 

17.6% 

17.3% 
16.9% 

16.6% 

16.3% 

TREMA 

42.5% 
13.5% 

14.5% 

15.5% 
16.5% 

17.5% 
18.5% 

19.5% 

20.5% 

FNE ANO 4 

2111 
2,083 
2,054 
2,025 
1,994 
4,962 
1,929 
1,896 
1,861 

CRITERIO 

ACEPTADO 

ACEPTADO 

ACEPTADO 

ACEPTADO 
ACEPTADO 

RECHAZADO 

RECHAZADO 

RECHAZADO 

RECHAZADO 

Como podemos apreciar, nuestro proyecto soporta variaciones en el volumen de ventas 

{y por tanto en el de produccidn) de hasta un 5% constante durante los cinco ajios del proyecto, lo 

cual representa una variacién en ventas de mas de 30,400 corugados. En el caso de las tasas de 

interés podemos apreciar que conforme éstas suben, no slo baja la TIR, sino que también se 

incrementa la TREMA debide a que los criterios del banco y de los inversionistas resultaran mas 

exigentes. Tomando en cuenta estas consideraciones podemos observar que estamos en posibilidad 

de soportar variaciones en las tasas de interés de hasta 4 puntos.  



  

| CONCLUSIONES | 
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5. CONCLUSIONES 

Ala largo de} presente estudio reafizamos un andlisis detallado del mercado de gomas de 

mascar en México, tomande en cuenta fos distintos factores def entorno nacional, en e} cual se 

determind que dicho mercado ofrece un alto potencial debido a su gran tamario, aunado a la 

tendencia positiva que ha vivido desde el finai de la crisis econédmica de 1994 / 1995 y a las 

expectativas de que esta tendencia ascendente continde en un futuro. 

Dentro de este marco, nuestra empresa tiene una gran oportunidad de posicionarse en el 

segmento de goma de mascar confitada en presentacién de cuatro pastilias, ya que este es un nicho 

en el cual ta fidelidad a !as marcas ya establecidas es baja y el éxito del producto tiene como base ef 

Mantener una buena disponibilidad, a un bajo precio y ofreciends margenes de utilidad elevado. 

Nuestra compafiia esta en posibilidad de ofrecer en este sentido beneficios superiores a los 

competidores con base en Jos siguientes elementos: 

e Planta y procesos especializados en produccién de goma de mascar confitada en 

empaque de 4 pastilias, lo cual redunda en una gran eficiencia. 

« Menor peso por pastilla, !o cual implica reducciones en ei costo 

e  Sustitucién de ceiofan por BOPP, un material mas barato 

El andlisis financiero prueba que el proyecto no sdfo es rentable, sino que sus 

rendimientos resultan atractivos para los inversionistas, lo cual queda comprobado con ef hecho dé 

que la TIR es mayor que la TREMA y que el VPN evaluado a TREMA resulta positivo, 
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A pesar de que el proyecto resulta sumamente sensible a variaciones en volumen de 

ventas y en tasas de interés, resulta poco probable que se presenten movimientos en dichos factores 

que modifiquen el criterio de aceptacién o rechazo del proyecto dados los siguientes puntos: 

Los volimenes de ventas proyectados son conservadores, ya que no es sino hasta el 

tercer afio de operaci6n que se alcanza ta participacion de mercado potencial, 

asrojada por el estudio de mercado y a partir de este punto no se consideran 

incrementos en dicha participacién, a pesar de que en la realidad seria factible que la 

aceptacion de los clientes continuara creciendo. 

En cuanto a las tasas de interés, éstas tendrian que subir 4 puntos sin que subiera fa 

inflacion para que cambiara ef criterio de aceptacién de! proyecto. Lo anterior resulta 

sumamente dificil, debido a que un cambio de tal magnitud necesariamente debe ser 

motivo de o causado por un incremento inflacionario. 

Adicionalmente, fos criterias de aceptacién se basan solamente en los rendimientos 

con los cuales resultaria o no atractivo invertir, mientras que el critetio basico de 

Supervivencia de una empresa (sobre todo en tiempos de crisis) es el hecho de que 

ésta contintie generando utilidades o flujo de efectivo. En este sentido, dado que et 

punto de equilibyio es sensiblemente inferior a los votimenes de produccién 

estimados, ef riesgo de que se jlegue a incurrir en pérdidas resulta sumamente bajo. 

Con base en lo anterior, se recomienda {a puesta en marcha de) proyecto pero, teniendo 

en cuenta la sensibilidad del mismo, se sugiere identificar rubros que podrian aumentar la utilidad 

después de fa puesta en marcha, como podrian ser una reduccién en ef gasto de promacion en el 

caso de que éste resuftara mayor a los requerimientos reales o una venta de parte de! terreno en el 

caso de que los voluimenes de venta $e redujeran, con el consiguiente retraso en los planes de 

expansion de la empresa. 
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ANEXO 1 
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ANEXO 1 
DIBUJOS Y PLANOS (Continuacién.) 
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ANEXO 4 
DIBUJOS Y PLANOS (Continuacién.) 
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DIBUJOS Y PLANOS (Continuacién.) 
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ANEXO 2 
GUESTIONARIO PARA VENDEDORES AMBULANTES 

Buenos dias/ftardes. Mi nombre es y me encuentro haciendo una investigacién de 

mercado para la Universidad Panamericana. zLe puedo hacer algunas preguntas sobre chicles? 

aj} ~A quién le compra usted los chicles que vende? 

  

1 Directamente al Mayorista 
2 Ami me los dan y yo los vendo (TERMINAR LA ENTREVISTA} 

3 Otros 

bd) ~Quién decide fa marca de chicles que usted vende? 
4 Yo io decido 
2 Ami me los dan y yo los vendo (TERMINAR LA ENTREVISTA) 

c) ~£Qué marcas de chicles vende usted normalmente? 

1 Clorets 
2 Trident 

3 Canet's 
4 Clarks 
5 Otros 
INSPECCIONAR VISUALMENTE QUE CHICLES TRAE ADEMAS DE LOS QUE 
MENCIONS Y ANOTARLOS. SI MANEJA CHICLES EN PRESENTACION DE 4 
PASTILLAS, PASAR A LA PREGUNTA 1 

d) eVende usted chicles en presentacién de 4 pastillas? 
1 Si (PASAR A LA PREGUNTA 1) 

2 No {PASAR A LA PREGUNTA 3) 

e) 4Me podria decir por qué no vende chicles en presentacién de 4 pastilias? 

  

  

éPor alguna otra razon? 

  

(TERMINAR LA ENTREVISTA) 

4 zPor qué razones vende chicles en presentacion de 4 pastillas? 

      

&Por alguna otra raz6n? 

  

2 2Me podria decir cual es la marca de chicles en presentacion de 4 pastillas que mas 
vende? 

  

2a éPor qué cree que es la marca que mas se vende? 

  

  

éPor alguna otra razon? 

  

2b éA qué precio vende usted la marca ? (ANOTAR EL PRECIO QUE 
MENCIONE EL VENDEDOR. St EL PRECIO ES POR UNA BOLSITA CON VARIAS 
PIEZAS, ANOTAR EL CONTENIDO} 
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AHORA LE VOY A LEER INFORMACION SOBRE UNA NUEVA MARCA DE GOMA DE 

MASCAR Y LE VOY A MOSTRAR UN DIBUJO DE ELLA 
(LEER CONCEPTO GUMS Y ENSENARLE LA ILUSTRACION) 

  

  

  

  

  

  

  

  

3 éMe podria decir qué tan interesado estaria en comprar esta goma de mascar sila 

encontrara en donde generaimente compra sus chicles? 
1 Muy interesado 
2 interesado 

3 No esta interesado 

4 2Por qué me dice que estaria en comprar Gums? 

«Por alguna otra razon? 

5 Si usted fuera al lugar donde generalmente compra sus chicles y encontrara Canel's, 

. Gums y Clarks a los precios por caja que te voy a mencionar, zCuales compraria? 

Marca Precio 4 Precio 2 Precio 3 Precio 4 Precio 5 

Canel's 6.38 6.70 7.03 7.39 715 

Gums 5.90 6.20 6.50 6.83 TAT 

Clarks 6.38 6.70 7.03 7.39 7.75               
  

CUANDO MENCIONE UNA MARCA, QUITAR DEL TABLERO ESE PRECIO Y VOLVER 

A HACER LA PREGUNTA. DETENERSE EN CUANTO SE TERMINEN LOS PRECIOS 

DE ALGUNA MARCA © DIGA QUE NO COMPRARIA NINGUN CHICLE 

+(271T3 [45 Té6[7] 819 | 10] 11) 12) 13) 14) 15) 16 

CANELS 
Pi 

2 
P3 
PA 
PS 

GUMS 
Pi 
P2 
P3 

P4 
PS 

  
CLARKS 
Pi 
P2 
P3 
P4 
PS 

  
ESO ES TODO, LE AGRADEZCO MUCHO SU AYUDA
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ANEXO 2 (CONTINUAGION) 
. CUESTIONARIO PARA MAYORISTAS 

Buenos diasftardes. Mi nombre es y me encuentro haciendo una investigacién de 
mercado para (a Universidad Panamericana. Le puedo hacer algunas preguntas? 

a) 

b) 

©) 

eUsted 0 algun familiar suyo trabaja en alguna de estas compafias? 
1 Fabrica de Dulces 0 Chicles 
2 Agencia de Publicidad 
3 Agencia de Investigacién de Mercados. 
(St CONTESTA AFIRMATIVAMENTE, TERMINAR LA ENTREVISTA) 

zVende usted chicles en presentacién de 4 pastillas? 
1 Si (PASAR A LA PREGUNTA 1) 
2 No 

éMe podria decir por qué no vende chicles en presentacion de 4 pastillas? 

  

  

¢Por alguna otra razon? 
  

(TERMINAR LA ENTREVISTA) 

Qué marcas de chicles en presentacion de 4 pastillas vende? 
1 Chicléts Adams 
2 Clorets 
3 Clarks 
4 Canel's 
5 Otros 
(SI NO CONTESTA ALGUNA DE LAS ANTERIORES, PREGUNTAR) 

2A que precio vende usted las siguientes marcas de chicles de 4 pastillas? 
Chicléts Adams 
Clorets 

Clarks 
Canel's   

Aproximadamente, zcuantos corrugados compra al mes de cada una de las marcas que 

fe voy a mencionar? 
Chicléts Adams 4 pastillas 
Clorets 4 pastilias 
Clarks 4 pastillas 
Canel's 4 pastilias 

Ahora le vay a dar una ficha roja, gpodria ponerla al lado de ia marca de chicles de 4 
pastitlas que mas venda? 
1 Chicléts 
2 Clorets 
3 Clarks 

4 Canel's 
(HACER LO MISMO CON LAS FICHAS AZULES Y AMARILLAS PARA LA SEGUNDA Y 
LA TERCERA MARCA RESPECTIVAMENTE)
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<Por qué cree que es la marca que mas se vende? 

  

  

ePor alguna otra razon? 

  

{Qué tipo de comerciantes son {os que mas le compran chictes en presentacién de 4 
pastillas? (ANOTAR SOLO UN TIPO DE CLIENTE) 
  

Chicléts Clorets Canel's Clarks 
  

Medio Mayoristas 

Detallistas 
Ambulantes. 
Otro 

Otro 

  

  

  

              ON
) 
R
I
N
]
,
 

  

AHORA LE VOY A LEER INFORMACION SOBRE UNA NUEVA MARCA DE GOMA DE 
MASCAR Y LE VOY A MOSTRAR UN DIBUJO DE ELLA 
(LEER CONCEPTO GUMS Y ENSENARLE LA ILUSTRACION) 

6 

7a 

¢Me podria decir qué tan interesado estaria en comprar esta goma de mascar? 
1 Muy interesado 
2 Interesado 
3 No esta interesado 

éPor qué me dice que estaria en comprar Gums? 
  

  

  

éPor alguna otra razon? 

  

{Cuantos comugados de Gums estaria interesado en comprar al mes?  
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8 Si usted pudiera comprar Canel's, Gums y Clarks a los precios por corrugado que te voy a 
mencionar, los cuales ya incluyen descuentos gCudles compraria? Puede escoger mas 

  

  

  

  

de una marca. 

Marca Precio 1 Precio 2 Precio 3 Precio 4 Precio 5 ) 
Canel’s 243.05, 255.24 267.81 281.52 295.24 
Gums 224.76 236.19 247.62 260.19 273,14 

Clarks 243.05 255.24 267.84 284.52 295.24                 

CUANDO MENCIONE ALGUNA MARCA, QUITAR DEL TABLERO ESE PRECIO Y 
VOLVER A HACER LA PREGUNTA. DETENERSE EN CUANTO SE TERMINEN LOS 
PRECIOS DE ALGUNA MARCA O DIGA QUE NO COMPRARIA NINGUN CHICLE 

1727314) 5) 6) 7] 8B] 8 | 10] 11] 12] 13] 14 | 15 | 16 

CANELS 
Pi 

P2 
P3. 
P4 
PS 

GUMS 
Pq 
P2 
P3 
P4 
PS 

P41 
P2 
P3 
P4 
P5 

  

  
ESO ES TODO, LE AGRADEZCO MUCHO SU AYUDA
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ANEXO 2 (CONTINUACION) 

CUESTIONARIO DE USOS Y ACTITUDES (CONSUMIDOR) 

Buenos dias/tardes. Mi nombre es y me encuentro haciendo una investigacién de 
mercado para la Universidad Panamericana. Le puedo hacer algunas preguntas? 

ANOTAR SEXO 

M 
F 

a) 2Usted o algun familiar suyo trabaja en alguna de estas compafias? 
1 Fabrica de Dulces o Chicles 
2 Agencia de Publicidad 
3 Agencia de investigacién de Mercados 
(SI CONTESTA AFIRMATIVAMENTE, TERMINAR LA ENTREVISTA) 

b) éMe podria decir cual es su edad? 
1 15-19 

2 20-24 
3 25-30 
4 Mas de 30 

¢) £En ios ditimos 15 dias ha consumido....? 
1 Refrescos 
2 Chicles {SINO LO MENCIONA, TERMINAR LA ENTREVISTA) 

3 Botanas Saladas 
4 Pastillas de Dulce 

1 éMe podria decir qué marcas de chicle ha consumido en los uitimos 15 dias? 
Chicléts Adams 
1 Trident 

2 Clorets 
3 Bubbaloo 
4 Sonics 
5 Douglas 
6 Canel's 
7 Clarks 
8 Wrigley's 

9 Otros 
(SI NO MENCIONA ALGUNA DE LAS ANTERIORES, PREGUNTAR) 

2 ¢Cual es su sabor preferida de chicles? 
1 Menta 
2 Yerbabuena 
3 Frutas 

4 Violeta 

5 Canela 
6 Mora Azul 
7 Fresa 

8 Otros 

3 Por lo general écompra usted los chicles o alguien le convida? 
1 Los compra é! mismo 
2 Alguien se los convida 
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4 éCada cuanto compra chicles? 
1 Diario 
2 465 veces por semana 
3 Cada tercer dia 
4 2 veces por semana 

5 1 vez ala semana 
6 1 vez cada quince dias 
7 Cada mes 

5 Por lo general, gen donde compra los chicles? 
1 Miscelanea 
2 Farmacia 
3 Puesto Ambulante 
4 Crucero 
5 Supermercado 
6 Tienda de Conveniencia 
7 Otros 

6 zEn general, en qué momentos consume chicle o qué esta haciendo cuando consume 
chicle? 

ZEn aigin otro momento? 

7 éPor qué o para qué consume usted chicles? 

gPor alguna otra raz6n? 

  

ESO ES TODO, LE AGRADEZCO MUCHO SU AYUDA  



a) 

b) 

c) 

q) 

e) 

2a 

2b 

ANEXO 2 (CONTINUACION) 
RESULTADOS DE LA EVALUACION DE GOMA DE MASCAR “GUMS” 

CUESTIONARIO PARA VENDEDORES AMBULANTES 
  

2A quién le compra usted los chicles que vende? 
1 Directamente al Mayorista 97.2% 
2 A mi me los dan y yo los vendo 2.8% 

LQuién decide {a marca de chictes que usted vende? 
1 Yo lo decido 100% 
2 Ami me los dan y yo fos vendo 0% 

éQué marcas de chicles vende usted normalmente? 
4 Clorets 37.1% 
2 Trident 28.3% 
3 Canel’s 67.7% 
4 Clarks 24.9% 

éVende usted chicies en presentacién de 4 pastillas? 
4 Si 92.6% 
2 No TAN 

éMe podria decir por qué no vende chicles en presentacién de 4 pastillas? 
No se venden bien 94.3% 
Nunca los ha manejado 9.5% 
No dejan mucha utitidad 4.2% 

éPor qué razones vende chicles en presentacion de 4 pastillas? 

Se venden bien 72.9% 
Dejan mas utilidad 58.3% 

Son baratos 12.1% 

éMe podria decir cudl es fa marca de chicles en presentacién de 4 pastillas que mds 
vende? 

Canel’s 73.1% 
Clarks 26.9% 

éPor qué cree que es la marca que mas se vende? 
Le gusta a la gente 62.4% 
Son baratos 49.7% 
No sabe 12.6% 

2A qué precio vende usted la marca ? 

Precio Promedio: 24 centavos 

éMe podria decir qué tan interesado estaria en comprar esta goma de mascar si la 
encontrara en donde generaimente compra sus chicles? 
1 Muy interesado 28.7% 
2 Interesado 68.2% 
3 No esta interesado 3.1% 

éPor qué me dice que estaria en comprar Gums? 
Muy Interesado / interesado: 

Porque dejan mucha utilidad 73.7% 
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Porque son baratos 

No esta interesado 
Porque prefiere la marca de costumbre 

5 Si usted fuera al tugar donde generalmente compra sus chicles y encontrara Canel's, 
Gums y Clarks a los precios por caja que le voy a mencionar, ¢Cuales compraria? 

48.4% 

97.0% 

  

  

  

  

  

  

                  

PRECIO GUMS 59 | 62 | 65 | 68 72 

PRECIO CANELS 67 | 67 | 67 67 | 67 

PRECIO CLARKS. 67 | 67 | 67 6.7 | 67 

PORCENTAJE GUMS A40 | 268] 163] 35 | 05 

PORCENTAJE CANELS ABS | 57.8 | 65.2 | 74.3 | 72.6 

PORCENTAJE CLARKS 95 (| 15.4 | 184 | 22.2 {| 26.9 
TOTAL 100.0 { 100.0 | 100.0 { 100.0 / 100.0 
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b) 

ANEXO 2 (CONTINUAGION) 
RESULTADOS DE LA EVALUAGION DE GOMA DE MASCAR “GUMS” 

CUESTIONARIO PARA MAYORISTAS 
  

éVende usted chicles en presentacion de 4 pastillas? 
4 Si 100.0% 
2 No 0.0% 

ZQué marcas de chicles en presentacion de 4 pastillas vende? 
1 Chicléts Adams 100.0% 

2 Clorets 92.5% 
3 Clarks 91.5% 
4 Canel's 100.0% 

5 Otros 16.9% 

2A qtie precio vende usted las siguientes marcas de chicles de 4 pastillas? 
Promedio Chicléts Adams $15.37 por paquete de 70 piezas 
Promedio Clorets $11.71 por paquete de 40 piezas 
Promedio Clarks $6.75 por paquete de 60 piezas 
Promedio Canel’s $6.75 por paquete de 60 piezas 

Aproximadamente, ,cuantos comugades compra al mes de cada una de las marcas que 
le voy a mencionar? 

Chicléts Adams 4 pastillas 33 
Clorets 4 pastilias 75 
Clarks 4 pastillas 16.4 
Canel's 4 pastitlas 38.7 

Ahora {e voy a dar una ficha roja, gpodria ponerta al fado de la marca de chicles de 4 
pastillas que mas venda? 
Marcas mencionadas en primer lugar: 

1 Chicléts 11.7% 
2 Clorets 2.9% 

3 Clarks: 30.5% 
4 Canes 54.9% 

éPor qué cree que es la marca que mas se vende? 
Es mas barata: 78.4% 
Es la que compran los "varilleros” 43.8% 
Tiene mayor calidad 176% 
Sabe mejor 16.3% 

Qué tipe de comerciantes son los que mas le compran chicles en presentacién de 4 
pastillas? 

  

  

  

                

Chicléts Clorets Canel’s Clarks 
1. Medio Mayoristas | 2.9% 1.5% 0.0% 0.0% 

2 __Detallistas 93.7% 95.6% 0.0% 0.0% 

3 Ambulantes 3.4% 2.9% 100.0% 100.0% 

éMe podria decir qué tan interesado estaria en comprar esta goma de mascar? 
4 Muy interesado 29.2% 
2 Interesado 64.5% 
3 No esta interesado 6.3% 

De 
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7 éPor qué me dice que estaria en comprar Gums? 
Muy interesado o interesado: 

Es barata 61.9% 
Lo comprarian bien ios ambulantes 48.8% 
Competiria con Canel’s / Clarks 21.7% 

No esta interesado: 

No tengo clientes ambulantes 80.0% 
No me fo comprarian bien 20% 

Ta éCuantos corrugados de Gums estaria interesado en comprar al mes? 
Promedio: 17.8% 
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ANEXQ 2(CONTINUACION) 
RESULTADOS DEL ESTUDIO DE USOS Y ACTITUDES PARA GOMAS DE MASCAR 

CUESTIONARIO PARA EL CONSUMIDOR   

b) éEn los ultimos 15 dias ha consumide....? 
1 Refrescos 92.1% 
2 Chicles 85.5% 
3 Botanas Saladas 66.1% 
4 Pastillas de Dulce 59.6% 

1 &Me podria decic qué marcas de chicle ha consumido en los Litimos 15 dias? 
1 Chicléts Adams 35.2% 
2 Trident 33.1% 

3 Clorets 35.2% 
4 Bubbaloo 15.9% 
5 Sonrics 8.9% 
6 Douglas 11.7% 
7 Canel's 274% 
8 Clarks 44% 

9 Wrigley's 5.9% 

2 2Cual es su sabor preferido de chicles? 
1 Menta 31.2% 
2 Yerbabuena = 19.7% 
3 Frutas. 13.9% 

4 Violeta 5.8% 
5 Canela 49% 

6 Mora Azul 12.4% 

7 Fresa 8.8% 
8 Otros 3.3% 

3 Por to general gcompra usted los chicles ¢ alguien le convida? 
1 Los compra él mismo 83.1% 
2 Alguien se los convida 16.9%  
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4 ¢é Cada cuanto compta chicles? 
1 Diario 28.1% 
2 465 veces por semana 14.3% 
3 Cada tercer dia 21.5% 
4 2 veces por semana 10.7% 
& 1 vez ala semana 14.6% 
6 1 vez cada quince dias 71% 
7 Cada mes 3.7% 

5 Por lo general, gen dénde compra los chicles? 
1 Misceianea 60.2% 

2 Farmacia 6.9% 
3 Puesto Ambulante 9.3% 
4 Crucero 31.5% 

5 Supermercado 2.9% 
6 Tienda de Conveniencia 5.4% 

6 éEn general, en qué momentos consume chicle o qué est4 haciendo cuando consume 
chicle? 

Estudiando 24.5% 
Manejando 20.8% 
En ta calle caminando 17.5% 

Trabajando 16.2% 
En el transporte colectivo 18.4% 
Viendo Ia television 13.2% 

7 EPor qué 0 para qué consume usted chicles? 
Necesidades Funcionales 52.1% 
Necesidades Psicologicas 28.7% 
Necesidades Sociales 19.2%  
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ANEXO 3 
CALCULOS ESTADISTICOS PARA LA OBTENCION DEL 

PRONOSTICO ESTACIONAL DE VENTAS 

  

  

VOL. VTA, PROM. FACTOR DE 
PERIODO | SECUENCIA (TONS.) MOVIL (12) | ESTACIONALIDAD 

t Xt Mt XtMt*100             

Nov. 

Ene-9 

Mar-9) 
Abr. 

Jung: 

1 
1 
42 
1 
14 
1 
1 
1 
18) 
1 
20) 
21 
22 

FUENTE; INEGI. Encuesta Industrial 

  
 



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            

  

          

156 

ANEXO 3 (Continuacién) 

INDICES DE ESTACIONALIDAD 
(19947 "T1995 TS 1986 «XY 1997 | PROMEDIO | 

ENE 101.74 113.41 110.94 108.69) 
FEB 88.13 120.22] 104.18 
MAR 100.60) 102.49) 101.55) 
ABR 89.97 79.80 84.69) 
MAY 88.61 96.47 92.51 
JUN 85,69 95.27 90.48 
JUL 99.93 89.57 110.02 99.84] 
AGO 450.02 114.04) 96.11 119.72, 
SEP 125.97 75.74 102.39) 101.37 
OCT 106.91 90.46 107.06) 99.48 
NOV 87.94 94.13 88.24 90.10 
dic 104.97 120.65 88,80 104.81 

REGRESION LINEAL 

a= 4,809.16) 
b= 10.50) 
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