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PLANTEIJMIENTO DEL PROBLEMA 

Las empresas dedicadas a fabricar 

produc;tos terminales de poco consumo. tienden a tratar 

de aumentar su mercado de accidn. pero ante un 

mercado satisfecho o saturado. sus posibilidades de 

reinversidn y crecimiento son prilcticamente nulas y el 

invertir en negocios de otro tipo o giro hacen que la 

complejidad operativa de ambos, resulte en dividir los 

esfuerzos arriesgando el primer producto en el 

desarrollo del segundo. 

Sin embargo para este tipo de empresas 

existe una mejor opcidn: la elaboracidn de productos 

afines que les permitan abarcar un número mayor de 

mercados. con Jo cual. la empresa puede aspirar a 

cqnvertirse, de una empresa pequeña a grande. 

aumentando su número de uentas y personal ocupado. 

ll continuacidn se detallan algunas 

ventajas que se obtendrlan al fabricar productos afines 

al principal: 
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lr MEJOR llPROVECHllMIENTO DE SUS 

RECURSOS HUMllNOS Y MllTERlllLESr Fabricar un segundo 

producto con la misma materia prima que se Uene 

disponible en el almacén, facilita la e/aboracidn de otro 

producto sin aumentar los costos fijos, en la medida que 

se tuvieran que incrementar si se fabricara algo con 

materia prima totalmente diferente. lldemás de que se 

cuenta con el personal capacitado para manejar el 

mismo tipo de materia/, conociéndose los proveedores 

y las fuentes de la materia prima. 

B. MEJORllR SU PODER DE NEGOCl/lCION 

CON PROVEEDORES,- Consumir un mayor volumen de 

determinada materia prima, favorece la negociacidn y el 

poder de compra con lo cual se benefician tanto el 

producto actual como el producto a desarrollar, 

mejorando el precio, periodo de entrega. lugar de 

entrega, créditos, calidades, etc. 

3r MEJORllR SU DISTRIBUCION Y llRE/lS DE 

INFLUENCl/l EN EL MERC/lDO. Siendo un producto afln se 
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puede utilizar la misma red de distribucidn, con los 

clientes actuales y aumentando el potencial de uenta, 

as! como incrementar el ndmero de clientes con el 

nueuo producto. 

4. PODER RE!lLIZllR CllMP!lÑ!lS 

PUBLICIT!lRI!lS.- lll incrementar el uo/umen de uentas 

hacia el mismo tipo de compradores, hace factible el 

desuiar recursos para inuertir en publicidad, lo que con 

un solo producto o dos ilreas de influencia diferente, no 

serla posible. 



GENER/lLID/lDES 

En el caso del presente estudio los 

lustradores para calzado son una mezcla de solventes 

con ceras naturales y sintéticas, en las cuales se utiliza 

parafina como materia prima bilsica, pero debido al poco 

consumo de esta materia prima, no se tienen los mlnimos 

de compra que exige Petrdleos Mexicanos 

{aproximadamente 40,000 Kg. por compra y consumos 

anuales de Jé!0,000 Kg.J por lo que se adquiere con 

distribuidores aproximadamente al 1007. mils cara que el 

precia de PEMEK. por lo que se piensa en fabricar 

productos que consuman gran cantidad de parafina para 

poder alcanzar el mlnimo de compra 

PEMEK, bajando con esto el costo 

requerido por 

del producto 

principal, ya que la parafina representa un 307. llprox. 

del total de materias primas con que se elaboran las 

grasas para calzado. Este tipo de anil/isis es 

recomendable hacerlo con cada una de las materias 
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primas que intervienen en el producto, con objeto de 

reunir las condiciones de compra y evaluar otros 

proyectos de inversidn. 

En el caso de /a parafina, además del uso 

que se Je da en /a empresa, se utiliza tambit!n en /a 

e/aboracidn de velas y veladoras "para encerar y 

engrasar hilos de coser e hilados en general, para /a 

conservacidn de /a madera y para proteger Jos ·barcos 

contra /a carcoma, en /a industria textil para máquinas 

de · bobinas, para preparar barnices liquidas, para 

preservar a/ hierro de Ja oxidacidn, como aislador 

e/1fotrico, para revestir 

substancias alimenticias 

tubos, 

(p. ej. 

para preservar 

el queso} de Ja 

humedad y del aire, para el engrase del cordaje de 

cilñamo, para cubrir preparaciones micrascdpicas, para 

impermeabilizar tapones, para templar el acera, para el 

devanado del algaddn, cama aglutinante antist!ptica, para 

preparar cremas para /a piel, pomadas, lilpices grasas, 
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pastas para dientes, en cirugla cosmtltica, para tinta de 

impresión, etc. Se usa, ademils mezclada con muchas 

substancias, P. ej., para preparar el papel carbón, para 

impregnar fibras, como cera para el cuero, para 

impregnar suelas para zapatos, para revestir cristal y 

vasos, para substituir a los aceites secantes, crayones, 

etc. • 11(1). 

De todos estos usos el más recomendable 

dado el giro de nuestro producto principal, serla la 

elaboración de velas y veladoras, como primera opción y 

en segundo ttlrmino la fabricación de crayones, ya que 

Jos distribuidores y clientes, también trabajan estos 

productos y la cantidad de parafina que se requiere 

para su elaboración es aproximadamente del 957., lo cual 

nos va a reportar un incremento notable en el consumo 

de parafina y sobre todo una baja importante en el 

costo neto de~ producto primario (/as grasas}, logrando 

con el/o, colocarse en el mercado con un nivel más alto 
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de competitividad. 

lldicianalmente al incluir en la praduccidn 

la fabricacidn de velas y veladoras, automáticamente se 

incrementa el total de ventas y par ende las utilidades 

serán mayores, can una inversidn relativamente pequeña. 

1l CJJ Enciclopedia de Qulmica Industria/, Seccidn Kll, 
Combustibles, lllumbrada, lnd. Forestal, Dr. Ul/man 
Fritz, págs. 581 y 784. 



ESTUDIO DE MERC/lDO 

CONCEPTO DE MERC/lDOTECNI/l 

"MERC/lDOTECNI/l ES L/l RE/lLIZ/lCION DE 

llCTITIID/lDES MERCllNTILES QUE DIRIGEN EL FLUJO DE 

MERC/lNCI/lS Y SERTIICIOS DEL PRODUCTOR /lL CONSUMIDOR 

USU/lRIO". /lmerican Marketing llssociation, 1960. 'JI . 

"MERCllDOTECNI/l ES EL PROCESO INTERNO 

DE UN/l SOCIED/lD MEDI/lNTE EL CU/lL SE PLllNE/l CON 

llNTICIP/lCION O SE /lUMENT/l Y S/lTISFllCE L/l 

COMPOSICION DE L/l DEM/lNDll DE MERC/lNCI/lS Y 

SERTIICIOS DE INDOLE MERC/lNTIL, MEDiT/lNTE L/l 

CRE/lCION. PROMOCION, INTERC/lMBIO Y DISTRIBUCION 

FISIC/l DE T/lLES MERC/lNCI/lS Y SERVICIOS". 

Marlr.eting Staff de la Ohio State Uniuersity. 'JI 

"ES UN/l /lCTITIID/lD /lDMINISTR/lTITl/l 

DIRIGID/l /l S/lTISFllCER NECESID/lDES Y DESEOS 11 TR/ll!ES 

DE INTERC/lMBIOS. IMPLIC/l L/l DETERMINllCION DE LOS 

Tl/lLORES DE UN MERC/lDO ESPECIFICO CON EL FIN DE 
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llD!lPTllR Lll ORG/lNIZ!lCION DE UN!l EMPRES!l lll 

SUMINISTRO DE LllS SllTISF!lCCIONES QUE SE DESE!lN DE 

UN!l FORM!l MllS EFICIENTE QUE LOS COMPETIDORES. El 

SUMINISTRO DE SllTISFllCTORES DENTRO DE UN MERC!lDO, 

ES Lll CL!ll!E DE Lll RENT!lBILID!lD DE UN!l EMPRES!l." (1J 

Es importante hacer notar que con 

frecuencia se confunde el término de "ventas" con el 

concepto de "mercadotecnia", por lo que se incluye a 

continuacidn el significado de "ventas" : 

"Es una actividad administrativa la cual 

supone que los consumidores no compran normalmente la 

cantidad suficiente de un producto por lo que se 

requiere un trabajo substancial de promocidn de ventas 

para llegar al mercado deseado. La tarea principal de la 

empresil es obtener suficientes ventas para los 

productos. Se puede ·inducir al consumidor a comprar 

mediante la utilizacidn de diversos artificios que 

estimulen las ventas, y existe la posibilidad de que 
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muchos clientes vuelvan a comprar y, aán en el caso de 

que los clientes no lo hagan, se encuentran en el 

mercado un gran número de posibles compradores• 

Laura Fisher de la Vega. ( i! J. 

llnalizando los dos dltimos conceptos se 

desprenden las siguientes diferencias: el concepto de 

ventas se inicia a partir de los productos ;¡.': existentes 

en la empresa, y su funcidn está relacionada con Ja 

venta y la promocidn con el fin de estimular un volumen 

productivo de ventas. Esta actividad ya se debid 

haber agotado con anterioridad, respecto al primer 

producto (/as grasas para calzado). 

La mercadotecnia en cambio, se refiere 

propiamente a las necesidades de los clientes reales y 

potenciales de Ja empresa, realiza un plan coordinado de 

11 (JJ y (i!J Mercadotecnia, Nueva Editorial lnteramericana 
S.ll. de C.V., Laura Fisher de la Vega, México 
1988, págs. 6 y 7. 



productos 

necesidades 

y 

y 
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programas para satisfacer 

sus utilidades se derivan 

satisfaccidn del cliente. 

tales 

de Ja 

El objetivo de la mercadotecnia, tomando 

en cuenta su definicidn, es el de buscar Ja satisfaccidn 

de las necesidades coordinadas que, al mismo tiempo, 

permita a la orga11izacidn alcanzar sus metas. 

En el Cap/tu/o I, se menciond como 

principal objetivo de Ja empresa el incrementar sus 

ventas a través de un segundo producto, bajando los 

costos del producto principal y colocando a éste último 

más ventajosamente en el mercado. 

FUNCIONES DE Lll MERC/lDOTECNill 

J,. Investigacidn de Mercado 

é!.- Decisiones sobre el Producto y Precio 

3.- Distribucidn 



4.- Promoción 

5.- Venta 

6.- Posventa 
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Las seis funciones de la mercadotecnia 

proporcionan en conjunto el metodo deseado de la 

mercadotecnia, porque para desarrollar un producto, el 

fabricante necesita saber primero quienes son los 

consumidores y sus necesidades. La distribución sigue al 

desarrollo del producto, ya que no es posible trasladar 

el articulo antes de que éste exista. La promoción debe 

seguir a Ja distribución, por que si no es as!, se crearil 

una demanda cuando adn no se dispone del producto. La 

venta impulsa a los consumidores a efectuar el 

intercambio y la posventa asegura su satisfacción. 

INVESTIGllCION DE MERCllDO.- Implica 

conocer quienes son o pueden ser los consumidores o 

clientes potencia/es; identificar sus caracterlsticas: qué 

hacen, ddnde compran, por qué, dónde estiln localizados, 
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cuilles son sus ingresos, edades, comportamientos, etc. 

Cuanto miÍs se conozca del mercado, mayores seriln las 

probabilidades de éxito. 

El estudio de mercado que se realizó para 

el desarrollo y elaboración del nuevo producto, consistió 

en una encuesta practicada en los niveles •e• y "D", y 

·rangos de edad por igual, tomando la muestra al azar 

solo con amas de casa que utilizan veladoras en forma 

regular. 

Se consideran los niveles •e• y "D" porque 

es un producto de uso popular y también porque es en 

estos dos niveles, donde se concentra el mayor ndmero 

de población económicamente activa. 

11 NITIEL "A" MAS DE 50 SALARIOS MINIMOS MENSUALES 
NITIEL "B" DE 20 A 50 SALARIOS MINIMOS MENSUALES 
NITIEL •e• DE 5 A 19 SALARIOS MINIMOS MENSUALES 
NITIEL "D" DE 2 A 4 SALARIOS MINIMOS MENSUALES 
NITIEL "F" UNO O MENOS SALARIOS MINIMOS MENSUALES 



11Nl1LISIS DE L/1 1Nl!ESTIGl1CION DE MERCllDO 

J,.. TENDR/1 llLGUN/1 MllRCll DE l!ELl1DORl1 

PREFERID/I, L/1 CUllL COMPRE CON M/15 FRECUENCl/1? 

TOTl1L e D 20-30 31-40 41-50 

{701 {351 {351 (221 (251 (23} 

# Y. # Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

SI 26 37 13 37 13 37 6 27 JO 40 JO 43 

NO 44 63 22 63 16 73 16 73 15 60 13 57 

Existe una inclinacidn considerable en las 

amas de casa consumidoras de veladoras al no tener una 

marca preferida, con esto se favorece la posibilidad de 

posicionar la nueva marca y penetrar al mercado con 

menos dificultad en los dos niveles socioeconómicos •e• 

y "D", quienes - son los más altos consumidores de este 

producto, es import.ante también hacer mencidn que las 

nuevas generaciones de amas de casa {20 a 30 años}, 

consumidoras de veladoras, son /as que no tienen 

preferencia por una marca 73 Y. l!.S. 27 Y. de las que 
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prefieren una marca, can la que se podría iniciar a 

que se inclinen par nuestra marca y Ja hagan de su 

preferencia, ya que conforme el ama de casa va siendo 

mas adulta se inclina par alguna marca en especial. 



TIENE ALGUNA MARCA DE VELADORA PREFERIDA 
TOTAL Y POR EDADES 

80 

60 

40 

o - - -TOTAL 20-30 ANOS 31-40 ANOS . 41-50 ANOS 

l s1 ~1 37 l 21 1-H-40 l 43 -] 
NO D 63 73 1 60 57 

PORCENTAJES 
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MRRCRS PREFERIORS RL TOTRL DE CONSUMIDORRS DE VELRDORRS 

TOTRL e D 20-ao 31-40 41-50 

(101 l351 (351 (221 (251 (231 
# X # X # X # X # X # X 

RUBI 11 16 4 11 1 20 2 9 4 16 5 22 
SRN JOSE 3 5 1 3 2 6 1 4 1 4 1 4 
GLORIR 2 3 1 3 1 3 - 2 9 
GURDRWPRNR 1 1 1 3 4 
S.CORRZON DE JESUS 1 1 1 3 4 
CORONR 1 1 1 3 4 
VIRGEN DE LR SIERRR 1 1 1 3 4 
LUZ BRILLRNTE 1 1 1 3 4 
CRISTO REY 1 1 1 3 4 
SR.DE LOS MILRGROS 1 1 -1 3 4 
NO RECUERDR l.R MRRCR 3 5 3 8 3 12 
TOTRL MRRCRS PREFERIDRS 26 31 13 31 13 31 6 21 10 40 10 43 

La marca que tiene mayor preferencia entre las consumidoras de veladoras 
es RUBI, ddndose la mayor preferencia con consumidoras de edad arriba de 
las 31 años. 
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QUE MRRCRS TIENEN MRS PREFERENCIR Y PORQUE 

TOTRL e D za-ao 31-40 41-50 

(70) (35) (351 {é!é!J {é!5J {é!3J 

SI TIENE MRRCR PREFERIDR é!6 37 13 37 13 37 6 é!7 10 40 10 43 

# X # X # X # X # X # X 

POR QUE? -~UBI 1l 4é! !! ..J1 .1 54 .fi_ 33 !! 40 .2. 50 

Es mils practica por su env. 6 55 3 75 3 43 50 1 é!5 4 80 
Se consume parejo 3 é!7 1 é!5 é! é!9 50 1 é!5 1 za 
Es parafina pura é! 18 - é! é!9 é! 50 -
Rinde mils é! 18 é!5 1 14 1 é!5 za 
Es mils barata 1 9 é!5 - 50 -

SRN JOSE J. lé! 1- ..!l. _g_ 15 l .1Z 1.. 10 1- 10 
POR QUE?: 
Na humea é! 67 1 100 1 50 100 1 100 -
Es parafina pura 1 33 - 1 50 1 100 

GLORIR .fi_ ..!l. .1.. ..!l. .l Jl. ...:. ...:. ....:. - ..?... é!O 
POR QUE?: 
Es parafina pura 50 - 1 100 50 
Na humea 50 100 - 50 
Se consume parejo 50 100 - 50 
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TOTllL e D i!O.;JO 31-40 41-50 

GURDRWPRNR .l. 
POR QUE?: 

!! .l. 1l .l. JJl. ..::.. ..::. 

Siempre la encuentro 100 - - 100 - -
S. CORRZON DE JESUS .l. j_ ..l. .!L .l. 1!!.. --POR QUE?: 

Siempre la encuentro 100 l 100 - - 1 100 - -
CORONR ..l. -1.. .l. Jl -- .l. JJl. 

POR QUE?: 
No humea 100 1 100 - - 1 100 
Rinde m<ls 100 1 100 - - 1 100 

VIRGEN DE Lll SIERRll .L. _1_ ..L..fi. -- .L. JO 
POR QUE?: 
Es parafina pura 100 I 100 - - 1 100 

LUZ BRILLllNTE 
POR QUE?: 

.L. 1-. ..::. .::.. ..l. .!l. ..!... 1I 
Es parafina pura 100 - - 1 100 1 100 - -

CRISTO REY ..!... j_ -- .L. .!l. ..LJl --POR QUE?: 
Rinde m<ls 100 - - 1 100 1 100 - -
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TOTllL e D Z0-30 31-40 41-50 

11 X 11 X 11 % 11 X 11 X 11 % 

6UllDllLUPRNll .l. ~ .l. .§_ - .=. J_ ID .=. .=. 
POR QUE?: 
Sie•pre la t:ncuentro too - - too - -

S. CORllZON DE JESUS J_ ~ _J_ J!.. .l. 10 --POR QUE?: 
Sie•pre la encuentro 100 l too - - l too - -

CORONll .L. ~ .l.. .§.. -- .l.. 1!L 
POR QUE?: 
Na bu•ea too l too - - 100 
Rinde •ils too I 100 - - 100 

VIRGEN DE lll SiliRRR J_ ~ .L. .fl_ -- .l.. ID 
POR QUE?: 
Es parafina pura too I IDO - - I 100 

LUZ BRillllNTE .l.. !!._ - .l..§_ J_ 17 
POR QUE?: 
Es parafina pura 100 - - I 100 t too - -

CRISTO REY .l. j__ -- .L.§. .L. .JI --POR QUE?: 
Rinde •ils 100 - - I 100 l too - -



MARCAS QUE TIENEN MAS PREFERENCIA 
POR NIVELES SOCIO-ECONOMICOS 

•orRAS 
1'-

[i]GLORIA 

OSAN JOSE 

BJ RUBI 

'\. 

0% 25% 50% 75% 100% 

PORCENTAJES 
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• ES M/!5 PR/!CTIC/! POR SU ElfUOLTUR/!", es Ja cualtdad mils 

importante que hace a la marca RUBI la de mayar preferencia entre las 

consumidoras de ve/adaras, ya que par su presentacidn, la veladora adn 

encendida, se sostiene en forma vertical g na usa ningdn accesoria extra, 

ademiis de una marca de mayar tradicidn y tiempo en el mercado. /! las 

otras marcas coma: S/!N JOSE, GLORI/!, CORON/!, VIRGEN DE L/! SJERR/!, LUZ 

BRJLL/!HTE Y CRISTO REY, se les prefiere parque: es parafina pura no 

humea q rinde mils: también estas tres aspectos fueron mencionadas cama 

mcfs importantes para las marcas que no recordaron, aunque sdlo fue el 

IIY.. 



- 20 -

TOTAL DE RRZONES DE PORQUE PREFIEREN UNR llRRCR EN ESPECIRL 

TIENE RLGUNR MRRCR 
PREFERIDR 

ES PRRRFINR PURR 

TOTAL c D 20-30 31-40 41-50 

(26) (13) (13) ($) (10) (10) 
# Y.#Y.#Y.#Y.#X #Y. 

7 27 2 15 5 38 1 17 3 30 3 30 

ES PRRCTICR POR SU PRPEL S 23 3 23 3 23 1 17 10 4 40 

NO HUJIER 

SE CONSUME PRREJO 

RINDE MRS 

SIEMPRE LR ENCUENTRO 

ES llRS BRRRTR 

TOTRL: 

6 23 5 38 8 1 17 3 30 2 20 

5 19 2 15 3 23 2 33 10 2 20 

5 19 3 23 2 15 1 17 2 20 2 20 

2 8 2 15 2 20 

4 8 l 17 

32 123 18 138 14 107 7 117 12 120 13 130 

En t:I total de marcas preferidas por las amas de casa, las cualidades mds 
importantes que debe tener para ellas una ueladora son: parafina pura, na 
humee, se consuma parejo y que rinda: todas estas cualidades que le 
interesan a las amas de casa consumidoras de uc/adoras, las pasee nuestra 
marca. 
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RllZONES DEL PORQUE NO SE TIENE llLGUNll MllRCll EN ESPECil/l DE 
UELllDORllS 

TOTl/l e D 20-30 31-40 41-50 

No tiene alguna marca 
preferida (44) (22) (221 (16) (15) (/3) 

# Y. # Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

POR QUE?: 
La que sea pero de vaso 12 27 5 23 7 32 4 25 5 33 3 23 

Cualquier marca 12 27 3 14 9 41 4 25 5 33 3 23 

la que me de el de la 
Tienda 10 23 7 32 3 14 4 25 2 13 4 31 

No me fijo en la marca 6 14 5 23 4 2 13 2 13 2 15 

Cualquiera, pero que sea 
de parafina 3 7 2 9 4 7 2 15 

Compro Ja más económica 2 4 4 4 8 

Solo que sea de pap. al. 2 4 

TO T 11 l: 46 104 24 109 22100 16 100 15 100 15 115 



PORQUE NO SE TIENE MARCA PREFERIDA 
POR NIVELES SOCIO-ECONOMICOS 

NIVEL Cu- -- .. 1 ,--------- -----¡\ 
!JIVASO DE ALUMINIO 

• LA MAS ECONOMICA 

• QUE SEA CE PARAFINA 

• NO ME FIJO EN LA MARCA 

lii LA QUE ME DE LA TIENDA 

DcuALQUIER MARCA . 

NIVELO~ ~I 
1 lilcUALQUIERA DE VASO 

1 

" \ 

0% 25% 50% 75% 100% 

PORCENTAJES 
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llunada a las cualidades quo exigen las consumidoras de ve/adaras y que 

la nueva marca cuenta can dichas exigencias, es importante estar presente 

en el mayor ndmero de puntos de venta posible, ya que es una gran 

oportunidad de hacer a la nueva marca, la preferida de las amas de casa 

compradoras de veladoras, y es que el 70X que es casi la mayor/a, no 

compra una marca en especial, comprando cualquier marca o Ja que le 

ofrece el encargado del negocio. 
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z,. CUllL ES EL TllMllÑO DE VELllDORll QUE COMPRll CON MllS FRECUENCIR? 

TOTllL e D 20-30 31-40 41-50 

(70) C25J C35J C22J C25J CZ3J 
# Y. # Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

CHICll 36 51 17 49 19 54 12 55 14 56 JO 44 

GRllNDE 16 23 9 Z5 7 20 6 Z7 4 16 6 Z6 

EN V/ISO 18 26 9 Z5 9 Z6 4 18 7 Z8 7 30 

INDISCUTIBLEMENTE EL TllMllÑO DE VELllDORll DE MllYOR PREFERENClll ES EL 

CHICO, PERO ES IMPORTllNTE Lll llCEPTllCJON QUE TIENE Lll VELllDORll CON 

V/ISO, PRESENTllCION QUE DEBEMOS TOMllR EN CUENTll 11 FUTURO. 



PRESENTACION PREFERIDA DE VELADORAS 
POR EDADES 

EN VASO GRANDE CHICA 

41-50 AÑOS [jj 30 26 44 
31-40 AÑOS 0 28 16 56 

20-30 AÑOS !fill 18 27 55 

PORCENTAJE DE PREFERENCIA 
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3.- EN DONDE llCOSTUMBRll COMPRllR CON MllS FRECUENCill SU VELllDORll? 

TOT/ll e D é!0-30 31-40 41-50 

(70) (35) (35) (é!é!J (é!5J (é!3J 
# Y. # Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

NERCllDO é!8 40 lé! 34 16 46 8 36 lé! 48 8 35 

TIEND/I é!l é!O 9 é!6 1é! 34 7 3é! 6 é!4 8 35 

llUTOSERVICIO 18 é!6 lé! 34 6 17 7 3é! 5 é!O 6 é!6 

IGLESill é! 3 3 3 4 4 

TIENDll DE VELllDOR/15 é! 3 4 

El C/IN/ll MllS IMPORTllNTE EN DONDE LllS llMllS DE C/IS/I COMPRllN su 
VEL/IDORll CON MllS FRECUENCill, ES LOS MERCllDOS PUBLICOS, SEGUWO POR 

LllS TIENDllS DE lll ESQUINll, SIENDO DE CONSIDERllBLE INPORTllNClll Y lll 

FUERZll QUE VII TENIENDO PllRll ESTE MERC/IDO LOS /IUTOSERVICIOS, SOBRE 

TODO EN El NIVEL •c• Y llMllS DE CllSll JOVENES. 



LUGAR ACOSTUMBRADO DE COMPRA 

NIVEL C 

NIVEL C Y NIVEL D 

MERCADO 
34% 

OTROS 
6% 

TIENDA 34% 
26% 

MAYOR FRECUENCIA DE COMPRA DE VELADORA 

MERCADO 
46% 

NIVEL D 
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4r CUllLES SON l/15 CllRllCTERJSTICllS MllS IMPORTllNTES DE UNll VELllDORll? 

DIGllMELllS POR ORDEN DE IMPORTllNCill DEL lo. lll 5o. WG/IR. 

TOT/ll e D Z0-30 31-40 41-50 

(70} (35} (35} CZZJ CZ5J CZ3J 
ti Y. ti Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

QUE NO HUMEE: lo. Z9 41 15 43 14 40 10 45 9 36 10 43 
Za. Z4 34 16 46 8 Z3 4 18 10 40 JO 43 
3o. J3 19 3 9 10 Z9 6 Z7 5 zo z 9 
4a. 4 6 I 3 3 9 z 9 I 4 I 4 
5a. 

PllRllFINll Bl!INCll: la. ZI 30 13 37 8 14 3 14 7 ZB lJ 48 
Za. 10 14 5 14 5 JO 4 18 4 16 z 9 
3a. 19 Z7 8 Z3 lJ 36 8 36 7 ZB 4 17 
4a. 13 19 7 zo 6 14 3 J4 6 Z4 4 17 
5a. 7 10 z 6 5 18 4 18 J 4 z 9 



CARACTERISTICAS DE UNA VELADORA 

34% 

IMPORTANCIA 

QUE NO HUMEE 

DEMASIADA IMPORTANCIA 
41% 

I 

TOTAL DE NIVELES C Y D 

A IMPORTANCIA 
6% 

19% 



CARACTERISTICAS DE UNA VELADORA 
QUE LA PARAFINA SEA BLANCA 

MUY IMPORTANTE 
14% 

IMPORTANTE 
27% 

DEMASIADA IMPORTANCIA 
30% 

10% 

POCA IMPORTANCIA 
19% 

TOTAL DE NIVELES C Y D 
IMPORTANCIA 
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TOTllL e D 20-30 31-40 41-50 ---
(701 (351 (351 (221 (251 (231 

# Y. #Y. # Y. # Y. # Y. # Y. 

PRECIO: lo. 13 19 4 11 9 26 4 18 7 28 i! 9 
2o. 23 33 5 14 18 51 9 41 6 24 8 35 
3o. 13 19 10 29 3 9 3 14 3 Ji! 7 30 
4o. 10 14 8 23 i! 6 3 14 4 16 3 13 
5o. 11 16 8 23 3 9 3 14 5 20 3 13 

RENDIMIENTO: lo. 6 9 3 9 3 9 4 18 i! Ji! 2 9 
2o. 9 13 5 14 4 11 4 18 3 20 8 35 
3o. 18 26 11 31 7 20 5 23 53 52 7 30 
4o. 28 40 13 37 15 43 8 36 13 8 6 26 
5o. 9 13 3 9 6 17 1 5 2 8 



CARACTERISTICAS DE UNA VELADORA 
POR SU PRECIO 

MUY IMPORTANTE 
33% 

DEMASIADA IMPORTANCIA 

19% POCA IMPORTANCIA 
14% 

TOTAL DE NIVELES C Y D 
IMPORTANCIA 

19% 

N IMPORTANCIA 
16% 



CARACTERISTICAS DE UNA VELADORA 
POR SU RENDIMIENTO 

IMPORTANTE 
26% MUY IMPORTANTE 

~\ 
r~'itt . 

POCA IMPORTANCIA 
40% 

l <!i'. 

TOTAL DE NIVELES C Y D 
IMPORTANCIA 

13% 

SIADA IMPORTANCIA 
9% 

SIN IMPORTANCIA 
13% 
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TOT/ll e D eo-ao 31-40 41-50 

(701 (351 (351 {í!í!l Cí!5J Cí!3J 
# z # X # X # z # X # X 

FllCIL DE ENCONTRllR: 

la. 3 5 

Za. 4 6 3 9 3 5 e 8 4 

3a. 7 JO 3 9 4 11 5 4 16 e 9 

4a. 15 í!J 7 í!O 8 í!3 5 í!í! e 8 8 35 

5a. 43 61 í!í! 63 í!l 60 14 64 17 68 Ji! 5í! 



CARACTERISTICAS DE UNA VELADORA 
POR SU FACILIDAD DE ENCONTRARSE 

IMPORTANTE 
10% MUY IMPORTANTE 

SIN IMPORTANCIA 
62% 

POCA IMPORTANCIA 
21% 

TOTAL DE NIVELES C Y D 
IMPORTANCIA 
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lo. i!o. 3o. 4o. 5o. TOTnl 

# X # X # X # X # X # X 

75X 

Que no humee i!9 41 i!4 34 13 19 4 6 70 100 

44X 

Parafina Blanca i!I 30 10 14 19 i!7 13 19 7. 10 70 100 

5i!X 

Precio 13 19 i!3 33 13 19 10 14 11 16 70 100 

66X 

Rendimiento 6 9 9 13 18 i!6 i!8 40 9 13 70 IDO 

83X 

Filcil de Encontrar I 4 6 7 10 15 i!I 43 61 70 100 
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l/l PREGUNTl/RlES 11 ll/S l/Ml/S DE Cl/SI/ CONSUMIDOR/IS DE VEll/DORl/S: 

JERllRQUIZllR POR ORDEN DE IMPORTl/NCII/ DEL PRIMERO l/l QUINTO lUGl/R 

ll/S CUl/llDl/DES DE UN// VEll/DORI/, LES ES MllS IMPORTl/NTE EN 

PRIMER lUGl/R, QUE NO HUMEE CON 757. EN lOS DOS PRIMEROS LUGllRES: 

EN SEGUNDO LUGl/R, Pl/RllFINI/ Bll/NCll 447. EN lOS DOS PRIMEROS 

LUGl/RES; EN TERCER LUGl/R, PRECIO 5é!Y. PERO PI/SI/ .Y// l/l SEGUNDO Y 

TERCER TERMINO: CUl/RTO LUGl/R, RENDIMIENTO 667. Y// EN El TERCERO Y 

CUl/RTO TERMINO Y QUINTO LUGllR, Fl/CIL DE ENCONTRl/R 837. Pl/Sl/NDO 11 

lOS UlTIMOS l/SPECTOS IMPORTllNTES. 

TODO ESTO REFlEJI/ QUE NO ES IMPORTl/NTE lll PRESENCIIJ DE UNIJ MIJRCI/ EN 

ESPECI/Jl EN El PUNTO DE VENTI/, SINO QUE lll MIJRCIJ QUE SE ENCUENTRE O 

LE VENDl/N Y QUE TENGIJ l/JS CIJRIJCTERISTICIJS l/NTES MENCIONIJD/JS, COMO 

El TIPO DE VElllDORIJ QUE SE PRETENDE FIJBRICIJR, CUENTIJ CON ESTIJS 

Cl/Rl/CTERISTICIJS, lO Ml/S CONVENIENTE SER/11 TENER PRESENC/11 EN LOS 

PUNTOS DE VENTIJ PIJRIJ SER lll PREFERIDIJ DE ll/S CONSUMIDOR/IS. 



ESTUDIO TECNICO ECONOMICO 

PREVISION DE Lll EMPRES/l 

Se define como preui5idn el elemento de 

la lldministracidn en el que, con ba5e en las condiciones 

futuras en la5 que una empresa Be encontrará, se 

determinarán los principales cur505 de accidn que nos 

permitan alcanzar lo5 objetiuo5 de la empresa, para 

hacer una preuisidn es indi5pen5able : 

J,.. Fijar los objetiuo5 o fine5 que se 

persiguen por la empresa. 

z,.. Realizar una inuestigacidn tiJcnica 

para determinar los factore5 po5itiuos y negatiuo5 que 

no5 ayudan u obstaculizan de alguna manera nue5tros 

objetiuo5. 

3,.. Coordinar los di5tintos medios en 

fa5es alternativas de accidn que no5 permitan escoger 

el curso con el cual 5e logre llegar 5atisfactoriamente a 
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los fines perseguidos. 

Las previsiones administrativas deben 

realizarse tomando en cuenta. que nunca alcanzariln 

certeza completa ya que por el número de factores, y la 

toma de decisiones humanas siempre existirá en Ja 

empresa un riesgo: pero tampoco es vil/ido decir que una 

empresa constituye una aventura totalmente incierta. 

Nuestras previsiones serán más válidas y 

·confiables : 

1.- Cuanto más anallticamente se estudie 

cada uno de los factores que han de intervenir en la 

realizacidn de hechos futuros en los cuales descansará 

el éxito de la empresa. 

2.- Cuanto mas se funde en hechos 

objetivos y no en opiniones. 

3.- Cuanto más se puedan aplicar a la 

determinacidn de los factores y medidas, cálculos de 

probabilidades y estadlstica. 
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Las previsiones deben descansar en 

hechos mas bien que en opiniones subjetivas para lo 

cual debemos utilizar como principales instrumentos: la 

observacidn, técnicas de administracidn cuantitativa, 

encuestas basadas en los principios de medicidn, 

objetividad y probabilidad siguiendo las reglas de 

alternativas, investigaciones y objetos. 
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ESTUDIO ECONOMICO 

OBJETIVOS DEL ESTUDIO ECONOMICO 

].- Determinar la demanda actual del 

producto. 

2.- Determinar y analizar las 

caracterlsticas principales del mercado del articulo. 

3.- Se determinará la fuerza y amplitud 

de Ja competencia. 

4.- Se buscaril un modelo adecuado para 

la prediccidn de las condiciones futuras del mercado. 

5.- Se realizaril un análisis econdmico 

para determinar si es factible Ja instalacidn de una 

. linea de veladoras. 
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DETERMINllCION DE lll MllTERIR PRIMll 

El estudio de inuestigacidn desprende que 

la calidad de una veladora depende directamente del 

contenido de aceites, lo cual produce que la ue/adora 

tienda a un color amarillento y que durante su uso 

produzca una gran cantidad de humo, por lo que el 

consumidor al utilizar la ue/adora dentro de su casa. 

percibe dos aspectos principales: lJ la. duracidn de la 

ueladora que depende del tipo de parafina y del pabilo 

usado, y é!J La cantidad de humo que desprende, dado 

que ahuma las paredes y techo de su casa. 

Para conseguir una ue/adora de dptimo 

funcionamiento se necesita que la parafina usada 

contenga menos del 57. de aceites y que el pabilo sea 

del menor didmetro posible y con alma de plomo: dado 

que al ser mils ancho el pabilo, la ue/adora produce m;Js 

luz, se calienta mds rilpido y por consiguiente su 

duracidn baja aproximadamente 30 a. 407. al utilizar un 

pabilo delgado a uno mils grueso de los que se producen 
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comercialmente en el mercado. 

Los pabilas que no contienen el alma de 

plomo pueden causar que cuando la veladora lleva la 

mitad de su consumo, éste se puede doblar creándose 

una doble llama, la cual puede ser peligroso y ocasionar 

incendios, si la veladora está cerca de materiales 

inflamables (madera, papel, plástico, etc.} "/ldemás la 

diferencia entre el pabilo con alma· y sin alma de plomo, 

es casi nula y el colocar un pabilo delgado con alma 

metálica es mucho más económico (aproximadamente en 

un 25Y.J. 

La parafina óptima es del tipo 

macro-cristalina (a/lf.ano de 30 a 35 átomos de carbono,· 

ya sea en cadenas lineales o arborescentes}, la cual 

tiene un punto de fusión que varia entre los 54 y 60 

grados cent/grados, de color casi transparente, que arde 

con una llama azul rojiza no dejando incompleta la 

combustión, porque produce muy poco o.llln (carbdn 
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can aceites no quemados}. 

El otro tipo de parafinas 

micro-cristalinas, con puntos de fusidn arriba de 70 

grados centígrados, no son recomendadas, pues son muy 

blandas y normalmente arden can llama roja, 

caracteristica de una combustidn incompleta. 

El tipo de parafina usado en las 

veladoras es el mismo del que se usa en mayor 

porcentaje en las pulidores para calzado y dada la 

encuesta realizada, se decide fabricar un producto de 

alta calidad; que nos permita una fácil introduccidn al 

mercado, y un ahorra significativo en el precio de 

compra de la parafina que se utiliza en lustradores de 

calzado. 

Los diferentes tipos de parafina 

macro-cristalina que vende Petrdleos Mexicanos, ua de 

acuerdo al contenido de aceites. El tipo más refinado, se 

denomina Parafina Tipo •Q• con contenidos promedio de 



- 37 -

aceite del 3Y., la Parafina Tipo •u• con contenidos de 

aceite del JOY. y otros tipos con mayores contenidos de 

aceite: la diferencia en precio del tipo •Q• al ·u• es 

menor del 5Y., por lo que comprar una combinacidn de 

ambas para obtener porcentajes de aceite del 5Y. 

milximo, no elevarla el costo en forma importante. 

La parafina tipo 

Mexicanos se expende a $1,700 por kilo L.ll.B. su Planta 

de Salamanca, Gto..11en compras mlnimas de 35,000 kilos, 

la misma parafina ya adulterada con contenidos de 

aceite entre el 5 y 7Y. se consiguen en el mercado a 

través de distribuidores, con compras mlnimas de una 

tonelada entre $3,élOO a $3,400 el kilo: por lo que al 

comprarle directamente a Petrdleos Mexicanos, redunda 

en una excelente calidad a muy bajo precio y la única 

limitante, es la compra mfnima bimestral que exige PEMEK 

de 35 toneladas, ademils de requerir una instalacidn 

bilsica con bomba de descarga y tanque. de 

11 ( precios vigentes hasta junio de 199é1 J 
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almacenamiento mínimo de 50,000 litros: por lo que el 

tamaño de la linea de lle/adoras se calcula que puede 

comenzar con un gasto bimestral de aproximadamente 30 

toneladas de parafinas. 

La fábrica de pulidores absorbe 

bimestralmente 10 toneladas y sobrarlan 25 para la llnea 

de lle/adores, por lo que el ahorro bimestral por la 

diferencia de precio de comprar a un distribuidor o a 

Petrdleos Mexicanos, para la fdbrica de lustradores de 

calzado es de 14 a 16 millones bimestrales. Se pretende 

que con este ahorro se pague el crédito de la inllersidn 

de la linea de lle/adoras, por lo que se calculará una 

fábrica que absorba en un turno de trabajo, 30 

toneladas de parafina bimestrales. Se escoge este 

parámetro dado que del estudio de inllestigacidn de 

mercado, se concluye que la competencia en la venta de 

lle/adoras es en base a calidad y precio y no en base a 

una marca dominante en el mercado: dado que cualquier 
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consumidor al comprar la veladora, por la dureza, color 

y apreciacidn flsica del aceite en la superficie, 

{dependiendo de la mancha de aceite que deje en el 

papel de envoltura), puede diferenciar perfectamente la 

calidad de la veladora que está comprando. 

En el mercado existen dos tamaños de 

veladoras, uno de 120 y otro de 140 grs. 

aproximádamente, que se pueden vender como repuesto o 

en vaso de vidrio, ya sea envueltas en papel celofán o 

con cono de papel o de aluminio. De la investigacidn 

realizada, resulta que el cono de aluminio y el cono de 

papel permiten que no se requiera vaso de vidrio y en 

ambos casos se necesita cclocar la veladora en un plato 

que contenga medio cent/metro de agua, con lo cual se 

asegura, el evitar incendios en el hogar y que no se 

desparrame la parafina, t/sto es una costumbr.e popular 

al usar las veladoras. llunque la veladora se contenga 

en un vaso y dado que existe la posibilidad de que el 
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vasa de vidria se estrelle por el calar y se derrame la 

parafina, Ja gente de todas maneras la coloca sobre un 

plata de cerámica con un poco de agua, cama medida de 

prevensión. 

l.a diferencia en pesa entre las diversas 

veladoras que existen en el mercada es de 100 a 140 

gramos para el tamaña chica. Sin embarga el gramaje na 

determina Ja duración de la veladora, pues ésta depende 

del grosor y tipo del pabilo; par lo que se piensa 

fabricar una ve/adara que tenga una duración de 24 

horas can el menor gramaje de parafina, para lo cual se 

usaril el pabilo más delgada can alma de plamo g 

parafina de la mejor calidad. Si se le hacen algunas 

formas a surcos en los costadas de Ja veladora y can 5 

grados de conicidad g se ca/oca en un papel en forma 

de cona. estos espacios harán ver a la veladora más 

grande o del tamaño normal con un contenido de 

parafina de 92 gramos y puede ser comparada como 
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repuesto para el mismo tamaño de Paso, con otra de 

bordes planos y con 140 grs. de parafina; con Jo cual 

podrlamos competir en calidad y precio en el mercado, 

ya que ninguna de las veladoras que se expenden en el 

mercado especifica el gramaje en la etiqueta y en 

algunas solo reza la leyenda •contenido neto una pieza•, 

por lo que no hay punto de comparacidn para el 

consumidor que Pa a obtener una veladora de duración 

de i!4 horas, que no humea y que no requiere vaso para 

su uso. 

Encuestas realizadas a distribuidores, 

argumentan pentas casi iguales de la veladora de i!4 y 

la de 40 horas, en el caso del tamaño grande la Peladora 

con Jos surcos y la conicidad, nos da un gramaje de 191 

grs. 

La inclusidn del vaso de Pidrio. no es 

recomendable a un principio, dado que la inPersidn en 

materia prima se Pa al doble en el caso del tamaño 
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chico, y al triple en el caso del tamaño grande. lldemds 

de que en el estudio de mercado no se dió gran 

preferencia por la compra con vaso, debido a su alto 

precio. También hay que tomar en cuenta que el 

proveedor de vasos, vende 2,000 cajas, con 100 vasos 

cada una coma mínimo, lo cual ocasionarla áreas extras 

de almacenaje de 40,000 vasos. 

En el comerico hay dos tipos de empaques 

corrugados, uno de 100 y otro de 96 piezas, y dada que 

el comerciante mayorista compra por caja y lo vende al 

comprador detallista, también por caja, la mejor opción 

serla la de 96 piezas, considerando que el precio es más 

bajo que el de la caja de 100. 
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COSTO DE MATERI/l PRIMA DE LA T/ELADORA CHICA 

MATERI/lL CANTIDAD PRECIO TOTAL 

PARAFINA TIPO "Q" .092 Kg. $ 1,800/Kg. $ 166.00 

PABILO .004 Kg. 4,700/Kg. 19.00 

CONO DE PAPEL 1 Pza. 38/Kg. 38.00 

CAJA .0105 Pza. 1,800/Pza. 19.00 

TIARIOS (PEGAMENTO, 
GRAPAS, ETC.J 4.00 

TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $ 246.00 
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COSTO DE NllTERl/l PRIM/l DE Lll TIEL/lDOR/l GR/lNDE 

MATERIAL CANTID/lD PRECIO TOTAL 

PllRAFINA TIPO •Q• .191 Kg. $ l,800/Kg. $ 343.80 

PllBILO .005 Kg. 4.700/Kg. 23.50 

CONO DE PAPEL 1 Pza. 38/Pza. 38.00 

CllJ/l .0105 Pza. 2,200/Pza. 23.10 

TlllRIOS <PEGAMENTO, 
GRAP/lS, ETC.J 4.60 

TOTAL COSTO MllTERlll PRIM/l $ 433.00 
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EQUIPO Y MBQUINRRIIJ 

Las milquinas existentes para fabricar 

veladoras en el mercado, varlan de precio, según el 

tamaño de veladoras que produce, dado que casi todas 

son del mismo tamaño (1 metro }( 1.5 m.J, pero el número 

de moldes que caben en esta área es diferente para los 

dos tamaños. En el caso de la veladora chica caben é!OO 

moldes y en la grande 156, variando el precio desde 

$2'500,000 hasta casi $4'000,000 y no se puede usar una 

misma miiquina para dos tamaños diferentes de 

veladoras. 

Estas máquinas son totalmente manuales 

pero muy simples y sencillas en su manejo, ya que solo 

se requiere cerrar el molde con una palanca y. vaciar la 

parafina a una temperatura de 70 grados centígrados g 

si se acelera el tiempo de enfriado con agua corriente, 

el proceso dura aproximádamente media hora, por lo 

cual en una jornada de ocho horas cada máquina puede 

producir é!,800 veladoras por dla, por 25 dlas hiibiles 
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serian 70,000 piezas mensuales y se consumirlan 6,400 

kilos de parafina al mes. En el caso de la veladora 

grande una máquina consumirla JO toneladas mensuales 

equivalentes a 54,600 veladoras al mes. Por lo anterior, 

se considera que dos máquinas en un turno es suficiente 

para consumir la cantidad de parafina que señalamos a 

un principio. 

El personal que se ocuparla serla un 

operador para las dos máquinas, una persona para 

colocar el pabilo y otra para empacar las veladoras. 

Estos datos fueron proporcionados por el fabricante de 

las máquinas y corroborando en una fábrica donde 

tenfan funcionando este tipo de maquinaria. 

En este tipo de industria se acostumbra 

el destajo, por lo que se paga a $5.00 promedio cada 

operación de la fabricación de veladoras, representando 

la mano de obra directa a $15.00 más el 657. de 

prestaciones, seguro social, etc., lo que nos da un total 

de $25.00 por veladora. 
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La refinerla de Salamanca de Petrdleos 

Mexicanos vende 5,000 toneladas mensuales de parafina 

a fábricas de veladoras, por lo que se considera 

penetrar exclusivamente a un principio con el .3X del 

mercado de Ja zona Centro y Sur de Ja Repdblica 

Mexicana. 
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COSTO ESTIM/lDO DE EQUIPO PllR/l UN/l LINE/l 
PRODUCTOR/l DE VEL/lDOR/lS CON CllP/lCIDllD DE lí!0,000 
PIEZ/lS MENSU/lLES. 

DESCRIPCION DEL EQUIPO 

DOS MllQUIN/lS MOLDE/lDORllS DE 

UELllDORllS 

TllNQUE DE llLM/lCEN/lMIENTO DE 

50,000 LITROS 

RECUBRIMIENTO DEL TllNQUE Y 

COSTO ESTIMllDO 

(Miles de pesos) 

$ 8'000 

14'000 

SERPENTIN DE VllPOR 5'000 

BOMB/l DE CllRGll DEL TllNQUE 15 H.P. 8'000 

BOMB/l DE DESCllRG/l DEL TllNQUE 3 H.P. 3'000 

TllHQUE 1,000 LITROS REPOSO DE PllR/lF. 3'000 

UllLUUL/l TERMOSTllTIC/l (CONTROL DE 

TEMPERllTUR/l DEL TllNQUE DE REPOSOJ 1'500 

TllNQUE DE PL/lSTICO DE llGU/l DE 

ENFRl/lMIENTO i!,000 LITROS i!'OOO 

BOMB/l PllR/l ENFRlllMIENTO DE llGU/l 3 H.P. 3'000 

TORRE DE ENFRl/lMIENTO llEREll 4'000 

T O T ll L : $ 51'500 
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INUERSION FIJR ESTIMRDR 

CEn miles de pesos} 
COSTO DEL EQUIPO .....,,,_,c/<c.::e'------ $ 51'500 

INST/lL/lCION DEL EQUIPO 0.43 e/e 22'145 

TUBERIR 0.03 e/e 1'545 

INSTRUMENTRCION 0.10 e/e 5'150 

EDIFICIO 0.40 e/e 20'600 

COSTO FISICO DE LR PLRNT/l C CFP J 

INGENIERI/l Y CONSTRUCCION 0.2 CFP 

COSTO FISICO DE Lll PLRNT/l ___ _ 

COSTO DIRECTO DE Lll PLRNT/l ( CDP J 

URLOR /lGREGRDO POR IMPREUISTOS 0.1 

lNUERSION FIJR ________ _ 

NRNO DE OBRR /lNURL ______ _ 

100'940 

20.188 

100'940 

121'128 

12'112 

133'240 

36'000 
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CllPITllL DE TR!lBllJO 

TREINT!l DillS PllR!l UN!l CllP!lCIDllD DE 
120,000 VEL!lDOR!lS 

INVENTllRIO DE MllTERI!l PRIM/l 

CTREINTll DillSJ 

PRODUCTO EL!lBORllDO EN BODEG!l 

(QUINCE DI/lSJ 

EFECTIVO EN CllJ!l ( 17. DEL COSTO 

DE NllNUFllCTUR!l NENSU/lLJ 

DOS MESES DE SlllllRIOS 

CllPIT/lL DE TRllB/lJO 

( Mile5 de Pe5os J 

$ 29'520 

14'760 

3'000 

6'000 

44'289 
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EN TIIRTUD DE QUE SE TRATA SOLAMENTE 

DE UNA LINEA, LOS GASTOS GENERALES DE LA FABRICA 

DE LUSTRADORES DE CALZADO SON EL 157. DE LA 

MATERIA PRIMA EMPLEADA, L09 GASTOS DE FABRICACION 

EL 107. Y EL COSTO DE TIENTAS EL 187. POR LO QUE SE 

CONSIDERAN LOS MISMOS PORCENTAJES PARA LA LINEA 

DE TIELADORAS. 



- 52 -

COSTO DEL PRODUCTO 

l/ELllDOR/l CHIC/l 

MllTERlll PRIMll ________ _ 

MllNO DE OBR!l _________ _ 

GllSTOS DE FllBRICllCION C 10 Y. J ----

GllSTOS GENERllLES C 15 Y. J -----

COSTO DE UENTllS C 18 Y. J ~----­

COSTO DEL PRODUCTO 

C PESOS J 

$ 246 

25 
271 

27 
í?98 

45 
343 

62 

$ 405 
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COSTO DEL PRODUCTO 

UELIWOR/l GR/lNDE 

MllTERI/l PRIM!l ________ _ 

MllNO DE OBR/l ---------
GllSTOS DE FllBRIC/lCION { 10 7. J ---
GllSTOS GENER/lLES { 15 X J -----

COSTO DE UENT/lS { 18 7. J ----­

COSTO DEL PRODUCTO 

{PESOS J 

$ 433 

46 
504 

76 
5iiO 

104 

1684 
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INVERSION TOT/lL ESTIM/lDll 

( MILES DE PESOS J 

INVERSION FIJll ______ _ $ 133'Z40 

CllPIT/lL DE TR/lB/lJO 44'ZB9 -----

INVERSION TOTIJL ESTIMllD/l $ 177'5Z9 
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PRECIO OE VENTll 

Para determinar el precio de venta se realizó un •sondeo • 

con seis badeg1:1eros de Ja Central de Abastos, Jo cual proporcion/J, las 

precios de Ja competencia a fin de poder .señalar un precio competitivo de 

venta para los dos tamaños de veladoras propuestos. 

Posteriormente y en funcionamiento la linea de veladoras el 

precio de venta. se debera determinar de acuerda al nuePa costea general 

de la empresa en la forma tradicional. marcando el porcentaje de utilidad. 

G R 11 N D E 

MllRCll 

REY DE REYES 

CIRIO SllH RllMON 

CIRIO SllH JOSE 

REFllCClON SllH JOSE 

SllH DIEGO Ha.5 

VELllOORflS OE lll COMPETENClfl 

!:§§!!. PRECIOl/!EHTll 

199 gr. $ 1.400 

231 gr. I,600 

195 gr. 1,600 

262 gr. 1,800 

200 gr. J,i!OD 

OBSER/!llCIONES 

llmari//a ccbasa 

llmarilla 

llmarilla cebasa 

Blanca buena 

Blanca blanda 
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e H re 11 

N/IRCll PESO PR1'CIO/VEN"fll OBSERVllCIONES 

UIRG1'N DE l/IS NIEVES 1i!5 gr. $ 650 Blanca buena 

LUZ BRil.lllHTE 140 gr. 700 Blanca blanda 

REY DE REYES 139 gr. 750 Blanca buena 

VIRGEN DE lll SIERR/I li!5 gr. 700 Amarilla 

El SR. DE CHALMll 139 gr. 700 /lmarilla cebasa 

SAN FELIPE 116 gr. 700 Blanca buena 

CIRIO SAN RllMON 135 gr. 600 Blanca muy buena 

llGUll VIUll 131 gr. 600 Blanca buena 

SEHOR DE LA SllWD 14i! gr. 800 /lmarllfa 

V.DEL MONTE CllRMELO 116 gr. 700 Blanca muy. buena 

N. S. DE lll CllRIDllD 146 gr. 950 Blanca buena 

AZUCENA 14i! gr. 700 Blanca muy b.uena 
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En base a sus porcentajes de utilidad, 

las veladoras chicas se compran en Ja Central de 

llbastos de $500 a $750, según su calidad, por lo que 

como oferta de introduccidn se propone venderla a 

$500 Ja chica y a $1,000 el tamaño grande, con Jo cual 

Jos mayoristas Ja co/ocarlan con un precio de venta de 

aproximadamente 600 y 1,200 pesos, respectivamente Clos 

precios son sin considerar el impuesto al valor 

agregado IV/1). 

COSTO TOTl1l VELl1DORl1 CHIC/1 

{ 840,000 Pzas. K $405.00 J 

COSTO TOTl1l VEL!1DORl1 GRl1NDE 

{ 600.000 Pzas. K $684.00 J 

COSTO TOTl1L: 

{MILES J 

$ 340.200 

410.400 

750.600 
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UTILIDAD NETA ESTIMllD/l (MILES J 

INGRESO POR TIENTA/llEL!lDOR!l CHIC/l 

( 840,000 K $500.00 J $ 4í!O'OOO 

INGRESO POR TIENT/l/TIEL/lDOR/l GRANDE 600'000 

( 600,000 K $1,000.00 J 

TIENTAS BRUTAS l'Oí!O'OOO 

( - J DETIOLUCIONES Y DESCUENTOS ( 8 Y. J 81'600 

TIENTAS NETAS 938'400 

( - J COSTO TOTAL 750'600 

UTILIDAD BRUT/l 187'800 

( - J 4í!7. IMPUESTO 78'876 

UTILIDAD NETA: $ 108'9í!4 
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RETORNO DE LA INVERSION 

C MILES DE PESOS J 

C 1 J ROTACION DEL CAPITAL : VENTAS TOTALES·: 938'400 

INVERSION TOTAL 177'5Z9 

ROTACION DEL CAPITAL : 5.ZB 

C Z J GANANCIA CONO PORCENTAJE DE VENTAS = UTILIDAD NETA 

: I08'9Z4 : .116 : 11.6 X 

938'400 

( 1 J x C Z J : RETORNO DE LA INVERSIOH 

11.6 X 5.ZB : 61.Z5 X 

RETORNO DE LA INUERSION : 61.Z5 X 

VENTAS TOTALES 



CONCLUSIONES 

Las empresas pequeñas tienden a 

expandirse mediante el incremento de sus ventas, sin 

embargo, cuando se trata de empresas que fabrican 

productos terminales de poco consumo, como es el caso 

de una fábrica para lustradores de calzado y su 

mercado de accidn está saturado, optan por elaborar 

nuevos productos. 

Pal'a lanzar al mercado un nuevo producto, 

hay que considerar las venta/as que nos ofrece la 

fabricacidn de un producto afln a los lustradores de 

calzado, el cual pueda ser elaborado con la misma 

materia prima que se cuenta en R.lmacén {pues ya se 

tiene experiencia en su mane/o compra y almacena/e}, y 

que n~s permita a través de una pequeña inversidn, ya 

que no se requerirla incrementar Jos costos fiJos de una 

manera importante: lograr las metas de expansidn 

propuestas, tendientes a convertir una pequeña empresa 

como en la que se desarrolld el estudio, a una mediana, 

o grande. 
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Consumir mayor volumen de determinada 

materia prima, favorece la negociacidn de compra, 

pudiendo obtenerla a un precio mas bajo. lis/ mismo, al 

elaborar un producto afln al primario nos permite 

utilizar la misma red de distribución, sin necesidad de 

incrementar nuestra fuerza de ventas. 

En la fabricacidn de los lustradores de 

calzado se utiliza como materia prima básica la parafina, 

la cual representa un 307. aproximádamente del total de 

los sólidos con que se elabora el producto primario. 

Petróleos Mexicanos exige compras 

mlnimas de 35,000 Kg. y consumos anuales de lé!0,000 

Kg. de parafina y debido al poco consumo que tiene la 

filbrica, · la parafina se tiene que adquirir con 

distribuidores en menores cantidades, pero a un l 007. 

mils caro de lo que la vende PEMEK. 

Por esta razón se realizó un estudio para 

determinar en que artfculos podrla emplearse la 
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parafina, como materia prima bilsica y se concluyd que 

/os mils adecuados serian Ja e/aboracidn de : velas, 

veladoras y crayones. 

Se optó por Ja fabricacidn de veladoras, 

dado que es Ja que consume mayor cantidad de pai·afina 

y tiene un mercado potencialmente más grande, además 

de que los distribuidores y clientes del producto 

primario también trabajan veladoras y velas, y no as/ 

/os crayones. 

La cantidad de parafina que se utiliza en 

/as veladoras es aproximádamente un 957., lo cual nos 

incrementarla el consumo de parafina y nuestras 

compras /as podr/amos realizar directamente a PEMEK, 

viéndonos favorecidos en precio, tanto por el producto 

primario (/os Justradores de calzado), como para el que 

se piensa lanzar al mercado (/as veladoras). 

Habiéndose realizado un estudio de 

mercado para el desarrollo y elaboracidn del nuevo 
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producto, mediante setenta encuestas prácticadas a 

amas de casa de niue/es socio-económicos medio-bajo y 

bajo, que utilizan veladoras regularmente, se concluyó: 

J,- El 757. de las amas de casa encuestadas no tienen una 

marca preferida. 

2,- Las caracterlsticas mils importantes que el cliente 

exige en las veladoras son, en orden de importancia: 

1. Que no humee 

2. Parafina blanca 

3. Precio 

4. Rendimiento 

5. Fácil de encontrar 

Del estudio de inuestigación de mercado 

se concluye que la competencia en la uenta de ueladoras 

es en base a calidad y precio y no en base a una marca 

dominante en el mercado, por lo que dado las 

caracterlsticas que exige el consumidor, se decidió 

elaborar una ueladora de muy buena calidad para 
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facilitar su introduccidn al mercado. 

Del estudio de investigacidn de mercado 

se concluye que la competencia en la venta de veladoras 

es en base a calidad y precio y no en base a una marca 

dominante en el mercado, por lo que dado las 

caracter/sticas que exige el consumidor, se decidid 

elaborar una veladora de muy buena calidad para 

facilitar su introduccidn al mercado. 

Del estudio técnico-econdmico, se 

determind que para obtener una veladora de dptimo 

funcionamiento se necesita que la parafina contenga 

menos del 57. de aceites y que el pabilo sea del menor 

diametro posible y con alma de plomo. 

El diseño de la forma de la veladora que 

se propone (cdnico y con surcos}, hace que se pueda 

competir en precio, dado que existe un gran ahorro en 

materia prima, pues aunque el tamaño es el mismo que el 

de la competencia el gramaje de parafina de Ja veladora 

es inferior. 
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El tipo de parafina recomendable para la 

elaboración de las veladoras, serla una combinación de 

parafinas tipo "Q" y ·u·, que nos proporcionarla el 57. 

de contenidos de aceites como máximo, dándonos con ello 

una veladora blanca de muy buena calidad. La compra 

mlnima que exige PEMEK para este tipo de parafinas es 

de 35,000 Kg. bimestrales (para la fábrica de lustradores 

de calzado se utilizan 20,000J. 

Las máquinas existentes en el mercado 

pilra la fabricación de veladoras, son totalmente 

manuales, pero muy sencillas en su manejo, pue.s tan 

sólo con tres personas se pueden operar dos máquinas 

para fabricar veladoras de dos tamaños diferentes, 

calculando que en una jornada de ocho horas, se 

producil"fan 70,000 piezas chicas mensuales y 54,600 del 

tamaiio grande, lo cual nos reportarla un consumo de 

16,400 Kilos de parafina mensual, que sumados a los 

10,000 que se utilizan en los lustradores de calzado, nos 
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permitirlan adquirir directamente la parafina a PEMEH, 

ya que se rebasarla el mlnimo que exige Petrdleos 

Mexicanos. 

La inversión total estimada para la linea 

de veladoras es de: $177'529,000, contra la utilidad neta: 

$108'924,000 y el retorno de la inversión del 61.257., 

demuestra que trabajando la linea de las veladoras a un 

tercio de su capacidad, rebasarla el mlnimo del retorno 

de la inversión para la, Industria de la Transformación 

con Bajo Riesgo, que es el 207. arriba del interés 

bancario ( * ), por lo que podemos considerar que la 

rentabilidad del capital es satisfactoria. 

El objetivo principal que es el de poder 

proyectar una industria de lustradores para calzado a 

niveles de "industria grande", . puede ser alcanzado con 

crecimiento futuro de la linea de veladoras y una vez 

que se conozca y maneje este mercado, se podrfan 
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ampliar lfneas que utilicen parafina como materia prima 

básica, como son: velas o crayones, en donde la 

maquinaria también es por moldeo, muy similar a Ja de 

veladoras y ya se contarla con gran parte de la 

inversidn requerida, 

El rendimiento obtenido y el asegurar la 

venta del número propuesto de fabricacidn de veladoras, 

se debe a que la fábrica de lustradores para calzado 

cuenta con una fuerza de ventas y clientela en toda la 

República que también manejarla a nivel distribuidor las 

veladoras. 

Por lo que se concluye que ya sea la 

fübrica en la cual se realizd el estudio, o cualquier otra 

que se dedique a Justradores para calzado. le es muy 

conveniente ampliar su planta industrial con una linea 

de veladoras, mils aún si se puede contar con un 

financiamiento a dos años, pues con el rendimiento de 
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la linea de veladoras y el ahorro en las compras de 

parafina. el crédito se pagarla solo. 

( lE J llries and NeIJton: Chemical Engineering Cost 

Estimation, Me Graw Hill 1955. 
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En este anexo se presenta la caratula de la 
encuesta: 

nombre del entrevistado·------ tel ___ _ 

direccion ___________ _ coi ___ _ 

N.S.E, edad c ____ _ eo-30 ___ _ 

D----- 31- 40 ___ _ 
41- 50 ___ _ 

1-r TENDRA ALGUNA Mf:¡RCA PREFERIDA DE VELADORA GUIE 
COMPRA CON HAS FRECUENCM ? 
SI --- CUf:¡L PORGUE -
NO --- PORGUE-------

2.- CU{:¡L ES EL TAMANO DE VEUWORA QUE COMPRA CON HAS 
FRECUENCIA : CHICA----- GRANDE----

3.,. EN DONDE ACOSTUMBRA COMPRAR CON MAS FRECUENCIA 
SU VELADORA : 

MERCADO TIENDA ---
AUTOSERVICIO OTRA ----

·fr CUALES SON LAS CARACTERISTICf:¡S PRINCIPALES GUE 
TOMA EN CUENTA PARA COMPRAR LA MISMA MARCA DE 
VELADORA. DIGAMELAS POR ORDEN DE IMPORTANCIA : 

QUE NO HUMEE-- 1 2 ¡¡ 4 5 
PRECIO 2 ¡¡ 4 5 
RENDIMIENTO --- 1 2 ¡¡ 4 5 
COLOR BLANCO-- 1 2 3 4 5 
FACILOE 
ENCONTRAR ---1 a ¡¡ 4 5 
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