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OBJETIVOS 

1.· ESTABLECER LOS ANTECEDENTES NECESARIOS PARA DEFINIR LAS 
VENTAJAS PRINCIPALES DE LA LOCALIZACIÓN QUE SE ESCOGIO PARA LA 
PLANTA, ASI COMO LA DESCRIPCIÓN DEL ARTICULO Y LAS CONDICIONES 
GENERALES DE SU PRODUCCION EN MÉXICO Y E.U.A., Y DE LOS MERCADOS 
ESPECIFICOS DE EXPORTACION. 

2.· DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE MAQUILADO DEL ESTROPAJO A PARTIR DE 
LA MALLA. HACER UN ESTUDIO DE LOS BENEFICIOS EN AHORROS QUE 
REPORTARIA FABRICAR NOSOTROS MISMOS LA MALLA. 

3.· DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE FABRICACIÓN DE LA MALLA NECESARIA 
PARA LA ELABORACIÓN DEL ESTROPAJO. SELECCIÓN DE LA MAQUINARIA EN 
BASE A COSTOS Y OTROS FACTORES. 

'4.· REALIZAR UN PROGRAMA SIMULADOR POR COMPUTADORA DE LOS 
PRINCIPALES FACTORES FINANCIEROS DE LA OPERACIÓN DE LA PLANTA DE 
MAQUILADO DE LOS ESTROPAJOS A PARTIR DE LA MALLA. ESTE PROGRAMA 
TAMBIÉN SERVIRÁ COMO ANTECEDENTE A LA CREACIÓN DE PROGRAMAS 
SENCILLOS DE ANÁLISIS PARA APLICACIONES SIMILARES. 

5.· ESTABLECER LOS ANTECEDENTES NECESARIOS DE UN MUY BUEN 
ESTUDIO DE PROYECTO PARA LA MICROEMPRESA EXPORTADORA EN MÉXICO, 
ANALIZANDO LOS ÁNGULOS DETERMINANTES PARA SU ESTABLECIMIENTO, 
FUNCIONAMIENTO Y CONTROL. 



1. INTRODUCCIÓN. 

Eate trabljo es resultado de la creación y dirección duranle cuatro allos, 

dt un negocio que emprendí en 1987. 

Surgió de la necesidad de mejorar el costo, la disponibilidad y el servicio 

1 clientes en 11 operación de exportación de estropajos a E.U.A. 

Hubo muchas razones Importantes para llevar a cabo este proyecto. Las 

principales se enumeran a continuación: 

1. La mejor utilización y el alto costo del transporte de carga de la 

Ciudad de México a Tijuana. El embarcar rollos compactos de malla 

en lugar de estropajos ya empacados trajo consigo ahorros del 35% 

en el costo total del producto terminado del 25%. 

2. El alto grado de necesidad de mano de obra en el costo directo del 

producto aunado a la mano de obra abundante y de bajo costo en 

México. 

3. El tamallo del mercado en E.U.A. que, únicamente en estropajos de 

acero, cobrizados, galvanizados y de plástico, revasa los 

$40,000,000 de dólares mensuales en ventas a público. 

4. La opción de fabricar la malla en una etapa posterior. Esto permitiría 

ahorros adicionales e incrementaría la posibilidad de traer otras 

lineas de productos y otras máquinas en el futuro. 

5. La localízación geográfica de Tijuana en la frontera, junto al Estado 

con mayor potencial económico de E.U.A. 

6. La sencillez de su puesta en marcha, ya que básicamente se 

requerla de un taller con bodega de unos 200 M2, una camioneta, 3 

mesas, 3 guillotinas para cortar la malla y algunas herramientas 

adícionales., así como de un pequello capital para comprar materia 
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prima, material de empaque pagar depósito• de garantla y 1u11dos 

Iniciales. 

Aprendí a hacer 101 11tropajos en la f6brica de mi• provff<lore1 de 

milla. Esto me pennllló enaell1r a otras personas que a 1u vez 

enaellaron a otras. Llegaron a ser 70 se/loras tnlbljando en 1u1 casas 

con sus famili11 llegando a ser capaces de producir hll•ta 25,000 

estropajos di1rio1 en conjunto. 

Esta fue un1 experiencia muy rica y llena de sat1sf1ccion11. 

En los 1igulent11 capitulo• encontraremos lo siguiente: 

C1pltulo 2. Qu6 es un estropajo y para qu6 sirve. 

C1pltulo 3. Qu6 hice !In 1tn1ct1vo el mercado de E.U.A. 

Se propone el plan es1r116gico de operación a partir de la 

F1sel. 

C1pltulo 4. Cómo se fabrica un estropajo a partir de la malla y cu6nto 

cuesta .. 

C1pltulo 5. Que pasarla si nosotros también fabricaremos la malla y 

cómo se hace esto. 

Capitulo e. Consideraciones muy lmportant11 para la operación desde 

el punto de vista de Ingeniarla Industrial. 

C1pltulo 7. La creación de un modelo en computadora de simulación 

y/o control de la operación completa desde el punto de vista 

administrativo y financiero. 

Este trabajo tiene la Intención de grabar estos conocimientos y 

establecer las bases para emprender negocios de la Clase 

microempresa, especialmente ahora que comienza para nosotros la 

globallzaclón de la economfa. 



2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO. 

2.1 ESTROPAJOS. 

Loa eatrop1jo1 son madejas de milla tejida y enrollada después para 

d1rle fonna de un pequ1fto cojln. Estos pued1n ser de distintos 

materiales, principalmente: metales ll'lltados de distintas maneras y 

dlferentaa p141atlcoa. 

2.1.1 USOS Y APLICACIONES. 

Estos productos tienen numerosas apllcaciones en todo tipo de trabajos 

de limpi1Z1, princip1lmente en la cocina, sin dejar fuera baftoa, talleres, 

flibricaa, etc. 

Su función principal ea tallar y remover las partlculas no deseables que 

se encuentran adheridas a diferentes superficies y con la ayuda de un 

buen detergente, atrapado entre sus tejidos, pueden limpiar 

préctJcamente cualquier cosa. 

Sustitutos de los estropajos son: algunos tipos de hierbas como el 

zacate, ralees, tanos; piedras; teles; fibras sintéticas; asl como otros 

talladores: escobetas, estropajos de lxtle, piedra pómez, fibras Scotch· 

Brile, lana meúllica, etc. 

En el caso de E.U.A. se utilizan principalmente: la lana meúllica; los 

estropajos muy parecidos a los que trata este estudio, de diferentes 

marcas; y flllllmente las fibras verdes tipo Scotch-Brite. 

El material del que están hechos los estropajos es determinante en su 

uso y duración. Asl tenemos: 

2.1.2. USOS DE ACUERDO AL MATERIAL DE QUE ESTAN HECHOS. 

a) Poliproplleno y Polielileno, difieren muy poco. Tienen los mismos usos 

pero el de polipropffeno es més duro y més brillante en sus colores, 

aunque es un poco més caro. Ambos se utilizan en aplicaciones que 
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requieren no rayar 111 superficies como por ejemplo el Terrón, es dtcir 

10n loa mis 1uaves. No 1e oxidan y conforme 11 van usando pierden el 

filo. 

b) Hierro Galvanizado. Ea mis duro, menos durable pero el mi• barato 

de toc101 lo1 mllillcoa. Con el tiempo H oxida y IJ no H til'll • la ba1ura 

a tiempo puede manchar la ropa. Para UIO en m1terf1l11 !'lli1tente1. 

e) Hierro Cobrizldo. El meterfal sigue un procelO muy almlllr 11 

galvanizado pero entre loa materiales con 101 que se rKUbre Incluye 

cobre y otro1 metalea, lo que le hace tomar un ·color 11lmón muy 

ltrllCtlvo comercialmente. 

Tiene mucho mejor presentación que el g1lv1nizado pero 11ta 

presentación es únicamente momentinea ya que en unmedlano plazo 

ae oxida y tennlna Igual que aqutl. Se debe utilizar en materflle1 

reslatentea. 

d) Cobre Es un poco mas suave que el hierro, su color comer cialmente 

es muy atractivo, se oxida a largo plazo.pero ea el mil caro de todos 

debido a los costos .. ~emateria prima y su disponibilidad Se puede 

utilizar enmateriales re1lsten tes y 11mlr11i1tente1. 

•l Aluminio Es un material nuevo para la utilización en estropajos, es 

muy ligero y por lo tanto de costomoderado. 

Se oxida a largo plazo conservando su brillantez durante largo tiempo. 

Se hace comercialmente 1ólo en M6xico. 

Puede Hr que si se comercializa adecuadamente sustituya al de cobre. 

Se puede utilizar en materiales resistentes y aemireslstentes. 
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f) Acero lnoxldable Este es el mis duro de todos, tiene muy buena 

pranntacl6n y llrve para quitar cochambre, grasa e· inclusive d11g11tar 

1uperliclt1. 

Para todos e1to1 materiales se pueden hacer estropajos de distintos 

tamallo1 y pesos. Principalmente 1e hacen tres: 

El do!M1tlco, el do1M1tico de uso pesado y el de uso pendo no 

dorúltiCO. 

En los hogares se Utilizan principalmente los primeros dos y en 101 

re1taurant11, 1111tra1 y fibrlC111 101 segundos dos. 

3. ANALISIS DEL MERCADO DE E.U.A. 

E¡i el presente capltulo 1n1lizaremo1 el mercado para los estropajos en 

· E.U.A., en sus aspectos mi• amplios. 

T1mblin 1n1lizaramo1 la industria, la estructura de posibles clientes 

para nu11tra compallfa, así como un plan estratégico a seguir para 

lograr obtener una parte del mere.do. 

3.1 COMERCIALIZACION EN E.U.A. 

En este inciso 11 describen algunas operaciones de los distintos tipos 

de empresas para comercializar estos productos en E.U.A. 

3.1.1 ANAQUELES. 

Venta através de empresas que atienden anaqueles Este tipo de 

compalllas tienen un sistema de operación muy interesante. El objetivo 

es mantener mercancla en venia todo el tiempo en un espacio que la 

tienda le asigna. 

El vendedor de este tipo de empresas se convierte en un trabajador más 

de la tienda, ya que él mismo reordena, mantiene y, de acuerdo al 
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espacio disponible y el tamaño de la tienda, la visita de cada semana a 

cada 3 semanas, en rutas preestablecidas y muy bien diseñadas. 

El sistema se vuelve muy eficiente con el uso de las computadoras ya 

que se puede conocer el número de piezas vendidas por unidad de 

tiempo Esto sirve para hacer estudios estadisticos que se aplican a 

previsión de ventas, diseno de inventarios, etc. De la misma forma se 

puede ver claramente qué artículos se están vendiendo mejor que otros 

y los que se encuentran al final de la lista, se cambian por otros nuevos 

con el objeto de tener los productos con mejor respuesta. 

En E.U.A las diferencias por zonas en las ciudades, muchas veces 

están marcadas también por diferencias étnicas, asi por ejemplo, en las 

zonas de orientales se prefieren artículos orientales, en las zonas de 

latinos los productos latino~ tienen mejores resultados, etc. 

E>cisten empresas que se dedican a atender anaqueles para u11 sin 

número de mercancías generales, pero por supuesto en el caso de los 

estropajos el tipo de más interés es el deartículos para limpieza. 

Estos últimos manejan hasta 100 artículos diferentes por anaquel. 

Normalmente los estropajos se venden en cualquier tipo de tienda de 

autoservicio en cualquier zona. Las diferencias se hacen principalmente 

con el idioma del empaque, aunque el producto sea básicamente el 

mismo. 

También tienen sistemas muy eficientes de distribución y reparto, y debe 

ser así, ya que e>cisten algunos que manejan hasta 2,000 tiendas sólo 

en el Estado de California. 

Todo comienza con el pedido levantado en la tienda, luego éste se 

procesa en la computadora para después ser llevado a una línea de 

surtido. Esta consiste en una mesa larga con rodillos, por donde cajas 
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resistentes de plástico son transportadas y marcadas con nl'.lmeioa. De 

un lado y del otro de eata mesa existen anaqueles con repisas 

lncllnadaa con rodlllo1 pira que ae deslicen 111 caj11 d1 lo1 provlldore• 

origlnalea conforme se van vaciando 11 Ir surtiendo pedidos. Cu1ndo los 

1rtfculos no tienen código de b11T1s (UPC) o simplemente cuando se 

11peciflc:1, es necenrlo m1rcar 101 preclos de loa 1rticulo1. E1ta1 

operaciones son hechas por personas que, debido a la prKtlCI y a la 

especiallzaci6n, logran ser muy eficientes. 

Las cajas, luego de ser revlndas, se colOC1n en camiones de reparto 

de manera que las de le últim1 tienda que se va a vlaitlr se colocan 

primero en el e1ml6n. 

Sus bodegas son muy grandes, manejan inventarlos para todos 101 

artlculos para un promedio de 15 diaa da resurtido. 

Por otro lado muchas veces ellos mismos diseñan y fabrlcansua propio• 

anaqueles. Asl que también designan un •rea para este fin. 

También es común que ellos mismos fabriquen en aus lnatalaclones 

algún producto, como son trapeadores o bastones pira trapeadorea y 

en algunos casos escobas y cepillos, todos con aupropla mare1 y 

distintas presentaciones. 

Otra de las operaciones comerciales que son similares a las ventas en 

anaqueles y que realizan las mismas empresas que se dedican a esta 

venta, tienen 2 variantes: 

A) Cajas-aparador. Estaa son e1jas de cartón muy resistente que 

contienen adentro artlculos para ser vendidos, y que ademés tienen 

pequeftas partes annables para hacer un aparador utilizando la caja. 

También se incluyen fotografias y publicidad. 

10 



Se hace un contrato con las tiendas en donde se especifican los 

precios, las condiciones y la parte de la tienda en donde se pondrá la 

caja-aparador. 

B) "Venta de un dóla(' que son promociones en donde se envla 

mercancia a las tiendas para ponerlas revueltas en aparadores 

especiales. De manera que la promoción se termina cuando la 

mercancla se acaba. 

3.1.2 MAYORISTAS. 

Son empresas que normalmente cuentan con Instalaciones y capitales 

muy grandes. Importan de todas partes del mundo cargas por 

contenedores. 

En la mayoría de los casos se vuelven proveedores de todos los demás 

clientes y distribuidores. 

Ellos mismos manejan ventas desde a público hasta grandes cadenas 

de tiendas. 

Manejan ventas promoclonales a través de sus propios boletines por 

correo y en muchas ocasiones en periódicos importantes. 

3.1.3. DISTRIBUIDORES E INTERMEDIARIOS (BROKERS). 

Son empresas con carteras de clientes que buscan artlculos en 

especial. Son una especie de comercializadores que se encargan de 

localizar cualquier producto en el mundo, conseguir su representación y 

luego venderlo a distintos tipos declientes. En la mayoria de los casos 

venden únicamente a distribuidores muy grandes. 

3.1.4. TIENDAS PROMOCIONALES DE 99 CENTAVOS. 

Este tipo de tiendas maneja únicamente artículos que tienen precio a 

público de $0.99 dólares. Tienen mucho éxito en E.U.A y los volúmenes 

de venta que manejan son muy interesantes. 
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3.1.5. GRANDES CADENAS DE TIENDAS. 

E1ta1 tiendas son nonnalmente atendidas por empre11s que atienden 

anequeles Sin embargo exi1ten cadenas de tiendas que no tienen 

contrato• con aquello• y por lo tanto hacen aus propias compras. Son 

tiendas que u 1urten de mercancla1de1 de centro• de dlstribuón cerca 

de la1 grandes ciudades. 

3.1.6. IMPORTADORES Y REEMPACADORES. 

En lo1 E1tados Unidos existen empresas que compran ya sea a 

productores del mismo pala o en cualquier parte del mundo, artlculo1 

que reempacan y le ponen su propia merca. 

E1to1 despu61 dl1tribuyen y venden a toda clase de clientes en ti pala 

con ta Imagen de la empresa reempacadora que en muchos casos 

maneja un número muy grande de diferentes artlculos e Inclusive a 

veces fabrica un número limitado de los productos que maneja. 
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ESQUEMA 3.1. CANALES DE MERCADO 

SUBCONTRATOS DE L 

MANUFACTURA ~ --1 MANUFACTURERO 

DISTRIBUIDOR 
MARCA PRIVADA 

BODEGA r- y MAYORISTA AGENTE ·BODEGA 

CADENAS DE 
INDEPENDIENTE TIENDAS, 

(BAJOS - ,...__ ABARROTES, 
VOLUMENES) FARMACIAS DE 

DESCUENTO ETC. 

CONSUMIDOR 
FINAL 



3.2 ANALISIS DE DISTRIBUCION. 

TABLA 3.1 DISTRIBUCION POR PRODUCTO Y COMERCIALIZAOOR. 

fAIRICANTE RE!MPACADOR AOl!NTE MAYORllTA 

PROD. PV PV MAR" CUOTA PV MAR" 

PláUco 

CHORE B. S0.13 S0.17 25.0" 10.0'MI $0.28 25.0" 

TUFFY S0.12 S0.26 53.0'MI 5.0'16 

COBRE 

CHORE B. S0.18 $0.20 20.0'MI 10.0'1(, S0.29 23.8" 

ERGO S0.20 S0.38 47.0'MI V.DIR. 

METAL 

CHORE B. S0.14 S0.18 23.0% 10.0" S0.28 23.0% 

POTB. S0.17 $0.21 20.0"- 10.0% $0.29 20.0" 

L ... aM.t. 

s.o.s. S0.05 $0.09 44.0% 10.0" S0.12 20.0% 

ABREVIATURAS. 

PV =PRECIO DE VENTA. EN DOLARES E.U.A., Por Pieza en paquete de 3. 

MAR% =MARGEN BRUTO DE OPERACION. 

FABRICANTE: FIRMA EJ. = LOLA PRODUCTS, HACKENSACK, NJ 

REEMPACAOOR: FIRMA EJ. = PUREX CORP. PHOENIX, f'Z 

AGENTE: FIRMA EJ. = CBH (COOK POINTAN) L.A., CA 

VONSITR. 

PV MAR'll 

S0.315 35.0 '16 

S0.42 35.0" 

$0.45 35.0'16 

S0.58 35.0" 

$0.40 35.0" 

S0.45 35.0 '16 

$0.19 35.0'16 

MAYORISTAS: FIRMA EJEMPLO=GLENCOURT (AHORA:BRAOSHAW INTL.,SANTA FE 

SPRINGS, CA) 

TIENDA: FIRMA EJ. = VONS GROCERY STORE. 
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:U ESTUDIO DE LOS CASOS DE ETIQUETA PRIVADA. 

Se llllliZllOn do• caos en los que 11maquila11 ~" Alil' 11 mtrCldo 

con Ulll mllca l9COllOCidl FIG 3.1. 

LOLA PRODUCTS CORP. 
343 SOUTH RIVER STREET 

HACKENSACK, NJ 07801 

201-440-5987 

LOLA PRODUCTS. 

PRINCIPAL ACTIVIDAD: MAYORISTAS DE PRODUCTOS PARA EL HOGAR. 

NO. DE EMPLEADOS: 50 
VENTAS ANUALES: S27 MIU.ONES U.S.DLLS. 
TABLA 3.2 CUOTA DE ETIQUETA PRIVADA LOLA PRODUCTS: 

PRODUCTO 10 000 UNIDADES/MENS.• PRECIO GRANEL .. 

INOXIDABLE S0.25 PAQ.2 S 0.207 2 PZA. 

GALVANIZADA S0.218 PAQ. 2 S0.18 2 PZA. 

COBRIZA DA S0.218 PAQ. 2 S0.18 2PZA. 

PLASTICO S0.285 PAQ. 2 S0.12 1 PZA 

•EL PRECIO INCLUYE: CADA UNIDAD EN BOLSA DE PLASTICO 
CONETIQUETA DE CARTON (UD. PROVEE EL DISErilO ARTISTICO) . 
.. A GRANEL CON UNICAMENTE BOLSA ce PL.ASTICO. 

EMPAQUE: 12 UNIDADES POR BOLSA CE PL.ASTIC0/20 DOCENAS ce 
BOLSAS DE PL.ASTICO POR CAJA MAESTRA. 
EMBARQUE: F.O.B. HACKENSACK. NJ, COSTOS oe FLETE POR 
CONTENEDOR (CAMION DE 40 PIES O FURGON MISMA MECIDA) CUESTA 
APROXIMADAMENTE $3,800 U.S. A LONG BEACH) 
CONTRATO ANUAL.: DESCUENTO DEL 10.20% DEPENDIENDO DEL 
VOLUMEN. 
FUENTES DE MANUFACTURA: COBRIZAOO - SUIZA, GALVANIZADO -
ALEMANIA OCCIDENTAL, ACERO INOXIDABLE - KOREA, ESPONJAS-E.U.A. 



KELLOG BRUSH MFG. CO. 

122 PLEASANT STREET 
EASTHAMPTON, MA 01027 

413-527·2450 

KELLOG BRUSH. 

ACTIVIDAD PRINCIPAL: FABRICANTE DE PRODUCTOS PARA EL HOGAR. 

NO. DE EMPLEADOS: 245 
VENTAS ANUALES: $22 MILLONES U.S. 
TABLA 2.3. CUOTA PARA ETIQUETA PRIVADA KELLOG BRUSH: 

PRODUCTO 10,000 UNIDADESIMENS.• PRECIO GRANEL .. 

INOXIDABLE $0.26 PAQ.2 S 0.238 2 PZA. . 

GALVANIZADA $0.218 PAQ. 2 $0.19 2PZA. 

COBRIZA DA $0.20 PAQ. 2 $0.18 2PZA. 

PLASTICO $0.35 PAQ. 2 $0.30 3PZA 

•EL PRECIO INCLUYE: CADA UNIDAD EN BOLSA DE PLASTICO CON 
ETIQUETA DE CARTON ENGRAPADA 
••A GRANEL UNICAMENTE CON BOLSA DE PLASTICO 

EMPAQUE: 12 UNIDADES POR BOLSA DE PLASTIC0/20 DOCENAS 
DEBOLSAS DE PLASTICO POR CAJA MAESTRA. 
EMBARQUE: F.O.B. LONG BEACH 
CONTRA TO ANUAL: REFLEJADO EN LOS PRECIOS DE ARRIBA 
FUENTES DE MANUFACTURA: KELLOG EN MASSACHUSETS. 
ENTREGA: 6 A 8 SEMANAS 
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FIO. 3.1 

REPARTICION DEL MERCADO 
POR EMPRESA 

RECKICT (12.40%) 
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3.4. DIV. DEL MERCADO MATERIAL DEL PRODUCTO. FIG. 3.2. Y 3.3. 

TABLA 2.4. DIVISION DEL MERCADO POR PRODUCTO. 

PRODUCTO % EN EL MERCADO POR 

VOLUMEN DE UNIDADES 

LANA DE ACERO 49.3% 

ESPONJA ARTIFICIAL 18.9% 

COBRIZADO 15.1 % 

PLASTICO 13.8% 

ACERO 5.1 % 
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EST. COBRE (15.10%) 

'•.:• :-;,·:; .. , 

FIO.U. 

REPARTICION DEL MERCADO 
% POR VOLUMEN DE VENTAS EN UNIDADES 

19 

LANA DE ACERO (41.30%) 



--
§ UT.-

1 UT. DI ftM1ICO 

~ 
2 UT.Dl-AL 

¡: 

FIO. U. 

VENTAS MENSUALES 
VOLUMEN EN MILES DE UNIDADES 
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3.5 ANALISIS DE LA INDUSTRIA. 

3.5.1 TENDENCIAS. 

IA Industria se ha mantenido estibia en volúmenes de venll1 (al 

público) en los 5 1llos pandos; pero, ha mostrado un decremento en 

unidades vendld11. Esto es debido al Incremento del uso en: 1) més 

poderons lavadoras para trastos y 2) Mejores utensilios con superficies 

1ntiadherentes. 

El mercado está clasificado como una Industria madure, caracterizado 

por Productos "NUEVOS Y MEJORADOS"; por ejemplo la nueva fibra 

para trastes con olor a limón de PUREX. 

En este sentido, se piensa que el segmento de la Industria que se 

dedica a substituir y mejorar a los estropajos, cambiándolos por otros 

productos, se Incrementará con un factor de crecimiento del 12% anual 

(80% total) dentro de los siguientes 5 anos. 

Quitándole asl una parte proporcional en la parliclpaci6n del mercado. 

Los consumidores se clasifican por la cantidad de uso y propósito de 

uso. Aquellos que usan 5 o más estropajos al mes se piensa que usan 

lana metálica en/abonada (tipo S.O.S.). Aquellos consumidores que 

usan entre 2 y 4 estropajos al mes usualmente usan esponjas o 

estropajos de malla. Mientras que el que usa 1 o menos al mes, utiliza 

cepillo pira cocina. 

Aproximadamente el 26% de los consumidores representa cerca del 

85% del consumo total de estropajos; mientras que 14 estados/regiones 

representan 45% del mercado total, como aconlinuacl6n se expone: 
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TABLA 3.5. ORDEN DE IMPORTANCIA EN CONSUMO OE 

ESTROPAJOS POR TERRITORIO. 

Tenltorlo• ele mayol"IO. 

1.- Nueva York 8.-Georaia 

2.- Califomia 9.-0hio 

3.- llllnols 10.- Florida 

4.- P1nn1vlvania/Nuev1 Jersey 11.- Virainia 

5.- Ml11i11inci 12.- Washinaton 

8.- M1ssactiusetts/Nueva lnalaterra 13. - Colorado 

7.-Texas 14.- Arizona. 

3.5.2 CONSOLIOACION OEL MERCADO V LA OPERACION. 

Actualmente las cadenas de tiendas en los Estados Unidos se 

· encuenlran en una etapa de consolidación. Existen 2 factores 

determinantes para el éxito y conlrol de su crecimiento, éstos son: el 

podar económico de las cadenas de tiendas y el advenimiento de las 

cajas equipadas para reconocimiento de código de barras. 

Más que ningún otro factor, los códigos de barra muestran claramente 

qué productos se mueven más rápido y contribuyen al crecimiento de 

las tiendas. (51 % de los consumidores compran más de un Upo de 

estropajo). 

En los artlculos para el hogar ésto representa una espada de dos filos. 

Por un lado los estropajos, fibras, y limpiadores para ollas y homos, 

representan un magnifico margen de ganancia (28 % en todo E.U.A.), 

22 



. 

por otro. ·l1do, de los aproxlmad1~nte 28,000 producto• que 

norm1lmente 11111nej1 una tienda de 1uto11Nlclo, el movimiento de 

19volvencl1 de 101 11trop1jo1 u encuenlrl entre el 15 % Inferior. Un1 

Clden1 de tienc:t11 compr1 un promedio de 100 C1j11 con 12 docen11 

de paquetea de 2 por Cija, por um11n1, p1r1 179 tlend11. 

P1r1 l1nnr un nuevo producto 11 mere1do 11 necesitan Invertir mucho• 

mlllonea de d6l1n1s. LI consolldlclón del p11n de una empn111 

m1nuf1ctun1ra, radlCI en vender a 111 compalll11 que ya tienen un1 

p1rtlclp1ción muy grande del mercmdo, ya que no solamente lnteNlenen 

los millones de dólares necesarios para mercadot6cnla, sino tambl6n loa 

muchos millones de dólares necesarios para atender un mel'Cldo tan 

glganteaco y estricto (entregas de justo a tiempo, etc.) como el de los 

Eslldos Unidos. 

Mueslrls claras de estos conceptos son el hecho de que cada vez més 

los grandes consorcios de E.U.A. compran a las grandes Empresas que 

no pueden competir con la organización y estructura que son nece11ri1s 

para cumplir con la demanda del mercado. 

TABLA 3.6. USO DE LOS PRODUCTOS POR FRECUENCIA. 

Estropajos y Esponjas; del total de la población tomada como muestra 

son: 

TlD01 de Uauarlo % En el merC1do 

U1uar101Norm1les 70.0% 

U1u1rio1 muv frecuentes 20.0% 
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TABLA 3.7. PARTICIPACION DEL MERCADO. FIG. 3.4 Y 3.5 · 

1000) 10001 

l'llCllUCTO Mltf. llllllC. -c.- -··· VINTAS 

u.-. UIOUI -· ...-1111Tc<J"'ª 

fNJA/lONADA 49.30% 1.095 95749 $9096 

ll~AIDI 

PL4S11CO 13.80% 1.810 28413 118112 

C08llE 15.10% 1.850 29383 119082 

METAL• 5.10% 1.eoo 9905 s 5943 ,_, 
11W'OI 

MAUA OE NYLON 18.90 o/o $.840 32833 $27 572 

ror..u1 100.00" 1200 114213 177.715 

•METAL Consiste en 90% acero inoxidable y 10% galvanizado. 

MERCADO TOTAL 

VOLUMEN POR AIÍIO = 2.33 MILES DE MILLONES DE UNIDADES 

VENTAS AL AIÍIO = S 933,423,000 TOTAL. 

FUENTE: EST MTR 8187 
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FIO. 3.4 

REPARTICION DEL MERCADO 
% POR VOLUMEN DE VENTAS EN DOLARES 

ESPONJA ARTIFICIAL (35.45%) 
,-fST. DE METAL (7.84%) 

-esr. DE PLASTICO (24.51%) 



l 
l!I 
g 

UPON.IA ARTIFICIAL 

EIT. COIRI! 

EIT. DE PLAITICO 

EIT. DE METAL 

LANA DE ACERO 

FIG.U 

VENTAS MENSUALES 
EN MILES DE DOLARES 

SU,000 
. EN MILES DE DOLARES MENSUALES 
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3.8 LA COMPETENCIA 

3.8.1 COMPETENCIA ORIENTAL 

De esta zona proviene el 50 % de los estropajos en E.U.A. 

JAPON 

1. JAPAN INDUSTRYCO., LTD. 

KOREA 

CP0957 
OSAKA, JAPON 
CONTACTO: ELLE YAM KOSE 

2. BYUL PYO SUSEMI CO., LTD 
533-3 GAZWA-DONG 
BUK-KU INCHON, KOREA 
TEL: (032) 84-6551 

3. SAERONA CO 
CPOBOX4329 
SEUL, KOREA 
TEL: 778-8825 

4. KUM KANG TRADING CO., L TO. 
CPO BOX 7632 
SEUL, KOREA 
TEL: 287-7610 
CONTACTO: EK HAN 

5. A SUNG MOOLSAN CO., L TO. 
CPO BOX 10106 
SEULKOREA 
TEL: 313-9873 

8. RAJUN CO., LTD. 
CPOBOX7040 
SEUL, KOREA 
TEL: 882-7915 

7. WINN TRADING CORP. 
CPOBOXB885 
SEUL, KOREA 
TEL: 882-6889 
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3.8.2 COMPETENCIA ALEMANA 

De Hlll diVlalón proviene er'30 % de los estropajos en E.U.A. el restante 

20 % proviene de M6xlco, Pan1mj, 111111 yBrazil. 

1. KORNBUSCH u. STARTING 
GmbH&CO.KG 
POB 1280, 0-4280 BORKEN 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (02881) 82081 

2. FRIEDR. LUHL GmbH & CO. KG 
POB400168 
0-4050 MONCHENGLADBACH 4 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (02188) 5041 

3. LEO MIDDELHOFF 
RHEINER STR 166 
0-4407 EMSOETTEN 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (02572) 3015 /18 

4. G.W. SAL2MANN 
POB 30, 0-3509 SPANGENBERG 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (05663) 323 

5. WESTDEUTSCHE PUTZLAPPEN • UNO 
PUTZWOLFABRIK 
ERNST MONNICH 
POB 1860, 0-4407 EMSDETTEN 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (0201) 311081/62 

6. CARLWILP 
SPINNEREL + WEBEREL 
GmbH+CO 
POB 1152, 0-4300 ESSEN 
FEDERAL REPUBLIC OF GERMANY 
TEL. (02572) 6056 
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3.7 PLAN ESTRATEGICO. 

Debido a que el mejor precio 1n 11 Republlca de la m1ll1 H CO!lligue en 

Ciudld de ~>de<>, ésta u comprar6 ya procesld1 pira efectuar la 

operación de maqui11 en TIJuan1, e.e., pira 19duclr 11 Inversión lnlclll y 

loa riesgos qui implica lainverslón total en la m1quln1ri1 pira producirla 

nosotros miamos. Sin emb1rgo, con linea de 11tudio, ae preuntar6 la 

altemativa de fabricar nuestra propia milla. Este estudio tiene el fin de 

analizar la posibilidad de ser nuestros propios proveldores de malla y 

tener presentes los ahorros que traerla consigo esta operación, sin 

embargo con fines estratégicos para realizar una inversión Inicial menor 

es muy recomendable comprar la malla ya hecha en México. 

Debemos contar con suficiente capital de trabajo para arrancar la 

operación y soportarla durante aproximadamente 2 anos incluyendo los 

costos de promoción e Introducción al mercado. 

La localización de la planta en la ciudad de Tljuana Baja California, 

fronteriza con los Estados Unidos, justamente junto a California que es 

el estado con el mayor potencial económico de ese pals, presenta una 

serie de ventajas que a continuación se describen: 

a) El gran mercado existente en los Estados Unidos, en virtud de les 

distintas aplicaciones y la dependencia del extranjero para satisfacer la 

necesid•d del producto. 

b) Las condiciones favorables para una empresa de esta naturaleza, 

que se d1n en Tijuana, entre otras cosas por ser una ciudad da 

economla vigoiol8 que crece dia con die. Actualmente su población es 

da 1.5 mlllonl1 da h•billlntes con una población flotante de 0.5 

millones. 
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Existencia da una mano de obra abundante para las labores de 

terminación del producto competitivo a nivel mundial. 

e) El costo y la disponibilidad de terreno, asi como la infraestructura de 

las zonas industriales son factores también muy favorables. Es una 

ciudad que se está preparando con visión al futuro a poseer una fuerza 

industrial muy importante. 

d) Se pueden seguir más de cerca los trámites aduanales para exportar 

al producto. 

a) Cuando las condiciones de operación asi lo justifiquen y se adquiera 

maquinaria para producir malla u otros productos la situación geográfica 

de Tijuana será muy ventajosa. 

3.7.1 PROVEEDORES DE MALLA. 

En México existen 4 compañías principales productoras de malla, 3 en 

México D.F y 1 en Monterrey, N.L. 

Se escoge una en México, D.F debido a su gran interés en el mercado 

de exportación, capacidad de producción y que ofrece mejores 

condiciones comerciales. 

3.8 PLAN DE MERCADOTECNIA: 

Fase 1 

1. Conseguir toda la infonnaclá\!án disponible acerca de loseventos 

comerciales en al pais. 

2. Asistir a cuando menos 4 Exposiciones Nacionales del intercambio 

Comercial. 

3. Con seguir y estudiar todos los directorios comerciales a los que se 

pueda tener acceso (Thommas Register, etc.). 
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4 L.oc:aUzar todOI lo1 posiblH clllnte1 en 111 zonu ctrc.1na1 1 11 

frontn con TijU1na (Sin Diego, 1.o1Angelt1, Sin Fl'lllCllCO, Pholnlx, 

etc.). 

5. Imprimir folletoa 11 infOIJlllClón como medio má1 importlnte de 

public:ldld. St,. importante l9P1rtirlo1 milnlr'l1 11 111111 1 111 

1xpo1iclone1ym1ndlrto11 lo1 clientes potencl1le1 del primer nivel por 

correo. 

F111ll 

1. COmellZll' por l1nzar un1 m1rc1 propia que se integre en una linea de 

productos. 

2. Vender 1 los clientes que estén cerca de la Pllnll enT1ju1na y cuyos 

requerimentos estén dentro del rango de capacidad de producción en su 

primera etapa. 

F111lll 

1. Ofrecer marcas privldas a los clientes de mediana capacidad. 

2. Aumentar la capacidad de producción en el porcenllje de la demanda 

asegurada. 

F1selV 

1. Conseguir clientes de mayor capacidad como podrian ser febricantes 

y reempae1dores, éstos debe,.n tener necesidades del orden de un 

contenedor de 40 pies mensual aproximadamente, que significa ventas 

del ordende 500,000 estropajos o $50,000 dólares mensuales por 

cliente promedio, claro está, siempre y cuando se pueda cumplir con la 

demanda de todos los clientes en distintos estratos inferiores que 

aseguran la supervivencia de ;; 1raclón. 
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2. Para hacer ésto Hrá necesario incrementar la capacidad de 

producción en un nivel muy alto, además de invertir mucho tiempo y 

dinero en exposiciones, publicidad, viajes de negocios, etc. 

Fase V 

1. Esta Hrá la consolidación de la Empresa para lo cual se requiere de 

un periodo de 4 o 5 ellos para alcanza~• pero en este momento ff 

atenderán cuentas nacionales, promociones nacionales, clientes 

1electos con requerimentos muy grandes. 

Fase VI 

1. Adquirir nuestra propia maquinaria para fabricar la malla y reducir asl 

los costos de la materia prima. 

2. Posibles contratos con el gobierno en volúmenes muy grandes. 

3. Ver la posibilidad de extender la linea de productos con la misma 

maquinaria, es decir otras aplicaciones. 

4. Extender la linea de productos con nueva maquinaria y aprovechando 

los canales de distribución. 

5. Extender las lineas de productos para ofrecer otra ciase de 

altematlvas a los clientes. 

3.9. RESUMEN EJECUTIVO 

La entrada al mercado de estropajos de E.U.A. debe tener un 

acercamiento sumamente cauteloso. Esta industria es: Madura, sensible 

a precios y disponibilidad de materia prima y está dominada por unas 

cuantas firmas Adicionalmente los estropajos se sustituyen allo con allo 

por otros productos de tecnologla y materiales novedosos, sin embargo 

es una industria de $100,000,000 de dólares sólo en estropajos y 10 

veces más grande en total, bien vele la pena buscar una parte de este 

gran mercado. 
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Loa factcnl 1antqico1 c11v1 son: 11llbllClr diferencil1 compet1tiv11 

del produclo, p!OCldlmilnto1 di control di calldld, lll'Vlcio y cultivo d1 

cu1nll1 1 11rgo pllzo y por último 1vltlr reducir 101 precios di venll. 

En un mercado mlduro, un1 dif1rencl1 di un cenllvo en precio podrl1 

Hr 1uflclent1 p1r11 1nnuencl1r 11 l11llld di un cli1nt1 (d1do por hlCho 

qu1 lo1 productos son comp1r11bl11). 

Un• C11'1cterl1tiC1 lmporllnte 11 que 11 competencia es muy compleja 

tinto en el aspecto de manuf1ctur1 como de comerclaliz1clón. A1I que 

11 altlm1nte recomend1ble orlenllr esll competencia hacia aspectos 

de servicio y calidad y no recorte de precio. 

P1r11 tener éxito tanto en la fabricación como en la comercialización de 

eetos productos el factor más importante que se debe cuidar 11 la 

disponibilidad de materia prima. Enrealidad depende mucho de la fuente 

de estas materias primas, por ejemplo Korea ofrece a un precio muy 

competitivo el acero Inoxidable comparado con el fierro galvanizado que 

esde menor calidad. Una buena estratégia estarla basada en 

ladlferenciaclón de estos productos no tanto en precio sino en calidad, 

convlrtlendose en excelente punto de venta. 

Sin embargo Korea en cualquier momento podrla sufrir cambios politicos 

y huelgas que afectarlan la disponibilidad y de esta manera se afectaría 

el precio del acero Inoxidable. Los paises tercennundistas se están 

convirtiendo en una fuente imporllnte de artlculos manufacturados, por 

desgrecia este tipo de sltuaclon11 es una con1tante preocupación. Será 

de vltll lmportlncia 11tar al dla de las fluctuaciones globales pare 

detennln1r la C1Plcidld de comercialización di otros posibles 

competldcn1. 
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El plan Inicial de comercialización estar~ basado principalmente en la 

venta a distribuidores de California, con etiquetas de marca privada 

despu6s estas ventas se extenderán e otros estados de la unión 

americana y se Irá desarrollando la venta a granel con la tendencia 

general de quedarse con el empaque no solo de otras marcas privadas 

sino tambl6n deotros productos. 

4. FABRICACION DEL ESTROPAJO A PARTIR DE LA MALLA. 

4.1 MAQUILADO DEL ESTROPAJO 

En este capitulo se describirán el proceso, los costos y la manera de 

hacer más eficiente la producción de los estropajos en sus distintas 

presentaciones finales 

Es Importante mencionar que las personas entrenadas trabajan en sus 

casas a donde se les entrega material para hacer estropajos, empacan y 

colocan los empaques en la caja final, acomodados de la manera 

especificada en la orden de trabajo. 

Para este fin se les entrega un recibo que deben firmar, junto con una 

orden de trabajo. 

Se utilizan 2 camionetas para entregar y recoger material. 

4.1.1 DESCRIPCION DEL PROCESO. 

La malla sale de las máquinas en forma de rollos que tienen que ser 

cortados en tamal\os especificos para distintas presentaciones y usos 

FiG4.2. 

En el caso del doméstico de uso pesado, los estropajos miden y pesan 

el doble; y en el de uso pesado no doméstico, el triple. 

Una vez cortados se toma cada trozo y se sigue este procedimiento, 

FIG. 4.1.: 



1.· A una distancia aproximada de 2.5 cma de uno de los extremos del 

trozo de material, se jala uno de los filamentos reduciendo el diámetro. 

Como cuando se jala un hilo en un sweater y parece reducirse la 

auparficie. 

2.· Se toma el otro extremo y se enrolla el material hacia adentro, hasta 

que se forma una especie de dona con un lado del hoyo cerrado por la 

malla. 

3.· Del centro de esta especie de dona, un poco hacia elexterfor, se 

toma otro filamento y se jala cerrando al estropajo y dándole su forma 

final. 

En un principio el entrenamiento se les da a las personas en la fábrica, 

con una duración aproximada de 4 horas. 

Existe otro procedimiento que cambia únicamente en el punto 3 anterior, 

el cambio consisle en utilizar una aguja y alambre de fierro sin aplanar 

para cerrar el estropajo Este procedimiento se describe a continuación 

en el ESQUEMA 4.1. 
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ESQUEMA 4.1 DIAGRAMA DE FLUJO DEL MATERIAL Y PROCESOS. 
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FI0.4.2. 

FIBRAS Y ESPONJAS METALICAS 
DE MEXICO S.A. DE C.V. 

MALL~ 

!·Acerina Galvanizada Brillante Importada. 

2·Plástico. 

3·Acerina Galvanizada Brillante Importada 
con Plástico. 

4-Cobre. 

38 

5-Cobre con Plástico. 

6-Acerina Galvanizada. FALLA DE ORlGEN 
Penitenciaria No. 18 
Col. Morelos C.P. 1527 

Teléfonos: 
789-16-17 V 789·17-40 



4.2 CAPACIDAD DE PRODUCCION DEL TRABAJADOR. 

Con la práctica la persona que hace Tos estropajos puede legar a hacer 

soo en e horas, siendo este número de estropajos por jomada de 

trabajo el que se utiliza para el cjlculo de su 11lario, ea decir a $.012 por 

500 implica $8 USOLLS por 8 horas trabajando en su ca11. En un 

principio las personas son torpes y muy ineficientes ya que se cortan 111 

manos y se tardan en escoger los filamentos que se van a utilizar para 

cerrar los extremos. 

El proceso de aprendizaje comienza al observar como se hace el· 

primero, después la principiante debe ponerse cinta adhesiva o maskln 

tape para·protejer sus dedos. Confonne pasa el tiempo y de acuerdo a 

su habilidad natural va encontrando maneras de ahorrar tiempo. Se ha 

encontrado que trabajar en equipos es mucho más eficiente también de 

manera que se van especiallzando en distintos pasos, es decir algunas 

personas tienen més habilidad para jalar los filamentos de la malla.otras 

enrrollando y otras cerrando los estropajos. 

Para simplificar resultados a continuación se presenta una tabla en 

donde se distinguen las diferentes clases de producción en tumos de 8 

horas: 
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TABLA 4.1 CAPACIDAD DE PRODUCCION POR TIPO DE 

TRABAJADOR EN LA MAQUILA DE ESTROPAJOS . 

. 
TIPO DE TRABAJADOR EXPERIENCIA CAPACIDAD DE 

PRODUCCION / I H'8. 

Princioiantes menos de 1 mes 200 estrooeios 

lntennedlos menos de 3 meses 300 IStroMIOS 

Avenados m6sde3meses 500 estronelos 

4.3EMPAQUE 

Aqui se expondrán los distintos tipos de empaque. 

Los estropajos pueden estar empacados de las siguientes manares: 

1.- 432 estropajos sueltos en 12 bolsas da 38 piezas, en una caja de 

corrugado. 

2.· 144 paq. de 2 en 12 bolsas con 12, en una caja de corrugado. 

3.· 120 paq. de 3 en 10 bolsas con 12, en una caja de corrugado. 

4.3.1 CAJAS 

En astas cajas da cartón corrugado se acomodan todas las distintas 

clases de empaques. 

Con el fin da reducir costos e inventarios se escojió una sóla medida de 

caja ~e un sólo grosor de cartón. 

Esta caja mide 38 x 40 x 35 cms 

4.3.2. BOLSAS 

Se requieren bolsas de poliatileno de varios tamal\os para organizar los 

distintos tipos de empaque dentro de la caja. 
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Eatas 1on: 

1.· Para loa e1trop1jos empicados de 2 (le 5 x 12 cms. A estas bolsas 

despu6s se les engrapa un cartón en la parte superior que cierra la 

bolo. 

2.· Para los e1trop1jo1 empac.1do1 de 3 de 5 x 20 cms. A estas bolsas 

deapu6s se les engrapa un cartón en la parte superior que cierra la 

bolsa. 

3.· Para 101 estropajos sueltos de 20 x 30 cms. Estas bolsas se cierran 

con cinta adhesiva en la parte superior. 

4.- Para los bolsas de 2 y de 3 de 40 x 50 cms. En estas se acomodan 

loa paquetes para hacer al final 10 o 12 y meterlos en la caja maestra. 

4.3.3 BOLSAS IMPRESAS 

Existe también la posibilidad de empacar los estropajos de dos y de tres 

en todos los tamallos, en bolsas ya impresas conatractivos colores y en 

distintos dlsellos. Estas se cierran después con calor en la parte 

superior, utilizando unas prensas especiales para esta operación. 

4.4COSTOS 

Los costos de maquila del estropajo y del empaque a destajo se 

justifican haciendo la división de $6 dólares entre la capacidad promedio ' 

de producción en 8 Hrs. de trabajo, excepto el del cerrado y revisado de 

la caja que funciona como un premio al haber hecho un buen trabajo. 

En todos los casos se les paga a destajo por estropajo bien terminado. 
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TABLA 4.2 COSTO DEL MAQUILA~ DE LOS ESTROPAJOS Y 

EMPAQUE A DESTAJO. 

EMPAQUE A DESTAJO. USDLLS 

E1tron1io dom•1t1co $0.012 

Estroc1io doméstico de uso nesldc 0.015 

E1tron110 de u10 neudo no dom•atico 0.018 

Emoaaue de 2 o de 3 con etiaueta 0.005 

Emcaaue de 2 o de 3 bolsa c. t6rmlco 0.005 

l:mcaaue Parcial suelta 2 o 3 0.005 

terrado y revisado de cala 0.10 

TABLA 4.3 MATERIALES UTILIZADOS EN EL EMPAQUE OBTENIDOS 

POR COTIZACION. 

MATERIAL USDLL 

llelileno de 20x30 cms 

lielileno 3 lintas de 7x12 cms 

lielileno 3 tintas de 7x20 cms 
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TABLA 4.4 COSTO DE LA MALLA POR KG SI SE COMPRA YA HECHA 

ENMEXICO· 

TIPO ALAMBRE JAPONES ~LAMBRE MEJllCANO 

,._M,NJKG ,._M,N.IKG 

DE MALLA DE MALLA 

fflERRO GALVANIZADO 

oCOSRIZADO 

ISUAVE 0.238mm $13 000.00 $12800.00 

'PoLIPROPILENO 

D.33mm 14 700.00 15 500.00 

ie:OSRE 

ll.22mm ·-·- 18,100.00 

!ALUMINIO 

kl.24mm -- 17,400.00 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, e.e. 
NOTA: El tipo de cambio utilizado durante todo el capítulo corresponde 

a $3,017 pesos M.N por USDLLR Fuente precios con descuentos d~ 

volumen máximo da Fibras y Esponjas de México, S.A de C.V., al más 

granda fabricante de malla en México. 



TABLA 4.5 PESO DE LOS DISTINTOS TIPOS DE ESTROPAJO. 

TROZO STANDARD DE 20 CMS. 

TIPO ALAMBRE JAPONES ALAMBRE MEXICANO 

PnoenKO "-M.N.IKO 

DE MALLA DE MALLA 

'¡//ERRO GALVANIZADO 

oCOBRIZADO 

SUAVE 0.236mm .018 .018 

l>rlL/PROPILENO 

0.33mm .010 .010 

COBRE . 

0.22mm -- .018 

ALUMINIO 

0.24 mm -- .013 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, B.C. 

NOTA: El tipo de cambio utilizado durante todo el capítulo corresponde 

a $3,017 pesos M.N por USDLLR Fuente precios con descuentos de 

volumen máximo de Fibras y Esponjas de México, S.A de C.V., el más 

grande fabricante de malla en México. 



TABLA 4.6 COSTO DE LOS ESTROPAJOS POR CONCEPTO DE 

MALLA. 

TIPO ALAMBRE JAPONES ALAMBRE MEXICANO 

Pffo1M.N./KG PelOI M.N.JKG 

DE MALLA DE MALLA 

'HIERRO GALVANIZADO 

oCOBRIZADO ,. 

SUAVE 0.236mm $234.00 $230.40 .. 
POL/PROPILENO 

o.33mm .. 14i:oo .. <· .. · 155.00 

~oBRE 

o.22mm -- 325.80 

ALUMINIO 

D.24 mm --· 313.20 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, B.C. 

NOTA: El tipo de cambio utilizado durante lodo el capítulo corresponde 

a $3,017 pesos M.N por USDLLR Fuente precios con descuentos de 

volumen máximo de Fibras y Esponjas de México, S.A de C.V., el más 

grande fabricante de malla en México. 
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4.4 COSTOS DE OPERACION DE LA PLANTA. 

CONSEPTOS MENSUALES 
SelVlcloa Pe1oaM.N. 

Luz 100,000 
Agua 50000 
Gas 30000 
Teléfono 300000 
Contador 300000 
Ah<lnlldo o 

Total Servlc/oa 710000 

Gastoa de Venta• PNoaM.N. 

Comidas 521 739 
Gasolina 600000 
Papelería 100000 
Varios 50000 

· Tot. G11atos de Ventas 1271739 

P11ao de Rentes 3.000000 

NOMINA Pe1oaM.N. 

Salario Mínimo 360,000 

EMPLEADOS 

Gerente 

S. Base 3,600,000 
Aguinaldo ' ' 150,000 
P. Vacacional 15,000 
S. Man. lntearado ·· .. 3,765,000 
IMSS a Retener 141,188 
IMSS a Paoar 536,513 
INFONAVIT 188,250 
Gastos ,., .. ' 4,324,763 
Earesosmes . ··' 4,183 575 



All1tente :· ". . 

S. Base ,' 
. 

1,500000 
Aauinaldo " 

., 62,500 
P. Vacacional •' 6,250 
S. Men. lntearado - .... 1,568 750 
IMSS a Retener 58,828 
IMSSaPaaar 223,547 
INFONAVIT 78,438 
Gastos 1801984 
Ea,.aoamea "·.· 1743158 

Su111rvl1or 
.-

S. Base 720,000 
Aaui11aldo 30000 
P. Vacacional ', 3000 

,_S. Men. lntearado ._ 753,000 
IMSS a Retener 28,238 
IMSSaPaaar : 107,302 
INFONAVIT 37,650 
Gastos :· ,-,<:' 864,953 
Eareaoamea 838 715 

Chofer 
".':•: 

S. Base 450,000 
Aguinaldo 18 750 
P. Vacacional ·.:« 1,875 
S. Men. lntearado 470,625 
IMSS a Retener 17,648 
IMSSaPaaar ·"· : 67,064 
INFONAVIT ··.-:,,, 23,531 
Gastos .\!:-· 540,595 
Earesosmes ,', J-'".•:'- 522,947 

/,,,;,; 

Obrero 1 '-.•':'." 
.·;{_1\-:::-..; 

S. Base ....... · 500,000 
Aauinaldo "'··/· 20,833 
P. Vacacional ·"":'" 2,083 
S. Men. lntearado , ., .. , : ;_::·> 522,917 
IMSS a Retener ·.·'.. 19,609 
lMSSa Paaar .: 74,516 
INFONAVIT ·, 26,146 
Gastos 600,661 



4K 

Et11U01mu 681062 
Obrero2 .· 

S. Base 500000 
Aauln11do 20833 
P. V1C1cion1I 2083 
S. Men. lnt..,111do .. 522 917 
IMSS 1 Retener 19609 
IMSS1P.a1r 74 516 
INFONAVIT 26146 
G11to1 600661 
E,.,._. mu 681062 

Obrero3 

s. Base 500 000 
Aauln1ldo 20833 
P. V1cacion1I 2083 
S: Men. lnt..,111do 522 917 
IMSS 1 Retener 19609 
IMSSaPaaar 74516 
INFONAVIT 26146 
Gastos 600661 
EatUOltna 681062 

TOTAL NOMINA 9029549 

5 FABRICACION DE LA MALLA COMO PLAN ALTERNATIVO. 

La malla puede estar hecha de distintos materiales como se describió 

anterionnente. 

Inicialmente estos materiales son alambres o hilos muy delgados que 

van desde 0.18 mm a 0.5 mm., dependiendo del material y la 

presentación que se quiera dar al estropajo. 

5.1.1 DESCRIPCION DEL PROCESO DE FABRICACION. 

El proceso de fabricación comienza colocando el hilo enroll ..... 11, en 

carretes sobre un eje en la máquina FIG 5.1. y 5.2. 



.~ 

FALLA DE ORlGt.\\1 
FIG. 5.1 MAqulnH tejldorll de m1111. 

Hilo Galvanizado en carretes colocado sobre la máquina 

Máquinas Tejiendo y Enrollando Malla 
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FIO. 5.2 M6quln11 C.jedor11 de m1ll1. 

Cabeza Tejedora de Malla 

Cabeza Tejedora de Malla 



El material originalmente tiene forma de hilo de sección circular, 

despulls 18 plandla en unos rodillos y se teje en un grupo de agujas 

dispuestas circularmente FIG 5.1. De esta manera, se forma un tubo de 

material que 18 enrolla sobre sf mismo y que constituye la malla FIG 5.2 

Esta de1pués 18 corta en secciones con un peso y tama"o predeter 

minados. En el capftulo siguiente 18 describe el proceso para la 

fabricación del estropajo a partir de la malla FIG. 5.1. 

Por supuesto los bordes del hilo ya planchido tienen un filo que es lo 

que finalmente talla contra las superficies que se van a limpiar. 

5.2 MAQUINARIA DISPONIBLE. 

Despulls de una investigación minuciosa se encontró que las máquinas 

más convenientes para la fabricación de la malla, provienen 

principalmente de Alemania y Japón. 

5.2.1 Alemania 

El fabricante: Machinenfabrik Karl Mular oHG. 

8832 Weissenburg I Bay., Gunzenhausener Str.13 

FERNSPRECHER 09141/3047. Telex:mamue 06-24665 

Modelo: PS 1 N y PS 11 N. 

Es una máquina que combina el aplanado con el tejido rotatorio de 

alambre en una sóla operación. 

El dispositivo de corte incorporado a la máquina corta la malla tejida 

inmediatamente a cualquier medida deseada. Este dispositivo puede ser 

ajustado para hacer cortes de entre 20 y 120 cms de largo. 

Estos tejidos tubulares son usados principalmente para hacer talladores 

y filtros que son usualmente terminados a mano. 
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Los materiales utilizados en la mayorla. de los casos son alambre de 

hierro galvanizado, alambre de cobre (0.18-0.30 mm dlám.) o inclusive 

material plésllco, como pollproplleno, pollellleno, etc. 

La máquina se alimenta individualmente y está equipada con un control 

eléctrico automático que detiene la operación en el momento en que el 

alambre se rompe. 

El modelo PS 11 N tiene 2 máquinas Instaladas sobre la mesa. Cada una 

tiene su propio sistema de control y poder. 

Ambos modelos PS 1 N y PS 11 N pueden estar equipadas con un 

sistema de carretes en vez del dispositivo de corte en cuyo caso se les 

nombra modelos PS 1 y PS 11. 

Especificaciones: 

Cilindro Normand de tejido de 40 (50) agujas. 

Producción en el Modelo PS 1 en 8 horas aproximadamente 570 m de 

malla. 

Potencia requerida por la PS 1 0.5 kw p.h. 

Revoluciones DOr minuto a11rox 220 

M1dldH y INllOS PSIN PSllN 

Laroo de la máauina 1.80m 1.80 m 

Ancho de la máquina 0.55m 1.05m 

Alto de la máauina 1.60m 1.60m 

Medidas de la caia aorox 1.9x0.85x1 .35 m 1.9x1.5x1.35 m 

Peso Neto de la máquina 320 kgs 625 kgs 

aorox 

Peso bruto aorox. 460 kas 810 kos 

Volumen aDrox. 2.2 m3 3.8m3 



5.2.2Japón 

Fabricante: 

7 F Dalhallu Bldg. 1·1-1 Hlgashl 

NISHITSUTSUMl-HONDORI 

HIGASHIOSAKA CITY 

OSAKA577 

JAPON. 

PHONE: ()6.788-4472 

FAX: 08-788-4417· 

Especificaciones: 

Modelo: MR 12W Series de 1 a 8 cilindros por máquina. 

Máquina tejedora-rotatoria de alta velocidad. 

Diámetro dei cilindro: 5 pulg. 

Número de agujas: 40 agujas 

Número de alimentadores de alambre:1 

Alambre que puede ser procesado: Hierro galvanizado, cobre, acero 

inoxidable, polipropileno, polietileno, etc de .18 a .5 mm de diámetro. 

Motor: 0.2 KW por cilindro. 

Velocidad: 170 R.P.M sin carga. 

75 • 100 R.P.M con carga. 

Capacidad: Máx. 400 m de malla por cilindro en 8 horas de operación 

con lance (web pitch) de 5 mm. 

Dispositivo de embobinado: Motor oriental con reductor. 

Peso Neto: 130 kg (1 cilindro) 

200 kg (2 cilindros) 

300 kg (3 cilindros) 

500 kg (5 cilindros) 
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Cublcaje: 1.14 m3 (1 cilindro) 

1. 70 m3 (2 cilindros) 

2.27 m3 (3 cilindros) 

3.40 m3 (5 cilindros) 

5.3. SELECCION DE LA MAQUINARIA. 

Los criterios más Importantes a considerar para comparar ambas 

altemativas son: Inversión Inicial, productividad y costos (maquinaria, 

flete, Impuestos, instalación, operación, depreciación y mantenimiento). 

En el caso de Ja máquina !l!m!!!! cada cilindro produce 570 M de 

malla cada 8 hrs. y consume .5 KW/hr lo que nos da 1140 M/l(W. En el 

caso de la .l!l!!I!!!! cada cilindro produce 400 Mde malla cada 8 hrs de 

funcionamiento y consume .2 KM/ Jo quenos da 2000 M!KW. Podemos 

deducir que prácticamente Ja máquina japonesa produce casi el doble 

que la alemana por KW. Sin embargo es claro que Ja máquina alemana 

produce, según las especificaciones del fabricante, 42.5 % más en 8hrs 

En estas dos cuestiones radica principalmente la decisión por costos. 

Los costos se describen a continuación: 

Para calcular los costos de operación se consideraron los siguientes 

factores Importantes: 

1) El sueldo de un operador de la máquina equivale a: 1.5 veces el 

sueldo mínimo de la zona en Tijuana es decir aproximadamente 

$560,000 pesos mensuales. 

2) Costo del kilowatl/hr. $1,200 pesos. 
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5.3.1. COSTOS ANUALES DE PRODUCCION. 

Es lmport.nte mencionar, para entender las tablas, que se 

amortlzarinlos costos de Inversión durante 7 allos Los calculos 

correspondlentesse hicieron en una hoja de cálculo de lotus y fué 

Importada a estecapltulo para su estudio. 

TABLA 5.1 

•• Moneda Nacional en miles de pesos. 
• Moneda Nacional en pesos. 

TIPOdeMAQ. 
Alem1nade: 

méauina Centre 7 allosl 
nete a Tiiuana México 11 7 allos 
mouestos 110% 17 allosl: 
nstalación: 
nversión inicial: 

111 .... ración 1 allo 8 hrs/dia: 
mantenimienlo/allo: 
Renta del Local anual 

ostos administrativos anuales 
fTOTAL 
produclivldad anual1 tumo (1 
'1rs x20 dias x12 meses > 
1570mts x.9 fa~Jr de eficiencia) 
!costo por M de Malla en Desos 

••ps 1 ººPSll 
1 CIL 2CIL 

$4301 $8,80 
$1301 $200 

$351 $70 
$1 OOI $1,50 
$695< $12 80 
$7891 $8,58 
$4,50( $9 001 

$50,001 $50,001 
$50 00( $50,001 

$119,341 $130,38 

984,960 mi! 1,969,929 mi! 

$121' $86' 
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•• Monld1 N1clon1I en miles de pesos. 
• Monld1 N1clon1I en pesos. 

TIPOdlMAQ. ••MR12W·1C 
J1oone11de: 1 CIL 

n6ouin1 lentre 7 1r'los) $270 
ele 1 Tliu1n1 M6xlco 11 7 ar'los $1 311 

mouestos 110% 17 ar'losl: $30 
nstalaclón: $1 00 

nverslón inicial: $5,30 
.,.,.ración 1 ar'lo 8 hrs/dia: $747 
mantenimiento/ar'lo: $450 
Renta del Local anual sso 001 
Costos administrativos anuales sso.arn 
TOTAL $117.00 
productividad anual1 tumo (e 
hrs x20 dias x12 meses ~ 621,200ml! 
400mts x.9 factor de eficlencial 
r.tisto cor M de Malla en oesos $188' 

•• Moneda Nacional en miles de pesos. 
• Moneda Nacional en pesos. 

TIPOdlMAQ. ..MR12W·3C 
JIDOMllde: 1 CIL 

n6auina lentre 7 ar'losl $690 
ete a Tiiuana México 117 ar'los' $220 

mouestos 110% 17 ar'losl: $70 
nstalaclón: $1,80( 
nversión inicial: $1160 
OD4!lr8ciÓn 1 8110 8 hrs/diB: $12,82 
mantenimiento/ar'lo: $13,50 
Renta del Local anual $50,00 
Costos administrativos anuales $5000 
il'OTAL $137, 10 
oroductividad anual1 tumo (8 2,073,600 mt! 
'1rs x20 días x 12 meses x 
400mts x.9 factor de eficiencia) 
costo oor M de Malla en oesos $66 
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"MR12W·2C 
2CIL 

S4 75 
$2.C 
s~ 

$1.!'l 
$875 
$775 
$900 

$50.00 
sso Oll4 

$12312: 

1,382,400 mt1 

$89 

••MR12W·5C 
2CIL 

$10 SOi 
$260 
$110 
$2,10 

$1630 
$1716 
$1880 
$50,00 
$5000 

$148 70 
2,764,800 mi! 

$54' 
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••EnUSCY. 

TIPOdeMAQ. .. PSI ..PSll 
Allm1n1de: 1 CIL 2CIL 

máaulna <entre 7 allasl $1433.3: $2,866.6 
Rete a Tliu1na México 117 ellos $433.3 $666.6 
mcuestos (10% 17 allosl: $116.6 $233.3' 
nstalación: $333.3 $500."' 
nverslón Inicial: $2.316.HI $4,266.6 

IDDflr&ción 1 1110 8 hrs/dla: $2,630.41 $2,860.81 
mantenimiento/afio: $1 500.01 $3,000.01 
Renta del Local anual $16666.6 $16666.6 
Costos administrativos anuales $16,666.6 $16,666.6 
ITOTAL $39 780.41 $43 460.81 
croductlvldad anual 1 tumo (E 
hrs x20 dias x12 meses > 984,960mt1 1,969,929 mt1 
1570mts x. 9 factor de eficiencia) 
lcosto cor M de Malla en casos $0.040~ $0.0221 

••En USCY. 

TIPOdeMAQ. ..MR12W-1C ••MR12W-2C 
J1cone11de: 1 CIL 2CIL 

néauina Centre 7 ellos\ $900.01 $1 583.3: 
ílete a Tliuana México 11 7 ellos $433.3 $666.6. 
mouestos 110% 17 allosl: $100.01 $166.6, 
nstalación: $333.3 $500.01 
nverslón Inicial: $1,766.HI $2,916.6. 
"""ración 1 ello 8 hrs/dia: $2,492.11 $2,584.3~ 
mantenimiento/allo: $1 500.01 $3,000.01 
~ente del Local anual $16,666.67 $16,666.6. 
ostos administrativos anuales $18,666.6 $16,666.67 
OTAL $39,000.0C $41,041.67 

productividad anual1 tumo (E 
Jirs x20 dias x12 meses > 621,200 mt1 1,382 ,400 mt1 
l400mts x.9 factor de eficiencia) 
osto cor M de Malla en cesos $0.062E $0.0297 



EnUSCY. 

TIPOdeMAQ. .. MR12W·3C ..MR12W·SC 
Jap0ne1ade: 1 CIL 2CIL 

máauina (entre 7 alloll $2 300.<' $3500.lll 
nete a Tlluana M6xlco (/ 7 allo1 $733.3 $888.6 
m1111esto1(10%17 allo1l: $233.3 $366.6 
n1talación: $600.C 1700.u 
nverslón Inicial: $3666.6 $5 .. 33.~ 
ooeraclón 1 allo 8 hrs/dla: S4 276 ... $5 721.ai 
nantenlmlento/allo: S4 500.n $6266.6 
~enta del Local anual $16666.6 $16666.6 
01to1 admlnlstraUvos anuales $16666.6 $16666.6 
OTAL $45 700.0C S49566.6 

productividad anual1 tumo (8 
hrs x20 dlas x12 meses x 
~OOmts x.9 factor de eficiencia) 

2,073,600 mts 2,764,800 mll 

costo por M de Malla en oesos S0.022 S0.0171 

5.3.2 ANALISIS DE LOS COSTOS DE PRODUCCION. 

Podemos concluir que desde el punto de vista de costos (TABLA 5.1) 

definitivamente la máquina japonesa de 5 cilindros es la mis atractiva 

con un costo de producción por metro de S54 pesos M. N que produce 

anualmente 2,748,800 mts al allo y la Inversión Inicial de la máquina es 

de $5,433.34 dólares. 

Sin embargo se presenta una alternativa de inversión interesante con la 

de 2 cilindros alemana y la de 3 japonesa con un costo de producción 

por metro de $66 pesos M.N., la inversión necesaria inicial para la 

alemana es de $4,266.67 dólares mientras que para la japonesa de 3 

cilindros serla de $3,866.66, ambas máquinas producen prácticamente 

2,000,000 de metros anualmente con una diferencia teórica a favor de la 

japonesa de aprox 100,000 metros, cabe mencionar que esta diferencia 

tiene su origen en la mayor productividad de la máquina alemana por 

tumo aunque compite contra 3 cilindros de la japonesa con respecto a 
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únlcllmentt 2 de la alemana. Eatoa c61culos se hacen según 

1apecificaclone1 1n catálogolde 101 fabricantes .t\parantemente los 

datos qua ofrecen roa taponeses aon mucho milis conservadores al 

ofrecer 400 mta de producción 1n 8 hrs por cilindro mientras los 

alemanes ofrecen 570 m11., por lo tanto habria que hacer pruebas y ver 

1n operación ambas opciones para constatar los datos técnicos que nos 

proporclon1n 101 catillllogo1. 

Quizá una venta¡a adicional pira las milllquinas japonesas es la facilidad 

con que se pueden transportar desde Japón hasta Tijuana por 

clrcun1tanclss geogrilllficas. El gran interc1mbio comercial entre la costa 

del Pacmco de E.U.A y el Japón, implica mejores circunstancias para el 

embarque y movimientos de la maquinaria y adquisición de refacciones. 

En aspectos como instalación, espacio requerido, y operación ambas 

alternativas son muy semejantes. 

5.4. COSTOS DE LOS ALAMBRES O HILOS UTILIZADOS PARA 

FABRICAR LA MALLA. 

TABLA 5.2 

En pesos M.N. 

JAPON MEXICO 
TIPO DE HILO DHollTON MET 1 DllllOllTON MET 

HIERRO GALVANIZADO o $8,284.00 $8,146.00 
COBRIZADO SUAVE 0.236mm 

POLIPROP/LENO 0.33 mm $9,050.00 $9,654.00 
COBRE 0.22 mm --- $12,068.00 

ALUMINIO 0.24 mm ............... $11,314.00 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, B.C. 
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En USO 

JAPON MEXICO 
TIPO DE HILO USDITONMET USDITONMET 

HIERRO GALVANIZADO o $2,748.00 $2,700.00 
COBRIZADO SUAVE 0.236mm 

POLIPROPILENO 0.33 mm $3000.00 $3,200.00 
COBRE 0.22 mm -- $4,000.00 

ALUMINIO 0.24 mm --·- $3 750.00 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, e.e. 

NOTA: El tipo de cambio utilizado durante todo el capitulo corresponde 

a $3,017 pesos M.N por USDLLR. 

5.5. COSTO POR KILOGRAMO DE LA MALLA. 

El tamar'\o doméstico debe ser cortado en trozos de 20 cms para 

cualquier material. Esto hace que el estropajo de metal, ya sea hierro 

galvanizado o cobre, pese aproximadamente 18 grrns. si el filamento 

tiene 0.23 mm de diámetro; el de plástico pesa aproximadamente 10 

grrns.; y el de aluminio aproximadamente 13 grrns. 

Tomando en cuenta los datos anteriores podemos hacer los cálculos en 

M.N del precio por Kg de malle en los diferentes materiales, tomando el 

costo de producción por metro de $54 pesos M.N., el precio por 

tonelada de tos distintos alambres de la table anterior y el peso 

especifico por medida de los distintos materiales asl tenemos: 
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CADA TROZO DE CUALQUIER MATERIAL TIENE 20 CMS ES DECIR 
UN METRO TIENE 5 TROZOS DE ESTOS. 

HIERRO GALVANIZADO UN METRO: 
5 TROZOS DE .018 KGS=0.090 KGS 
POLIPROPILENO UN METRO: 
5 TROZOS DE .010 KGS.=0.050 KGS 

COBRE UN METRO: 
5 TROZOS DE .018 KGS.=0.090 KGS 

ALUMINIO UN METRO: 
5 TROZOS DE .013 KGS.=0.065 KGS. 

REGLA DE TRES PARA OBTENER EL COSTO POR KILOGRAMO DE 
PRODUCCION: 

HIERRO GALVANIZADO V COBRE: 
KGS $ 
.090 : .54 
1 X1 X1=$600 pesos M.N. 

POLIPROPILENO: 
KGS $ 
.050 : 54 
1 X1 X1=$1,080 pesos M.N. 

ALUMINIO: 
KGS $ 
.065 : 54 
1 X1 X1=$830 pesos M.N. 

TABLA 5.3 COSTO DE LA MALLA POR KG FABRICADA POR 

NOSOTROS: 

JAPON MEXICO 
TIPO DE HILO pesol/KG pesol/KG 

DE MALLA DE MALLA 
HIERRO GALVANIZADO o $8,884.00 $8,746.00 

COBRIZADO SUAVE 0.236mm 
POLIPROPILENO 0.33 mm $10,131.00 $10,734.00 

COBRE 0.22 mm ----•04 $12,668.00 
ALUMINIO 0.24 mm ---··-- $12,145.00 
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TABLA 5.4 COSTO DE LA MALLA POR KG SI SE COMPRA YA HECHA 

ENMEXICO: 

JAPON MEXICO 
TIPO DE HILO pe1011KO pelOllKO 

DE MALLA DE MALLA 
HIERRO GALVANIZADO o $11,000.00 $10,800.00 

COBRIZADO SUAVE 0.236mm 
POLIPROPILENO 0.33 mm $12,500.00 $13 500.00 

COBRE 0.22 mm -- $15,800.00 
ALUMINIO 0.24 mm -- $15 200.00·· 

PRECIOS F.O.B TIJUANA, e.e. Fuente precios con descuentos d~ 

volumen máximo de Fibras y Esponjas de México, S.A de C.V., el mas 

grande fabricante de malla en México. 

5.6 RESULTADOS DE LA COMPARACION. 

De acuerdo a esta información podemos concluir que prácticamente 

existe un ahorro del 20% al fabricar nosotros mismos la malla. Esta 

diferencia en el costo de la malla, no nada mas significa un ahorro 

importante sino básicamente la capacidad de competir en el mercado de 

E.U. 
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e. CONSIDERACIONES DE INGENIERIA INDUSTRIAL IMPORTANTES. 

E1te trabejo epllCll los cone11ptos de le economía industrie! y gerencia, 

perle fundamental de la Ingeniarla Industrial. Estos conceptos son: 

8.1.· ORGANIZACIÓN DE LA PLANTA. 

Generalmente se considera a la organización como la base fundamen 

111 de la gerencia. El término, tal como se aplica en el medio Industrial y 

los negocios, Incluye la distribución .de las funciones de un negocio al 

personal lógicamente capacitado para desarrollar dichas funciones. En 

este sentido la organización se debe orientar a las funciones por 

desarrollar más que a los Individuos. 

Una buena organización requiere: a) Que se definan claramente las 

responsabilidades; b) Cada responsabilidad debe estar respaldada por 

su correspondiente autoridad; c) Un cambio en el área de 

responsabilidad se debe efectuar sólo después que se establece un 

entendimiento definido al respecto entre las personas afectadas; d) El 

empleado subordinado no debe recibir órdenes concretas de más de 

una fuente; e) no se deben dar órdenes a subordinados sin el 

conocimiento de su jefe inmediato; f) Deben exponerse en privado todas 

las crltica's y hacerse constructivas; g) El jefe inmediato superior debe 

aprobar las promociones, cambio de salario y acciones disciplinarias del 

personal _del cual es responsable; h) Aquellos empleados cuyo trabajo 

esté sujeto a inspecciones o evaluaciones regulares se les debe 

proporcionar el equipo necesario para que puedan revisar la calidad de 

su trabajo en forma independiente. 
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6.2.· PLANEACION DE PROCESO. 

J:I proceso de la pl1neaclón consiste en aeleccion1r los proeeaos que ae 

van a utilizar en la secuencia quereaulte mi• ventajosa, aelec:cionando 

el equipo especifico que se v1 a emplear. 

6.3.- ANÁLISIS DE LOS PROCESOS. 

El análisis de los proeesos es un procedimiento para estudiar todas las 

operaciones productivas y no productivas, con al propósito de optimizar 

sus costos, cap1Cidad da producción y calidad. Inicialmente, al 

procedimiento consiste en adquirir toda la Información relacionada con 

el volumen de trabajo que se va a emplear en el proceso de estudio, es 

decir, el volumen esperado de negocio, las posibilidades de obtener un 

pedido que requiera una repetición del mismo trabajo, el tiempo de 

duración para ejecutar el trabajo, las posibilidades de cambiar el diseflo 

y la cantidad de mano de obra requerida. Con esto pueden determinarse 

el tiempo y el esfuerzo necesarios para el mejoramiento de un proceso 

existente o la planeaclón de un nuevo proceso. 

6.4.· CONTROL DE LA PROOUCCION. 

El control de la producción incluye la programación de ésta; el envio de 

materiales, herramientas y suministros en tiempos que resulten 

convenientes, de tal manera que puedan realizarse los programas 

establecidos, la persecución o seguimiento de las órdenes de 

producción para asegurar que 'se realice el programa propuesto; llevar 

un registro adecuado de los inventarios de material, con el fin de que 

éstos estén disponibles en cantidades suficientes para las necesidades 

de producción de acuerdo con el programa para lograr costos óptimos; 



U1v1r un registro de los costos de manufactura, para poder establecer 

un control sobre eUos posteriormente, asl como un registro de las 

corridas de producción de cada equipo que permita establecer por 

medio de este control el momento mis adecuado para reemplazar el 

equipo. Lis necesidades del cliente se deben tomar en cuenta asi como 

la capacidad disponible, ta naturaleza del trabajo que precede a la 

producción que se está programando, la naturaleza del trabajo que 

sigue al que actualmente se está programando. 

6.5.- CONTROL DE MATERIALES. 

El control de materiales es una función critica para el funcionamiento 

uniforme de una planta. Las materias primas y las piezas comerciales 

compradas en el exterior de la planta, deben tenerse a la mano en las 

cantidades suficientes y en el tiempo preciso que se les requiere para 

poder cumplir con los programas de producción. 

6.6.- EVALUACIONES ECONÓMICAS ESTRATÉGICAS. 

Es muy Importante considerar la situación global a la que estamos 

enfrentándonos en la actualidad. Todos los factores económicos que 

pueden beneficiamos, o perjudicamos, deben ser evaluados con todo el 

detenimiento posible para poder utilizar las herramientas de apoyos y 

fomentos que existan y evitar metemos en callejones sin salida cuando 

existe inestbílidad en la economla y como ejemplo simplemente la 

polltlca cambiarla. 
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7. SIMULACION FINANCIERA DE LA OPERACION 

7.1 DESCRIPCION DEL MODELO. 

El propósito que tiene este programa 11 poder observar 101 dl11lnto1 

nisullados que se pueden obtener de acuerdo a cambios probables de 

varlablea de operación de maquila del estropajo a partir de la milla en 

rollo•. 

Ejemplos de estas variables son: 

Volúmenes de ventas, cambios de precios de las matarlas prlm11, 

1umentos de salarlos, Inflación, etc. 

En realidad todo al programa parta, da una manara muy general, da 2 

puntos principales: Los costos y la proyección da ventas. 

Debido al acceso da Información comprobada al respecto da ambos 

puntos, consecuencia da experiencias directas a Investigación, han sido 

expuestos en la hoja da célculo a una serie de datos base muy 

Importantes, 6stos permiten construir una serle de hipótesis acerca del 

comportamiento real de la empresa en circunstancias probables. 

Se toman en consideración las proyecciones de 9 masas por 

considerarse un plazo adecuado para planaación real y con finas 

pr6cllcos. 

7.2. VENTAJAS DE SU UTILIZACION. 

La gran ventaja qua tienen este tipo de simuladores es que siempre se 

pueden modificar, da acuerdo a las circunstancias, los datos base para 

dar lugar a muchos comportamientos probables distintos. De esta 

manera se puada proyectar, corregir o actuar, apoyado en un sistema 

de Información confiable. 
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Aqul llmbi6n por ejemplo H pueden reviur loa resultados reates de un 

mes detarmlrwlo, una vez que H tienen costos ,.,, .. y venta• reales 

utitlúndoto como un 1l1tem1 admlnlltnltivo. 

De ta misma minera se pueden 1nticipar los resultados reates en 

circun1t1ncia1 hlpot6tic:lla. 

7.3 PROYECCIONES REALES DE VENTA V PLAN DE DESARROLLO. 

en ta práctica toa datos base se van modificando, conforme el mercado 

y ta demanda se modifiquen, ya sea por información histórica o como 

consecuencias cuantificables de la captación de nuevos clientes, 

promociones, campallas de publicidad (exhibiciones inlemacionales, 

folletos, viajes, etc.), etc. 

Esto permite tener proyecciones de venta a corto plazo, que pueden ser 

de mes con mes. Por otro lado se pueden programar algunas acciones 

que permitan aumentar tas ventas de una manera coherente con ta 

capacidad de producción que tenga ta empresa. 

Estas cuestiones son de suma importancia para el control de ta empresa 

y lo que es más aún, son básicos para dar lugar a un crecimiento 

ordenado. 

7.4 ANALISIS DE RESULTADOS. 

Sin duda tos resultados más Importantes de cuatquie• empresa tienen 

que ver con las utilidades que generan. Existen algunos indicadores 

financieros como son los que tienen que ver con el apalancamiento de 

ta empresa, la relación que existe entre los activos y tos pasivos, el 

crecimiento de la empresa en términos de ventas, impuestos que deben 
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Hr P•~do1, etc. Todo• y cmd• uno de 11to1 f8Ctore1 pueden ser 

obtenido• d• I• hoj• de ctlculo que 1e preHnl8 •I fin•I d• este cmpltulo. 

7.5 DETALLES Y ASPECTOS DOMINANTES EN LA TOMA DE 

DECISIONES. 

Sin dud•, como sucede en la re•lldad, e.da uno de los renglones y 

columnH de I• hoja de ctlculo está vinculado con los demis. 

Debido • que 1118 empresa está exportando • E.U.A y las 

cmrecteri111C81 eapeclales del mercmdo da estos productos, existen 

grendt1 limitaciones: el precio de venta, la calidad superior que debe 

tener 111 mercmncia, los volúmenes de compra, la exactitud de los 

tiempos de entrega, etc. 

Si se quiere tener éxito en el extranjero se debe trabajar muy duro por 

poco dinero, debido a que muchos paises del mundo compiten para 

quedarse una p•rte de ese mercado. psta empresa deberá extender su 

cmpacidad de producción, asegurar sus volúmenes de venta y reducir 

sus costos de operación si quiere sobrevivir en circunstancias 

sumamente dificiles. Otro ••pecto importante del programa es que 

prácticmmente toma la materia prima principal hasta. verta cristalizada en 

utilidades, tomando en cuenta hasta el úlllmo detalle de la 

lr8nlformaci6n, de hecho únicamente es necesario.darte la·información 

de la demanda esperada de estropajos para que el programa 

automiticamente obtenga el número de kilos : de ; materia prima 

necesaria asl como otros materiales necesarios y. sus costos. 

Jugando con estos números se puede obtener el punto de equilibrio que 

representa el lugar en donde no se pierda ni existen utilidades, siendo 

uno de los puntos más importantes a considerar para tomar decisiones. 
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. 7.6 OTRAS CONSIDERACIONES IMPORTANTES PARA EL BUEN 

FUNCIONAMIENTO DEL MODELO. 

La l1bor de cortado da 11 m1111 pira una persona llana un límite da 5 

e.Ja• por hora, es decir 40 por dla que por 20 dlas equivale a 800 ar 

mes. 

La l1bor de revisión pira control da calidad se lleva a cabo marcando 

ras cajas con una clave por sallora maquilara responsable. Se toma una 

muestra da una e.Ja cada 10 y se revisan las piezas, si ros errores 

superan el 3% se toman todas las cajas de esa señora y se le regresan 

para corregir los errores. Una vez que nos avisan que están listas se 

repite el proceso hasta que quedan lístas. Por experiencia se espera 

una merma del 1 %. 

La labor de revisión para una persona tiene un límite de1 O cajas por 

hora es decir 80 por dia que por 20 dias equivale a 1600 al mes. 

Si . se encuentra que una señora excede el límite de calidad 

repetidamente, se le premia con un Incentivo. Si una señora no alcanza 

el !Imite mínimo de calidad repetidas veces se le dan las gracias y se 

sustituye con otra. 

Esta es una gran ventaja del sistema por destajo en casa. 

La labor del supervisor principalmente es revisar la calidad del trabajo en 

el corte, la hechura y el empaque. Sin embargo de ser necesario puede 

ayudar a cualquier actividad. 

El obrero principalmente corta malla pero debe ser capaz de realizar 

cualquier actividad cuando así se requiera. 

De esta manera se puede lograr hacer más intensivo y rápido el trabajo 

de cualquier actividad que sea necesario. 
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Tanto 101 obreros como el 1upervl1or deben estar dl1pue1to1 a trabajar 

horaa extras. 

7.7 DEFINICION Y ANALISIS DE CADA PARTE DE LA HOJA 

DECALCULO. 

7.7.1. ESTADO DE RESULTADOS. 

Es el resumen de Ingresos y gastos de una entidad contable, por u~ 

periodo determinado. En otras palabras es el Estado Financiero de 

Ingresos y gastos. Desde el punto de vista financiero es un reíumen que 

permite el análisis de rentabilidad de la empresa. 

En el modelo que se presenta al final de este capitulo se puede 

observar que la utilidad neta va aumentando de acuerdo al Incremento 

en las ventas y sin embargo no hay que hacer muchos gastos más para 

vender más. En realidad la estrategia de crecimiento se basa 

principalmente en no aumentar los gastos fijos y vendiendo 

proporcionalmente mucho más. 

7.7.2 BALANCE. 

Es el Estado financiero que muestra el activo, el pasivo y el capital de 

una entidad económica. También se le llama estado de la situación 

financiera. 

Aqul podemos advertir de una manera ordenada con qué cuenta la 

empresa y dónde está depositado. El activo fijo, los activos diferidos y el 

capital social son prácticamente constantes mientras el activo circulante 

y el pasivo circulante aumentan considerablemente en la medida que 

transcurre el tiempo. Esto es posible gracias a que, prácticamente con la 
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misma c.pacld1d ln1lll1d1 se pu1de llegar a tener gr1nd11 diferencl11 

en la capacld1d de producción y v1nt11. 

7.7.3. FLUJO DE EFECTIVO 

Dlsgloae de loa Ingresos y egresos en un periodo determinado. 

7.7.4 DESGLOCE DE GASTOS, EGRESOS Y GASTOS NO 

EGRESADOS. 

Estudio de estos conceptos para su manejo adecuado. 

7.7.5 NOMINA. 

Pago de sueldos a los empleados de la empresa de acuerdo a sus 

responsabilidades y actividades. 

Empezamos can un Gerente, un asistente, un supeNlsor, un chofer y un 

obrero. Al tercer mes de operación necesitaremos un segundo obrero y 

2 meses despues de esto necesitaremos un tercer obrero. 

7.7.6 PROYECCION Y DESGLOCE DE VENTAS. 

Aqul nos es permitido especular con las proyecciones de venta y con los 

resultados re1les, de manera que si modificamos el número de cajas 

vendidas de un tipo de estropajo se verán modificados los todos los 

resultados. 

7.7.7. LISTA DE PRECIOS DE VENTA. 

Esta es la lista de precios de los estropajos por caja, tipo y empaque. 
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7.7.8. COSTOS Y EFICIENCIA EN LA UTILIZACION DE MATERIALES. 

Esta parte nos pennlte calcular con gran exactitud el número de 

Kllogramos de malla asl como todos los materiales necesarfoa para la 

elaboración de los estropajos que preveemos vender. De esta minera 

podemos calcular y 1nallzar tambi6n los costos de estos materi1le1. 
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8.CONCLUSIONES 

Se cumplieron de!llro del trabajo con tocios los objetivos propuestos al 

principio. Adicionalmente encontramos: 

Existen clrcun1tlnclas geogliflcas muy Importantes que influyen 

de minera favorable en la operación de la rnaqulladora de eatropajos. 

Eatls son: Cercanla al Estado de mayor potencial económico en 

Estados Unidos, mano de obra abundante y de bajo costo, facilidad 

para conseguir materia prima, además de ventajas adicionales como 

tener acceso a vigilar los trámites aduanales correspondientes mucho 

mlls de cerca. 

La operación de maquila es factible y podria dar lugar a la 

compra de la maquinaria para fabricar la malla en un plazo muy corto. 

Para escoger el equipo necesario no solo será necesario tomar en 

cuenta la Inversión Inicial y los costos de producción sino también la 

capacidad nece11ria asl como las consecuencias de planear 

adecuadamente ya que si compramos maquinan muy grande como 

puede ser la de 5 cabezas japonesa puede suceder que produzca más 

de lo que podemos comercializar y tenga mucho tiempo parada lo que 

representarla tener costos muy grandes. Creo que de acuerdo a las 

proyecciones en la hoja de cálculo y la información sobre las máqinas la 

decisión será adquirir la máquina japonesa de 3 cabezas con una 

capacidad de· producción de 2,000,000 de metros anuales que equivale 

a 10 millones de estropajos un costo de producción de $0.0220 

USDLLS. 
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Lo• 11tropajo1 son productos que. se pueden comerclllizar y qu1 

llenen un mercado de m•• d1 $40,000,000 di USDLLS men1u1le1 en 

ventas 1 público que equivale 1 mas de 85,000,000 d1 e1trop1jo1 

men1u1le1 combinando p1•1tlco, cobre y mtllll en los E.U.A. no 

ob1111nte ae encuentran bljo 11 Cf1sillcaci6n di "mercado m1duro• y esto 

slgnlllCI que dentro de unos 11101 ulin 1ub1tituido1 por producto• m•• 

novldosos y modernos y tendremos que eslllr preparados y buscar el 

camino para 1ctu1llzern y competir. 

Actu1lm1nte 11 apertura 11 mercado común entre nuestro pala, 

E.U.A y C1n1di apoyara y fomentara el desarrollo de 11 pequel\á 

empreu y de las maqulladoras. 

Es neceurio ciear mlcrolndustria en el pala y ofrecer !Ms 

empleos a nuestros compatriotas especi1lmente con el fin de exportar. 

El plan 11trat6gico y la información que t1nemo1 es 

indlspenuble pira la comerciallución de los estropajos y el éxito de 

cualquier empresa en circunstancias parecidas. 

La operación de la empresa es rentable aunque pequella en un 

principio, según podemos obseNar en modelo que simula su operación, 

sin embargo debemos asegurar principalmente: altos volúmenes de 

venta, disponibilidad de materia prima y mantener al mlnimo los costos 

de operación en general. 

Esta es una operación que requiere un nivel muy bajo de 

inversión. 
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El sir-«110 menau.i durante el primer ello de operación de: 

Le Rellclón de Utillded11 Ant11 d1 lmpu11tol/Vente1 totele1 e1: 8.94 % 

Le Reltclón Utilld1d11 Antes de lmpue1tolfActlvo1 T. 11: del 9.14 % 

Gener desde el primer ello de 11 operación es realmente una 

gran v1n1j1 pira 111 mlcroempreus. Sin 1mb1rgo como 11 puede 

ob11rvar en le hoja de Estados de ResultllcJoa, debemos tomar en 

cuenlll 11 gran posibilidad que significarla tener ahorros del 20 % en 

malle, 11 decldilramo1 fabricar la malla. Esto lmpllcarll un 1umento an 

promacllo man1ual an 11 Rallclón da Utllldldaa Anta• da lmpua1to1 1ob" 

Vant11 Tot1l11 dal t1.71%1proxlrnldlmanta, esto es de poco más del 20 

% en tolll, lo que realmente lo haria un negocio muy atractivo. 

Ea lmporlllnte mencionar que el IVA por recuperer generado por 

las exportaciones durante 1 ello llega a acumular una cantidad superior 

a los $280,000,000 de pesos de quel entonces, esta cantidad 11 un 

atractivo lnaentivo, ya que, una vez recuperado puede servir 

perfeclllmente pira continuar con feses posteriores del plan, pagar 

Impuestos y hacer Inversiones adicionales. 

Finalmente quisiera expresar lo Importante que ha sido tener 

contacto directo con la industria y el mercado en México y E.U.A. Creo 

que para cualquier estudiante seria algo muy valioso por fo que 

propondrla que se establecieran talleres en las Universidades para 

realizar ejercicios lntemaclonales similares al de esta micro-empresa con 

todo detalle y objetividad. Debemos aprovachar al máximo esta etapa de 

la historia económica de nuestro pals que debe dar lugar a espacios 

para experiencias similares y otorgar todos los apoyos posibles para 

construir un México mejor. 

75 



76 

ANEX01 



ESTADODEMU.Taoo. 

OCT - ... - - - - - - ..... - - -·- n.lill.siet at,571.m "'·"""' t2U57 ... 142,150.D . ....., ... ...... 21'.D.IZt.ACl ,.,__ ... ... ....... CIT ..... D.823.UI ea.- fi0.1tJ.Ollt Q.&15.125 79,34'1 .... t fD'l.Ml• 118.730.010 f17.2t0.1J5 152.8!52.M1 ,._814.314 .254.C:f,'10 a.m.• .. .,,..,, C14.0'A71M -- • t?.tat,870 t17:!1105t t:5,M1,«17 20,581,1371 2•.mo.511 ,.,,.,.. :.J .• flt4 '°"-'2'11 $1.•12.• «l.0!5t,Cl't ... .,._,., 15,711".•tlJ -- UOS2'9 .. ....,,. tO,);Jl,25 .. ,, . .,,. .,_,.,.,,. .,_....,,. 11,SIUlB 11,Sl"G.nl ,...,..,,. ,..,...,. ....... ,,. 18.51\J.:nll - • 2.37!o.ISJt 3»1Ut2 ~,,, ... ,.,.,_.,, ll.2t4.)il0 14,930.'tOll 1a,5"-"' ,,...,,.., l2.Ml.«i1 4',415,%R • !IO.DW.014 97,211,577 - • D . D D D D D D ..... . 1.31$,931 J.lttlil.•12 S.tJ5.!1119 t0.2'11.fll1 13.2f("9 14.llJJ,tOIS 19.577.375 "'""'"' 32.•.«51 "·~ ~m.t.014 61.211.517 - 331,247 1,538,51115 1.Ml.2~ Ulll!l.il2 ...... .,. ~.., ... 7,G;l.2• ~ ...... 'QOl.IM tti.e:n.- tltl20.•n :a.e.m -- • 1 ....... 354 2.383.24' 3,fliM.:W 8,J;!J.5115 8.219.325 IU8!1.'2S 1i.1n.111 9,1'1• 20,.tlll.!182 ,.,., .... 3t.f3:1587 41.«15.«n ..... _ ·- ,,.,. 481 .. ·- ·- .,.,. ·- 'ª"" ""' 'º""" ,,.,.. ,,,,,. 
"'" 

~·-----
o .... 241!10Cll 47270.Cll '4.~!n,GJ 7U7QJDJ: '""·"" 91,fDl!.G tOIUlitOJltJJ ,..__.., tao.'21.AOO 2"W1 .... 2JlllJ)M,,., M,9:e-'OO ....... ".,.... .. _ o .... ,,. 8,.,..lm 1Q,81Q.2tll0 f.f.31<1.Cl:ll' 18.Mll.6'0 18,l27.211f,1 21.m.no ,.,.. ... 3!.025.al 41.20.417 47.DUl32 S.Mt,O«J 

-.u.a,,_.~._. ODO"I. '"'"' ,. ... ,,_ 
'°""' ''""" 217 ... ,,,... ,.,,,. ,,_.,,. ,,, ... 23.- '""" ,.,_,......., ..... 1"Alllllms•,..,•·-- ..... 

~----•lfCUAr,,__tll,..._..,._ • ..., 207'S 

---~ ........... ''"" __ T ____ ., __ ..,_ .. ,_ .... ___ , ______ 

SCMUNl~dtlMldal 

... ______ .. _, ____ .. __ 

:f 

TellSJCA C VCATS/S\PEGTEXP.WBT 100li9t •n 



--
ACTM>O DCT - DIC - - - - - - .... - - DCT --"""'- 2.000.cm C2.981.1C& .Q,151,tll CJ,2'11',!'1112 57.Cl2Cll ... .,. ..,,,., ...,.., .. .. ..,.., 1)1.tm,tDI 1!11.111 ... tlt.2f2.m 2>1.~.-

""""' o o o o o o o o o o o o o 
IVAP'J'~ ecm.CDl 15.0!50,1!50 27.7Je.TIO lt.7S.• C!,llCl,2)1 51 .... m2 72."'3. ... 111229."" 1111.133.55' t41.•.ne 1•11D.mz 231.2$4.411 219.e.981 --- 3,5'115200 ,,,,.,,. 2.297,CD 3,131,112 .,...,. 3,tC3,$M 5.G.!582 4.~.937 , ..... C.1112,ll'! - o o o o ,_ , __ 

J.SIS.200 '"""' 2.207.CJ l.1•111 .,...,. 3.TCJ,531 5,.G,512 4,025,8'7 , .... ·-TOT llCT.c:.Qa.MT 13,598.200 111,527 ... 87,113.718 Tl.115.J!D tCM.30.171 t25.5t0.052 t4Ul8,1n 17',Slll,e:JB W.317,!im 211.IOl.957 ,.,. ...... •t2.-7.tC2 .,._..,,.. 

- ... 
""""""'• """'" 3,350000 ..... .., .... .., .... .., .,.,..., ..... .., l.li50,000 ""'"" ..... .., ""'"" .... .., ""'"" ,,,._ o o o o o o o o o o o o o ,,____ 

3.l!'I0.000 .... 000 3.350.000 """-000 U0.000 .,,.000 J.3!50.cm >3'0.000 >3'0.000 •mooo ........ 3.3!50.1111 3.350,llXI -·- 1.:.00.cm 1,500000 1-'00.llXI •=ooo 1.sm.cm •=ooo 1,SXl,(OJ t.5CIJ.llXI 1,500.CD> t,5111.IDJ •=ooo t,SXUXll 1,9111,tm ,,....,_ o o o o o o o o o o o o o 
lo"-l ~C"o Al9lo 1,500,0XI t.500.cm •=ooo t.!I00.000 •=ooo •=ooo •.!D>.OOO ..... .., •.!D>.CDJ 1,!'a>,tlll ....... 000 1,Sl>Jll) .......... - 2.CXXl,000 >000.000 2,<Dl.000 2,lm,tD'.I 2.m:i.cm 2.tm.IDJ ¡000.000 7.0Xl.000 2.tm.OCO 2.cm.cm 2.CUJ.ml 2.CDJ.cm 2.CDJ,OXI ,,.._ o o o o o o o o o o o o o -- 2.000.cm 2.m:um 2.000.cm 2.COJ.000 2Jm.cm ,.,. ... ,.,. ... 2.CO:Um , ....... ,.,. ... , ....... 2.mJ,mJ 2,tm.1111 

TOTM:TIVO"'° <"'1000 ee50.cm tS,15(Um ..... 000 9.800.0XI 15.l!!IO.cm ..... 000 e.e:so.cm ·-000 ·-000 ....... 8,llSQ.000 ..... 000 --..,..,,, 387.(DJ 317.000 "'·"" "'·"" "'·"" 387,000 307.IDl "'·"" 317.111) "'·"" "'·""' • 311.CD> "'·"" - "'"" "'-"" 3117,(Q) ...... •2'000 '"'"" """"' 
,,,,.., "7.000 ...... •2'000 '""" """" ..,....._ 1Zi.IXIJ ..... o "'·"" ""·"" '""" 12!UXI) ...... o "'-"" 2'1.000 """' 121,m:> 

Rfll'lla•~ """" Ull0.000 t.3!!0.0XI oeo.cm 1.-.cm 1.ll!O.IDJ t.39J,DOJ ueo.cm 1.ll!ID.IXIJ T.3.:1.IDl t.llO,IDJ '·"""" ,,.,,lllt - "°·""' ""'·"" ""·"" 9'0.000 """" '20.IDl """" lllO.IDl """" ""'·""' ll20.1Dl ""'·""' ...... ·-- o ""·"" ""-"" ""·"" ""·"" ....... ... 000 ""·"" ... 000 -"" ... 000 ...... ...... 
TOTM:TIVO- 1~.CCIJ 52-4,:500 40D,CllJ ,.,_,.., 711.0XJ ""·"" '"'·"" 5.24.500 4111.1111 "'-"" 711.0lll ... ,.., .... IDl 

TOTALM:TIVO 20575.~ .. .., .. 74.4SIJ.119 15811.252 111.i11,177 1lJ,013.5S2 151,175.111 181,013,138 XM.677,!05 295.537,157 351,220510 '2!UIXl,&G '31,tl0..298 

JlltU.tfJAcawf, ..... 3'5"' ·- '"" .... ..,,. "" """' ""' "r3- 11.,,. """' 
.... .r .... 

~----U.tTl..._T. .,.,. 

Tes.isJCA C.UCATSIS\PEGTEXP.WB11G'049<1 1n 



r·11··~ 
. . n IU 

§ ~ 
¡ 

9 ª • 
1 

'19 

l 
a 

• ·rr·¡ 
1 • 

! ;u 11 
·
'"

 
! 

&
· 

~rr·1 
1 n; ; 2 

1 
i 

• 
• 

11 
11 

• u·r·1 
1 ;¡¡ ; i 

·r~··l 
. . 

ll 
n~ 1 ~ 

• L 
5 

~ 
~ 

~
.
 

a 
r
!
~
"
 

• 
i! 

i 
p

·r·l 
1 ;H 1 i 

i~ 
. 

~ 
~ 

... "ti 
11 

u11·a··@
 

¡ ;n 
s 

~ 
1 

H
 ~ 

i 
-

,;• ~ 
¡; 

~
¡
·
~
-
-
~
 

. . 
~ 

~ª~ 
~ ! 

1 . ~ 
~ 

~ 
&

• 
• 

~
 

ti~~ 
~ ª 

:: 
u
·
~
·
·
9
 

. . ~ 
n~ 

¡¡ s 
' 

H
 ! 

i 
i 

~ ª 
e
~
·
§
·
·
~
 

. . ~ ;u i i 
1 

;í!t 
~ 

5 
i·· 

"' 
• 

i 
. "" 

R
 

U
º§

ººll 
. . 

11 
~:~ 

5 
! 
~
·
 

H
 

~g 
~ 

~ 
~ 

;.a 
~ 

~ .. ~~~..., 
• 

U
º
§
º
º
~
 

. . ; 
r~ ! 

¡ 
1 

~~ 
~ 

~ 
~ s 

4 l~~flt 
.. 

"' 
;:¡ 

~
 

.... 

f!l!§
H

º§
 

. . 
§ 

l! •• i 
l! 

~
I
 

¡¡ 
P
H
~
 ! 

! 
~ 

~ 
o 

1 1 
~ 

1 ~ 
; 

J p!IJ 1 t 
~ 1 

)~J 1 i 
~ 

j ! 
e 

J!: 
~ 

J H
H

h 
• ~ 

e 
§ 

e L
 

u ., u 

1 
1 

~ ! 



r· 1 
¡n!_!.··r·=u~ 
• s~ 

11SH u 
1111 

1 r· 1 
i 

¡ 
uur·r···¡1 
•
•
 
•
f
 

;1 
i 

~~ 
ii 

••• i 
·~pr·r·¡·n n 

' f 
!. s. 

;.« 
, .. 

1 
rH

r·r·¡1u n 
• f 

f 
.1•s. 

.~o 
, .. 

1 
u
p
!
·
·
1
·
·
1
1
1
~
 n 

' 1 
1 

H
 si 

! 
~.;, 

, .. 
1 

1 
1 

~
¡
r
u
·
·
r
·
a
§
u
 

• •ss 
~,,~f 

H
 

~J! 

•• • • 
¡
a
p
r
·
r
·
u
~
a
 a 

1 
~ 

; 
! H

 
,, 

UH 
, •• 

1 
¡
s
p
~
·
·
r
·
u
g
~
 

• 5 
: 

~ 
~ 

h 
t 

! 53 
" 

!!;~ 

' 
••• 
~ 

! 
~
u
!
•
·
·
r
·
u
p
 

?~•sB 
. 

~!": 
H

 
t•

 

1 r· : 
,. 

~
 

·
~
p
r
·
r
·
·
~
~
~
 

!, s 
• 

~!!i H
 

!ºº ~ 
·
r
~
~
·
·
r
·
•
u
•
 n 

1 
~ 

! 1§! 
• 

i~!: 
• 

~
 

r· 
¡¡ 

!
p
H
º
º
l
º
º
~
~
p
 

u 
• 

:.•§
! 

~ 
!• 

~ 
¡' ¡· 

r! 
u 

1 
i 

1 
l 1 

lh
 

1 
~ 

l 1 J i!1 
E

 l HHiiihlt~~ ~1t 
§ '! 
u ~ j 



1 i 1 i 1 i • nn 
• nn 
~ nn 
• un 
• 

!U
H

 
• !U~ 

• nn 
• nu 1111 
! 

!H
i 

• nn 
H

 un 
1 HU 
li 

1111r 1 
1111r 1 
n11r 1 

1111r 1 

nur 1 
nur 1 uu ~ 

u
n
~
 

H
!ll a. 

!il" ll s 

H
lll a. 

lilfil s 

u
n
~
 

an ~ 

1 h~l 1 
1 1 

! 
1 ~~h 1 J!laHi 

! J llh L
 



.º. 
5 1 

º1 1 º11 
n 

IZ
 

º1 
• 

1 
º1 

!! ºIS 
5 

19 
il 

1°1 
ºI 1 

~ ºP 
i 

s 
!I i11 

;1 
º1 ! n1 

u fli 
,º1 

º1 
1 ºU 
.
:
 

Ñ
 

n 
¡·1 

º1 
~ ºU 

11 
• 

u:! 
u 

• 
:1 

1°1 
ºl 1 º11 

11 
1 

¡
¡
. 

d 
ºI 

1 •. 
ºI 1 

~ ºU 
! 

'! 
n 

o •
.
 

1 1 
º1 

; ºli 
u 

º1 
º1 

1 u~ 
!~ . 

1 
1 

~:.-

H
0I 

ºI 
1 ºU 

u 
1 

15 
1 

li ~
 

º1 
ºl 

! ºU 
n 

1 
1 

1 

; 
~ 

o~ 
w

 

! i 
fi1I ! 11t 

~ 

! ¡ 
1 

5 ::> 
ti 

1 Lilht hdil 
~ 

I . H
 

¡ ... 



Si 
NO 1urººU

 
... 

.... 
....... 

NO r!•OOOr 
!! ·s 

! 
.. o 1 I! ;"º a n 

• 
o 

.
.
.
.
.
.
 0

0
 •
•
 

!•ª~ 
~! .• 1•!•ººº11 

NO ll 1lººªll 
!•! 

' 
.
.
 -

!! 

1 
NO 111rººU 

~
 

... 
... ... 

·· 1urººH
 ·· ;ur··n 

~ 
NO 1111°ºº11 

... 
... 

...... 
NO •u

•--O
p

 
!• r !i 

11 
" 

.... "º ;urººH
 

• 
NO •11r·ºU 

! 
.... 

... ... 
.. 11111ººº111 

!!"~ 
n "º llll°ººU 

i 
r
o

 r!l°ººr 
!-! 

! 
•
O

 111!1!°ªº11 
!11 ! 

!. 
·
o

 n1rººH 
1 

... ;uróºH
 

·· ;urººH
 

-º ll!rººU
 

·
o

 1urººll 
·
o

 ;urººH
 

-º IU
rººll 

~ 
1 

' 
·
o

 ;urººH
 

•
O

 usroau 
-

! 
n -º 

llllll°ººp 
1!11 

i! 
I! 

1 
·
o

 ;urººH
 

-· ;sar .... n 
•
o

 ll!rªªU
 

1!11 
l!ll 

H
 

-
o

 ;urººH
 ·• IB!llºººlll 

! 
! 

H
 

·
o

 U
!r .... n. 

1 1 
... ;urººH

 
•
O

 ISftllºººU 
•O ll!lºººll 

1 
! .! 

!9 
ll 

i! 
ll 

~ 
Si 

~ w
 

ª' 
11 

tilh ' 
J 

Jllh 
1 l 

1llh 
i 

"' 

1 f 
5 ::> 

111 !l.!iilil 1.1 !l.!iilil 111 !l.!i~lil 
u <

 
!,¡ 

~ 



... 
1

0
•···1

1
 

... 1au···11 
ND 

1
0

1
ººº1

1
 

M
 

a 
~ .. i 

1 
.•"! 

!! 
!•"! 

. n 
... flH

ºººll ... •ur··1• 
... 

1
0

.i°
ººll 

• 
f; .. í 

1 
!•". 

.! 
!._.! 

n 
... 

U
!
~
·
·
·
n
 

"º 
liU

ºººIU
 

"D l!!r··u 
1 

... ! 
!! 

... 
p

u
···1

1
 

• 
f; .. i 

1 
... 1

n
r··n

 
.•·! 

!! 
... 

l
º
ª
º
º
º
l
l
 

. •"! 
!. 

~ ... l!!r··n 
... 

1
0

1
···1

· 
.•"! 

.! 
... 

li!ilºººll 
!• "! 

!. 

¡ 
·• 

ll!U
ºººU

 
,
.
.
~
 

u 
... p•a···

11 
. • "! 

L 
·· u1r··11 

1 "º 
§

l!faºººI§
 

',.. ~ 
' 

•D
 

1911hO
O

O
ll 

1 
.. ; 

11 
•D 

U
i'ºººU

 
1

11"ª 
u 

·· 1ur··11 
'! 

'."º 
''§

1
°ºº1

1
 

•D 
lllllhO

O
O

n 
N

 

1 
lll "ª 

1 
·• 

ll!f(&
ºººI§ 

'I!• ~ 
' 

•• 
U

!h
ºººU

 
111 á 

11 
•D 

U
!h

0
0

0
1

• 
111 ¡ 

1 

1 
•0 ru···1· 

,. . ~
 

l 
•O

 
1

u
h

o
o

o
u

 
11"ª 

11 
•O 

1uhO
O

".'ll 
. 11 "¡ 

. 1 
•O

 
u
~
r
D
D
,
.
 

•O
 19u···11 

DO 
º
º
º
º
º
º
º
º
º
 

M
 

',.. . 
1 

.. ¡¡ 
1 

•• 
ll!U

ººº1
8

 
•O

 
U

H
ºººll 

00 
O

O
O

O
O

Q
O

C
l
l
O

 

1 
1 . ,.. ~ 

' 
11 11"11 

11 
j ~ ~ 

I· 
Jllh , i 

1lh~ , 
J 

1IJh , 
iñ 

3 

1,1 !l~!iili! j,J !l~!iilii i~I ~l~!iili! 
n ~ ] 



N
O

 
lU

Q
ºººll 1 1 

15 

Q
 

!;"! 
.! 

N
O

 
IH

Q
ºººU

 ! 1 
• 

.;"! 
n 

N
O

 

l~!rºªU ! 1 
i 

N
O

 
1

-=
ªªªªP

 ! i 
~ 

. ;-'! 
_g 

N
O

 
lH

Q
ºªªU

 1 i 
• 

!;"! 
!g . 

•O
 
l
H
~
º
º
º
U
 

; ; 
i 

§
ftN

¡ 
u 

•O
 
U
§
~
º
º
º
U
 t ! 

1 
§

2
 

¡¡ 
u

,: 
•O

 
U
l
~
º
º
º
U
 

l ! 
l!! 

"' 
1 

§
ftN

á
 

u 
" ,: 

0
0

 
ºººªºªªªº 

~ ! 
! 

ªº 
º
º
º
º
º
º
º
º
ª
 ~ ! 

1 

ªª 
O

O
O

Q
O

O
O

O
O

 ; ; 
H

 ªº 
º
º
º
º
º
º
º
º
º
 1 ; 

1 
1 

; w
 

J 
Jiih 

i ~ 
~ 

~ 
~ 

8 ;;J 

LI ~L!~HH i 
(j 

~ 
~ 

e 
§ 



1
º9

ºº s 
li 

l 
í 

ft 
i 

• lºiºº 
¡ 

!! 
1 1 

1 rr
0 

i 
i 

~ 
rV

ºº 
~ 

! 
• !ºl.ºº 

i 
~ 

! 
V

º!Jºº a 
i 

l 
! 

!. 
¡ 

¡ 

1 
~
a
¡
,
 o 

o 

ª 5 
! 

8o11 o 
o 1 

>! 

1 
~ 

! 
.. 

~
 

'o
 I! 

o 
o ; 

1 
~
 .. 

11 
;; 

¡ 

1 fº8
ºº 1 

~ 
!! 

~
 

~ 

8°8°
0 1 

H
 i 

¡; 
i 

1 1ur ; 
1 

_gu 
li 

~ 

1 
~ 

1 .!!¡ 
i ;:J 

Jjfjg 
~ 

u ~ ! 



17 

UITA DI PMCI09 CoCT •I 

~TO PMCIO COITODll -NCONTll. llllGNTAI 
CINCA.IAll 
l'LAl.CllWlll. ... 1147 1511,401 112,548' 11.21111 
fl.Al.ll'IC 1511,200 153,178 14,524 7.71ll 
fl.Al.ll'IC 178,124 ll0,800 117,724 22.5411 -- 1111,3111 181,842 1211,429 22.:1311 
ACltlO l l'IC QIC 115,llOO 171,240 114,290 11.-
AClllOll'ICITD 115,llOO 1n,1:l4 18,3111 8.7911 
AClllDll'IC 1127,172 185,1711 132.118:1 25.57ll -- 1142,1182 1120,519 122.473 11.72!1 
-·l'IC llDUOO 187,329 18,574 l.1D11 
-·l'IC 1147,744 1123,759 '23.911 11.24!1 

Tesis JCA C:IJCATSISIPEGTEXP.WB110/04/94 111 



.. 
-VDllGLOlllll VDITAI - - llC llC !,. - fD na - Vol - Vol - Vol• - Vol -
PLAS. GRANEL 71 '4,llll!l,2!St IO 15,SIS,778 "" 18.205~'8 t20 18,273,e&I 
PLAS. 2PK 7t 14,112,200 IO '4,l!Se,000 "" 18,2311,000 t20 18,llM,000 
PLAS. 3PK 7t 115,92,304 IO 18,:1111,920 "" 11.01Stl0 t20 18,434,'80 
ACERO GRANEL 7t 18,400,t29 IO 18,'811,440 "" lt0,11153,t20 t20 lt4,204,t80 
ACER02PKQK 71 18,o7o,500 IO 18,040,000 llO 17,1115,000 t20 lt0,290,000 
ACER02PKSTO 7t 18,070,500 IO 18,040,000 llO 17,1115,000 t20 lt0,290,000, 
ACER03PK 11 18,17711,912 IO lt0,229,780 llO ltt,SJll,480 t20 115,344,040 
COBRE GRANEL 71 lt0,152,432 IO ltt,438,380 "" 112,11118,290 t20 lt7,t1511,040 
COIRE 2PK 11 17,518,llOO IO 18,412,000 llO IU3t,OOO t20 112,708,000 
COIRE3PK 11 lt0,'811,124 IO ltt,819,520 llO 113,2119,llllO 120 lt7,129,290 

TOTAU!I: 711 111.-..111 ... 111.111,n• ... 111,711.141 ..... llU.U7 .... 

- llAll - - MAV MAV olUN ----
CAJAS Vol - Vol - Vol - Vol -
PLAS. GRANEL 140 111,852,0 150 110,342,0l!IO 180 lt2,4tO,a 200 lt3,7I0,440 

. PLAS. 2 PK 140 18,1411,000 150 18,730,000 180 l10,471S,<XXl 200 ltt,040,000 
PLAS. 3PK 140 111,007,380 150 llt,7'3,800 llO 114,152,l20 200 115,724,IOO 
ACERO GRANEL 140 lllS,571,520 150 117,755,200 180 121 ,308,240 200 123,873,IOO 
ACER02PKQK 140 111,&70,000 150 S12,ft25,000 180 ltS,380,000 200 117,100,000 
ACERO 2 PK STO t40 ltt,970,000 t50 112,825,000 180 115,380,000 200 117,100,000 
ACERO 3PK t40 lt7,""2,oeo t50 su1,1eo,eoo t80 '23,0le,960 200 125,574',400 
COBRE GRANEL 140 l20.0IU80 t50 121,448,1100 180 125,738,560 200 128.151111,400 
COBRE 2PK 140 114,929,000 t50 115,1585,000 180 111i,082,000 200 121,tl0,000 
COBRE 3PK 140 120,894,190 '"" $22,181,«>0 llO 129,593,920 200 129,5411,IOO 

TDTAU:I: - IMl,711,• llOO 1112,M7,DIO 1• lllS,pt,411 -HU,IH,440 

.IUUO .IUUO AOOITO AOOSTO l!PTIEM- IEl'TIEMIRI! OCTUME OCTUME 

CAJAS v .. - Vol - Vol - Vol -PLAS. GRANEl. 300 l20,e&4,1150 350 $24,131,520 400 127.578,eeo 500 134,473,IOO 
PLAS. 2 PK 300 117,480,000 350 '20.370,000 40C, 123,200,000 500 129.100,000 
PLAS. 3 PK 300 123.!587,200 350 127,518,400 400 131,449,000 500 139.312,000 
ACERO GRANEL 300 135.510,400 350 141,429,900 400 147,347,200 500 159,184,000 
ACERO 2PKCK 300 125.050.000 350 125.925.000 400 134,200,000 500 142,750.000 
ACERO 2 PK STO 300 125.MO.OOO 350 129.025,000 400 134.200.000 500 142. 750,000 
ACER03PK 300 13Ul!l1,eoo 350 IM,755,200 400 151,148,l!IOO 500 163.9Jl5,000 
COBRE GRANEL 300 142.897.eoo 350 IS0.047,200 400 157,191!1,800 500 171.486.000 
COBRE 2PK 300 131.no.ooo 350 137.065,000 400 '42,360,000 500 152,950,000 
COBRE 3PK 300 144.323,200 350 151.710,400 400 '59.097,600 500 $73,872,000 

TOTALES: -ISOl,IM,1IO .... IJH,171.120 .... M01,111,no .... HOt.123,100 
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EXP'l.ou:JNDEMA~ 

MAl<RIM.ES .,...,_ 

- P.q.ar. P.Cla•Pk P.ClalPk a.q.Or. AC-QIC AC-- A.ClalPk c.q.ar. C.ClalPk C.ClalPk R.- .. ..__ 
3.00 .. -R.-.0 .. , ....... ·= ·= , ....... 

R.C-. .. 7.5002 ·= , ....... ._ .. ... - - -._sm ... 150 150 150 
CojH ... 1 1 1 1 1. 
c .... ... 1 1 1 1 1 
...._2PKQK ... 150 
Botsa2PKlfd ... 150 150 150 
MalalPK .. 0.311 0.311 .... Bol-- .. 0.1 0.t 0.1 

º'- ... 31111 31111 31111 

ccam ".CjaQr. "·Cla2PIC ".CjaJPIC A.Cjl.Or. ACIPllCIK AC2"'.SID A.C:,.JPIC c.q.Or, c.q.IPk C.ClalPk 

R.- 18.000 135.597 $24,720 135,507 so so so so so so so 
R.Ac«o lll,2DO so so so •.5!12 se..,. M!,329 ....... so so so 
R."°""' StJ,GM so so so so so so so -·- •.520 -·-............. S2 .... .. .. .... so so so .... so so 
Etk¡uetnSTD S50 so ST,500 .. .. so ST.sa> so so 17,500 so 
e.ja Sf,720 so 11,720 St,720 $1,720 St.720 11,720 11,720 11,720 St •• 720 11.720 
Cinta SC! so SC! SC! SC! SC! SC! SC! SC! SC! ... 
Bols.s2PKQK $28 .. so .. so S<.200 ,. so so so so 
Bo.lut2PKlfd 117 .. 12.500 so so so 12,SOO so so 12.SOO so 
...... 3PK 18,DOO so so 12,373 so so so 12.:!T.I so so 12.:!T.I 
~u•Grmdn 15,DOO .... so so .... so so .... so .. so 
G• .... so so ... so so so ... so so ... so 

TOT COSTO MATERW.ES &CAJA .... 1 - ...... ....... - ..... 17Ul1 ·- - ·---= 
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IEDl.OU:JH DE MATERIALES 

11,UC)-IJEOMAr.ECTA P.CjllGr. P.Cjll1PK P.Cjl:JIK A.Cjl,Gr. ACIPKQK AC1Nl:atD A.C,mJIK c.qaar. c.qa1PtC c.q.JPK 

~ .... .... .... .... .... .... - - .... -- ...... 16.000 ...... ...... se.ooo 16.000 SO.MI SI.MI I0.000 IO,MI - so St,800 11,729 so $1,tm 11,llDO St.729 so 11.llDO 11.728 

TOTCOSTO llOD ·- - 111.m - - - 111.m - - l1UU 

FUTES 

F .... Ma.Tlj 13 .... S2,7DO 13 .... 13,"72 &2,550 12.550 13."72 13."72 12,5!0 13."72 
A* TJ-lA •AA ...... I0.000 ...... 16,048 se.ooo S0.000 ...... ... ... I0.000 ...... 
TOTFLETES ...... se.7DO so,ms so.no se.sso se.sso so.no so.no S0,5!0 so.no 

COSTO~ ...... 111.m -- ··- 111.- m,tM ...... ........ .., ... 1m.na 

l!! 
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bPl.CllON DI llATllUl.ll 
OCT OCT .. ,...... ... -- -------- ,,,..,. COITOIN .. _ .. 11.000 .. .. -. .. 11.:IOO t 11.:IOO .. _ .. ltJ.l)M o .. -· ·- IZ o .. 

-ITD - ... """ lt50,000 ..... - 11.120 "'"' lt,111,llXl .... ... ... IDO "7.IOO 
...... '"'QM - IZI """" 11,400,QQC ....... '"' .. - '" """ .... 000 _, .. .. 11,GOQ 10 ll0.000 --· .. I0,000 10 ....000 - - .. lllOIXIO '30.400 

'IOt~I h,111.toO 

NO\/ 

llATINUI ... COITOI ----------- ----__ .. 
MQ•I COlltftlQ COMPMQ VALORCOW ,,, ...... VALOR:rHV 

......... .. 11,000 ll!St.2332 151.2l12 IOO 17,200,000 ... ,.. $390.13" .. -. .. ·~00 
,.,..,... 181i<YA44 1000 117,480,00CI ....... 17'4,W ....... .. 113,044 1447.C&M4 1447.Qlll44 l!IOO 11'1,518,000 ... ..,.. .-0,07• -·· - IZ 1121>11 1121>11 tllOOOO l:I00.000 - ll!li,868 

-ITD - "" ..... ·- 30000 11,$10,000 111•0 152,500 - - 11.120 ... ...1 o .. 401 16U,72D ·- ... ... ... ·2<1 .. 201 110,982 

.... IPMQK - ,,. ,..,. ...,.. .. ,.,.. 11,101,eoo 

.._IPMlld - lt7 """ ..... 30000 I000,000 """ 117,500 _, .. .. 11,000 13.11432 53.11432 ea "80,000 1181588 154,525 ........ _ .. I0,000 21.3 tU •• 175,QQQ 37 118,500 ...... - .. """ ... l., .. 34113 110,382 

TOTAi.Ji 147,001,000 1"711,721 

..,._,. 
llATIRIA&.ll ...,. 

COSTOI ----------- ----

lnilkelnlllcionwio MQMll ...... Q ....... º VALOftCOMP INVNT. 'INAL VAL°"-INVNT 

... -. .. 11,000 IOOllll 11103181 1000 N.000.000 ·- 1717,0A& ... -. .. 19,200 2050"12 t•.DJM 2000 IUl,400,000 30.leelG 12n.!58 ........ •• 113,0U tU0.5312 t5n.127M 1000 120,1170,400 22.37236 l29U25 

·~·· - 12 "''""' - 100000 1200,00Q 430< 11.803 
.....,,ITD .... ... lllOOO """' lllOOO 11.eoa.000 1050 $52,500 ..... - 11,720 no 319 ,.. 1802.000 31. '53.320 .... ... .. , no ... !IOO 121,000 41 11.722 
.._2PKCI<. .... ... 12000 -21a o .. ,,. .. 1785,800 
.... J'K•ld - 117 lllOOO .. ..., lllOOO ..... 000 1050 117,500 _, .. .. 11,000 71.1936 04377112 " ..... 000 1062208 .,..,un 
..... Or•nd11 .. I0,000 " 203 " 1125.000 4.7 .,,..,., ....... - .. 7•UllO »m """" 11!5.200 10023 SJ.047 

TOTAt.11 llf,13UOO 12.217,403 
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DPl...OllON al llATINM.ll . ...., .. ,._.. ""°' COITOI --------------. ---- -·· COW MQ ca."'° YALORCOMP ...,, ..... VAl.Clll<V .. _ .. 11.000 t07l.021 •. 3172 ""' 18,800,000 110.1()211 -~2 .. -.. .. 11.200 2l07.tl71 2278.114824 2"" 121,820,000 73.05178 1872.078 .. _. .. 113,044 1UU4711 11111.17524 ""' 124,131,400 31102476 ........ - ... .... ., 
"""' 1123Je """"' 1240,000 - 115,3211 

._...,,ro .... ... ...., ..... """" '2,500,000 1"'60 1527.SOO - .... 11,no 110 no "" 11,378,000 21 1)1!1.120 .... ... "' '" 711 "" 133.IOO " tt,302 
lolN12PKQK - .,, 

I""" ·1- o .. l ... tll7,900 

Wu.12PK1td .... '" 
...., ..... ..... 1875,000 '1000 117,SOO _,,. .. 11.000 '°""' 89C70n .. ...... 000 10.521211 114.23.4 ...... .,... •• 15,000 " 22.3 ,. 1125,000 2.7 113,500 ...... - .. .,.,. 73<<17 """" 124,320 ..., 

"·"" 
TOTALll ll0,111,UO h,Ul,112 

FEWRO 
llATllU.Lll ""°' CDITDI ---------------

lndlcalnt.eionarlo MQMES COllPUQ COMPPfllQ VALORCOMP •<v,....., VALOJlllHV 

ft. "-•Uco .. 11.000 1'38.704 1328.1012 ""' 111,200,000 ,, .... 1575,190 ...... .. 11.200 3078.lsel 3003.10504 '°"' 1211,060,000 ........ Mll,<134 
ft.CMtt .. 113,044 2445.7il58 2401.m04 '""' 132,010,000 92.22!'98 11.203.022 
IUqu1&&1gr .... ., 

"'"'" 1'7Me "º""' ll00,000 "" .. ¡ .. 
ltiQurltltlTD .... ... ..... """ '°°"' 12.'500.000 .... '327,500 - - 11,720 1000 1000 ""' 11,892,000 " 110.520 .... ... .., 1000 l ... ""' 146,200 " '2,142 
...._2PKQK .... '" llOCX> ""' 20000 "'°·°"' l .... "'""" .._,12PKstd .... '" ..... .,... IOOOO ·11,000,000 7000 1117,500 _,,. .. 11.0CX> tOB.7804 11.28112 ICX> ""'·°"' 3.T.llM 129,911 
..... 0r ..... .. 11,000 " 33.3 .. ""'·°"' 1.7 '"·'°° ....... .... .. 111240 1 .... 1 """"' 133,.WO "" 11,827 

TOTAi.ai 171,201,MO h,2'0,4M 

llMZO 

-~· 
.._ COSTOS---------------

kdcl lnllKlonarlo ltlQMEI COMPREQ COMPPRG VALORCOMP l<VFINAL VALORINV ...... _ •• U.000 u11e..ae 105892 ""' 113,eoo,ooo Dl.•4108 1747,286 
ft.Acero •• 19,200 ......... 35"41.95464 :l600 '33,120,000 """" $»41,017 ....... •• 113.044 2853.42118 2761.20HM 2800 136,523,200 Ja 71136 ........ 
Etiqu9C.11 Ql Pw ., 181440 1.,.,,. 250000 ..... 000 7070< 1141,408 
lúquetl1 ITD ..... ... ll3000 ..... """' 13,000,000 ""' 1177,500 
C•jll Pm 11,720 12<0 12111 IODO $2,580,000 '" '483.320 .... ... 142 12<0 1209 1000 '""°"' 291 112.222 
loltaa2PKQK ..... .,, 21000 ""' 200CX> '500,0CX> 1'800 1415.800 
lol1H2'tc1ld ..... 117 ll3000 ..... IOOOO $1,000,000 - 187,500 _,,. •• U,000 1245Me 12084992 "' 11,000,000 4 1500800000001 133,201 
9olu1 Grandt1 •• I0,000 ., 

'" .. '200.000 " 123.500 ...... ..... .. 1297tl0 12'427 130000 139.520 '"' 11,694 

TOTALll 112,185,720 13,143,SU 

Tesla JCA C;\JCATSISIPEGTEXP.WB1 10/04194 2/5 



93 

llflLOllON OS llATlfUALEI -... ~ ""°' COITOS------·----------- •o•• COWUQ COllPPftO VAL.ORC
0

0llft INV,_ VALOlllNV 

.......... •• ,..., .. 171UI 1704.Bl '"" 114,400,000 ...... tllOZ .. .. -. .. ...... .e.tte 3717.150f4 _, '31,IOD,000 JtJ .... tt.181,214 ..... .. lt3,°"4 87.241 JC)18,447'4i .... lotO.oUl,«lO 11.11231 11,olS,fll -·· - u , ..... ,,_ - -.000 - tt52,IClll ,_..,,ro - ... meo - 10000 ....... 000 ..., -·""" Coju - lt.720 '"" , ... .... U.U0.000 ... , 1741,nc> 

º""" ... "' "'º 10!0 "'"º .... 000 ... ttl,9.22 
loflll2PKQK - IZI ,,... - """" ....,,000 m•• ...... IOO 
.... 2PM:1td - '" meo .,.,. ..... 11,Cle.l,m '"° "'·'" _, ... .. to.000 ISS.486 119.3'7'2 , .. ,,,.,,000 s.~1 te.117 
lolanOtand .. •• ... 000 " .. 3 ., tm.000 .. , '23,!SW ....... - to '"""" 13W7 ,....., $i2.S80 00>3 tt,1193 

TOTAL.El lt01,170,1h 11Mt,ie2 

llAYO 
MATEIUAU!I UNOS COITOI ----------- ----....,.,,,..._,. MQ•I C()lllt ftlQ COMP PftO VALOftCOW INV'1NAL V ...... INV 

lt.f'tutko .. tl.000 21UOM 2003.0252 """' 117,800,000 t1U7• ll,Oltl,191!1 ....... •• ... ,.. Ml4.23S2 '401.39564 - '41.400,()(11) •. 8141- tl07.2'0 
0.Cob<• •• 113,044 -- 3547.14254 .... '47,810,IOCI 12.15118 UIUIOG ......... - " ''""' U.8878 200000 -.000 4311%• ... .,.. 
l~tlTO Pm "" 11000 , .... IOOOO $4,000,000 """' 12•2.!!0CI 
e,¡., - 11,710 11120 "'" , ... 12.sm.000 311 "34.ll20 
c ... ... '" 

,.,. 1179 , ... tol,000 '" ltUS2 
9Cll1HJ'"QK ..... .,. 27000 ,...., 

"""" -.000 ...., 1141,flOO 
..... 2Pt<.1td - "' 81000 784'0 ..... 11,411,117 - 112.!!0CI _, ... 

•• U,000 tlO.laM ISU2l52 ... 11.2IO,QQQ 5.47'41CfX)(X)001 t.U,112 
loi'U1Qrandrt1 •• "·000 .. ...3 .. $275,000 '·' tl'l.500 
"' .... ..... to ·- ""'"' , ..... 1110.1eo - 11,411 

TOTAi.Ei lt17,nU27 IC.011,137 

....., 
MATlftW.11 UNOS CDaTOI ----------- ----

W:ifcelnftlclon1rio REQMf:S COllPREQ c-PAO VAl.OfllCCMP ""''- VALCfttNV 

... P\.utk:o •• 18.000 2:187.M 226GM52 2300 llU00.000 31.13'8 1313,07fl 
R. Acero •• 19,200 S12U25 5028.313&4 .... MS.920,000 71 .• , ..... 185&,513 
lll.CDtlt• •• 113,'J.4.4 4078.32! 4013470M 4100 $53,480.400 OU2918 11,128,W 
ltiqu.tHgf ..... 12 2'º"" 218178 , ..... ....,,000 .... 17,648 
Etlqul'b1 ITD ..... "" llOOOO ...,. tlOOOO S.U00,000 """' 1252,500 
Caja1 ..... 11.720 '""' , ... , ... '2.752,000 '" 1190,920 
Cinta "" "' .... 1479 '""' '67,200 "' $5,082 
llorlu12PKQK ..... .,. """" 24050 30000 '"40.000 .... '1~9,500 
lloe•••2PK1td ..... '" 00000 ... ,., tlOOOO 11.50:2,000 ""' '92.500 ........ •• to.000 177 .... 17250752 , .. 11,4«>.000 7.492.aooooooo2 159,940 
9'11M10tande1 •• 15.000 ...... 5'3 .. 3300,000 " 128,500 .. _. ..... to """" 180737 lllOOOO 157,760 9283 $2,818 

TOTALES IU0,117,ilO 12,ff0,181 
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PPLOSION 09 •TlfUALl'I 

..uuo 
llATl.u&.11 _. 

COITOI -----------

lc-.lnflK\Dnlrlo M'Q•I COlil" MQ COMll "'° ....... .- .,,,,_ VM.~ltl 

.. -. .. 11.000 -·'" 3$57.12!12 - 121,ICIO,OOO a.3747-.a ....... .. -. .. 11.200 7M.3'l 7811.70554 - 111,7&!,cm 111.2Mfl 11,117,tol ... _ .. 113.044 ltlU92 8027.112"4 1100 17'1,W.400 72.0371- -.153 -· .. - 112 ......, .... ,. """"" -·""' _,. (111,152) 

ltiqullldltO - "" """'º 12tl00 140000 17,000,000 10000 -·"" Cojlo - 11.no 2700 .... ""' 15,t80,Q '" ll'Ol,920 .... ... IA2 2700 ,.,. 
""' 1129,IXIO 4'1 117.112 

lioltPll'tCQM - 112• - _, 00000 lt.4IXl.OOO "'"" ,,_,IOO 
lotlallPKatd - "' 13SOOO l ..... 140000 12,W,333 ·1 .... 1175,133 _, ... .. 18,000 •. 978 258.WS2 300 12,400,000 Cl.!51MI 1324,132 
lofN1aOrandrl1 •• 18,000 .. . .. , .. ..... 000 '·' 12UOQ ...... - IO 2711100 ,...,, 270000 '"'·"" 1113 .... 
TDTM.11 l1M,7M,11' ...IOJ,IH 

ACJOITO 
MATIRW.11 ...... COSTOS---------------
lrdct lnAlc\onarlo MQ•I COllP MQ COUP 1"1110 VALDRCOW ,,,,,_ VAL.a.INV 

ltl'illtic:o .. 18,000 4111522 415J.M52 4153.5452 Ul,230,782 •1,t~nE·13 ilOI ........ .. 19,200 •12.124 11790.1298-4 179082'1&1 '90.1175,Q! IOM94701nf.f3 IO .. ._ .. IU,044 7133.574 7081.5l51M 70!!1.5*4 '82.110,tla7 -4 !W7.473SllE·t3 llOJ 
ltiqwU1 gr - 112 ......, 488576 .... , . 1197,152 IO 
IUqu1C.11ITO - "" 157SOO 147450 14745C 11,3n,soo IO 
Cljlo - 11,na ""' 

,,,. 2739 14,711,0IO IO .... ... . ., ""' 
,,,. ma 1114,811 IO 

.... 12PKQK ..... .,. """ 421!10 ..,.., 11,180.%00 o IO 

..... 2Pt<s1d - 117 157500 '"""' l....., 12,449,187 o IO ......... .. 18,000 311 ... 72 270.95552 27085552 12,187,644 ·2.131028207E•I"' (IO) 
9olu•OrandH •• 18,000 IOI! .,., 803 ..... 500 ·U5Z7t3171E·t5 (10) 

"'- .... IO """" 323287 323287 '80.279 IO 

TOTM.11 1221,ID'.na .. 
llPTIHl ... E 

MATllUAUI UNOS COSTOS---------------

lndlct:lnftadonlflo REQMES COfllP"1Q º-""° VALOftCOMP ..., ...... YALORIHV 

llt'\ülico •• 18.000 ,,.. .. ,,.. .. "'7;5.68 135.*5.440 ·l.13118'83nE·13 ilOJ 
ll.t.cero •• I0.200 10203"'6 10253556 10253858 li"'.335.475 9.0N9470lnE·13 IO 
llCobfe •• 113.0.U 8f526!16 11152656 81!52656 1108.3"'3,245 4 5"'74735089E·13 IO 
Ellquet11 gr .... 12 """" 518400 

,,_ 
11,038,&oo IO 

Ellquet11ITO ..... "" 180000 180000 180000 19,000,000 IO 
C•JI• .... 11,7~ """' """' 3000 16.192,000 IO 
Cinto ... .. , """ 3EIOO """' 1151)0J IO 
..... 2"'QK .... ... 60000 80000 80000 11.M0,000 IO 
Msa12Ptc 1td - '" 180000 180000 180000 13.000.000 IO ..... , .. •• 18,000 ....... , ..... , ..... 12,8"'7,7'1 .. •2.131828207E·I"' (IOJ 
8olu1 Orandl'• •• 15.000 "º "º 120 l600.000 .3 5!52713679E·l5 (IOJ 
Or•p.11 ..... IO 370800 370800 '"""" 1112.n3 .. 
TOTAi.iS UIUU.127 •• 

Tesla JCA C:UCATSISIPEGTEXP.WB110/04/94 415 



9, 
IDLOllCIN DI MATIRIALll 

ocn.a ......... ._ ------------------- -Q- COllP UQ COW ..a vA&..DRcm. llVFNL VALÓRINV .. _ .. 11.000 -·· -· -·· 147,156,800 ·1.1311183nE·13 (10) .. -. .. 11.200 t211UZ 12117.:SZ t2117.32 1117,111,344 l.m.470177E·13 IO ....... .. 113.GM tOtl0.12 10180.12 10190.12 1132,129,068 4.5"747315C111E·13 IO -· - 12 ...... ...... ...... 11.211,000 IO 
-ITD - ... ...... 22'000 221000 111,:50,000 IO - - 11,720 .... ..., - 17,740,000 IO 
c ... ... ... """' - """ 1188,000 IO 
..... IPKQK - 121 """" """" """" 12.100.000 IO 
.... ll'Klkl - 117 ...... 22'000 '"""" P.H0.000 IO _,.,. .. 11.000 ...... ...... ...... 53,559,ISllO ·2.131825207E·14 (IO) 
_.,._ .. 11.000 '"' '"' '"' 1760,000 0:!.~271l879E·IS (IO) ... _ - IO ...... ...... ..,... 1140,804 o IO 

TOTAUI an,ll0.714 IO 
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