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INTRODUCCION 

Hoy en día no se ha establecido en México una empresa fuerte en el sector de 

marcos,. gráficos, cuadros y enmarcados. Existe un gran número de pequeños 

locales comerciales que se encargan de comercializar de forma relativamente 

desinteresada los productos manejados en este sector. No existe en la 

actualidad ninguna empresa posicionada de manera sólida en el mercado que 

permita realizar una fuerte distribución y promoción de los mismos. 

Como podemo~ observar, en muchos lugares como oficinas, casas, tiendas, 

fábricas, etc., se ve una fuerte cantidad de cuadros o enmarcados de carácter 

decorativo. Por. otro lado, la mayoría de las éscJei~~ ?·em°presas otorgan 

anualmente un fu~rte núme;~ de diplomas; certificados y r~c:'onocimientos a los . -· ·- ... -- ........ • ., - ;,'•: " .·' -. - . 

integrantes de' las rfiislllas,' qÚe necesitan ser enmarcád.os para poder gozar de 
una mejor ~preci~ci~,~ ~~¡ ~i~rnó: .· .•.. · . . .. 

,;-', ,·.· 

Este sector~ h~:.~á :~~~tS~do; ~wí•·e:r~~irniento muy . elevado y .co'nsistente. No 

existen muchas: empresas ·que se dediquen a la fabricación de marcos tanto de 

madera y aluminio; :con:1~ de la combinaéión de los mismo~. En general, .los 
_.- ::~' 

producidos en México ti.e nen una ca!idad de fabricación qÚe deja m'ucho 'que 

desear. De tal•¡;,odo; durante muchos 'áños ;~e !Ía~'iimpÓrtaÍ:I~ rriarc~s de 

excelent~>cáiiéia'd' a precÚ~s :aÓn menores de los, qú~'S~.· ti~J:n~iD el":~~rcacÍo 
mexicano.·· ····"·· •· • .•. · ••"' ··• ··••• 

.-~~(' »' 
.. -.\·i .. - , .... ;·-,,·,'~;~-:·~~---;,_ :·r,:·:;.-. 

~,:~""" '," 

De tal modo, es oportuno crear una e'riipresa que' sédedÍqUe á c'om
0

eré:ializar y 

distribuir los ~rodÜctclS m~nej~dos en ~f·~edt~r: d~ ~~n~~~ ~~il: af~. orhanlzada, 

buscando además de .ófÍecer• productos de bu~~ª cá'iidad, ~na estrategia de 



excelencia en el servicio para poder otorgar un valor agregado a todo lo 

relacionado.con la ·misma.·, 

Es importante menéionar. que uno de los principales objetivos del proyecto es 

posicionar una empr~~a como la mejor del mercado, que cuente ·con las 

suficientes sllcursaÍes: para ~od.~r satisfacer las necesidades del ~iercado. de 

manera rápida y efid~z/.:: 

El proyecto cuenta con tres secciones importantes para el desarrollo. total del 

mismo: 

Estudio de Mercado 

Estudio Técnico 

Estudio Económico FinanCiero 

El estudio de n'..ercádo Incluye Un marco de retérencia quedé~~rlbe de manera 

concisa al s~~toi; así corri~ análisis de los prod~~t~s qu~ ~~nej~;Ía la empresa, 

oferta y dema~d~; p;~i16~; c&~s~~id~r~s /pro~~~iÓ~: '.. ·· ·, ' 

El estudio téénico~·uest~á ~ipedtLé~·e ~~criiocalfaalii·n y·.microlocalización 
- •:;' - ; ~~ t. . . ,. .. " . • ' . - • 

de la empresa,:,análisis:d~,.los;p~ocesós,'di.stÍibuCiórí física'de la ,empresa y 

aspectos organi;~~j~~~1~s'V l~~·~!g~~d{I~ ~!.~T~/'. ··é./ : ~·· . ·.·. . .•... 

~.::~;;.·1.~;~~~;;1:1:M~i~f Jit~8i~:tf tf lr·di'.Wi,:~,t :.~~:.:::: 
general 'ytÍui9,néto,de ~téctivo['queitendría la en.lpre's~ ·~nlos5iáñ~s de 

duración deiproi~cto.'.'.Del ~is;m·o~?do'.s~;í~ ~~al~~d¡¡ en ~·~~~.a h~rr:amiéntas 
financieras que 'permitier·a cónoé:er, las ·fuerzas· y debilidades que tendría la 

misma. 



La realización de estos 3 estudios es muy importante para la obtención de 

conclusiones·' que. nos permitan' co~ocer si ¿I pr~ye:cto es vi.able o no, 'sus 

fuerzas, clebilidad~s. y la rehtabilidad del .mismo. 



CAPITULO 1 ESTUDIO DE MERCADO 

1. 1 ASPECTOS DE ANALISIS SECTORIAL 

1 .1 .1 Marco de Referencia 

Es necesario situar a la empresa dentro del ámbito en que se encuentra, 

describiendo el sector económico al que pertenece y otros factore.s. que 

afectan a la misma como políticas y prácticas de operación que pe~mitan 

dirigirla hacia un. mismo fin entre otros. 

1.1.1.1 Descripción del Sector 

El sector en el: que se encuentran todos los comercios dedicadds' a la'ilenta de 
.. " . .~.. ~' ' ' ,' , ·'. ,> ,, '. ' ···~·· . - . . 

cuadros y marcos ·~s muy pequeño. Existe un gran número:d~:córriérci<?s 'que 

se dedican·ª' 'éllmarc~dci,de'postérs,·'cJipÍomaíi; etc'.;'p~}h ~o'exi~t~ ·ninguna 

;ienda. cla~arnenti~;osi~¡~·~·~éf a ~11' eflnerlad:i>': ;~J . ': ¡~ :·:-:- ;;;· .•. ' '\ . 
··; :~¡/:- ~--· ' '- ', ~ '.::}; : ~~--::.'.\'·;~< ~--~~:.·: 

Son muy poco.~ lo~·pfb~~z~resde .maréosq:~e·:~ ,e~~'ue:ntran en:;~·ciudad, de 

México y :que ~~ent~;,i~ri;;";fod~rif~~·ci~·bJ~~.ª 6~1id~d·;. t~ht~'~e ';;aci~i:~' como 

de aluminio; ::.·: ;y:. ;;;¡. ~.::· .,., .J ·::,.,::~•> · 
' ·:· __ .. __ , ~:.::.~::!·;~:: \ ,•· '-~·:,;- :.'"~,---·· '<,"" ··:·>-

::~::·:i~~~~j~~1;i~}i~~Jr~tf~;~~~r~t~ij:¡r:;~: 
aleatorias éle dYchas ~mllresa's: .. -~"'"-;-_-,~=-

Existen marcos qÜe'so~ de fabricación Eixtra~jera éomo'los de alumi~io, aunque . . '' 

en 1a actualidad~e empiezan ~ tábricar enMéxic~ per~ ·no de 1á calidad que 1os 
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de fuera del país, y sin embargo, en ocasiones a precios muy por arriba de los 

de P.roducción nacional. 

1. 1. 1.2 ··· Aspectos institucionales 

Es muy importante el establecer bases sólidas con las que la. empresa se 

guiará a Ío largo de su trayectoria • El buen funcionamiento de la misma 

dependerá eri gran medida del marcar una trayectoria acotada por reglas 

claras y concisas que permitan llevar un correcto funcionamie'nto de la 

misma; 

Por otro lado, es necesario implementar medidas. que .r.eg.ulen el 

comportamiento de .los empleados, asf como la relación entr~ ellos ·~ismos 
. . ' . - . . . - .· - ;·,-<, 

y todo aquel per~onal externo que esté relacionado con la misma. 
::.-.:·'. .. 

Un aspecto inu'r':' importante es el definir. las telacion~~ l~bo;~les~ de los 

emplead~~ -~a ;,través , de una asociació~ qúe 'iós i permita trabajar 

adecuadamente y;por,;el,bien de la e~presa. De t~I inodo, e~ nece~ario el 

definir que tipo:de.·si~dicato:es de mayor beneficio para eldesafrÓllo del 

proyecto ... 

1 .1. l.3 PÓlíticas y Prácticas de Operación 

Resulta rele~~nt~i el establecimiento de políticas y prácticas· de operación. 

adecuadas qJe ·permitan el desarrollo de la empresa hacia uÍi mismo fin.: Es 

importan~~ n1enci~nar que . el proyecto bu.sea obte~~~ f~s _; beneficios 

económicos que brindan las clases sociales media:alt~ y alta/por I~ que es 

muy imp~r,ta~te la localización de la misma en él Distrito: Federal V 'JI.rea 

Metropolitana: · 

Los principales· line~mi~ntos de la empresa" a ~iveÍ, gener~I s~ráÍi Ío~ que se 

muestran a continuación: · 



Fabricación de productos de excelente calidad a los mejores. precios 

vigentes en el meréado: 

Entrega rápida· y _eficaz dé_ tÓdos los productos de la empresa con la 

finalidad primCÍ¡dia1'cie'i~t~r~ar servicios co~ ~n val;r agregado mayor al 

percibido \~o¡. \~·~;;~cli~~t~s co~. el simple hecho de obtener ·buenos 

productos ... · · 
,, '. 

Lograr.una
0 

.. cultura de Calidad Total tanto en los productos 'de la empresa 

co.mo en. ro~ in~~gra~tes de la mism~.' 

Lograr caracterizar a la empresa como la más. grande, mejor y líder. del 

mercado. 

1.1.1.4 Sindicatos 

Es muy importante mencionar que la empresa· se quiere desarrollar en bases 

sólidas y claras que permitan el buen desarrollo y· crecimiento de la misma. La 

idea de contar con un sindicato en la misma sería> unicámente el , que 

normalmente se conoce como: Sindic.áto Blanéo. 
', , , , '< .•.. ', , ., ' 

En este tipo de asociaciones. cada• empleado· ve· por sus propias obligaciones y 

responsabliclades, t~nie.ndo ~acta' U~~: de ellos un contrato particuÍar d~ trabajo 

con la·· empr~;a, 'En niri1~~' m•6"mento se tendrá la · ideá de . contar con un 

contrat~ cole~;i·~~:ci~ti~1b~j;:;q~~ permita la agrupación d~ varios e~ple~dos en 
, --:-:-- ,( ' . ,_ ~ .' .. ' ,, . - - ' . 

una misma situación contractual. 

1.1.1.s 

En relación.a 11';ge~~ra~ión de empleos por parte de la empresa¡ se pien.sa que 

en el ~~mento de I~ apertura de la misma se generen un total .de 12 empleos 

directos. A I~ lafgo del desarrollo de la empresa se estima que se generen un 
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mayor número de empleos entre ejecutivos de venta, choferes y ayudantes, .en. 

el primer año de operación con la planta central y los centros de. distribución 

que se tendrían. 

Es importante mencionar que el proyecto contempla la posibilidad .de: abrir 

nuevos centros de distribución en el Distrito Federal y Area Metropo!itana,·.asf. 

como en diversos estados de la República Mexicana. Con ésto,. se.' tendría u.n 

mayor número de empleos generados en la empresa. 

1.1.2. Factores de Exito v Vulnerabilidad 

Es muy importante especificar los principales factores de éxito y vulnerabilidad 

que tendría la empresa en su desarrollo, para así poder determiriar. las·p~~ibles 
estrategias a seguir en la misma. 

1.1.2.1 Factores de Exito 

Los principales factores de éxito serian los siguientes: 

• Actualmente no existe una empresa posiciólla~a de;~an~~~· a~ec~ada en el 

mercado. Hay un gran número de peqÜ;ñ~·s:\::orrie~Cios- .en el sector, pero 

ninguno se ha caracterizado por fórn1~i p~~t~: áe; Gna. empresa sólida y 

desarrollada. .. 

• Los socios,cuenta~ con-lá expériencia ne~es~ria'p~~apoder ll~~~r, a cabo la. 

operación•. total~ de{ 1~· ~1.;.píe~a;~ así 'co~~. Íd~'ás (irinovaclora!Pen /cuanto a 

comercialii~cÍ~~·~·J~1vi~Í~;';~,;· " • .. • :, ./ "'· 
' • "/ -, ·,:-' :~',,'••e ,' ,' ,,;: < - ;/.~: • ;_-' : 

!·¡·· . .,. 

• No existe, hÍn9.-gHa;::e~n,k'~~~{:_c~~; las: c~r~ci~~ist;~);~-·~~~~~~~[A~~la .del 

proyecta 10.calizada en·· 1ási zonas· enTdonde _se-· plánea co16car:1a, empresa. 

Estas zonas coirespondén 'a u11 nivel. ·e1ellado cié i,ngresos ~'ue p~rrriitiría 
desarrollarla. de manéra adeéuada: 

i 
1 

l 
1 .-



• Los productos se elaborarían en base a un procedimiento para poder 

realizarlos con una excelente calidad. Esto es muy importante y muy sencillo 

si se logra involucrar a los empleados de la empresa con esta filosofía. 

• Los precios de venta de la empresa se han adecuado a los que tiene la 

competencia, sin embargo, la empresa ofrecería alternativas de servicio 

superiores a los de la misma. 

1.1.2.2 Factores de Vulnerabilidad 

Los principales factores de vulnerabilidad serían los siguientes: 

• Resulta muy difícil el poder accesar a canales de distribución masivos como 

tiendas de al!toservicio o departamentales. 

,::;-"·_ .:: 

• Los principales proveedores de marcos y gráfk:os~ti,e~e~ i{po~i~iÍidad de. 

colocar sucursales para la venta de estos prodúctos>o''bien.'aci'ÉÍcuar los 

locales con los que actualmente cuentan. En re1a6'ió~ C:6'~ id~' prfau~~cires de 

vidrio y macocel resultaría de mayor dificultad el 11e'\/ar'a' cabo úiia e~'trat~gia 
de este tipo ya que el tipo de negocio en :el ·~~~\~-~ manejan •es •muy 

diferente. 

• La empresa no tendría un sofisticado medio dEI distribuC:ió~ en ·J~ ·P!in6'ipio 

que permitiera la colocación de prod~ct~s e~ lo~ · c¿naie~: cte.idisi~ibución 
donde la misma innovaría,. pero _ e~t~ ,: limita~ión · · s~\p~d;í~' ~ scil~cionar 
fácilmente. 

- ,- '· ' 

• El capital con el que canta.ría la empresa sería en gran parte · por un 

financiamiento bancario debido·!! falta-de recursos por parte de los socios. 



1.1.2.3 Estrategias Generales 

En base a lo anterior, las principales estrategias que seguiría la empresa 

serían las siguientes: 

• la localización de la planta central y los centros de distribución sería en las 

zonas donde se logre obtener un mercado objetivo de elevados ingresos. Así 

se podrían asegurar ventas adecuadas. 

• las políticas de promoción serian de carácter informativo para poder dar a 

conocer a la empresa en las zonas de establecimiento de planta central y 

centros de distribución. 

• Una estrategia de servicio sería el poder realizar la entrega de productos en 

los domicilios de los clientes, facilitándoles así la obtención de los mismo y 

ofreciendo mejores beneficios que los brindados por la competencia. 

• El costo de los productos se podría ir ajustando en base a los precios que 

ofreciera la competencia, así como también en base a los márgenes de 

utilidad manejados por la empresa. Así, se podrían ofrecer productos cada 

vez a menor costo, o bien el realizar de vez en cuando ciertas promociones 

que permitieran captar un mayor segmento del mercado. 

• El obtener canales de distribución diferentes a los que tradicionalmente se 

manejan en el sector es muy importante, así se podría realizar una ~mayor 

comercialización de los productos y obtener puntos de venta diferentes y 

posiblemente muy eficaces. 



1.2 ASPECTOS DE MERCADO 

1.2. 1 Características de los Productos 

Es muy importante el realizar una correcta y detallada descripción de, los 

productos que manejarla la empresa para poder conocerlos' más' a fondo; así ' 

como mencionar la clasificación de los mismos en el merca'dó ·~a'cionál. 

1.2.1.1 Descripción 

Los productos que la empresa desea manejar. s~'n · 1'os si1:i~·ié~tes: cuadros, 

enmarcados, gráficos y marcos. Es muYJITl·P.~rt~riú~ .·el· realizar una correcta 

descripción de cada uno de estos prodlJctos. 

Cuadros 

Existe una gran variedad de cuadros que se pueden fabricar a partir de materias 

primas básicas. La diversidad de tipo ·de cuadros radica de la misma variedad 

que existe de esas materias básicas. 

Por tal motivo, podemos fabricar cuadros con 19 tipos ~e '!larco •. de hasta 21 

tipos de color 'en algunos marcos, de diversos. tamaiios y con ~diferentes 
gráficos; Esto nos da una variedad muv grande de cUadros a' partir de .4 tipos 

de materia prima que se utilizan .en lá elaboración de los mism~s.<: 
~-·,:·. > • • '1 >; ••. 

En la parte .de marc'ds ·¿~·. e;p~Cirici~r¿n I[)¿ tipos cie ~~rc~~q~~ la .~mpresa 
desea comerdalizar,' ya sE!á ccimo marcos, o bien comó cuadros; De igúal modo --· . - ..... • .. · . . , ,. . . 

se especificará los.tipos de gráficos que la empresa manejaría en base a ciertos 

patrones básicos. :· 
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Enmarcadas 

Los enmarcados son aquellos productos como: fotografías, litografías, 

posters, títulos, diplomas, dibujos, etc., que son traídos a la empresa 'pcir parte 

de los clientes y que necesitan que se les coloque un marco para una mejor 

presentación. La variedad es la misma que en los marcos sin la variant.e del ,tipo 

de gráfico debido a que es un producto especificado por el cliente. 

Gráficos 

Existe :'.una· :gran variedad de tipo de gráficos en el ·mercado que se 

comercia!Íza;ían ,en la empresa. El tipo de gráficos se da principal merite según 

su grueso, tamafi_o y calidad. 

Marcos·· 

Los marcos~ ,talllbié~ cuentan . con tal diversidad que resultaría imposible 

manejar todos los tÍp~'s qu~ :e>d~ten en el mercad~. Los principales factores que 
~~ ···-··-· . , .. - . . 

se manejan en el:tipo:de marcos son: tipo (madera, aluminio), color, acabado, 

grueso. 

Por tal motivÓ; en: la empresa se manejarían 19 tipos de marco los cuales se 

enlistan con las si~uientes claves: 

Marcos de Aluminio 

o 74 12 .colores 

o 78 5 colores 

o 80 2 colores 

o 81 .21 colores 

o 83 3 ·colores 

o 91 5 colores 

o 92 4 colores 

o 100 6 colores 
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D 200 

D 300 

Marcos de Madera 

4 ANCHA 

MEDIA CAÑA 

NUMERO UNO 

PI RAM ID E 

NIEVES ANCHA 

322 

322 ANCHA 

155C/34 

DE CUADRO 

3 

12 

12 

12 

12 

12 

12 

12 

12 

12 

color 

colores 

colores 

colores 

colores 

colores 

colores 

colores 

colores 

colores 

6ó1ores' 
-··· 

NOTA: Todos los rn,ar6o~: d~ ma~~ra se fabrican en acabado rústico, liso o 

patinado~' por lo queaümenta la variedad en cada uno de ellos. . . ' .. " : \-.: . " . . 
. :., .. ·:.-' 

1.2.1.2 ·.. 'c1~~Íti~aÍ::ió~'de ió~ P~ódui:tos 
De acuerdo <~ :'Hn~ 6Í~·~¡~~cacióri ',' gen'eral :·de productos, pod~mos darn,os 

cuenta qu~<l~s ~ue I~ ef1l~resa maneja sori de adqulsi~lón por impulso. No 

son de compra 'planeada, y por tal motivo es muy importante el 'realizar una 

co~rect~ di~tribución de los mism~s. 

1.2.2 Análisis de la Oferta 

Es muy importante diferenciar dos tipos 'de oferta que afectáriá la operación de 

la empresa. Por un lado téndríamos la oferta ~e'ri'Íaterlas:pri~-~i que necesltaría 

1a empresa para su opérac'i'óii: 'ilroí.ieecl~~~s:Por ~Ir~ í~do:sétiene ia át~rta Ciue 
--º . -·· '-~~ - -··-- ·- . : "" .- -- -;,._- - 'o ' --- " ' 

existe en el mercadcí'e~ relación·~ los. µ;oducto; que ·s~;(:Ómercializarían: 
·- 1 ~, ~ •• ,. ·-. •• ' ' • • • ". ., ' 

competencia. Es neci'esa~io hacer un anÍí,lisis para ambo~ ca~os como a 

continuación se muestra. · 
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1.2.2.1 Proveedores 

Es necesario identificar correctamente a los proveedores que tendría la 

empresa, analizando claramente las opciones que ofrece cada uno de ellos en 

cuanto a costos, calidad y tiempo de entrega de sus productos. 

Para ésto, es necesario el dividir y seleccionar a Jos mejores proveedores de 

marcos, tanto de madera y aluminio, así como de macocel, vidrio y gráficos. 

Marcos 

Actualmente en México existe una gran número de comercios pequeños que 

actúan a manera de intermediarios entre los productores de marcos y Jos 

últimos consumidores, pero son muy pocos Jos que se dedican a fabricar 

marcos de buena calidad y a precios accesibles, o bien que comercializan 

marcos que se importan de ·países productores de Jos mismos como Canadá y 

_Estados Unidos. 

Este proyecto está basado en la comercialización de productos de excelente 

calidad y que necesariamente para Ja viabilidad del proyecto necesitan vender 

productos a buenos precios. Actualmente en el mercado existen 3 empresas 

que" cubren las características antes mencionadas y en base en un análisis de 

costos entre Jos mismos se ha concluido que uno de ellos es el proveedor que 

cuenta con productos de buena calidad a excelentes precios. 

Del tal modo, tendríamos un principal proveedor, que además es muy seguro 

en cuanto al tiempo de entrega de Jos productos, y por otro lado tendríamos 

como emergencia a Jos otros dos en caso de que por algún· motivo no nos 

pudiera cumplir en alguna ocasión. 
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Vidrio 

En relación a la materia prima de vidrio se han identificado a 3 comercios que 

cuentan con las 3 características que se manejaron en los marcos, y que son 

de vital importancia para contar con productos de buena calidad. El precio de 

los productos de vidrio es muy parecido en los 3 comercios y el tiempo de 

entrega y calidad de sus productos son excelentes. 

Por tal motivo, no resulta vital el seleccionar alguno de ellos en particular como 

proveedor de la empresa, aunque se podría dar cierta preferencia al que se 

encuentre geográficamente más cerca de la planta central, o en el camino de 

alguno de los centros de distribución hacia la misma. 

Macoce/ 

El macocel es un producto que se consigue en cualquier m.aderería y la calidad 

es por lo regular siempre la misma. al igual que. el precio, no resultando así un 

producto do vital importancia pero tomando en Cuenta para principal proveedor 

al que se encuentre más cerca de la planta central o en el_ camino ,entre alguno 

de los centros de distribución y la planta CE)qtral'..'. ' ·' · . '..u .T.; > 

Además, es un producto que•se ~()mpr~;ía,clemin~ra eventual y'en;grandes 

cantidades por ser d~ muy líaJ~g(o.~z··~asrt_?_·d;·e:. ·.y· ·a{lqguu·en)ri~'. c~~·~e;~;í~\~cl~uÍrirlÓ a. 
menudeo, sino a mayoreo;p~ra descuebto ,•·adicÍorl'al en su 
adquisición. ·'· •.•:e.·•· >.:;' 'i .... :. ;:~ 

y ····.:.X 
Gráficos . . . 

Los posters, litografías y todo. lo relacionado con l~s. proclu~~os: gráficos se 

pueden adquirir en el centro de la ciudad de México. ya' qu~ 'e~i~te t1na zona en 

la que se han ubicado Un gran número de com~;ci~~ cledi'c~do~ a la venta de 

los mismos. · Paralelamente se pueden adquirir ~rod~ctos · gráficos de 
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importación y de excelente calidad a precios accesibles con los representantes 

de empresas extranjeras en México. 

La localización de los principales proveedores de los cuatro productos 

elementales de la empresa quedaría como se muestra a· continuación: 

Marcos (3 proveedores). 

Proveedor Principal 

Proveedor Secundario 1 

Proveedor Secundario 2 

Vidrio (3 proveedores). 

Proveedor Principal 

Proveedor Secundario 1 

Proveedor Secundario 2 

Macocel (2 proveedores). 

Proveedor Principal 

Proveedor Secundario 1 

Gráficos (3 proveedores) 

Proveedor Principal 

Proveedor Secundario 1 

Proveedor Secundario 2 

Col. Condesa 

Col. Portales 

Col. Centro 

Col. Portales 

Col. del Valle 

Col. S~n Miguel Chapultepec 

Col. Portales 

Col. Doctores 

Col. Condesa 

Col. Centro 

Col. Centro 
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1.2.2.2 Competencia 

Actualmente en la ciudad de México ·existe un gran núme.ro de comercios· que 

se dedican principalmente a la comercialización de cuadros tanto de madera 

como de aluminio, así como al enmarcado de diplomas, litografías, pinturas, 

etc. Pero prácticamente ninguno se ha. dedicado a realizar una buena 

promoción de los productos con. los ·que cuentan, ·ni de los servicios que ellos 

ofrecen. 

Este proyecto se basa en gran medida en la idea de hacer una fuerte promoción 

tanto de la empresa e~~º ··de los productos que se manejarían en la misma, 

logrando asf po~i~i~narlade manera sólida y eficiente, en forma relativamente 

rápida. :. 

Es muy importante mencionar que . por. el• tipo .de negocio eri que se basa el 

proyecto los dientes potenC:iales de· 1a empresa ~ería~ por lo. generaÍ aqUéllos 
' . - .·' ' - ' '. . . ..· - ' -. . - ·-· ..; ; ' - .. -··~- ,. 

que vivan en l~'zciná'clóride sea localizada' tanto la.plahta central como los 

centros de dis°trib~ción.' Por tálmoth10, es muy importante el definir cuál sería 

la zona q~e la e~pre~alestraría~C!ii~Üestaa ataéar en 'base a las poiíticas de la 

misma. ' -~ ' - '._ 

Como se vériÍ}n ,.a mi~~Cl!Clcali~ación de la empresa, se ha determinado que las 

zonas de ápe~tura de la planta C.entral y centros d~ distribución serán: Ciudad 

Satélite, Pedreg~l de sán Angel y Lomas de Chapultepec. 

1.2.3 Análisis de Precios 

Es muy importante el realizar . Ún análisis . de precios entre los principales 

competidores que tendría la e.ni.pres.a para. así poder tomar en. cuenta los 

factores de precio, calidad y servicio en la venta de los productos. 
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1.2.3.1 Precios de la Competencia 

Es muy. importante conocer los precios de la competencia en la zona en donde 

se planea localizar tanto la planta central como los centros de distribución. El 

estudio de precios en relación a los marcos se basa tin el supuesto que el 

marco D81 es el que cuenta con mayor demanda por lo que el análisis de 

precios de venta de los mismos entre los 2 principales competidores y la 

empresa se hará de acuerdo a ese tipo de marco. La encuesta de mercado 

mostrada en el anexo (pag. 121). nos muestra los productos de mayor 

demanda y en los cuales se estimará tanto el precio de venta de los productos, 

así como también la demanda de los mismos. 

En relación a los enmarcados se ha estimado que el de mayor utilización es el 

D81, así como también en la comercialización d~ .marcos, .P~r,ia·q~e .el estudio 
-·.·), ,·· 

se hará en basa a este tipo de marco. . . ;f-~ ·.-_-.:·_~:_::.:. 
..:·.-:.·'·_.'· . -:, .;:, 

" - - '..r '. ~:; ;',· -:: -~ . : 

Por lo que se refiere a los gráficos se. ha estiijifcJ? '.qJ:'~(°grá~ico de mayor 

demanda es el Poster de 60 x 80, basándo;e eÍ.estúdÍo en ~~t~.tÍ¡io de_ gráfico 

para la venta independiente de los"-'~id~~s'.ia~r:f'!có;:n'o' ~~rnÍ:iién' pará la .. · --- -~-., ·-· . · . .;;. . ,_._ . ·\ ' - - ; ·. ·. 

fabricación de cuadros. La gráfica 1.2,3; 1 f¡l'ag;':_18)/nos mue'stra el anáÍisis_ de 

precios de los principales competidores. 
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GRAFICA 1.2.3.1 

PRECIOS DE LA COMPETENCIA 

PLANTA CENTRAL (CIUDAD SATELITEI 

PRODUCTO COMPETIDOP. 1 COMPETIDOR 2 

MARCOS D81 56.00 pieza 57.00 pieza 

30x 40 

CUADROS D81 300.00 pieza 295.00 pieza 

68 X 98 

GRAFICOS 68 X 98 46.00 pieza 42.00 pieza 

ENMARCADOS D81 90.00 pieza 95.00 pieza 

30 X 40 

CENTRO DE DISTRIBUCION A (PEDREGAL DE SAN ANGEL) 

PRODUCTO 

MARCOS 

30 X 40 

CUADROS 

68 X 98 

GRAFICOS 

D81 

081 

68 X 98 

COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2 

58.00 pieza 57.00 pieza 

305.00 pieza 305.00 pieza 

· 45.00 pieza 52.00 pieza 
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ENMARCADOS D81 90.00 pieza 93.00 pieza 

30 X 40 

CENTRO DE DISTRIBUCION B ILOMAS DE CHAPUL TEPEC) 

PRODUCTO 

MARCOS 

30 X 40 

CUADROS 

68 X 98 

GRAFICOS 

081 

68 X 98 

ENMARCADOS . 081 

30 X 40 

COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2 

59.00 pieza 61.00 pieza 

315.00 pieza 320.00 pieza 

55.00 pieza 53.00 pieza 

105.00 pieza 

El costo de cada uno. de los productos anteriores en la empresa es el siguiente: 

MARCOS .. 

30 X 40 

CUADROS 

68 X 98 

081 

081 

GRAFICOS 68 x 98 

ENMARCADOS 081 

30 X 40 

35.80 pieza 

.149.85 pieza 

15.60 pieza 

46.30 pieza 
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Como. podemos observar, los costos de los productos de la empresa en 

relación con los de la competencia se· encuentra por debajo del precio de venta 

de los mismos. Se ha estimado que los gastos indirectos de la empresa 

incrementen alrededor de un 30% el costo de los mismos. 

De tal modo, el costo total de los productos sería el siguiente: 

MARCOS 

30 X 40 

CUADROS 

68 X 98 

GRAFICOS 

ENMARCADOS 

30 X 40 

081 46.54 

D81 194.80 

68 X 98 20.30 

D81 60.19 

1.2.3.2 Determinación de Precios de Venta 

pieza 

pieza 

pieza 

pieza 

En base al estudio de precios de la competencia v a los costos qu_e tendría la 

empresa en los mismos productos se puede concluir. qúe ·e~ viáble y 

conveniente el colocar precios de venta como se muestra en I~ gráfica 1.2.3.2 

(pag 21). 
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GRAFICA 1.2.3.2 

PRECIOS DE VENTA 

PRODUCTO 

MARCOS 

30 X 40 

CUADROS 

68 X 98 

GRAFICOS 

ENMARCADOS 

30 X 40 

081 

081 

68 X 98 

081 

1.2.4 Análisis de Consumidores 

PRECIO DE VENTA 

55.00 pieza 

295.00 pieza 

45.00 pieza 

90.00 pieza 

Es muy importante realizar una correcto análisis d~ I~~ .clientes p~ten~iales de 

la empresa, tomando en cuenta la localización de' I~ pl~~t~'c::ent~~¡ y los centros 

de distribución. En base a la anterior, se ha toecti¿tu~~ in~~~tigaé:lón que nos 
··:··-,- ~"' ,_,_-. - , ,,,,_e·., ..... ,_, . '· 

permite determinar la cantidad de clientes con los:·<i~e/podrr,a' contada empr~sa 

en cada una de las zonas en donde se colo~a~r~ri.10~ ~~~·t;~~;:de distribución, 
.·,: .;7_'., 

as( como también la planta central. 

Los grupos de clientes que la empresa quisiera 6~ptar· n'of m"üestran en gran 

medida los canales de distribución y p~~tos:~~ :~~rii~:q~~ 1~\mpresa podría· 
'_, ,_" .• •7·--•1.'"0::~' -;:» • ' .. 

explorar. tomando en cuenta de que todo- esto sariá ~n bél~(; él los servicios de 

un ejecutivo de ventas que se dedicara pa~icÚlárrrienie. á la investigación de los 

mismos. Algunos puntos de venta pÓdrl~n ser: 
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Pape/erlas 

Actualmente en las papelerías no se venden productos como los que la 

empresa quisiera comercializar, y resulta atractivo el pensar que muchas 

papelerías están localizadas cerca de escuelas, las cuales pueden representar 

una fuerte demanda para enmarcados de fotos, diplomas, títulos, 

reconocimientos, etc. 

Otros comercios 

Existe una gran variedad de pequeñas ·tiendas de regalos que por lo general no 

venden productos de este tipo debido a Jo especializado de Jos mismos, pero 

resultaría muy importante el lograr colocar cuadros en este tipo de tiendas 

como un artículo más que ofrecer. 

Por otro lado, es muy importante el reconocer que Jos productos de Ja empresa 

son adquiridos por una necesidad de Ja zona específica en que se localice Ja 

misma. De tal modo, se podría determinar Ja cantidad de clientes potencial!JS 

que la zona tiene, sin tomar en cuenta Jos puntos de venta que el ejecutivo de 

ventas manejaría, los· cuales podrían estar fuera de Ja zona en que se localice 

tanto Ja planta central como las distribuidoras. 

En Ja microlocalización de la empresa se daterminará aproximadamente la 

cantidad de clientes potenciales que tiene Ja misma, siendo el resultado 

aplicado para el análisis de Ja demanda. 

1.2.5 Análisis de la Demanda 

Dentro del estudio de mercado, es muy importante conocer el tipo de 

demanda que tenrdrfan los productos de Ja empresa para ·así poder realizar Ja 

proyección de Ja misma más acertada. 
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1.2.5.1 Descripción del tipo de demanda 

Se estima que el tipo de demanda que tendría la empresa sería de 

fluctuación cíclica, es decir, que según la época del año variaría 

considerablemente la demanda, pero tendría una tendenci.a anual 

relativamente parecida. 

1.2.5.2 Proyección de la demanda 

En base a las políticas de precio y servicio mencionadas anteriorment.e se ha 

determinado que la demanda de la empresa sería al menos la de ·una. tienda 

modelo de la competencia, estimándose un crecimiento del 5% anual. La 

demanda diaria de los productos quedaría como se muestra en la gráfica 

1.2.5.2A (pag. 25), en base a los siguientes datos: 

PRODUCTO 

MARCOS 081 

30 X 40 

Costo por pieza: N,$ 46.54 

Precio de venta: NL' 55.00 

081 
'' ', 

68 X 98 

Costo p~rpi~~'ai'··i\N$ .194.80 

Precio de venta:'.'. N$ 
0

295.oo 

GRAFICOS' · 68 X 98 

Costo p~r piez~: ' N$ . 20.30 

Precio de ven.ta: Í\lf' · 45.00 

CANTIDAD 

30 piezas 

21 piezas 

30 piezas 
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ENMARCADOS D81 

30 X 40 

Costo por pieza: N$ 

Precio de venta: N$ 

60.19 

90.00 

33 piezas 

Se ha estimado un total de 289 días hábiles al año, tomando en cuenta que se 

trabajarla en la empresa de lunes a sábado, y que 2 dlas por mes serian no 

laborables. De tal modo: días hábiles al año = 365 - 52 - 24 = 289. 

La gráfica 1.2.5.28 (pag. 26), nos muestra la demanda que se tendría en la 

empresa y el crecimiento anual de la misma durante los 5 años en que se 

evaluarla el proyecto, así como los costos de los productos. 
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GRAFICA 1.2.5.2A 

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS 

PRODUCTO DEMANDA DEMANDA COSTO PRECIO DE COSTO DEMANDA 
DIARIA !Pl ANUAL (PI PRODUCTO VENTA ANUAL (N$J ANUAL(N$J 

MARCOS 30 8,670 46.54 55.00 403,501.80 476,850.00 
CUADROS 21 6,069 194.80 295.00 1, 182,241.20 1, 790,355.00 

~ GRAF!COS 30 8,670 20.30 45.00 176,001.00 390, 150.00 
ENMARCADOS 33 9,537 60.19 90.00 574,032.03 858,330.00 

TOTAL: 2,335,776.03 3,515,685.00 
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1.2.6 Análisis de la Promoción 

Es de vital importancia el realizar una fuerte promoción tanto de los productos 

de la empresa como de la empresa en sí. Debido a que es una empresa nueva 

en el mercado y principalmente en las zonas donde se localizarían tanto la 

planta central como los centros de distribución, es necesario seguir una 

estrategia adecuada para poder captar el mayor número de clientes posibles 

desde el inicio de la misma. Algunos de los medios de publicidad serían: 

Sección Amarilla 

Se desea colocar un anuncio publicitario en la sección amarilla de mayor 

tamaño del que normalmente se usa (un renglón por domicilio y teléfono). El 

costo del anuncio publicitario será aproximadamente de N$ 5,500.00 anuales. 

Volantes Promociona/es 

Es muy importante realizar una campaña de promoción por medio de volantes 

que permitan dar a conocer a la empresa y a los productos que se manejen en 

la misma. Esto sería de forma inicial por un cierto período de tiempo 

(aproximadamente 3 meses),. 

Esta promoción es muy' ir;nportante que se realice en los principales cenuos 

comerciales y tienda~'de: autoservicio de cada una de IDs zonas donde se 

localice la empresa, ya sea como centros de distribución o la planta central. 

Estos lugares·, son· frecuentemente visitados por muchas personas y se 

aprovecharía eri gran medida el flujo de personas tan grande que tienen. 

El costo _de esto tipo de promoción sería aproximadamente de N$ 7,000.00, 

incluyendo volantes promocionales y repartidores. 
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Afiliación a la CANACINTRA 

Es muy importante el dar a conocer a la empresa en la Cámara Nacional de la 

Industria de la Transformación (CANACINTRAJ. El costo de afiliación serla 

aproximadamente de N$ 500.00 anuales. 

El costo total de promoción que tendrla la empresa se ha estimado en 

aproximadamente N$ 13,000.00. 

28 



CAPITULO 2 ESTUDIO TECNICO 

2.1 TAMAÑO DE LA PLANTA 

Es muy importante el definir el tamaño de planta que requiere la empresa 

para poder definir las necesidades de material y equipo, así. como de 

empleados que se requieran en la misma. 

En base a la demanda diaria pronosticad~; nds ';;~demÓs: dar cue~ta que no· se 
.... ,. " . . '• ,., - . . . . 

necesitaría una gran .. cantidad. dé')equipo 'parii-lá elaboración de cuadros y 
. ' " . --.. -. -~, ". , ' •;:.;_ . -~:-- . ' - ."" - .. ; '' .- ... ·. . . -

enmarcados, así coíno)ampoco para la 'é.onieré:ialización de 'marcos y gráficos. . . ·,·-: ;'". - .'·· ... ··,\::~1-·· :>."!~¡~·")$)-·" . • . ' . ,.. . . . . : . 

:·-~·,:·~·; 
: . ,,'" - - . - -~. . ' . . . . 

No amerita el realizar un estudio más a fondo sobre el tamaño de planta debido 

a que los. reqLÍeriÍTlientos básicos de material y equipo, así como de p~rsonal, 
satisface perfectamente las necesidades de la misma para la elaboración y 

comercialización de productos. 

2.2 LOCALIZACION DE LA PLANTA CENTRALY 

CENTROS DE DISTRIBUCION 

2.2.1 Macrolocalización 

En un principio, el proyecto se basa en el establecimiento de la planta 

central y las distribuidoras en el Distrito Federal y Area Metropolitana. Esto 

se debe a que el comienzo debe ser sin mayores aspiraciones á las que la 

capacidad de proceso, distribución y comercialización permiten. 
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Como se mencionaba anteriormente, el· proyecto se debe delimitar en ·zonas 

específicas ya que los. produ~tos 'co.rí)os que ·se cuenta so~ P?r lo ~eneral son 

adquiridos. por los dient.es cerc~:.c:101.1Úga~>donde ~iv~'n o tÍabaJan, siendo en la 

microlocalización donde .se·mené.ióríarán las.zó\.ias.espe'é:íficas;• ._. 

siguientes: 

2.2.1.1 

· Medibs'de'pr~ducC:ión< 
Factor~s de ·~erca'ció. · · 

•· Materi; p~Ím~·; •. 
" ·~ ' 

' ' ··-. .,_.' 

Medi~s ~e ;rrid~cción 
Los medios de: p'rcid¿c~ión. requeridos por el proyecto ·serán ,todas aquellas 

necesidad~s·: de pmduci:ión y distribución de los: p~od~ct6; como:•.·· oficinas, 

maquin~Íia, medÍos de transporte, comunicaciones; ~nergfa eléctrica y otros 

serviC:io·s ·que con facilidad se pueden obtener ,en _cuál~~ie';- punto. del D.F. y 

Area Metropolitana. 

2.2.1.2 Mercado 
•,' ·:: -, .,:. ··:.:· 

Como nos muestra el estudio de mercado el Distrito Federal c'uentá ccirí más de 

20 millones de habitantes aproximadamente; ha~iéndólo el merc~do de~mayor 

volumen en toda la República Mexicana.·. Esto ~ermite'+~ue: el :inicib de 
'' ,•.·-· "\ ,,;,,·--····o.•·.,·- . ·' , ... ,,_ .. 

operaciones no se vea tan presionado erí'cliarí1.o.aciient~.~ pot~nciále~, además 

que la localización de la. f?la~ta i;~;;t;~_I ~ .~~~t~6~:•d~ cli~tri,bubióA pé~mitirían 
poder captar un mayor porceÍ-itajeidel:mercadó. ·'A ineCtida •que se; pueda se 

ampliará la empre.sa \iil/r~~tri·de 1~ R~;Úb1i~~ .Mexicana col~canc:lo un· mayor 

número de centros de dist;ib~~iém:: 
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2.2.1.3 Materia Prima 

La materia prima es un , factor muy .. importante en .el proyecto ya que es 

necesario contar cori. productos de buena calidad en el momento. preciso que se 

necesiten. La materia p~ima necesaria para ,el proyecto es la sigui~nte: 

Marcos de maderaY a;uminio . .. ..-, .,_ .:' 

Actualmente existen e1{'ii..iéxico una grkn ~~ried~d de;.empre;as que se 

encargan de producii marco~ de madera fk1u1Tlinio,, alJ~c¡~¿:~1~broyecto se ha 

basado en tener ~o~~· ~r~~~~~o~e,f~~fac)~'.11e'~·~ ~~ifu~t+s~·~·l?c~niá,das en el 

D.F. debido a que cuentan con produc:tos de ;liúer¡a.',cali~ad y dap un servicio 

rápido y constante; ;. (' , .'. .•. , : . ...··. ; · ;;: ~:~¿, .··: .. • · 

;~:~~~~~i~Jf I~·J;i~~~~i~~~il~~1~f 5!f 0; 
,, ·,~ ,_... ·., - -: - ~ ' . ·' -.· 

se refiere, por 10;' que' 'el ; e~tudio "financi,ero se. basará. en r~lación a este 

:~o;ee::rºli:~~spj}i;~~f tif ~f~i~Úo~:61~~iZa~e~te·. ~o~o.e~ergencia··en ·caso 

Existen un gran número. de empresas l~calizádas ~n la zona centro .y en otros 

puntos de la ci~dad de México ~~e ·~e dedick~ a ia come;61ali~a'ciÓn.de gráficos 

de buena caÍidad·.·.~ precios.bas~ant~ a~ri~sibles; Del rlli~irJa.'ir!·rido que é.n.Jos 

marcos se ha escogido un proveedor qué cuenta· C?n: ex,celentes,; gráficos de 

importación a precios bastante .acci~sibl~s,. pero se•IJ'ueden cio~s~gÚir otros 

productos exclusivamente como· e.mergencia. si .·~o el ,·filis;¡,o, no.nos pudiera · 

surtir. 
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Vidrio antrirreflejante y de 2 mm. 
. . . 

Existe eri ·la. ciudad de México una·• gran variedad. de empresas dedicadas a la 

comerciali~a~iÓ~ d~ ~Ícfri~ de este tipo y no resúlta en riesgo en éuanto a 

costos! así co~o'.;~r¡,·~;co en 'éáiidád' y~ que la iÍariáciÓn en>est~sfáctor~s es 

prácticamÉJnté"núia:' ·:: .•· ·•· · 
: '' .. , -:,>- ·>~ r; .;;;'~~' '.'.':• ;-

Macoc.el •\ª;>:? { X; ·.> ··· .·.·. 
: ... 

Al igual. q~e. ·~1 ~idr,io; 'e~i~te '.ún··· drairriúlTlero<de ~mprésas .madereras que 

comercializanés,!os~ próducto's• obte~i~ndb; call~a~ ~;·p(eci~ ;,,Lív. h~~ogéneo en 

la mayoría. d.~.:enas(~sr_~º~~ tar1lb'.~~ en el tiempo dé e~.trega; p,o'r lo que no 

resulta un problem~ el adcjuirir los productos en uno u otro lá~o; . 

Existen otros'.rnáteriales como n~'~esultari de ningún problema ~uadquisición, 
as( como t~rrlpOC~ SU· preé,io y ~áÍidád , cbrno( pegamento, mát~rial de 

empaqú'e, e~quill~rÓs protectores, cintá adhe;iJá, etc; .... 
: - .. • .. -;-. .. . . . . 

Como pcidem;;~'.v~r.'~i:Dis¿i~o Federal ~J.ent~ 'con• tjd~~-Íos:r~cuisos. que 

necesita.la empresa:poí.lci q'ué 11º re~Íeséritaningún probielTlá''el éolocár a la 
.. -~·-·.:.::,···:,,::·,;'.:'..,,:~· .• \<; ',,'. •'·'' ::-.-:,·: '." 

empresaenest~;3?n~,\> .;:'·r: ... : '.,.¡;·: <:.·:······· 
2.2.2 <iv¡)~r~l~g;¡;zá~i'.óll .. _: Ct; ·; •• ?:.':·· .•····. ··: :. :;;~'. . 
En relación a la.;~)~rolii~6;'óri?ci~ ;18' pfántá s'e: han idéritificado 3 :·zonas 

• • '•: '.··-~ ~:' • :,> .. •\:~;·::·/~ ;:> -~·';~;>.•r/;.~•:".'.~; :;/:•:'.:J >:~/J,'.:,·.'.:',?i1,: \':,,."'.'•:.:~-• .: ,~•, \/.<'.-~<~~--·;, .":,.._:,_,'. :. :·,,'o'• \ • .:, •" • 
especificas que permiten' seguir.fa idea.de-colocarJa'enipresa· en lugares q'ue 

::n:~::~n~~.·~f r::i6ni:t¡::!ticr~t~1J:f i:f::~~~::;:~::~~~·r~e~:~:~~::s:a· 
Planta Centr~I . 
Centro de Distrib,~Ción A 
Centro de Distribución B 

· .• co1:ciud~cJ s~rélite 
C~I. f>~dr~~~1 ··~~· 5;¡, Angel 

. . . . ' 

Col. Lomas de Chapultepec 
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No se ha seleccionado un local determinado para cada una de las zonas debido 

a que existen much~s ccin 1~s car~~terÍstic.as requeridas por la empresa, y en 

base a la idea de rent~r u.Íi Joc~I cÓ~e;i:iai!• ~I q~e \~ s~l~cgionara en una 
·. ·:. ··.- . ·: ···, '·, ;_ .. ~·;·~,, .. _ .... --.... ·-~ .: ... ,, ...... ,.·.'..;_--_-·'•··'·':'~':'.~_ ... ·->·'•'"'.:: > • 

determinada fecha podría estar.ociipádci ~n é¡:;,;6;;;e;nto;d~'il~~~r· '.~ c~bo.el 

proyecto. Lo que es muy import~nte~ es cíüeen el:lll~~~nto de.selecci6narlo 

:~:~ªz:~:s1:~t~::~:1:~:n::n:~º~::::it~!a~;~i:tºiJt2r1t~t::/:~(~;~::: 
objetivo. deseado. 
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2.3 ANALISIS DE PROCESOS 

El análisis de los procesos de la empresa nos muestra todo lo relacionado 

con la elaboración y comercialización de los productos- ·de- :la empresa, 

relaciones entre los mismos, así como también el pers-onal y equipo 

requerido en la empresa. 

2.3.1 Proceso General 

El proceso general del proyecto se puede definir en 3 etapas principales: --

• Requisiciones 

La etapa de requisiciones comprende desde el momento que_ los clientes hacen 

sus pedidos en la planta central o centros de distribución hasta el momento en 

que se elaboran las órdenes en la planta central. Esta etapa se compone-de l_os 

siguientes pasos: 

• Pedido. del cliente. 

Los clientes_. _se presentan en las sucursales para escoger _los -productos que 

deseen aclqul;ir, n~tlficá~d~lo al encargado de la ~Í~ntúéntral á de los centros 

de disÚib~ci_ón/~ps pe~id9sÍpuéclens~r' h~ch~s' iáinllié~ ·~or _ e_l ·'~jecuti~o de 

ventas· en cualquÍei- lugar Cíe los a~t~rio~m~nte nienbio~~'dosJ 
'.·~·_-;'; ... ,. ·::_:~:··~.-,' ,.::.,,. ·:· __ \' L ·,. ·" __ ,;;.>_: .:.;·:::·:_· : µ • 

- =. '.~ " 

Orden de reqúisiciÓ~; ''( _ ''·'' - \: :, : ;'. - ) -,':_:-

~d::n::~rr~::i:¡~~~it:r~~;-~l:~JJt~~11tZ1l~ff ~i1-~r!'1ttl~i~i:l:be:~~1::~-
.. - - ~'· . -.. - - - . ~~¡_'<"; ~ ,. : •. . . 

producto-_en cue.stión:_t -,,._, •<f.;:.:o;·;,,,, ,:·:-,, ::~:},c':?-i/; ::; ,'' : [:i{:':: ::· -
_,, :_ \ •: ,-- ~ ;~:2 .. · -~ --~·-·f:;:_·-',.'~.:::- .' ;;_-·~· :\:._:::\~~-'.-_{~'~'. ~-~" •;< .- ;•-; ._, 

:,:/~·, :~'":. ·'._J '}.'."};'..-·:.;<·'·:· <-·;;l--, '/""' ':/·/ ·.:¡-,:~·:--; ·-:··~· 

Se le entrega al-~iiénte''üna:copia'dé la'o¡derÍ d~';~~qÜisic'iÓn y seccobra un 

adelanto sab;e ~í~;,t~1'd~l~r~6i6 'deÍ:~ic:íd·u~td éiue'va'ac!qui~iC e~ casa de'que 

se tenga que :-na~dar:a hac~r'~ 1a\l~~ta: c~~tr,~l;'ci bien_él iota! del precici del 
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producto en caso de tenerlo en almacén (gráficos o cuadros previamente 

elaboradost. Se le indica la fecha de ·entrega del producto y el. adeudo con el 

que queda. 

• Envío de órdenes a planta central. 

Se elaboran las requisiciones a la planta central a medida que se vaya 

necesitando, y de ahí se realiza avisa al encargado de la planta central para que 

se hagan las requisiciones de materia prima necesaria a los proveedores y se 

fabriquen los productos. 

* Fabricación de los productos 

Los cuatro tipos de productos que la empresa manejaría son: cuadros, ma.rcos, 

gráficos y enmarcados. A continuación se muestra. la e.structura· de cada uno 

de ellos en caso .de ser necesario, así como también se detalÍa· 1a'.16rrna en que 

. ' - . 

En la fabricación de cuá~rc:>s .. se; ~anejan~~arit6;~~rc6.{ dé ;n·~d.era '.ccin1~ de 

aluminio para, la. elabor~ción. de Jos ITlfs~ci~ .;.'Lacfüe;e,·n~ia énfre ·ambos tipos de 

marcos se explic~ en '1a P~;tá ~~: ciE~ ~~ ~·~iárli'¡,\~ ·0j ;i;;;có;cv 1~ ~x;ucación 
genera1 de1 proceso s~;.rn.~~stt~.e"~;·,;,~,'.f;r~~.6~ d~1' rn.isrno. La e¡aboración de 

estos productos consta de ioS sig~i~rítes.pasos: , .. ·: , 
, - :.:··· •. -' ···r·· :~·,_.: .~:""·:~-~- .~,-: 

Análisis de 1a.orden,de~r;~íii~\ .. ;t',X: ~:{·;~<·· ·e,;. : .... :L· y;,. 
Es necesario tiácer .. un breve':an<Ílisis dela'. orden de. trabajo para. determinar Jos 

, " ' - .::-~- : , ~,,"~·-,,. , ,, .... ;,_:· ... ' - . ' ' . . 
requerimiento~ de rnat'eria p~ima.'para)a:elaboración• de. los .cuadros:. Se• deben 

conocer. las' me~i~~~ d~::1,ci~~á;~ii.°.ºr~~~~:~~¡0°an:~· ~iiii~arf,~ára cortar tanto •01. 

vidrio. como el~a°66'6ei.;Tarnbién se debe.determinar qÚé .tipo de .. rnárco es el 

que se va a utilizar para hacerc~¡ pedido d~,·~is,,;o con el proveedor:. 
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Corte de Macocel 

El macocel debe ser cortado en el momento en que se va a fabricar el cuadro 

para así poder optimizar las láminas de macocel que maneja el proveedor, 

siendo de 2.22 x 2.44 mts. cada una. 

Las piezas de macocel que se van a utilizar en cada cuadro deben ser de 3 mm. 

menos por lado del tamaño del gráfico. Esto es para facilitar su acomodo en el 

marco que se vaya a usar, ya que en caso de ser más grande no entraría en el 

mismo. 

Corte de Vidrio 

El vidrio debe ser cortado de igual forma que el macocel, 3mm. menos por lado 

del tamaño del gráfico para evitar la posibilidad de que no se pueda acomodar 

bien en el marco. 

Pegado de Gráfico 

Los gráfic.os son pegados en cada pieza de macocel previamiente cortado al 

tamaño adecuado. Es muy importante que el gráfico quede correctamente 

ce~trado sobre la pieza de macocel, así co.mo quede perfectamente extendido 

sobre el macocel. 

aire que haya quedado entre el gráfÍ~o ~ el' r'Íl~é~~·ei: 

Cabe mencionar que es posible colocar:dos ~ie;~!dn la mácjuin~·~¡ las medidas . . 
de la misma Jo permiten, cuidando que no se'encimen unci con otro. 
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Limpieza de Vidrio 

El vidrio previamente cortado se debe· limpiar perfectamente por los dos lados, 

pero principalmente el que se coloca hacia el gráfico, ya que de no hacerse así, 

quedaría con alguna mancha o basura que deteriorara la imagen del cuadro y 

que al ser ya colocado el marco no se podría limpiar con facilidad. Además, no 

contaría con la calidad que la empresa desea. 

Ensamblado de Vidrio y Macocel 

Este ensamblado consiste unicamente en la unión del vidrio ya limpiado y el 

macocel con el gráfico previamente pegado. 

Ensamblado del Marco 

Según el tipo de marco, ya sea de alumini~ CÍ de' iriad~~;:~; ~I eri~a~blado puede 

ser de dos formas diferentes. A contiriuación se d;tal;~¿~ci;;' ~;;~ d~·ellás: · 

Ensamblado en Marco de Aluminio·· 

Los marcos de aluminio constan. de A tira~ dé·a1J~inilJ{~;;·~;pg:r ~~da Íá
0

do del· 

:;::·:: ::.:::;:::1t1~F~~~l~~i¡:~~tít!~tr~~f f~f:. • 
marco que·. le • ~.~rre,tp~j,~fl,:)f ;.~~~J~~it\~~ , ~i!h~~.:,f:~h~.~1.:.1~i~~.·~~I : ~~rdci 
correspondiente y el esqulnero;.logran·do. así una mayo(fortaleza•del°mar.co. 

::.:::· .:~::· ;;i:r:~5~;.~~;~;~~l;:;¡;~tt·:¿~.::f ~f ·l:::::: 
ajustando d~spués ·1~s esqui~er~s paiá que(éüadren' peri~étamentelas, orillas de 
cada uno delos l~d~~. '~ i~c- ·:: '.';,~ ~~·i :;.e :": ' :··~~(i'· ,. ' '.- . ·• 

-:_·_:-;··t:: "• .<'.'<' :--.·,:_-··.·:·:, .··" ·-
Después de ten~i el 'cuadro ~~m~~o sé c~l~can los flej~~>~~ti~Íente~ en cada 

una de las orillas para ejerc~r la presión necesaria que no permite que el que el 
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vidrio y el macocel se muevan. De igual forma se coloca una colgadera especial 

en la parte central de uno de los lados, según la orientación del gráfico. 

Ensamblado en Marco de Madera 

Los marcos de madera vienen armados por el proveedor en la medida exacta 

como se piden, sin tener que ser armados por la empresa. El vidrio y el 

macocel es colocado por la parte trasera del mismo, y fijado por medio de 

grapas especiales para impedir que tengan movilidad. 

Ya que se ha fijado el vidrio y el macocel al marco por medio de las grapas, se 

coloca una cinta adhesiva entre cada uno de los lados del marco y el macocel 

para impedir la visibilidad de las grapas. De igual forma se coloca una 

cargadera especial en la parte central de uno de los lados, según la orientación 

del gráfico. 

Colocación de Material de Empaque 

El material de empaque para los marcos consta únicamente de carton 

corrugado ·colocado en las esquinas del cuadro para evitar que se maltrate el 

mismo. 

• Enmarcados 

En los enmarcados sucede lo mismo que en los cuadros pero con la. variante de 

que los productos que se van a enmarcar p·asiblemerite ·necesiten colocarse 

entre dos vidrios, como en el ·caso d.e títulos y diplo~as que tie~e~datos por 

ambos lados. 

Por tal motivo, no se podría colocar .una lámina de macocel en la parte trasera 

del mismo, sino un vidrio que le perrTiitiera la suficiente visibilidad, tomando -e~ 

cuenta que en estos casos tampoco se aplicaría pegamento ni extracción de 

aire. 
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• Marcos y Gráficos 

Los marcos y- gráficos en general scin productos que se comercializan en el 

mismo estado como los entregan los proveedores. _Se deben elaborar 

unicamente las requisiciones a medida que los clientes deseen adquirir 

productos de este tipo. Unicamente se les debe colocar cinta adhesiva de la 

empresa alrededor del material de empaque como medio publicitario y hacer 

entrega de los mismos a los clientes. 

• Entrega de Pedidos 

Los pedidos son enviados de la planta central a los centros de distribución para 

ser entregados a los clientes, o bien en caso de ser productos soÍicitados por el 

ejecutivo de ventas ~-'se enviarán al 1-ugar en -~ue -se deban entregar, _ya sea 

alguno de los ce~.1.ro's de ~istribuciÓn 6 dorni~ili~ ele l~s mismos. > 
La entrega ~~p~di~~~ ];rá'ch~ch~por l~<alLetade la .empresa y en el 

trayecto a los ceritrci~-~~-·;¡;-~tiiJ;~~Í¿n ~l'chofer'deberá rllcog~r la mat_eria prima 
quesenecesite~nlarnis;,:;~.-'--· - - _--- __ -·-- - -- - --_ -

' '": . ;' ._ . 

Los pedidos son entregados a los cliente~y se-:cobra 'el adeudo que tengan 

sobre los mismos, contabilizándose el mismo en i'os regi~tros;,de -la empr~sa. 

2.3.1.1 Estructuras de Producto 

Las estructuras de producto son muy importante~ p~;a c'dnocer q'u~; partes son 
• • ~ -.¡,,_. ". ;,,~ ~ . ., . • • ·, ; ' • o 

necesarias para la elaboración de cada producto, asi:C:()rnCÍ I~ 'cantid~d que se 

requiere de cada una de ellas. 

De tal modo, la estructura de producto d~ :1~/cuad~os ci~ 1)1adera quedaría 

como se muestra en la gráfica 2.3.1.1.i\'· (p';g .. 42), y la de los cuadros de 

aluminio en la gráfica 2.3.1 :18 (pag 43). 
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La gráfica 2.3.1.1 C (pag. 44). nos muestra la logística de .elaboración de los 

cuadros de madera, ~Íentras qüe lá gráfica 2.i 1 :1 D (pag;.45) nos ~uesÚa la 

de los cuadros de alumi~io::: 
. ,".:, :, ; -~' ·, -_- ·~~· 

En el caso de los enmarcados;: la estrúctura d~I producto serfá la . misma pero 

con las variantes dé: d~61~;'~i~;¡¡;i:v/~~ ;~e ;~,~~ático ~s' dadb p~r el cliente, 

como se mencionaba ani:éfirii,ijie~te: · · 
,"··::·:J,.-: 

En relación a los m~rc~~:.y g;;:Ín66s, no es 'neces~rio realizar una estructura de 

producto debido a la si~¡;le ~:i~I proceso e~ ambos casos. 
·.- •:·., . -. 
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2.3.2 Personal Inicial Requerido 

El personal requerido para todos y cada uno de estos procesos es el siguiente: 

CANT 

2 

5 

PERSONAL 

Gerente General 

Ejecutivo de Ventas 

Secretaria 

Encargado de. Planta 

Encargadó cf~ Centro 

de Distribución 

AyÚd~nte 
Cho'te'r·. 

Lo anterior nos daun ~o-ta.lde 12 empleados. 

Los puestos. y ~biigaciones de todo el personal será definido en el tipo de 

estructura que necesita la empresa, así como las relaciones entre cada 

empleado en el organigrama. 

2.3.3 Equipo Inicial Requerido 

El equipo necesario para el funcionamiento de la empresa es el siguiente: 

Máquina al Vacfo 

Por medio de este equipo podemos lograr que los gráfi~Ós.se adhi~ran al vacío 

sobre la lámina de macocel, logrando evita~ que ~e· creen burbÚj~·s en m~dio de 

la lámina de macocel y el gráfico. '/\sr se :o"~tiene'Í.i~~ ;..,ayÓr,calidad 'en el 
.. · ~ ... ',-. . "" . . - ~ . 

pegado de los mismos v por 10 tanto: en elprodúcfo:iina1.~Ca m~diélas cie este 
_ • '•- -o••: - _-- .: -- • ·-,-, ...... "',, .··--· ,,'~.r" ' '"'-" •O•, • • ' • 

equipo son aproximadamente de 2 mts; largCÍ X 1 mii'anhho X 1 mt~. de altura, 

y el costo del mis~d se;í~ cÍ~';N$1'2,ooo:'oó ap~a~il11ad~l11ente. 

46 



Caladora 

Es muy importante el contar con una caladora para el corte exacto de macocel 

que se necesite en el armado de los cuadros, o también de las órdenes de 

trabajo relacionadas con enmarcado de diplomas, gráficos, etc. El costo de una 

caladora es aproximadamente de N$ 250.00. 

Cortadora 

Es necesario el tener una cortadora para los marcos ·de aluminio. Debe tener la 

capacidad de cortar metal (alunÍini~)" en: form~ 'exacta; Él costo de una 
: '· .·.·~:~< ~:-~;:j;;-· .. ':~:;·::. :,<::-·~-~' ~ :: :. \··:-,:.·:_.,,- - ·-:::'' ·._. '. ··.. "• : :··' 

cortadora de este tipo 'serl~: apr~~imada!llente de N $ .. 650.00 .. 

:;< :,:::·.: .~ .. e, :-~).:\{\_:_·:_-· 
Entrabadora 

:~m~~::;:r~n · :ºª;:s .~~str~~~t:ª:,;º}¡(e:~~~~e::;~::~~d:ra;u;ª. :~:d~: 1: 

colocación de grapas·· no qu'edarl~ri: correcta.mente ~dheridos al mismo:' El. costo 

de una entrabádora es~p;(i~¡;;;~da~~~t~~~-~$ 200.~0. ·,/ . ' 
- ·~ _,-e 

Cortacrista/. · .. · · •. . . . 

Es necesario: ~!;Jr~ar · 131,yidrÍo;:·~~ :medid~s· exactas .a fll~dida que se ·.vaya 

necesitando para cuadrc;s /';;n"1ar~adÓs, por lo que resulta de vital importancia 

la adquisición'.dé'.;.~ste.inst~u~ento~ El ~esto de' cad~ cortador .de .. vidrio es 

,::·' :.:·:·.:··'_,' 
··-·.-··-··· 

Camioneta 

Es necesaria para .la.trans.portación de todos los productos de la empresa, de la 

planta c~ntra¡ ,a l~s. c~rií~~s7d~ distribucióny. viscevers;_;, así. como para la 

compra d~ materia pririía necesaria para el trabajo diario enla empr~sa. Se. ha 

previsto la adquis_i~ión .. d~ u~a .• ca'mforÍeta tipo panel, con' un costo 

aproximadamente de N$ 95,000.00; 
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Mesas de Trabajo 

Son necesarias para realizar cortes ·de vidrio y macocel, así como para el 

armado de cuadros y empaquetado de producto terminado tanto en la planta 

central como en los centros de distribución. Las medidas que deben tener son 

de 2 mts. de ancho x 2 mts. de largo x O. 70 mt. de altura, y el costo de cada 

mesa de trabajo es aproximadamente de N$ 600.00. 

Res tiradores 

Son necesarios para la colocación de toda la materia prima referente tanto a 

vidrio como a macocel. Se deben tener por separado ambos materiales para así 

poder facilitar el almacenamiento de los mismos, por lo que se debe contar con 

1 restirador para cada material anteriormente especificado. Las medidas que 

deben tener son de.0.50 mt. de ancho x 2 mts. de largo x 2 mts. de altura, y 

el costo de cada uno es aproximadamente de N$ 350.00. 

Portacuadros 

Es necesario contar con portacuadros en la planta central, así como en cada. 

uno de los centros de distribución, para poder promocionar~ l~·s· c~adros que la 
-- ., """-·--.----, - '' 

empresa manejará. Las medidas de cada uno son de O. 1 O mfs.: de ancho x 2 

mts. de largo x 2 mts; de altUra, y se' ha e~tir'riacio que C:ada juego c~nste de 
. '. . ' . '. ··,., ··· .. , .. - ., .. 

1 o portacuadros con un cOsto unitario de N $ :foo~cio, dándonos un costo total 

por juego d¡N$ ~;ü()'ó.ob 'áp~o~ima~a~~n~~'. 

Archiveró 

El archivero e~ '. neC:e:~doº én toda;' oficina para guardar. facturas, ··libros de 

contabilidaí:l;'etc: Las'médid~s'que debe tener. s'on de 0.50 mts de ancho x 1 

mt. · de largo x 1 ·· mt~:. de' altura, y su costo. sería ·de N $ 450.00 

aproximadamente; · 
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Mobiliario 

El .mobiliario de oficina se éompone de 2 escritorios con sus respectivas sillas, 

y bancos paraemple~dós:.:L~s m~didas que deben.tener los escritorios son de 

0.75 mt. de ~ncho· ,¡,:, rnt:::de'largo X ,0.70 rnt. de ,al~Ura, y el costo que 

tendrían incluyendo sillas y .' ban'cos 

aproximadálri~nt~ ~e ·~ $ ~~~()o:,oo,'., .• ' 
. adicionales para empleados sería 

. :'''"' ./'~::: ; . >,-'.' ~''·>::-· ·,_., 
"~.~ 

Equipo de cón:püto,, <' ·:,;, •;:, •··· ", :;: , 

:;:::~té~~{t~f r~f ~1:~~: \;l~t1~~J1~:: ::::::::~;:::~: 
largo por Ó. 7o ~¿ ¿~;~,¿,:ii,;.,;· el .i:osto q~e te~c:lrra .serr~ de· N$ 11 ,000.00 

.·. ·.« 

;:x necesario; para: la_·~,~~oraciÓn ' de ;.~edido2. etc; ~;>costo; del fax es 

aproximadaménte de Ñ$'2,000.00. ' 

;ye•> 
Juegos de Catá!og~s .· •,;,,, · 

. :~·· 

Son necesariótpa;~ Í~<6r~~~~ló~ d~todos los gráficos que puede manejar la 
. ' , .. •" ,•.· ,.;;..' ' .. . ' 

empresa. Elcost~ efe ~ad~ j~~gci et~ caiáÍogos 1is de N$ 150.00. 

Son necesarios para fa.promoción dé.todos los marcos que pÚede manejar la 

empresa. Se ,ha estimado que' el c~sto de cada jUego de marcos es de 
. . . .·. . -.. 

aproximadamente N$ 600.00. 
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Juegos de Cuadros 

Son necesarios para la promoción de· todos los cuadros que puede manejar la 

emp.resa. Se estima necesario que existan aproximadamente 60 cuadros de 

diferentes medidas que tendrían un costo aproximado de N$ 8,000.00. 

Mateda/ de Oficina 
~ . -

Es ne~esario .eri~t~~a ·oficina el contar con un completo equipo de "oficina y 

papelería, y:co~sta:de lo, siguiente: plumas, lápices, sumadora, engrapadora, 

gomas/et~:';s~11l-á-'estimado que el costo de cada juego de mateial de oficina 

sea~~- ap~o~il11~~arn~~te N$ 450.00. 

. 2.3.4 Inventario Inicial Requerido 

El inventario inicial que la empresa requiere f!S el siguiente: 

Aluminio 

Es necesario tener en almacén aluminio 'necesario· p~ra i~ elaboraéión. de 

pedidos de marcos, cuadros y e~márc~d~srs,e're'~uÍ~r~n, ~~róxÍniaéf~mente 3 

tiras de cada tipo de moldura ya que' 5610 se:planeá tenerlás en' :c::~só de 

emergencia o de prociuctO's que ríecesit~n {~~Íizá~se ~e -~~rlll~ Urgente; El costo 

del inventario quedaría córn'o se n,¡]Jstr~ a ¡;~·nti~ÍJ~ció~: '· 

TIPO CANTIDAD 

D 74 36 tiras 

D 78 15 tiras 

D 80 6 tiras 

D 81 63 tiras 

D 83 9 tiras 

D 91 15 tiras· 

D 92 12 tiras 

D 100 18 tiras 

. ('' ».' ::-.~·\:.~,; -~- :;,,-

'CTO. UNITi(' 
N$ 30. 13fmt; 

N$ 53~57 /rnt: 
N$ 56.92 /mi. 

db .:~ci~Ál 
N$; 1 ;684:68 · · 

N'¿ ab3.S5 

'NF ·34 f;52 

N$;18.9],/~t. ''.: N$: 1;195;11_ 

N$ 58.59·/mt.': '-'•N$ ·.' •527.31 

N$ 48.5inint: N$ 728.25 

N$ ;, :4·; ,n,~~ · N$ 857.o4 
·., . ~ ;: : _,_ ..... _·, - .. 
N$ 50. 78 /mt. N$ 914.04 
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Marcos de Madera 

tiras 

tiras 

N$ 71.42 /mt. 

N$ 89.28 /mt. 

TOTAL: 

N$ 214.26 

N$ 803.52 

N$ 7,469.28 

La empresa no planea el tener inventario de marcos de madera debido a que 

son elaborados y · armados por el proveedor, y siendo muy costoso el 

producirlos en la empresa. 

Vidrio 

La empresa tendrá un inventario de vidrio como se muestra a continuación: 

TIPO CANTIDAD CTO. UNIT. CTO.TOTAL 

V. Antirreflejante 20 láminas N$ 63.90/m2 N$ 1,278.00 

V.2mm. 20 láminas N$ 39.60/m2 N$ 792.00 

TOTAL: N$ 2,070.00 

Gráficos 

Se calcula tener un inventario de aproximadamente 350 gráficos en diferentes 

medidas. Teniendo un costo unitario promedio de N$ 17.86, por lo que se 

estima tener un inventario de gráficos aproximadamente por N$ 6,249.60. 

Macoce/ 

La empresa tendrá un .inventario de macocel aproximadamente de 50 láminas 

que a un costo unitario de N$ 23.40 nos da un total de N$ 1, 170.00. 
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Otros Materiales 

Se ha previsto el contar con un costo· de inventario para otros materiales por la 

cantidad de N$ 600.00. 

2.4 DISTRIBUCION FISICA DE LA PLANTA CENTRAL Y 

CENTROS DE DISTRIBUCION 

La distribución de la planta central y centros de distribución es muy 

importante para el desarrollo de la empresa, así como para la logística 

operativa de la misma. La distribución física se hará unicamente para la 

planta central ya que no se justifica el hacerla para los centros de 

distribución debido a que las funciones operativas de corte, ensamblado, 

armado y empaquetado de los productos se realizarán en la planta central, 

siendo necesario para los centros de distribución un pequeño almacén, 

mostrador y área de promoción de cuadros. 

2.4.1 Determinación de los Factores Involucrados 

Es necesario contemplar ciertos factores básicos para poder realizar una 

correcta distribución de planta. Los factores más relevantes serían: 

Disponiblidad del Espacio F/sico 

La disponibilidad de espacio físico es el factor de mayor importancia para la 

distribución de la planta ya que al ser un empresa nueva no es posible aspirar a 

tener una área muy grande ya que elevaría sumamente los costos del proyecto. 

En relación a la microlocalización de la plant_a central y centros de distribución 

podemos tomar en cuenta de que el espacio físico con el que se contaría serían 

locales de 100 m 2 para la planta central y 50 m2 para cada uno de los centros 

de distribución aproximadamente. 

52 



Disponibilidad de Entradas y Salidas 

Es necesario basarnos en la idea de que tanto los centros de distribución como 

la planta central contarían con una sola entrada. Esto es debido a que en la 

ciudad de México es muy difícil conseguir un local comercial con ·varias 

entradas centrándonos en la idea que se contempla en el proyecto en cuanto a 

costos y disponibilidad de espacio. 

Medidas del Equipo Inicial 

Es muy importante el analizar correctamente las medidas de cada equipo para 

asegurarnos de que queden distribuidos de la manera más funcional posible, y 

de forma que tengan cupo en el espacio determinado tanto para la· planta 

central como para los centros de distribución. 

Medidas del Espacio Ffsico entre Secciones 

Es necesario especificar claramente los espacios de trabajo que se tienen en el 

área disponibl~ tomando en· cuenta las medidas del material y d.e cad.a equipo 

que se tenga. 

Flujo de Opera_ciones ' 

La optimización de las· rutas de trabajo es muy importante para no ."interferir en · 

movimie~tos d~ n1~terÍal, armado de productos y otr~s fwiciones di;iriv~das del 

proceso . ·.de .. · trab~jof, ·analizándose·. cuidádosaniente. 1~- lll~i~/: forma de 

distribución del eq~lpo.> 

'' 

Area · 1 

Area· 2 s8C:ción de Ái~idé~--- -· 
A rea 3 . . S~cció·~ ~~ Ex~b~fción, 
Area 4 Sección de Coite 
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Area 5 

Area 6 

Sección de Ensamblado 

Sección de Carga y Descarga 

La gráfica· 2.4.1 A (pag. 56), nos muestra la matriz de relaciones entre las 6 

áreas se hace. en base a los siguientes puntos que muestran la prioridad de 

cercanía entre los mismos. 

A Absolutamente Necesario 

E Especialmente Necesario 

Importante 

o Oportuna 

X No Conveniente 

Los requerimientos de espacio de cada una de las áreas es la siguiente: 

A rea 15 n,2,. 

A rea 2 10 ri,2 

Area· 3 40·· m2 

A rea 4 10 m2 

Are a 5 15 
m.2, 

\ 

'Are a 5', 10 m2 

TOTAL: 100 m2 

Los gastos de instálación necesarios para la planta central y los centros de 
·,. 

distribución se han estimado en ~proximadamerite N$ 125,000.00. 
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2.4.2 Distribución Física de la Planta Central 

En base a los factores anteriormente mencionados, la distribución física de la 

planta central quedaría como se muestra en la gráfica 2.4.28 (pag 57). 

Como se puede observar en la gráfica, las líneas punteadas· représentan solo la 

separación entre cada una de las áreas, excepto en las. entracl~s a: la-;planta 

central. Las líneas. dobles representan paredes que separan cada' u~a· de las 

áreas y la línea continua delgada representa una separa~ión· a m~di~ :-~!tura 
(mostrador) entre _2 áreas. La línea continua gruesa representa la delimitación 

de toda la planta central. 
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2.5 ASPECTOS ORGANIZACIONALES 

Es muy importante conocer las relaciones que existen entre cada uno de los 

empleados, así como·la colocación de cada uno de ellos en el organigrama 

de la empresa. 

2.5.1 Tipo de Estructura 

Los aspectos organizacionales son de vital importancia para ··el · bu.en 

funcionamiento de la empresa. Se requiere de una estructura que· permita el 

desarrollo de las actividades de la empresa de manera efi~~z. /~6im!i~ada~ ~sí 
como también es necesario se establezcan las óbligaci~ne~ Y tareail' de. éada ·.. .·, ,., .. : ,' ,, .· 
uno de los integrantes de la misma. 

Los puestos y .obligaciones de todos. los· empleado~ ·que requiere la· empresa 

son los. siguieí\te~: 

Gerente 

El Gerente· de . la ~mpresa . el el ·líder. de la· misma, y ·en él recae la mayor 

responsabilidad de la; ~ism~ .. Sus 6iilid~éiones brimordiales s~ deben regir por 
" . -·'- . ..... ' , ;, - ''·h·: .· ,,. '< -·- . ' < . ·- ,_: .-. ,_ . . ' 

• Coordi~~ciórí de todas la~ ~peraci~mes de la empresa para poder alcanzar los 

objetivo~ Vr:iolíti6a~ ~e I~ ~i~.;r;a:>: 
.:·:-~:" --~· , ., \: ~ .; :; ~~;: .. ·:,-:. 

• Análisis de todos las\ieritas y gastos de la empresa de manera que se pueda 

estructurar :córrectarri~~te ~I fl~j~ de caja de la .misma así como otras 

relaciones adminlstr~Íivas. 
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• Seguimiento de la logística de transporte· que regirá a la empresa en cuanto 

a la distribución de productos, adquisición· 

otra operación relacionada con lo mismo; 

Asesor Contable 

cualc¡_uier . · 

La magnitud de la empresa en un principio no jUs~ifi¿;~ ~l ·giri~:~t~i.'J~\:'ontádor 
público de tiempo completo que trabaje en la ~i~~~-;>~~~~f"'!íi6db;;esulta · .. , .. ,;::"· .,· ,_. "' '· 

conveniente la contratación por honorarios de un asesor c~rífable''que asesore 

y coordine todo lo relacionado con la contabilidad ·d~ la' o;~~hi~~~ión: s·~ ha 
- e ·o · • -. · ' • 

estimado que los honorarios mensuales del mismo se~n aprO'xirri~a~ITléni:e de 

N$ 1,000.00. 

Ejecutivo de Ventas 

El ejecutivo de ventas es de vital importancia en el concepto que'.se quiere. 

lograr en la empre~a ya que pÓrmedio de _él se pued~n ~albea~ ~roductosen 
diferentes canales'de•distribuciÓ~ ~ lbs q'ue t;~diciÓnalrne'~~~ ;~h~v~n.dlri~icfo 

•• 1 - ' .- . . - . • . .• -· . · ..•••.• 

los product~s·'cfe I~ erfipresa: CJeJguá1:1TIC>élo,ipu~d~ 1'ograr, u~·inc~erne~to 
considerabl~ en/ 1'as 'v~~~~~ ~~·J_á -e~p~~s~~o e~~e;¿~éJb\ju~ ~I ~·~r~~~ o ve~ga a · ·· 

ella sino tarnbÍén.bÜ;C:á~dbibpor.'cu~ií\á prbpia: Asr;:·d~~tib'í:J1i.1~'sbbligabion~s 
más irnportant~s. tene~'O's ¡~~ sig~f~~tes! · •.• '. . '.(/ > ... , i,)•" ~:; 

... -.~ . -.: :~ -~:-;.:),:\.'. :'):~~. · ~::~·; __ .~:~·?;· .. ·::~:;~ e-,· .• _·-' · · 
.. , " • • : ·;, .-:·:· - ,, ... -¡ -~ ·'·'_\-:~:_._ .:i:r:·; - · 

: : - •. · .. -:··:- --·--· .. ,~' -.- .-: •\· '•':· :.·~:~; · .. i'.. -'"" :":' '. :- : 
• Localiza~ión·de punt~s(dé\ierrt~ 'diferent~s a .1~· planta cenÚal '/~ucursales 

... ·' ' . . . ... ; ,"':- .-.- .. : . .. ; •.. ,._ ,,._, ,_. -.- ... - ,·-<·) :- .. ;,,...·,;.: ,', .. -:;- - . ·.- .:,.: . 

como pueden'ser: oficiinás; esC:i..íelas>hcispit~lés7papelerías;. et?:' 
:,<· - ::1'=,·-,.-,(-;:::.:;.";• ~ ~--. '.: .. <:" • º~:'-'·- ·¡ .;' .·-:;,:~«'·';-~ <:.': ·.-~\:· ~-:- ,<:·~~?" 

• Localización ·da canales_.de.•di~t~ib~·~ión•,~ifereritest~ :~,~-~~~-·tradicionalmente 
se tengan co~~:;~a~~¡~;,~;t~~~~rof~~;.;;erciiale~;'~¡~::. ', .' .: ·• f··•· 

,:·,.,·;·,::.-, ----~.::- ~.:,,,•, ;'-'~~ ... ·-· <-.::·> ··:·.·,>·· \'¡._\:.::·: :~.-·.·:._; 
·r.· "":'~'..'.:~~J- _.,_/! ..... -

• Brindar atención perso'n~lizaéla"atodo~ fci~client~sde,Íá empresa>así co_mo 

establecer un ~~~o'.'~nir~ ¡~~ ~l;~rites y ;~.mi~;;,ª q~e p~r~i~~ ~~~ rel~ción de 

trabajo eficaz y de tot~\' a~m~nra: 
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Secretaria 

Este puesto es muy importante para el buen manejo de la organización en 

relación a pedidos hechos por los clientes, requerimientos de materia prima, 

coordinación de entregas, etc. 

Encargado de Planta 

El encargado de planta es la persona que va a dirigir · 1as operaciones de 

distribución, proveedores, pagos a empleados y operaciones de la misma, 

teniendo entre sus principales obligaciones: 

Elaboración de inventarios de materia prima para la conocer los 

requerimientos de la organización. 

• Elaboración ·de órdenes de trabajo de los centros de distribución y de la 

planta· ·central. 

• ElabÓi~ciÓri d~ cortes de caja diarios y control de los registros maneJados por 

. ·--. ._ ·. ~ 

Encargado ¡¡i] Certr~~ ~e Dfstrib,~ción 
Es la persona qu~ se responsabiliza por e_I buen funcionamiento dei centró de 

distribución, así 6cim6 de vériÍi~a¡ quii se otorgue~·tcido~ '1~-~ s~nÍi~Íos de Í~ ··- . .-., .... - -- .. - ·-. - ; .. "·.·· .·-- - •; , .... , _, 

empresa conforme' a las pÓlíti~as maréadas!'entÍe slí~ prinéip'ale~ 6Í:iiigaciones 

se encuentra?la~:·~ig~i~~t~~: ., .·.·:' ,,;; , ,· ;;_: ·.~,=.·.;_,······.:.·.·.·:: . ·.•·" 
--:-.- ;·~...::· .. ._,'' ·.<> "':·:i' . ' 

• Elaboración de pedÍdo~ a la plárita '~entiaÚómandcÍ en cJenta lo~. tiempos de 

entrega est~blecido{por ia ~'.·s~!r····> .: ..• YC. ,, ... 
'-·· :;:·~-~--<~~-~ c •• ,;o--·.-,.~--~~-- -'·• 

• Verificación cie'prodúctos en c~arito á calid,ad 'y,tiempo de entrega se refiere 

para así podér lograrla entera ~aÚ~fa.c6ión de fos cile~tes; 
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• Seguimiento de los : horarios·. del . centro ·de distrib1.1ción conforme a lo 

··.<;: 

Ayudante 

Es el encargado de realiz~i I~~ 6pkracib~e~ ~ecesarÍas para la fabricación de los 

productos, y·por tal m6-tiv~;±deben ~oritar'con un' carácter multifuncional en 
::::.>~·>.;•; ·:;,',¡ \·.·"·.• ' . -

relación a las sigúientes''áreas es~eértic~s: 

• Corte de ~di~~ 
,,-;¡, 

• Corte de Macócel .. · · 

• Pegado ~e: gifttic6s' .• ' 
-i.•!'",_ ....•. · 

• Armado de'cüadros 

• Emp~q~e cÍ~ pr6ci~ct~s 

El conocimiento de tbclas y.cada una de las .áreas, de ope_raciói:i es de vital 

importancia. e~ ~~da: ~!1º 'cie los ayudantes, así ~orno de todo emple~do, para 

poder lograr.la versatÍHdadnecesaria epJunciones. y necesidades que se vayan 

::~::~:a::::t~~:~e:t~~:;.·~~(1:f d':tt}Jte~:t;E;~füj~~o~~~~~s con un . 

\--~-- ·'·:'· ,-/-' <:- -: -;~~ - :·, _: : __ >>·· ·: '. ~-: " ' . _-_ <·:'.>:·~ "~:':): :: . 
Chofer . ·.:< ' ';',J.'• ), Jt: ,: {. ,;~ 
Es el e'ncarg~d.o:·d~l:~a·;,~ji)c~E) lis v~hí~w~~:q~ps;;.~~n p~ra · erít~~g~ :de. 

productos tem.;inadós .·ir IÓ~·. cen'tró~ 'de disfritíuCióli'. y otró's • ¡:iu'ntos ·dé venta y 
-_-.· ·:- _-,_ -~->-,~:_;/_·~.J::<;:----·:-:":~~;.:./_:,,~._:-.,:::-',:{_ ·:·'-.:;_-"-.. J~,:~:: ... x·..-::·.~·<:: ·:·;·::-· _·._:_:_ ·-.. ·'_.._ : 

canales de distribúéión;, asL:com,.?' t,anibién d!J :recoger los'. pedido,s hechos a los 
',.::-,(·": 

;:;_· 

Es necesario éo~t~/co~ ~~¿:~.ers~~a de estrema: collfianz:a par~ esie p~esto ya .· 

que también ~e. ené~;~ará derrr:a~~jo de los ~brtes dé caja dia~ios de los 

centros de distribución. 
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.. 

2.5.1.1 Organigrama de la Empresa 

El organigrama de la empresa es muy sencillo pero marcan las relaciones 

laborales y de jerarquía entre los integrantes de la misma, quedando 

representado en la gráfica 2.5.1.1 (pag. 63) • 
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2.6 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA 

Es muy importante determinar la forma en cómo Ja empresa se va a 

constituir legalmente. De tal forma, se mostrará la relación de la misma ante 

las autoridades hacendarias del país, así como Jos procedimientos jurídicos 

relacionados con la empresa. 

2.6.1 Tipo de Sociedad 

La empresa se· dará de alta como Sociedad Anónima de Capital Variable, 

pero existen dos formas principalmente de establecer legalmente la 

empresa: 

• Sociedad Anónima de Capital Variable independiente entre Ja planta central y 

Jos centros de distribución. 

• Sociedad Anónima de Capital Variable con la integración entre la planta 

central y los centros de distribución. 

Debido a la magnitud de la empresa se ha considerado conveniente el 

establecerla de acuerdo a la segunda opción, de forma que se integre tanto 

la planta central como los centros de distribución en una misma sociedad. 

En un futuro es posible considerar la independencia· de los mismos si los 

beneficios resultaran mayores en comparación a como en un principio se 

estableciera. 
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CAPITULO 3 ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO 

3. 1 INVERSION INICIAL Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO 

Es muy importante el conocer la inversión inicial que requiere el proyecto, 

así como la forma de obtener los fondos necesarios para la creación de la 

empresa. 

3. 1. 1 Costo del Inventario Inicial 

El costo del inventario inicial quedaría como se muestra a continuación: 

MATERIAL 

Aluminio 

Marcos de Madera . 

Vidrio 

Gráficos 

.·Macocel 

Otros Materiales 

TOTAL: 

3.1.2 Costo.del Equipo inicial 

ero.TOTAL 

N$ 7.469.28 
. -' ., ---------------------

N$ 2070.00. 

N$; 6;249;50 

N$. :¡ /1 lO.OO 
N$ · soo.Oo 

N$ u;ss8.88 

El costo del equipo inicial necesario quedaría como se muestra a continuación: 

CANT EQUIPO INICIAL 

Máquina al Vacío 
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COSTO 

UNITARIO 

12,000.00 

COSTO 

TOTAL 

12,000.00 



3 

4 

2 

3 

3 

3 

3 

3 

Caladora 

Cortadora 

Entrabadora 

Cortadores de Vidrio 

Camioneta 

Mesas de Trabajo 

Restiradores 

Juegos de Portacuadros 

Archivero 

Mobiliario 

Equipo de Cómputo 

Fax 

Juegos de Catálogos 

Juegos de Marcos .,. 

Juegos de Cuadros 
.. . 

Juegos de Material de Oficina 

3.1.3 Tabla.de Sueldos 

250.00 250.00 

650.00 650.00 

200.00 200.00 

45.00 135.00 

75,000.00 75,000.00 

600.00 2.400.00 

.350.00 700.00 

2,000.00 6,000.00 

450.00 450.00 

2,600.00 2,600.00 

1.,1.000.00 11,000.00 

. 2,000.~oo 2.000 .. 00 

<i5o:oo 450.00 

;600.00·· 1,800.00 
::~.> ... :.:-:: 

.24,0ÓO.OO .. : a,oop.oo; 

. ~50.00 450.00 

TOTAL: . N$ 140,085.00 

Los sueldos de c~daúno de l~s empleados se han estimado en base a lo que 

normalment~\e'· ma~~j'ari .en el sector y quedarfan como se muestra en la 

gráfica 3.1 ;3 (pag. 67) como el salario mensual integrado. 
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GRAFICA 3.1.3 

TABLA DE SUELDOS 

CANT PERSONAL 

Gerente 

Ejecutivo de Ventas 

Secretaria 

Encargado de Planta 

2 Encargado de Centro 

de Distribución 

5 Ayudante 

. Chofer 

3.1.4 Fuentes de Financiamiento 

SUELDO SUELDO 

UNITARIO TOTAL 

3,500.00 3,509.00 

2,500.00 2,500.00 

800.00 800.00 

900.00 900.00 

700.00 1.A00.00 

600.00 2;400.00 

700.00 700.00 

TOTAL: N$ 12.200.00 

El financiamiénto que tendrla el proyecto sería de la siguiente forma: 

Financiamiento Bancario 
. .·.·-: . ' ·. 

El financiamiento bancario se har.ra por. el inventario inicial y el costo del equipo 

inicial; dándonos un.total d.e N$J57,643.88. 

Aportación de· Socios 
. ' . '-·,·.. ,. -.' . : ' 

La aportación de los socios sería el monto restante qlle necesitara el proyecto 

para capital de trabajo. 
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El crédito bancario es posible conseguirlo en las siguientes bases: 

Plazo . . - . . . 

El plazo· total ell que se liquidarla el financiamiento bancario sería. de 5 años, 

Tasa de Interés . 

La tasa de.i~t~·.;é~ q~e's~'ti1:t1iza1~p~r~ ~f~r6$ect6 será calculado en base a la 

Tasa lntérbancária Prome
0

dio (TllP) por un"fáC:tor de 1,4. Tomando en cuenta 

que la TUP ~stuvier~ e~ 35.34%; I~ t~sa; ~e'ta para el cálculo de intereses sería 

49.48%. 

Pagos . . . 
Los pagos serían calculados· en. base a. 5 exhibiciones iguales realizadas de 

forma ánUa'I, que i~cluy~~ capitaÍ Xiht~r~~es; ~iendo calculadas eh base a la 

fórmula de anualidad: A= P[ i (1 +i)"/(1 +n"·1 J. 
,_ ,, 

. " . . .' .. ; . 

La tabla de financiamiento se ~uestra .en 1á gráfica 3.1.4 (pag 69). 
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"' "' 

PERIODO 

1 
2 
3 
4 
5 

GRAFICA 3.1.4 

TABLA DE FINANCIAMIENTO 

PRINCIPAL: 

TllP: 
TASA NETA ANUAL: 

PLAZO: 
PAGDANUAL: 

SALDO INTERESES 
INICIAL 

157,643.88 77,995.89 
145,574.02 72,024.20 
127,532.47 63,097.96 
100,564.69 49,755.38 
60,254.32 29,811.43 

157,643.88 

35.34% 
49.48% 

5 
90,065.75 

PAGO 
ANUAL 

90,065.75 
90,065.75 
90,065.75 
90,065.75 
90,065.75 

PAGO 
PRICIPAL 

12,069.86 
18,041.55 
26,967.78 
40,310.36 
60,254.32 

SALDO 
FINAL 

145,574.02 
127,532.47 
100,564.69 

60,254.32 
0.00 



3.1.5 Amortizaciones y Depreciaciones 

Los conceptos que ameritan una amortización o depreciación se enlistan a 

continuación detallando en cada caso el porcentaje de amortización anual. 

CONCEPTO TIPO 

Equipo de Transporte Depreciación 

Maquinaria y Equipo . Depre~i~ció~ 
Mobiliario de Oficina ' D~pre~iación · · 

•«'-

.% 

20 

10· 

10. 

Equipo de Cómputo ·. D,epreciac!~n .; · 25 

Gastos de lnstal~ciÓ~ · ~ Améi;ti~ación 5 

3.1.6. ·· · Valor de· Salváménto. . .. ..:-.:, ··.;· 

Es .muy import~rite cono~er; ef}Íialo_r'de·salvamento de. lo_s conceptos qu~ lo 

ameriten en la 'empre~,¿ Lbs pb~c~nt~jes.désal~amerito. sobr~eic"osto. ini~ial_ de 

los concept~s·q~~ 1óJrii;~!fe'~ ~~,,~,empr~~as~n los siguientes: 

CON_CEPTO. ·; 

Equipo dé Có¡í)puto· .· 

70. 

70 

20 

.50 

20 

quedando repra"~entados en unidades monetarias en la gráfica 3.1.5 (pag. 71 ), 

junto con las d~pre~iacionesiamortizacio~es necesarias. 
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GRAFICA 3.1.5 

TABLA DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 

CONCEPTO %D/A #ANOS VALOR D/A % VALOR VALOR 
SALV. SALV. 

EQUIPO DE TRANSPORTE 20 5 75,000.00 15,000.00 70 52,500.00 
MAQUINARIA Y EQUIPO 10 10 15.100.00 1,510.00 70 10,570.00 
MOBILIARIO DE OFICINA 10 10 12, 150.00 1,215.00 20 2.430.00 
EQUIPO DE COMPUTO 25 4 11.000.00 2,750.00 50 5,500.00 ~ 

GASTOS OE JNSTALACION 5 20 125,000.00 6,250.00 20 25,000.00 

TOTAL: 238.250.00 26,725.00 96,000.00 



3.2 BALANCE GENERAL 

Los conceptos involucrados- en el balance general de la empresa son los 

siguientes: 

Activo Activo Circulante 

Activo Fijo 

Activo Diferido 

Pasivo Pasivo a Corto Plazo 

Pasivo a Largo Plazo 

Capital 

Cajá y. bancos : . 

Inventario; 

EquipO d~transporte 
Maqui11a~ia y ~qúipo 

Mobiliario de 6ficÍna 
·. :_. "'>.::-··. ·.·· \-:·.: ,;. '. 
Etjui~o de có111puto 

Gastos' de instal~ción 

ISR i:io~ pagar · 

PTU por pagar 

FiAan~i~rniento .·· · 

Capital social 

Aportaciori~s o (Divid~ndos) 
de 10~ soéicís 

Re~ult~do dél. ~jerci~io 

Existen políticas de operación sobr~ algun~ de los ~onceptos anteri~res como: 

Caja y bancos . 5 o/o d~· l~s v~~ts'.tital~~: ~riJa1és. 
1 nventa~i~s · 5 ciras Cle1totalcie Ecistci Cle ventas 

ISR por pagar ·. s~ pagará alfinal de cada año en.su fotalidad 
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El balance general proyectado de la empresa quedaría como se muestra en la 

gráfica 3.2 (pag. 79). 

3.3 ESTADO DE RESULTADOS 

Los conceptos involucrados en el estado de resultados de .la empresa son 

los siguientes: 

Ventas 

Son todos los ingresos por la venta de productos que entren· a la empresa. 

Costo de Ventas' 

Son tódos.los 'ga~to~ qi.Je tien:en lcis productos· en relación a la elaboración de 

los misrTios'.'corlj~ ·~ateri¿ ~rima y se muestran. e~ la gráfica 1 :2,5.28 (pag. 

26). 

Gasto~ de AÍ:JnÍinlsrMciÓá · 

Los gastos d~ a·Jrninisfra.ción comprenden los siguientes ~untos básicos: 

Depreciaciones y.Amortizaciones 

Estas se .·realizarán con respecto al equipo de ~rarisp.ortE!, material y equipo, 

mobiliario de oficina, equipo de cómpUto v gastos de .instalación, qÚedando 

representados en la gráfica 3.' 1.5 (pa.g. )1 J:: 

,,.,, 

Sueldos y Honorarios ··. · :.: '<.:.:•::. :ü:. 

Los sueldos comprenden ~oda lo r~l~~i~~'ad~ co'r{ el ~~!arlo clci los: empleados, 

mientras que los honoi~rios> corre;p·~~~en ~r ~é;pá;ho ~o~t~ble que llevara la 

administración dª. 'ª ernpr~sª:.~·~ ~·~\s~i~áeiii ~AE!.iº~ ~J~icÍo.~~:~ hriniirarios del 

asesor ccintalÍle tenga'n.u~ in.cremento::anúaldel 10% .co~r~spécto al. año 

anterior, y qui)da:r~~ r~pres~nt~~.~se~·,~ gráfic~ 3.
0

1 :i1~a~~ 67), . 
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Otros conceptos 

Existen otros conceptos necesarios en el estado de resultados como: 

Arrendamiento 

Se ha. estimado ·un costo por. rentas de· N$ .10;000:00 por.: cada centro de 

distribución, y de N$ 15,000.00 por· 1a planta': ~entral; teniendo ambos un 

incremento anual del 5%. 

Segurós 
, ~ :. ~ ; .::.: . : .. 

Es importante asegurar los bienes de la empresa., C()nlci: maqu!naria; equipo de 

cómputo, mobiliario de ofii::ina y equipó de transporte. El costo de Íós seguros 
. . ... ;. . . . ' ~ ' - . ., ' . - ,_ . . - -- . ' 

se ha estimado eri uri 2%:,del costo dé los' con~ept6s·anteriorés; teniendo un 

incremento anual de 1'6%;: .. : .::> 
'"'. ... 

Mantenimiento 

Es muy. impo;tante. e1.·~o;,t~r~c~n'un'manteni~i~~t~· 1if~Jellti~{'para,tÓdos 
concepto~-. as.egurá'do~~:'.s;~~doO:~~¡~·· d~•'. ~Br~~i,¡:.·a~i~~~~t~ •. -.. , . . . 

anuales, y t.e~iend(),ün·i~Cr~fiientoa~~al¡~~l5'.*>~:!:\; .. - ': .· 

los 

·J· ·: 
_ . ·,/i>: . ,::· - .. ,.-. ;~~,~-'' .. ;,-: ._. __ jx.;· _ .. . .:· :-"''" ,~-, 

Gastos de Venia: , . . :.·; ;,)·:_ ; ; . ) 

Son todos aquellos ga;tÓs relaci~nadós con' la promo~Íón de .la empresa, así 

como· mate~ial ·cié eÍn~a~~~~V ~t;os- q~~.:~e ~Lle~Jn ir· p~~~~nt~n~é; ~0 han 

estimado que adem.ás. de, los gastos ~é p~om~C:ión~deJa erppr,esa.serequieran 

aproximadamente N$ : 6,ooO.oO- ~di~io~~les:, p~ra : mat~'rial ; d~: empaque, 
,--, '· .·.· ' . - ··.··· 

dándonos un total de. N $ 1 e._0.00.00 anuales; Estos gastos_ tendrían un 

incremento anual del 10%. 
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Gastos de Distribución 

Son .todos aquellos g~stos que corresponden a la entrega de productos y otros 

relacionados .con el funcionamiento de la empresa como: ... gasolina, luz, 

teléfonos, agua Y. otros. Se ha estim.ado que estén .alrededor. de los 

N$10,000.00 anuales, y que tengan un incremento de'I 5%.::anual~<!: / 

Gastos Legales 
\· .· -

Son todas aquellas aportaciones obligatorias con 

~orno SAR (2% sobre el salario mensual integrado) e INF;NAY)~.(Éio/o ~obre el 
'-''·,- ::·::, 

salario mensual integrado). 

Gastos Financieros 

Corresponden a los intereses derivados del financia~ie~-io ,;~'nb~rio. -
; '''•'• • ,"· '"• ' • '• ·e' 

Impuestos 

>. ·. ' . ·. .• < ••• ~;.. -. • ·'"-. ' ,;· .... : ..... • • - -- ... 

El estado de re~ultados proyectado d~ la emprnsa quedaría como se. muestra 

en la gráfica 3.3 (pag 80). 

3.4 FLUJO NETO DE EFECTIVO 

Los conceptos involucrados en el flujo neto de efectivo son los siguientes: 

Ventas 

Son las ventas netas de los productos de la empresa. 
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Gastos Generales 

Son todos los gastos en que incurre lil empresa antes de obtener la utilidad de 

operación, siendo los mismos que se muestran en el estado de resultados 

(costo de ventas, gastos de administración, gastos de venta, gastos de 

distribución y gastos legales), a excepción de las depreciaciones y 

amortizaciones en los gastos de administración. 

Gastos Financieros 

Son todos aquellos gastos en los que incurre la empresa antes .de .obtener la 

utilidad antes de impuestos, siendo los mismos que se muestran en el estado 

de resultados (intereses de financiamiento). 

Impuestos 

Son todos aquellos gastos en los que incurre la empresa 'antes de obtener la 

utilidad neta, siendo éstos los mismos ._que se. muestran en el estado de 

resultados {ISR y PTU); .. , · 

,, ' . 

Depreciaciones. y Amortizacia:¡,es · · 

las depreci~cion~~Y: ~~~rtiz~~iones son adición ad os ª 1a · utiiidad neta va que 

son gastos ~~e I~ ~rnpresa e~ r~alid~d no re~lizó. 

Pago de 

Son los:pagos:del•capi~~l-del fina~cia~ientobancario; obteniendo así el flujo 
,.r.,, ... \ .. ·. > ', 

neto de efectiv~ •. i > · 

El flujo ~etc de e·f~cti~o prciyectado de_ I~ empresa quedaría como se muestra 

en la gráfica 3i4 (pag; 81 ). 
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3.5 TREMA (Tasa de Retorno Mínima Atractiva) 

Se ha determinado que la trema del proyecto serla en base a uria tasa de 

interés más un premio al riesgo. La tasa de interés será .la misma que 

ofrezca un pagaré a 28 días en alguna institución bancaria: El ·premio al 

riesgo se ha determinado en 7 puntos porcentuales adici·o.~ales a.~i~~a 'tasa. 

De tal modo, I~ trema .estimada serí~ la sig~i~n~e: ... · 

TRÉMA = 32.50% + 7% = 39.50% 

TREMA = 39.50% 

3.6 VPN (Valor Presente Neto) 

El valor presente neto es el valor que resulta de resiar la suma de los flujos 

descontados cada periodo a la inversión inicial. De tal .modo, es necesario 
:_ ,_-, .· 

consider~r el flujo de efectivo, la trema del proyecto, el v.alor de salvamento 

y la inversión inicial. 

El valor presente neto quedaría como se muestra en la g'rÚica 3:.6-7 (pag. 

82). Cómo podemos observar, el VPN = N$ 272,095.69 >·O. Por lo tanto, 

el proyecto se acept~: 

3. 7 TIR (Tas~ !~terna de Retorno) 

La tasa intern;·~e -~etC>~no resulta de igualar el valor presente neto a cero, 

despej~ndo la tasa de interés. Cabe mencionar el supue~to de que el dinero 

utilizado en el. pr~·~ecto se reinvierte en su totalidad. 
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La tasa interna. de retorno quedaría como .se muestra en la gráfica 3.6-7 (pag. 

82). Como podemos obsevar, la TIR = 111.24 > TREMA = 39.50. Por lo 

tanto, el proyecto. es económicamente rentable. 
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GRAFICA 3.2 

BALANCE GENERAL PROYECTADO 

ANO 
2 3 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y SANCOS 175.784.25 184.573.46 193,802.14 203,492.24 213,666.8S 
rrlVENTARIOS 32.441.33 34,063.40 35.766.57 37.554.90 39.432.64 
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 208.225.58 218,636.86 229,568.71 241.047.14 253.099.50 

ACTNO FUO 
EQUIPO DE lRANSPORTE 75.000.00 75,000.00 75.000.00 75,000.00 75,000.00 

OEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE llS.000.00l 130,QO(}.OOJ 145,000.001 160.000.001 175,000.001 
MAQUINARIA Y EOUIPO 15,100.00 15,100.00 15,100.00 15,100,00 15.100.00 
OEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO fl,510.00J 13.020.00J (4,530001 (6,040.001 17.550.001 
1MOBILIAR10 DE OFICINA 12.150.00 12,150.00 12,150.00 12.150.00 12.150.00 
DEPRECJACION DE MOBILIARIO DE OFIC1t4A 11.215.00J 12,430.001 13,645.001 14,860.001 16.075.001 
EQUIPO DE COMPUTO 11.000.00 11.000.00 11,000.00 11.000.00 11.000.00 
OEPfiECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO 12.750.00J 15.500.00f 18.250.00J 111,000.001 D.00 
,TOTAL ACTIVO fl.JO 92.775.00 72,300.00 51,825.00 31,350.00 24,625.00 

ACTlVO DIFERIDO 
GASTOS DE INSTALACION 125,000.00 125.000.00 125,000.00 125,000.00 125.000.00 
AMORTIZACION OE GASTOS OE tNSTALACION [6,250.001 112,500.00) 118.750.00J 125.000.00J 131.250.001 
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 118.750.00 112.500.00 106,250.00 100,000.00 93,750.00 

!TOTAL ACTIVO 419.750.58 403,436.86 387.64l.71 372,l97.t4 371,474.50 

~ 
<l IPASIVO &''' ,PASIVO A CORTO PLAZO ~. 

ISR POR PAGAR O.CD 0.00 0.00 0.00 o.oo 
PTU POR PAGAR 0.00 46,875.09 49.505.69 52.554.88 56,504.00 

TOTAL PASIVO A CORTO Pl.AZO O.CD 46.875.09 49,505.69 52,554.88 56,504.00 

~: PASIVO A LARGO PLAZO 
FINANCIAMIENTO 1S7.643.88 136.871.88 111.737.76 81,325.48 44,526.62 

TOTAL PASIVO A LARGO PI.AZO 157,643.88 136,871.88 111.737.76 at.325.48 44,526.62 t: TOTAL PASIVO 157.643.88 183,746.97 161,243.45 133,880.36 101,030.62 

CAPrTAl 1: CAPlT AL SOCIAL 150.000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 '· 
APORTACIONES O IDIVIOENOOSI DE SOCIOS 1181.774.85) 11:12.810.621 1200,831.641 ¡205,790.541 1195.978.511 
RESULTADO DEL EJERCICIO 293.891.56 262.500.51 277,231.89 294.307.32 316,422.39 

r 
TOTAL CAPITAL 262.106.70 219.689.89 226.400.25 . 238,516.78 270.443.88 ~ ; 

~~·' 

TOTAL PASIVO + CAPITAL 1 419.750.SS ! 403.436.86 I 387 .&il.71 1 .372.397.14 I 371.474.SO 1 

~·~;;; 



GRARCA3.3 
ESTADO DE RESULTADOS 

ANO 

' 2 3 
J,515,665.00 3,691,469.25 3,878,042.71 4,069,644.85 4,273,337.09 

COSTO DE VfNTAS 
COMPRAS 2,335,776.03 2.452,564.83 2.575.193.07 2.703,952.73 2,839,150.36 
TOTAlCOSTO O!: VENTAS 2,335,776.03 2.452,564.83 2,575.193.07 2,70~~·9~2.73 2 •• 839;150.36 

UTIUOAO BRUTA 1.179,908.97 1,238,904A2 1,300,849.64 "1,365,892.12 1,434.186.73 

GASTOS DE AOMINISTRACION 
·1·s:~.oO OEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 

DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO 1.51000 1.510.00 1.510.00 1.SI0.00 T,510.00 
O[PA[CIACION DE MOBILIARIO DE OFICINA 1.215.00 1,215.00 1,215.00 1,215.00 ·· 1.215.00 
OEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO 2.750.00 2.750.00 2,750.00 2,750.00 . o.DO 
AMORTl2ACION DE GASTOS ce JNSTAlACION 6.250.00 6.250.00 6,250.00 6,250.00 6,2SO.OO 
SuHOOS 146.4C0.00 llH,040.00 177,144.00 1!M,8S8.40 214,344.24 
HONORARIOS DEL ASESOR CONTAStE 12.000.00 13.200.00 14.520.00 15,972.00 17,569.20 
ARRENDAMIENTO 420.00000 441.00000 463.050.00 486,202.50 510,512.63 
SEGUROS 2.265.00 2.491.50 2,740.55 3,014.72 :. 3,316.19 
MANTENIMIENTO 10.000.00 10.500.00 lt,025.00 11.576.25 12.155.06 
TOTAL CASTOS DE ADMJNISTRACION 617,390.00 654,956.50 695,204.65 738.348.87 " . .781,872.31 

CASTOS DE VENTA 
AtlUNCIOS Y Pfl.OP.C.GAtlOA 13.00000 14,300.00 15.730.00 17,303.00 19.033.30 
'-'IATERIAL DE EMPAQUE 6,000.00 6,600.00 7.260.00 7,986.00 8,784.60 
TOTAL CASTOS DE VENTA 19,000.00 20.900.00 22,990.00 25.289.00 ·, 27,8~7.9~ 

~ 1 CASTOS DE OISTRIBUCION e 
GASOLINA, LUZ, TEL[FONOS, AGUA, OTROS 10,000.0:J 11.000.00 12.100.00 13.310.00 14,64Ú>O 
TOTAL CASTOS DE DISTRIBUCION 10,000.00 11,000.00 12,100.00 13,310.00 14.641.00 

CASTOSLECALfS 
SAR 2.928.00 ·3.220.80 3,542.88 3,897.17 4,286.88 
1~;Fow.vn 7.370.00 8.052.00 8,857.20 9,742.92 10.717.21 
TOTAL CASTOS LEGALES 10.248.00 11.272.80 12.400.08 13,640.09 1s,~.1ol 

UTILIDAD DE OPEAACION 523,270.97 540,775.12 558.154.91 575,304.17 594,851.42 

UASTOS FINANCIEROS 
INURCSES DE FINAt~Cl_¿MIENTO 77,995.89 72.024.20 63.097.96 "·"'·" ¡ 29.811.43 
TOTAL CASTOSFll"IANCIEROS 77.99589 72.024.20 63.D97.96 49,755.38 29.811.43 

'· 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 445,275,08 468.750.92 495,056.94 525,548.78 565.039.99 

IMPUESTOS 
ISA 151,393.53 159,37531 168.319.36 178.EBG.59 192,11360 
P!U 0.00 46.875.09 .:i9.50S.69 52.554,88 .56,504.00 
TOTAL IMPUESTOS 151.393.53 106.250.40 217.825.06 231.241.47 248.617.60 

UTILIDAD l"fRDIOAJ 293,881.56 262,500.51 277.231.89 294.307.32 318,422.39 



VENTAS 

GASTOS GENERALES 
COSTO DE VENTAS 
GASTOS DE ADMINISTRACION 
GASTOS DE VENTA 
GASTOS DE DISTRIBUCION 
GASTOS LEGALES 
TOTAL DE GASTOS GENERALES 

UTILIDAD DE OPERACION 

~ GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

IMPUESTOS 

UTILIDAD NETA 

DEPAECIAC/ONES/~MORTIZACIONES 
PAGO PRINCIPAL 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 

GRAFICA3.4 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 

1 2 
3,515,685.00 3,691.469.25 

2,335,776.03 2,452,564.83 
590,665.00 628.231.50 

19.000.00 20.900.00 
10,000.00 11,000.00 
10,248.00 11,272.80 

2,965,689.03 3, 123,969.13 

549,995.97 567,500.12 

77,995.89 72,024.20 

472,000.08 495.475.92 

151,393.53 206,250.40 

320,606.56 289,225.51 

26,725.00 26,725.00 
12,069.86 18,041.55 

335,261.69 297,908.97 

ANO 
3 4 5 

3,876,042.71 4,069,844.85 4.273,337 .09 

2,575,193.07 2,703,952.73 2,839, 150.36 
668,479.65 711,623.87 757,897.31 

22,990,00 25,289.00 27,817.90 
12,100,00 13,310.00 14,641.00 
12,400.08 13,540.09 15,004.10 

3,291, 162.80 3,467,815.68 3,654,510.67 

584,879.91 602,029.17 618.826.42 

63,097.96 49,755.38 29,811.43 

521,781.94 552,273:78 589,014.99 

217,825.06 231,241.47 248,617.60 

303,956.89 321,032.32 340.397.39 

26,725.00 . 26,725.00 23,975.00 
26,967.78 ~0.310.36 -~0.254.32 

\. 
303,714.11 307.446,95 304.118.07 

' 



/NVERSION INICIAL 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 
VALOR SALVAMENTO 
FLUJO POR PERIODO 

~ 1TAEMA 

GRAFICA 3.6-7. 
VALOR PRESENTE NETO ITAS.A INTERN.A DE RETORNO 

o 
1282,643.881 

º·ºº 
º·ºº 1282,643.881 

39.50% 

VPN: 272,095.69 
T!R: 111.24% 

º·ºº 335,261.69 

º·ºº 335,261.69 

AÑO 
2 

. . :;'·"• º·ºº 
297,908.97 

. · .. o.oo· 
:. 297.908.97 

4 

. 0.00 , • . º·ºº 
.. 303,7l4.11. · .. · 301:446.95 
. . . 0.00 . 0.00 

303.714.11 - . 307,446.95 

. 304, 118.07 
96,000.00 

;. 400, 1 lB.07 



3.8 EVALUACION FINANCIERA 

Es muy importante el realizar un buen análisis financiero para poder 

detectar algunas de las fuerzas y debilidades de la. empresa ... Las r.azones 

financieras son herramientas útiles para· hacerici," así . como t~mbién ··el 

simular la operación de la empresa por medio de un análisis de se~sibilidad. 

3.8.1 Razones Financieras " .,. · · · 

Las principales razones financieras que se ·utilizarán:para'.evaluar·~I proyecto 

son las siguientes: 

Tasa Circulante 

Esta herramienta nos ayuda a determinar la solvencia d~ la.0mpresa'eri el corto ' ·. ' - . ~ ·: . 

plazo, y es el resultado ·de dividir el ácti_vo/circuianté -i~aja y bancos e 

inventarios), entre el pasivo circula~te (pagos de ~apital'e int~re-sés). Sé basa · 

en la idea de que los p~sivos cb~ v~~~imien~~s ~I c~rto plazo se pueden 

liquidar con los aétivos'cir~ula~t~s ci~"1~.~~~~~~~ d~ ¡6rn'i~ iÍ11Tiedi~ta debido a 

que sé pu~de~~o~~"erJ/en éiéÜivÓ_~I cór~o ~la~~. .· .. 
;• ¡ • ~;.·: ·: • 

. ·.· 

La gráfica 3.8. L (pag;'é86J: ~~S' mu,estra '1,a tasa ci~culante 'de la empresa 

proyectada a 5 añCís,fCom'ó ¡j;)cierilós 'observar, el merior factor. es de 3.86 

correspori'ctient~ ~¡~ p~i~~/. ~ño",: poi lo· qu~ la empresa pr~senta solvencia 
·y· .. _,. __ · .. ·; ' 

favorable en el, corto plazo. ·, 

La prueba del··áC:ido-·nos pedmite conocer si la ehipresa· puede responder a sus 

deudas en el cÓrto' plazo ·sin necesida'ct de recurrir a la venia de Ínvéntarios. Es 

el resultad~ de. re~t~r ;os inve~tarios a los a~tivcis circuÍ~ntes, dividiendo el 
- : ·' ··. -

resultado' por los'pasivos-circÚlantes.' -
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La gráfica 3.8.1. (pag. 86). nos muestra los valores tomados para la .prué'ba del 

ácido de la,,empresa. Co.mopodemos observar, el menor factor es de ·3.26 

correspondie11te . al .. primer. año, pór lo que la empresa puede pagar· sus 

obligaciones en el cio.~to ,plazo sin necesidad de recurrir a sus inventarios . 

. ;, 

Margen de .lJtilit!ad 

El margen de utilidad nos muestra las utilidades de la empresa en .. rel~ción :a los 

ingres~s to~~le~ ~~ la misma. Es el resultado de dividi; ia ~tilidad net~ ~~tre el . ' ......... '... - . . .. · ... · ... ,., .. ; '·-. ·-· 

ingreso total cié' la empresa. 

La gráfica 3.8.1 t(pag. 8B) nos muestra l~sv~Í~;el.reliltartes:L m.· .árgeri .dé 
. - . \,· - -> ' ;,;~ ' :.,,: 

utilida.d.·.·como podemos 'obser~ar, el' margen·. de utilidad O es cié; 8:36 en el 

:::~¡ ::.~~:~:if ;:i.•dLe~';u)ti1m1:1_d:a •. ~d~:ci~~=~d'.!e·;1eg,f i::ªª;.~:~ .. i:t [e·.:12Jri!:~;¡:. ªJo:;~ .· 
que los márgenes . aún des denso en. ; segundo año son 

.-:-. -~~:· 
favorables·. : .. •.:. · · 1• • •· .. · .• '>·:·· · 

Rotación deln:Ve~t~rfÓ • ~? 
La rota ció~ .de' i~\/~~t~~io'. n~s h1diÓa el número de .veces .que el valor promedio . 

del inv~n~ari~·P~·~~. rii~~~~s dllas:bp~raci~nes de la empres~. E~ el resultado 

de dividirlas ~eni~s·~:~iai~gti~:~1 iri~e~;ario ~rmnedi'O: . 
·.:.::;.-:. 

La gráfica 3.8.1. (pag;··~6r~:·s ~ue~ti~ :b~ \/a.i6r~s r~iult~iites de '1a rotación ~é 
inventariós. Com~· podemos obsevar:.1a'~otaci~nde, in\/enta:rios e~ de·1.08.37 y 

permanecé ci~n~i~nt~/~or''i~~15 .. ·~~o~Zdii cipe~~cij~; • Esto: es •. por· ~ue . los 

inventarios· fueron.defl~idos. cci'.mc/u~· porc'~~;.~je '¡je'• I~~ ventas.'.to~les anuales. 

La rotación de inventarios es muy ~l~vada debidÓ a qÜe la\\errip'resa tiene muy . - . ' .. ·:: - .... ..,·. "'"··· .. ·--·. . 
pocos inventarios con·la ·'.finalÍdad'aecrespbñder~uriic¡;m~nte .;'pedidos de 

emergencia. Lamayor part~ de I~~ ~~nt~f ~~ ~ª~~jarran s6b~e pedido'. · · 
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Participación de Socios 

Este índice nos muestra el porcentaje de la empresa que pertenece a los· socios 

de la misma. Es el resultado de dividir el capital total éntri: los a~t_ivos totales. 

. -·.- ·. 

La gráfica 3.8.1 (pag. 86) nos muestra que el porcentaje' del primer año es de 

62.44 y disminuye hasta 54.45 en el segundo año·~; t~rmÍ~~ncici'en ~I quinto· 

año con 72.80. Esto nos indica que la si{uaci~~ ~~1:ri:TI6~ial d~ l~i socios 

muestra una mejoría constante del segu~do ~I 'qu
0

into ·año;· despUés de un 
.''; 

descenso del primer al segundo año. 
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GRAFICA 3.8.1 

RAZONES FINANCIERAS 

ANO 
2 3 4 5 

ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 175,784.25 184,573.46 193,802.14 203,492.24 213,666.85 
INVENTARIOS 32,441.33 34,063.40 35,766.57 37.554.90 39.432.64 
TOT. ACTIVO CIRCULANTE 208,225.58 218,636.86 229,568.71 241,047.14 253,099.50 

ACT. CIRC. - INVENTARIOS '175,78'\.25 193,80:!.1~ 203,492.24 213.666.85 

"" 'PAGOS FINANCIAMIENTO •·5:3,817:21 
;_ > ~:,_·~, ,::·_>·-~·-,· ::,, -

53,877.21 "' ',· 53,877.21 53,877.21 

TASA CIRCULANTE: "3.86 . <.,;~. ~:~~ '4.26 4.47 4.70 
PRUEBA DEL ACIDO: ;•"3.26 3;50 3.78 3.97 

MARGEN DE UTILIDAD: ·: 8,36 .· 7.11 '7.15 7.23 7.40 
ROTACION DE INVENTARIOS: !108.37 ; ;'.108.37 108.37 108.37 
PARTICIPACION DE SOCIOS: ·52:44 ;'54'.45 64.05 72.80 



3.8.2 Análisis de Sensibilidad 

El proyecto ha resultado factible en base a las expectativas de la demanda 

pronosticada para el mismo. Es muy importante el tomar .en cuenta que la 

empresa será de nuevo ingreso en el mercado, por lo que se le debería evaluar 

ante un panorama más conservador. 

La gráficas 3.8.2A (pags. 88-94) nos muestra una proyección de la demanda al 

90% de las ventas pronosticadas originalmente, con el mis.me costo de .ventas. 

Como podemos observar, el proyecto aún con un 10% ~erios d~'1'ás ven.tas 

proyectadas resulta rentable. 

La gráficas 3.8;28 (pags. 95-101) nos mues~ra ~na proye:ción}e la dE)Ína~da 
al 100% 'de las ventas pronosticadas or.iginalmente; y con u~' in~remento del 

10% en el costo de ventas .. Como pod.~mos'obser\I~;; el ~roy~~tc/'aún' eón Ún 

100% de· l~s .~entas p~oyecta~:a·s y u~ i~crn~~nt~·- ~·e~1 ~·~- ~~c~l-~~sio de,1.os: 

productos resulta'rellta.?le.< '-·::. : ··. · :·•f ';·:>, ,::.< ;;. 

Las gráficas 3:~:2c !Í>~~~' 102-108)FrÍo~;: níu~s;r: Jl!~~:; jJ~C>~e~~ión ;ele la 

demanda al 80% de 1'~¡, llent~s''iJrcinost~cácÍasorigin'alníerÍté;'·con el:mismo 

costo de ventás. Comci podémos ob·s~rvar, el. prd~·~ctci aÚn ·cori;~n '20% menos 

de las vent~s PH>yect~das res~Jia ~~~~~bf~: .:<,"<{/;-'''>.' 
• '. .>~• :~-> ' {.'.~_: e;.·_;_-• 

,,·, .'.-~:";.: .·::.,, - ¡" / 

"""' y_;~.- -·. ' -
La gráfica~ 3.8.2D ·.•· (pags .. J 09-1 f 5) : nos;• muéstrá ¡un~) p[óy~é~ióri de la 

demanda al . BOo/~ • de Olas.' ventas: ~r~'ríosticada~ : originaln:iente, "y 'con un 

incremento del 10% en el costó .'de ventas .. Como_', podemos observar, el 

proyecto c~n. un 20%. ~men:os d~ J~li;v~~tas proyectadás y ~n in~remento de 

10% en el costo de los prociJc'tos n~Jésúlt~ rentable. 
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GRAFICA 3.8.2A 

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS 

PRODUCTO DEMANDA DEMANDA COSTO PRECIO DE COSTO DEMANDA 
DIARIA (PJ ANUAL (PI PRODUCTO VENTA ANUAL (N$J · ANUAL (N$J 

MARCOS 27 7,803 46.54 55.00 363.151.62 429, 165.00 
CUADROS 19 5.491 194.80 295.00 1,069,646.80 1,619,845.00 

gg GRAFICOS 27 7,803 20.30 45.00 158.400.90 351, 135.00 
ENMARCADOS 30 8,670 60.19 90.00 521,847.30 780,300.00 

TOTAL: 2,113,046.62 3, 180,445.00 
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"' o 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVt:NTAAIOS 
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 

AC'flVOFUO 
EQUIPO DE TRANSPORTE 
DEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE 
MAOUtNAfllA Y EOUIPO 
DEPREOACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO 
MOBILIARIO DE DACINA 
,OEPRECIACIDN DE MOBILIARIO DE OFICINA 
EQUIPO DE COMPUTO 
DEPREClACION DE EQUIPO DE COMPUTO 
TOTAL ACTIVO FIJO 

ACTIVO DIFERIDO 
GASTOS DE tr~STALAOON 
AMORTIZAClON DE GASTOS DE INSTALACION 
¡TOTAL ACTIVO DIFERIDO 

TOTAL ACTIVO 

PASIVO 

PASIVO A CORTO PLAZO 
ISR POR PAGAR 
PTU POR PAGAR 
TOTAL PASIVO A CORTO PlAZO 

PASIVO A lARGO PLAZO 
FINANCIAMIENTO 
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 

TOTAL PASIVO 

CAPITAL 

CAPITAL SOCIAL 
APORTACIONES O ¡OIVIOENDOSJ DE SOCIOS 
RESULTADO DEL EJERCICIO 

TOTAL CAPITAL 

TOTAL PASIVO .. CAPITAL 

GRAFICA 3.8.2A 
BALANCE GENERAL PROYECTADO 

159.022.25 
'29,347.87 

. 1BB,370.t2 

75.000.00 
115.000.00) 
1s.100.oo 
fl,510.00I 
12,150.00 
11.215.001 
11.000.00 
12.750.00) 
92.775.00 

125.000.00 
16.250.001 

119.750,00 

399,895.12 

0,00 
0.00 
O.DO 

157,643.88 
157.643.88 

157.543:88 

150.000.00 
1127,373.331 
219,624.57 

242,2S1.24 

399,895.lZ 

166.973.36 .. ·.: .-1~~:~~:::~ 

A-ÑO 

175,322.03 
·: 32,356.03 

.·,·,:207,67~.06 

184,088.13 
33,973.83 

218,061.96 

75,ooo.oo . , f \·5:0oo.~ 75,ooo.oo 
(30,000.00) • 145,000.00) 160.000.00I 

-l,~:~::~. ~·-:;.,;11::~:::, ·::~::::. 1,::~~:: 
12,150.00 ·~ 12,150.00 ,_,·· - '12.150.00 
12,4J0,001 "13,845.00J '''· 14.860.00J 
11,000.00 , ,.".11,000.00 z :··, .. 11.000.00 
15,500.00I IB,250.00) . , ·: ·. 111,000.00J 

7~.300.00 51,825.00 ':2~'.;\-~ ~ ~1,350.00 

125,000.00 
112,500.001 
112.500.00 

382.588.63 

O.DO 
35,061.48 
35,061.48 

.136,871.88 
136.871.88 

';171.933.36 

, , 1¿0,oo0.00 
1135,689.021 

·196.344.29 

210.655.27 

382,588.63 

125,000.00 

~:::~:~:~'! 

111,737.76 
111.737.76 

148,839.16 

:¡~~:00o.0o 
,-, 1140,853.961 

-. 201.7~_1.~~ I "'" 

365,753.0~ 

193,292.54 
35,672.52 

228,965.06 

75.000.00 
175.000.001 
15,100.00 
17.550.001 
12,150.00 
16,075.001 

;11,000.00 
. o.oo 

24,625.00 



GRAFICA J.8.2A 

ESTADO DE RESULTADOS 

ANO 
2 3 

VENTAS- 3,180.445.00 3.339,467.25 3,508,440.61 3.681.782.64 3,865.850.78 

COSTO DE VENTAS 
COMPRAS 2.113,046.62 • 2,218,698.95 2,329.633.90 2.446.115.59 2.568.421.37 
,TOTAL COSTO DE VENTAS 2.113.046.62 2.218.699.95 2.329.633.90 2.446,115.59 2.568.421.37 

UTIUDAD BRUTA 1,067.398.38 1,120.768.30 1,178,806.71 1.235.647.05 1,297.429.40 

GASTOS DE ADMINISTRACION .. 
OEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE 15.000.00 15,000.00 15.000.00 15,000.00 15.000.00 
DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO 1,510.00 1.510.00 1,510.00 .·1,510.00 -, •. 1.510.00 
DEP11ECIACION DE MOBILIARIO DE OFICINA 1,215.00 '1,215.00 1.215.00 1.21s.oo · 1.2~5.00 
OEPR[CIACJON DE EOUtPO DE COMPUTO 2.750.00 2.750.00 2.750.00 2.750.00 OJJO 
AMORTIZACION DE GASTOS DE INSTALAClON 6.250.00 6,250.00 8,250.00 6,250.00 8.250.00 
SllElOOS 146,400.00 181,040.00 177.144.00 ,194,858.40 214,344.24 
HONORARIOS oa ASESOR CONTABLE 12.000.00 13.200.00 14,520.00 15,972.00 17,569.20 
ARRENDAMIENTO 420,000.00 441,000.00 463,050.00 : 488.202.50 . ·s10.512.e3 
SEGUROS 2.265.00 2,491.50 2.740.65 . 3.014,72 J,316.19 
MANTENIMIENTO 10.000.00 10.500.00 11.025.00 11.576.25 12.155.06 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 617,390.00 654,956.50 695.204.65 739.348.87 7~1.8;72.31 

GASTOS DE VENTA 
ANUNCIOS Y PROPAGANDA 13,000.00 14,300.00 15.730.00 17.303.00 19.033.30 
MATERIAL DE EMPAQUE 6.000.00 6,600.00 • 7.260.00 7,986.00 8,784.60 
TOTAL GASTOS DE VENTA 19,000.00 20.900.00 22,990.00 25.289.00 ·27.817.90 

:= 
1,GASTOS DE DISTRIBUCION 
GASOLINA. LUZ. TELEFONOS, AGUA. OTROS 10.000.00 11.000.00 12.100.00 13.310.00 . 14,641.00 
TOTAL GASTOS DE OlSTil18UCION 10.000.00 11,000.00 12.100.00 ,·13,31~.oo 14.641,00 

GASTOS LEGALES ... . 2.928.00 3.220.80 3,54Ü8 
INFONAVlt '7,320.00 8.052.00 8,857.20 
TOTAL GASTOS LEGALES l0'.248,~ 1!,27~.80 . ~. 12.4~.0~1 .. ···.:··· 
UTILIDAD DE 0PERACl01' 41~:760.38 422.639.00 · 434.1tu8 -:;,, 

GASTOS FINANCIEllOS 
·' '. 

INTERESES DE FINANCIAMIENTO 71.sa5.e9 72.024.20 63.097.96 
TOTAL GASTOS F1NANCIEROS ~7,995:89 : 72.024.20 ,63,D_97.98 

.33~·764.49 
,·:.\.··.»:.·: 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 350.614.80 371,014.02 395.303.71 1 428,282.Bfl 

IMPUESTOS ... Ú3.139.93 • '119.209.03 . 126,144.77 -,' 134.403.26 145.616.11 
PTU 0.00 JS,061.48 37.101.40 39.53Ct.37 42.828.27 
TOTAL IMPUESTOS 113.139.93 154.270.51 163.246.17 173,933.63 188.444 37 

UTIUQAD IPEJIDJOAI 219,824.57 106.344.29 207.767.115 2.21.370.08 239.839.29 



GRAFICA 3.B.2A 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 

A~O 
1 2 3 4 

VENTAS 3.180.445.00 3.339.467 .25 3.506.440.61 3.68Ü62.64 3,865,850.78 

GASTOS GENERALES 
COSTO DE VENTAS 2.218.698.95 2.329.633.90 2.446.115.59 2.568.421.37 
GASTOS DE ADMINISTRACIDN 628.231.50 668.479.65 711.623.87 757,897.31 
GASTOS DE VENTA - 20,900.00 22.990.00 25,289.00 . 27.817.90 
GASTOS DE DISTRIBUCION 11.000.00 12.100.00 13,310.00 14,641.00 
GASTOS LEGALES 11,272.80 12.400.08 13.640.09 15,004.10 
TOTAL DE GASTO_S GENERALES 2.890, 103.25 3,045.603.63 3,209.978.55 3,383, 781.68 

UTILIDAD DE OPERACION 449,364.00 • 460,836.98 411.1s4:io 
_,·_ ,;·: .. :· .. · 
. 482,069.09 

~ IGASTOS FINANCIEROS 72.024.20 63,097.96 4s.15.~.~8 29,811.43 (··:. :>~ 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 377,339.80 397,739.02 . 4SÍ.257 .66 

.• ,, __ ._, •· 

IMPUESTOS · lS(2iO:S1 163,246.17 1~~·~~3~63 188,444.37 

UTILIDAD NETA ·: 246,349.57 /22a;os9.29 :_23~,492:
0

85 248,0~~:ºª · .2s3.a·1a.2s 
'·, .. ·' 

DEPRECIACIONES/AMORTIZACIONES 26,725.00 . 26,725.00 26,725.00 26,725.00 23,975.00 
PAGO PRINCIPAL 12,069.86 · 18,04Ü5 '26,967.78 4,0.310._36 60.254.32 

·.·-; 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 261.004.70 231.752.74 234.250:07 234.509.71 227 .533.97, 
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INVERSION INICIAL 
FLUJO NETO OE EFECTIVO 
VALOR SALVAMENTO 
FLUJO POR PERIODO 
TREMA ·.· 

GRAFICA 3 .8 .2A 
VALOR PRESENTE NETO I TASA INTERNA DE RETORNO 

ANO 
o 1 2 3 

1282.643.88) º·ºº 0.00 0.00 

º·ºº 261.004.70 231.752.74 234,250.07 

º·ºº -º·ºº º·ºº 0.00 
1282,643.88) 

39.50% 
261,004.~0 231,752.74 234.250.07 

VPN: 167,026.92 
TlR: 84.36% 

.. 
-_. 

4 5 
· ... -.o.oo 

234,509.71 227,533.97 

-· º·ºº . 96.ooo.oo 
234,509.71 323,533.97 

·,,'> 



ACTIVO CIRCUl.ANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOT. ACTIVO CIRCUl.ANTE 

ACT. CIRC. - INVENTARIOS 

:e f PAGOS FINANCIAMIENTO 

ROTACION DE INVENTARIOS: 
PARTICIPACION DE socios: 

GRAFICA 3.8.2A 
RAZONES FINANCIERAS 

2 

159,022.25 166,973.36 
29,347.87 30.815.26 

188,370.12 197.788:63 

: · 159,022.25 166.973.36 
··:;_·,· 

.:.' ·. ~- ';;: 

'>;· 

ANO 
3 4 

175,322.03 184,088.13 193.292.54 
32.356.03 . 33,973.83 35,672.52 

-.'207,678.06 218,061.96 228.965.06 

•: Ú5~322.03 184,088.13 19J.292.54 

53.877.21 53,877.21 

. 3.85 4.05 4.25 
3.25 3.42 3.59 
5.93 6.01 6.20 

108.37 108.37 108.37 
59.31 65.41 74.85 



"' "' 

PRODUCTO 

MARCOS 
CUADROS 
GRAFICOS 

ENMARCADOS 

GRAFICA 3.8.28 

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS 

DEMANDA DEMANDA COSTO PRECIO DE COSTO DEMANDA 
DIARIA IPl ANUAL (PI PRODUCTO VENTA ANUAL (N$) ANUAL (N$l 

30 8,670 51.19 55.00 443,817.30 476,850.00 
21 6,069 214.28 295.00 1,300,465.32 1, 790,355.00 
30 8,670 22.33 45.00 193,601.10 390, 150.00 
33 9,537 66.21 90.00 631,444.77 858,330.00 

TOTAL: 2,569,328.49 3,515.685.00 



¡§; 

GRAFICA 3.8.28 

PROYECCION DE LA DEMANDA 

32.9411 2,5H,328.49 J.515,685.00 34,593 2,897,794.91 J,691.469.25 36,323 2,SJ.2,884.68 3,876,042.71 38,139 2.974.318.19 4.0U,8".85 40,0411 3,123.034 f!4 4,.273.337.09 



ACTIVO 

ACTNO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOTAL ACTlVO CIRCULANTE 

ACTIVO FIJO 
EOUtPO DE TRANSPORTE 

DEPRECtACION DE EOUJPO DE ll!ANSPORTE 
MAQUINARIA Y EOUIPO 
DEPRECIACION DE MAQUINARIA V EQUIPO 
MOBILIARIO DE OFICINA 
DEPRECIACION DE MOBILIARIO DE OFICINA 
EQUIPO OE COMPIJTO 
OEPREC1ACION DE EQUIPO DE CQMPUl'O 
TOTAL ACTIVO FIJO 

ACTfVO DIFERIDO 
GASTOS DE INSTALACION 
AMORTIZACION DE GASTOS DE ltlSTAlACION 
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 

TOTAL ACTIVO 

"' PASIVO ... 
PASIVO A CORTO PLAZO 
!SR POR PAGAR 
PTU POR PAGAR 

1TOTAL PASIVO A CORTO PI.AZO 

PASIVO A LARGO PLAZO 

FINANCIAMIENTO 
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 

TOTAL PASIVO 

CAPITAL 

CAPITAL SOCIAL 
APORT ACIOtlES O IOIVIDENOOSJ DE SOCIOS 
RESULTADO DEL EJERCICIO 

TOTAL CAPITAL 

TOTAL PASIVO .._ CAPrTAl 1 

GRAFICA 3.8.28 
BALANCE GENERAL "ROVECTADO 

175.784.25 184.573.46 
35,685.12 37.469.37 

211.469.37 222.042.84 

75.000.00 75.000.00 
115,COO.OOJ fJ0,000.001 
15,100.00 15.100.00 
fl,510.001 13.020.00J 
12,150.00 12.150.00 
11,215.00) 12.430.00) 
11,000.00 11.000.00 
12.750.00t 15,500.001 
92,775.00 72,300.00 

-··o.oc ,¡'• 0.00 
·o.oo '"·:·~:i~i~: 0.00 

,. ~ .. ' . -

157,643.88 136.871.88 
157.643.88 :!3~~~~.~~8 
157.643.88 159.223.96 

.. 
150,000.00 _ 150,000.00 
124,386.441 127.552.791 
139,136.93 125,171.67 

265,350.49 247,618.87 

422.994.37 I 406,842.84 J 

ANO 
3 

193,802.14 203.492.24 l 213.666.85 
39.342.84 41.309.98 43,375.48 

233,144.98 244,802.23 257.042.34 

75,000.00 75,000.00 75,000.00 

(45,000.00) 160.000.001 175,000.001 
15.100.00 15,t00.00 .. 15.100.00 
14.530.001 16,040.001 17,550.001 
12.150.00 12,150.00 12,150.00 

13.645.00/ 14.860.00J (6,075.001 

11.000.00 11,000.00 11,000.00 
18.250.00J 111.000.001 0,00 
51.825.00 31,350.00 24.825.00 

125.000.00 125,000.00 125.00G.OO 
118.750.001 ' 125,000.001 {31,250.00) 

106.250.00 100,000.00 93.750.00 

391.219.98 378,152.23 375,417.34 

·,,,: <. 0.00 : :.'·.'. :: 0.00 0,00 
-'. :23,756.54 .·25,518.26 28,115.55 

23,756.54 25,518.26 28.115.55 
':.·<.;·;-:':-,,. -· '·:. 

\ ·~<·;· "" 111,737.76 -¡, ·, : 81.325.48 44,526.62 
' ·nt.737.76 ·.:, 81.325.48 44,526.62 

.•· -~,(1'3~:4t:~~ ; .. ::~. :~~~~~~.~~ ' 72,642.17 

;, . ·::; '. ~- .:, . 
.,.,·, _,:, 

· .. ;150.000.00 /~-~o:~.~ · 1so.ooo.oo 
'127.310.92) . > j: .. : :!i:~~~~I ,·· '.'

0

14,67t.9ZI 

':·' 133,036 .• 6,l'.' 157,447.09 
".>«·-::;.·:· 

'255.725.68 269,308.49 302.775.17 

391.219.98 I 376.152.23 375,417.34 



"' "' 

VEIHAS 

COSTO DE VUITAS 
COMPRAS 
lOTAL COSTO DE VENTAS 

UTIUDAD BRUTA 

l~~~cs:c~:~~N~~~i:~: TRANSPORTE 
'DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO 
OEPAECIACION DE MOBILIARIO DE OFICINA 
,DEPflECIACfON DE EQUIPO DE COMPUTO 
AMORTIZACION DE GASTOS DE INSTALACION 
SUELDOS 
H0"'10RARIOS DEL ASESOR CONTABLE 
ARRENDAMIENTO 
SEGUROS 
MANTENIMIENTO 
TOTAL GASTOS DE AOMINISTRAC/ON 

GASTOS DE VENTA 
ANUNCIOS V PROPAGANDA 
MATERIAL DE EMPAQUE 
TOTAL GASTOS DE VENTA 

GASTOS DE OISTRIBUCJON 
GASOLINA. WZ. TELEFONOS. AGUA. OTROS 
TOTAL GASTOS DE DISTRIBUCION 

GASTOS LEGALES 
SAR 
tNFONAVIT 
TOTAL GASTOS LEGALES 

UTILIDAD DE OPERACION 

GASTOS FINANCIEROS 
INTERESES DE Fl~NCIAMIENTO 
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

IMPUESTOS 
ISR 
PTU 
'TOTAL IMPUESTOS 

UTILIDAD lf'ff!OIOAI 

GRAFICA 3.8,28 
ESTADO DE RESULTADOS 

3.515.685.00 3.691,469.25 I 3.876,042.71 

2.569,328.49 
2.569.328.49 

2,fi97,794.91 
2,69?,794.91 

2,832,684.66 
~.83.2,6~4.66 

4.069,844.85 

2,974,318.89 
2,974,318.89 

9~6,356.S~ ",·993.614.34 ·'.l.043,J58.o5 :_·1.~sS.~~~.9~ 

:\ .. ;·~;:~.00 15.000.00 
1.510.00 

'1.215.00 
2,750.00 
6,250.00 

146,400.00 
12,000.00 

420.000.00 
2,265.00 

10.000.00 
617,390.00 

13.000.00 
6.000.00 

19.000.00 

10,000.00 
10.000.00 

2,928.00 
7,320.00 

10.248.DD 

289,718.51 

77,995.89 
77.995.89 

211.722.62 

71,985.69 
0.00 

71.985.69 

139.738.93 

•'<'.15,;;oo.oo 
1.510.00 1.510.00 

. !:;:~:: . ;""_\:~:.~:!~!~:: 1 :[ 
6.250.00 . : 6,250.00 

161.040.00 :-~·i,i~ 177,144.00 
13,200.00 ": !' )4.520.00 

44l,000.00 -·.'.·463.050.00 
'2.491.50 ··. ::.· 2,740.65 

. 10,500.00 :. ·, '.' 11.025.00 
654,956.50 "~·-·· .:. 895,2.04.65 

14,300.0D 
6,600.00 

20.900.00 

11.000.00 
11.000.00 

l.220.80 
8.052,00 

11.272.80 

15,730.00 

. : ·.~ 2i:~~:: 
"·· 12.100.00 

'.12.~,0:0·00 
: •.' 

. i;;:s~~.~~ 
''8,857.20 

12.~1?":ºª 

295,54S:O,I'" ·-·3oo·:ea~~j >::, 

72,024 . .ZO 
72,02~.~~ 

223,520.83 

75.!197.08 
22,352.08 
98,349.17 

125.171.07 133.038.80 

'-: 
¡'' 

86,762.09 
25,518.26 

112.280.35 

142,902.27 

4.273,331.09 

l,123.034.84 
J,123,034.84 

1,150.302.25 

'.15.000.00 

95,592.87 
28.115.55 

123.708.43 

157,447.09 



:g 

VENTAS 

GASTOS GENERALES 
COSTO OE VENTAS 
GASTOS DE ADMINISTAACION 
GASTOS DE VENTA 
GASTOS DE OISTRIBUCION 
GASTOS LEGALES 
TOTAL DE GASTOS GENERALES 

UTILIDAD DE OPEAACION 

GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS . 

IMPUESTOS 

UTILIDAD NETA 

DEPRECIACIONES/AMORTIZACIONES 
PAGO PRINCIPAL 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 

GRAFICA 3.8.28 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 

3,515.685.00 

2,569,328.49 
590,665.00 

19,000.00 
10,000.00 
10,248.00 

3,199,241.49 

316,443.51 

77,995.89 

238,447.62 

71,985.69 

166,461.93 

26,725.00 
12,069.86 

2 

3,691,469.25 

2,697,794.91 
628,231.50 

20,900.00 
. 11,000.00 

11,272.80 
3,369,199.21 

3:Í2.rni.04 

72,024.20 

250,245.8~, 

ea.~·4s_._1~ 

m.89s:6; 
26,725.00 
18,041.55 

AÑO 
3 

3,876,042.71 

2,832,684.66 
668,479.65 

22,990.00 
12,100.00 
12,<Í00.08 

3,548,654.39 

: 327 ,388.32 
... ·;,,~:¡,::~ .. 
6M97.96 

. '' ,•,' 264,290.36 1 
": j' 

: .... ;1M:S2~:~.1s 
·:159,761.60 

~6.725.00 

. 26,967:~8 

181,117.07 160.580.12 1 . : 159,518,82 

4 

4,069,844.85 

2,974,318.89 
711,623.87 

' ",;-- 25,289.00 
... -.13,310.00 

13,640,09 
3,738,181.85 

; i:;¡;i,~3'.iici 
', '.< ~;:1~~,3i 

. 21Í1;901.6:i 
.··:: 

.. ; ~-2~2~o;a~ 
.. :;/".;"• 

}69,_6~~-27 
:<.'.-:'.•>·" 
·:: 26,725~00 

.·40,a1ojs 

.:156,041.90 

4,273,337.09 

3, 123,034.84 

;_'.:·:: /~;::~;::~ 
:. 14,641.00 
:_15.004.10 

3,938,395.15 

':i~.94i.94 
~29,~,~~.43 

' j05,13~.51 

· ~ 1~a:7.0a.~3. 

:181.422.09 

23,975.00 
60,254.32 

145.i42.77 



o 
o 

INVERSION INICIAL 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 
VALOR SALVAMENTO 
FLUJO POR PERIODO 
TREMA 

GRAFICA 3.8.28 

VALOR PRESENTE NETO I TASA INTERNA DE RETORNO 

ANO 
o 1 2 3 

1282,643.881 0.00 0.00 º·ºº 
º·ºº 181, 117.07 160,580.12 159,518.82 

º·ºº 0.00 º·ºº 0.00 
1282,643.88) 181,117.07 160,580.12 159,518.82 

39.50% 

VPN: 53,991 .• 16· 
TIR: 54.47% 

4 5 

º·ºº 156,041.90 145,142.77 

º·ºº 96,000.00 
156,041.90 241, 142.77 



~ 

;ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOT. ACTIVO CIRCULANTE 

A.CT. CIRC. - iNVENTARIOS 

PAGOS FINANCIAMIENTO . 

GRAFICA 3.8.28 
RAZONES FINANCIERAS 

2 

184,573.46 
< 37.469.37 

< 222,042.84: 
. >:'. :'t'• -, .: 

184.s-í:i.46. 

'4 

< ·«· < 193,802.14 .•.·. Í03,49l.24 
• .. ·41,309;99 
; 244,802.23 ... ,q:~~I ::;~?¡~;:¡¡ 11." ;:;::;: 

213,666.85 
43,375.48 

257,042.34 

}:4_54 
3.78 

'3.51 
·'98.52 

<: 71.60 

.4.77 
3.97 
3.68 

98.52 
80.65 



GRAFICA 3.8.2C 

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS 

PRODUCTO DEMANDA DEMANDA COSTO PRECIO DE COSTO DEMANDA 
DIARIA !PI ANUAL {PI PRODUCTO VENTA ANUAL {N$) ANUAL{N$) 

MARCOS 24 6,936 46.54 55.00 322,801.44 381,480.00 
CUADROS 17 4,913 194.80 295.00 957,052.40 1.449,335.00 

o 
IJ GRAFICOS 24 6,936 20.30 45.00 140,800.80 312, 120.00 

ENMARCAOOS 26 7,514 60.19 90.00 452,267.66 676.260.00 

TOTAL: 1,872.922.30 2.819.195.00 
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2 

ACTIVO 

ACTIVO CtRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOTAL ACTIVO CIACUl.ArlTE 

,ACftvO AJO 
EQUIPO DE TAAUSPOATE 
OEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE 
MAOUJNARIA Y EQUIPO 
OEPRECIACION Dé MAQUINARIA Y EQUIPO 
MOB!UARJO DE OFICINA 
DEPRECIACION DE MDStlJARIO DE OFICINA 
EOUJPO DE COMPUTO 
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO 
TOTAL ACTIVO FIJO 

1ACTIVO DIFERIDO 
GASTOS DE JNSTALACION 
AMORTIZACION DE GASTOS DE INSTALACION 
TOTAL ACTIVO O!fERJOO 

TOTAL ACTIVO 

PASIVO 

PASIVO A CORTO PLAZO 
!SR POR PAGAR 
PTU POR PAGAR 
TOTAL PASIVO A CORTO PLAZO 

,PASIVO A LARGO PLAZO 
FINANCIAMIENTO 
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 

TOTAL PASIVO 

CAPITAL 

CAPITAL SOCIAL 
APORTACIONES O !DIVIDENDOS) OE SOCIOS 
RESULTADO DEL EJERCICIO 

TOTAL C4PITAL 

TOTAL PASIVO + CAPITAL 

GRAFICA 3.8,2C 
BALANCE GENERAL PROYECTAOO 

140.959.75 148.007.74 
26.012.81 27,313.45 

166,972.56 175,321.19 

75,000.00 75,000.00 
115,000.0D! 130,000.001 
15.100.00 15,100.00 
fl,510.00J 13,020.00I 
12.150.00 12,150.00 
11.215.001 12,430.001 
11,000.00 11.000.00 
12.750.001 15.500.001 
92.775.00 72,300.00 

125,000.00 125,000.00 
!6.250.001 C12,500.00J 

118.750.00 112,500.00 

378,497.56 360,121.19 

0001 0.00 0.00 22,343.28 
o.oo 22,343.28 

157.6'3.89 I 136.871.88 
157,643.88 136.871.88 

157,643.88 159.215.16 

1'0.~001 '50~00, 168,827.94) {7.:1,216.36) 
139,681.62 125.122.39 

220,853.68 200,906.02 

378,497.S& I 360,121-19 I 

AÑO 

:i::~;:;~I.·.•• i\:*:nu: 171.337.46 
.. 31,618.73 

202.9'56.19 

·1s.o0o~oo :_. ·. · :: :. ~ 7s.OoO.oo : 1s.ooo.oo 
(45,000.00) "" . : : '160.000.001 • 175,00Q.OO) 
15,100.00 , 15,100.00 .,: ''. 15,100.00 
(4,530.001 :·; 16,040.001 ·.: " . 17.550.001 

12,150.00 ; 12,150.00 .. ·.::, 12,150.00 
13,645.001 ., ·. 14,860.001 16.075.001 
11,000.00 ·:,,·11,000.00 11.000.00 
18,250.00J :111,000.DOJ . O.DO 
51.825,00 31.350.00 24.625.00 

125,000.00 
118,750,00J 
106.250.00 

342.162.25 

0.00 
23,747.30 
23.747.30 

111.737.76 
111,737.76 

150,000.00 
176,307.661 
132,984.86 

206,677.19 

342, 162.25 1 

,.,:.'·· 1 
125.000.00 

'·. 125.000.00J 
100,000.00 

·, 125,000.00 

.. >.·'~;:~:~:: 
-~~~~~t.s,1_1 321~~31.;~ 

··o.oo 0.00 

, ... -,.;~:~:::: . ·:28,105.36 
'28,105.36 

... ·',.';,., 

~·· 81.:us.48 .: ;,: .. ·:~~.526~~~ 
81,325.48 '44,528.62 

72.831.98 

·; .:,·.1·50.ooi>.oo 
. .... ,:.".:;_ 
"'.. 1so,ooo.oo 

:.175.040.36) ,. '. 158.690.831 
.. ~: 142,847.93 -, .· 157,390.04 

:·<.· .. ::-;-: ....... .:-· 
• 217.807.57 , ·, 248,699.21 

--
324,641.61 J 321 .. 331.19 



GRAFICA 3.8.2C 
ESTADO DE RESULTADOS 

----AÑO 

3 
VENTAS 2.819.195.00 2.960,154.75 3.tCB.162.49 3.263.570.61 3.426.749.14 

COSTO DE VENTAS 
,COMPRAS 1.872.922.JO t.966.568.42 2,064.896.84 
TOTAL COSTO DE VENTAS 1,872.922.30 1.966.569.42 2,064,896.84 

UTIUOADBRl.JTA 94G,272.70 993.566.34 1.043,2~65 

CASTOS OE ADMIN15TRACION 
OEPRECIACION OE EQUIPO OE TRANSPORTE 15.000.00 15.000.00 15,000.00 15,000.00 
OEPRECIACtON DE MAQUINARIA V EQUIPO 1.510.00 1,510.00 t.510.00 1,510.00 
DEPRECIACION DE MOBILIARIO OE OFICINA 1,215.00 1,215.00 1.215.00 1,215.00 
OEPRECIACION OE EQUIPO DE COMPUTO 2.750.00 2,750.00 2.750.00 0.00 
AMORTIZACIOr; DE QASTQS DE INSTALAC!Orl 6.250.QO 6,250.00 6.250.00 , . 6.250.00 
SUELDOS 1•6.40000 161,040.00 177.144.00 214,344.24 
HONORARIOS DEL ASESOR CONTABLE 12.000.00 13.200.00 14,520.00 ·:'.· · 11.s6s.20 
,ARRENOAMH:NTO 420.000.00 441,000.00 4113,050.00 510,512.83 
SEGUROS 2.265.00 2.491.50 2,740.65 3,318.19 
MANTENIMIENTO 10,000.00 10,500.00 11,025.00 12,155.06 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 617.390.00 654,956.50 695,204.65 !81.872.31 

GASTOS DE VENTA 
ANUNCIOS V PROPAGANDA 13.000.00 14,300.00 15,730.00 17,303.00 : 19,033.30 
MATERIAL DE EMPAQUE 6.000.00 6,600.00 7.260.00 7,986.00 8,784.60 
TOTAL GASTOS DE VENTA 19.000.00 20,900.00 22.990.00 25,289.00 27,817.90 

~ 'GASTOS DE OISTRlBUCION 
OASOLINA, LUZ, TELEFONOS, AGUA, OTROS 10.000.00 11,000.00 12,100.00 13.310.00 14.641.00 
TOTAL GASTOS DE OISTRIBUCION 10.000.00 11,000.00 12.100.00 13.310.00 14.641.00 

GASTOS LEGALES 
SAR 2,928.00 3,220.80 3,542.88 3,897.17 4.286.88 
rtlFONAVIT 7,320.00 8,052.00 B,857.20 9.742.92 10.717.21 
TOTAL GASTOS LEGALES T0,248.00 11,272.80 12.400.08 13,640.09 ' 15.004.10 

UTILIDAD OE OPERACION 289.Ci34.70 295,457,04 300,570.92 304,840.!18 ;.,::.;;~:865,0; .. 
GASTOS FINANCIEROS 

:·:~<4s::1ss1.3B • _2;,·11,;'.43 INTERESES OE FINANCIAMIENTO 77,99589 72,024.20 63,097.96 
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 77.995.89 72.024.20 63,097.96 ~9.755.:18 29.811.43 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 211,638.81 223,432.83 237,472.90 ·• 2?:t~~ 281.053.64 

IMPUESTOS 
ISR 71,957.20 75,967.16 80,740.81 Sii,729.10 ·• , .. ·,-ss.s·~a.24 
PTU 000 22.343.28 23,747.30 •'··25.SOB.56 '28,105.36 
TOTAL IMPUESTOS 71.957.20 98.310.45 104.488.10 112.237.66 123,663.60 

Ulrt.IDAD IPEROIOAI 139,681.62 125.122.39 132.984.86 142.847.93 :::.1s7.19~.o4 



VENTAS 

GASTOS GENERALES 
COSTO DE VENTAS 
GASTOS DE ADMINISTRACION 
GASTOS DE VENTA 
GASTOS DE DISTRIBUCION 
GASTOS LEGALES 
TOTAL OE GASTOS GENERALES 

UTILIDAD DE OPERACION 

~ ¡GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

IMPUESTOS 

UTILIDAD NETA 

DEPRECIACIONES/AMORTIZACIONES 
PAGO PRINCIPAL 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 

GRAFICA 3.B.2C 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 

2,819.195.00 

, ~ ~:a12~~22.3a 
590.665,00 

. : 19.000.00 
· 10.000.00 

10,248.00 
2,502.835.30 

2 
2,960,154.75 

1,966,568.42 
628,231.50 

. 20,900.00 
11,000.00 
11.272.80 

2,637,972.72 

322:102~04 
'·.· .. '.:> .... -., 
'?2.~24:~0 

. · < sá;~í0~45 

.::· 151,847:39 

. .. •··: 26,725.00 

.. ·/· 18,041.55 

AÑO 
3 

3,108,162.49 

2,064,896.84 
668,479.65 

.22,990.00 
12.100.00 
12,400.08 

2. 780,866.57 

327,295.92 

-' 63,097.96 :_,.,_ 

c•254,í91.96 
··-.:::-::.·: • .<' 

10.4.4~~.10 

• . 159,709.86 
~·.- ... ' .: •. : ". ,:·:·i. 

:"·.26.12s.oo 
·-:·: 26.~6~ ·?ª. 

4 
3,263,570.61 3.426.749.14 

'2.276,548.76 
757,897.31 

27,817.90 
"14,641,00 

. 15,004.10 
_3,091 ·~~9.07 

' 334,840.07 

29,81.1-43 

305.028.64 

-123,663.60 

. : 181,365.04 

23,975.00 
60.254.32 

145,085.72 



GRAFICA 3.B.2C 
VALOR PRESENTE NETO I TASA INTERNA DE RETORNO 

ANO 
o 1 2 ... 3 4 5 

INVERSION INICIAL · 1282.643.88) .. 0.00 º·ºº o.oo o.oo 
FLUJO NETO DE EFECTIVO . º·ºº ,181.061.75 160.530.84 159.467.07 155.987.57 145,085.72 
VALOR SALVAMENTO º·ºº 0.00 0.00 0.00 o.oo 96,000.00 
FLUJO POR PERIODO 1282 ,643.881 181,061.75 160,530.84 159,467,07 155,987.57 241.085.72 
TREMA 39.50% ::: 

.·VPN: 53,912.90. 
TIR: 54.45% 



~ 

ACTIVO CIRCULANTE 

CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOT. ACTIVO CIRCULANTE 

ACT. CIRC. - INVENTARIOS 

PAGOS FINANCIAMIENTO 

MARGEN DE UTILIDAD: 
ROTACION DE INVENTARIOS: 
PARTICIPACION DE SOCIOS: 

GRAFICA 3.8.2C 

RAZONES FINANCIERAS 

2 

. 140,959. 751 148.007.74 
26,012.81 . 27,313.45 

166,972.56 175,321.19 
:; ;, ,_,_ :-·. 

148,007.74 

ANO 
3 4 5 

155,408.12 163, 178.53 171,337.46 
28,679.12 30,113.08 31,618.73 

184,087_._25 193,291.61 202,956.19 

. _155,408.12 163, 178.53 111;337.46 

53,877.21 53,877.21 . 53,877.21 

3.42 3.59 3.77 
2.88 3.03 3.18 
4.28 4.38 4.59 

108.38 108.38 108.38 
60.40 67.09 77.40 



GRAFICA 3.8.2D 

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS 

PRODUCTO DEMANDA DEMANDA COSTO PRECIO DE COSTO DEMANDA 
DIARIA IPI ANUAL IPI PRODUCTO VENTA ANUAL IN$) ANUAL IN$) 

MARCOS 24 6,936 51.19 55.00 355,053.84 381.480.00 
CUADROS 17 4,913 214.28 295.00 1.052, 757.64 1,449,335.00 

g GRAFICOS 24 6,936 22.33 45.00 154,880.88 312,120.00 
ENMARCADOS 26 7,514 66.21 90.00 497,501.94 676,260.00 

TOTAL: 2,060, 194.30 2,819, 195.00 
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GRAFICA 3.B.2D 
ESTADO DE RESULTADOS 

ANO 

' 2 3 
VENT.lS 2.819,195.DO 2.980,154.75 ·.3.108,162A9 ,3.263,~~0.61 3.426,749.14 

COSTO DE VfNTAS 
COMPRAS 2.06Ó.194.30 2.163.204,02 2.271.364,22 . 2.384,932.43 2,504.179.DS 
•TOTAL COSTO DE VENTAS 2.060,194.30 2.163.2~.02 2,271,364.22 ~~~.'.~~~~~- :.2.504'.179.05 

UTlllOAO BRUTA 759.000,70 796.950.74 sJB.798:27 - 878,638.19 "922.570.09 

.. ·:~~-·.~~ :~:_ ,;~<-"' •' -<" ~· .•. 

GASTOS DE ADMINISTRACION' 
OEPRECIACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE 15.000.00 15.000.00 15,000.00 15.000.00 15,000.00 
OEPRlCIAClON DE MAOUINl'l.RIA Y EOUJPO 1,510.00 1,510.00 1.510.00 1,510.00 · 1.s10.oo 
OEPRECIACION DE MOBILIARIO DE OFICINA 1,215,00 1,215.00 1,215.00 1.215.00 1,215.00 
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUlO 2,750.00 2,750.00 2,750.00 2.750.00 ·: ,' .. :_:.:o.oo 
AMQRTIZACION DE CiA5TOS DE r-.JST ALACION 6.250,00 6.250.00 6,250.00 . 6.250.00 6.250.00 
SUHOOS 146,400.00 161.040.00 177,144.00 154,858.40 214.344.24 
HONORARIOS DEL ASESOR CONTABLE 12.000.00 13.200.00 14.520,00 15.972.00 , 17,5(19.20 
ARR(NDAMIENTO 420.000.00 441,000.00 463,050.00 486.202.50 510,SU.63 
SE GUA OS 2,265.00 2,491.50 2.740,65 3.014.72 J.316.19 
MANTENIMIENTO 10,000.00 10,50000 tf,025.00 11.576.25 12.155.06 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 617,390.00 654,956.50 699,204.65 738,348.87 781,812.31 

GASTOS DE VENTA 
ANUNCIOS V PROPAGANDA 13,000.00 1.:300.00 15,730.00 f7,30J.OO 19,033.30 
MAlERIAL 0( EMPAQUE 6.000.00 6,600.00 7.260.00 7,986.00 8.784.60 
TOTAL GASTOS Df VENTA 19,000.0'J 20.900.00 22.990.00 25.28:1.00 27.817.90 

IJ 'GASTOS DE DISTRIBUCION 
llASOllNA, LUZ. TElEfONOS. AGUA. OTROS 10,000.00 11.000.00 12,100.00 J3.310.00 , 14:641.00 
TOTAL GASTOS DE OISTRIBUCJON 10.000.00 11.000.'?" 12.100.00 13.310.00 14,641.00 

GASTOS LEGALES 
SAR 2.928.00 3.220.80 3.542.88 3.897.17 4,288.88 
!NFOtJAVIT 7,320.00 a.052.00 8,857.20 9.742.92 . 10.717.21 
TOTAL GASTOS LEGALES 10,248.00 11.212.so 11,400.08 13.640.09 15.~-10 

UTIUOAD DE OPERACICN 

1 

102.362.70 98.821.43 94,103.54 88,05~.23 .' 83,234.78 

1 
~ . : ,' . 

,GASTOS FINANCIEROS 
ltnEREStS Q[ flNANCIAM!ENTO 17,995.89 72,02ol.20 63,097.96 .:>···"··3r TOTAL GASTOS FINANCIEROS 77,995.89 11.02410 63,097.96 ;-29.Sft.43 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 24.366.81 28.797.23 31,005.58 ;:'.,.~:,-:.2~.J~ . 

IMPUESTOS 

"' 8.21!4,71 9.111.0G 10,541,90 . 18,163.94 
Plu 000 1.679.72 J.100.56 ·. 5,J42.l4 
TOTAL IMPUESTOS 8.28472 11790.78 13.642.45 '3.506.28 

UTlllDAD!PEllDIDAI 16.082.10 15.008.45 17.383.12 29.917.08 

-



VENTAS 

GASTOS GENERALES 
COSTO DE VENTAS 
GASTOS DE ADMINISTRACION . 
GASTOS DE VENTA 
GASTOS DE DISTRIBUCION 
GASTOS LEGALES 
TOTAL DE GASTOS GENERALES 

UTILIDAD DE OPERACION 

¡;; !GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

IMPUESTOS 

UTILIDAD NETA 

DEPRECIACIONES/AMORTIZACIONES 
PAGO PRINCIPAL 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 

GRAFICA 3.8.20 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 

57,462.2_3 

2. 163;2ó4~ó2 
' 628.231,so 

•. 20 900.00 
,., ,:::.ú:ooo.oo 

' '· 11 .272.80, 
'·2,834,608.32 

' .... ~'. . 

'125;54'!_:~ 

' : '72.~~4:~~ 

53.522.23 

~:·, ;·:':~~;·~~; 
··'41.731.45 

: ,:,,~~~~;;~:ri~· 
;.~ª:~,·~~ 

:<:¡ ,;.iA,;aÚ2 
·. 668,479.65 

. / .. ; 22,990.00 
; : ' 12.100.00 

V;·2~~j:;;:~; 
·'.e :120.e2é:s4 
:, ·,,-· .. \; 

'.• .. • ~-- ·. 6~'.09~;~ª 

. Ú84,932.43 
711,623.87 
. 25,289.00 

13,310.00 
~-.·,·:· '·.> 13.640.09 
:<.• ·3:148,795.38 

··1'14.775.23 

,·.'..': 4~;755~~-~ 

..... _ .. i•I!~~:1: 1:: ··\>r~1;:_~f 
., 

.•. ·<.\•>-;·;.:·¡";: 
j ::· 26.725.00 

. 26.967.78 

5 
3.426,749.14 

2,504.179.05 
757,897.31 
27,817.90 
14,641.00 
15,004.10 

3,319,539.36 

107,209.78 

29,811.43 

77.398.36 

23,506.28 

53,892.08 

23,975.00 
. 60,254.32 

.17.612.76 



GRAFICA 3.8.20 
VALOR PRESENTE NETO/ TASA INTERNA DE RETORNO 

.. .· ANO 
o 1 2 3 4 5 

INVERSION INICIAL . 1282,643.88¡ 0.00 o.oo o.oo º·ºº FLUJO NETO DE EFECTIVO º·ºº 57,462.23 50,414.90 43,845.34 34,584.75 17,612.76 
VALOR SALVAMENTO 0.00 0.00 o.oc 0.00 º·ºº 96.000.00 
FLUJO POR PERIODO .1282,643.88) 57,462.23 50.414.90 43,845.34 34,584.75 113,612.76 
TREMA 39.50% . 

:;;: 

VPN: .1120~972.311 
TJR: 1.81% 



ACTIVO CIRCULANTE 
CAJA Y BANCOS 
INVENTARIOS 
TOT. ACTIVO CIRCULANTE 

ACT. CIRC. ·INVENTARIOS 

;; IPAGOS FINANCIAMIENTO 

TASA CIRCULANTE: 
PRUEBA DEL ACIDO: 

MARGEN DE UTILIDAD: 
ROTACION DE INVENTARIOS: 

PARTICIPACION DE SOCIOS: 

GRAFICA 3.8.20 
RAZONES FINANCIERAS 

2 

140,959.75 148,007.74 
28,613.81 30,044.50 

169,573.56 178,052.24 

148,007.74 

2.6:i '' ~. ;~ .. 
0.57 

98.53 
· 58:s3 s1.54 

ANO 
3 4 5 

155,408.12 163, 178.53 171,337.46 
31,546.73 33, 124.06 34,780.26 

186,954.85 196,302.59 206, 117.72 

155.408.12 163, 178.53 171,337.46 

53,877.21 53,877.21 

·. <3.¡7 3.64 3.83 
··:::•2.88 3.03 3.18 

o:56 0.66 0.87 
. 98.53 98.53 98.53 

. "< 66:72 74.0T 84.63 



CONCLUSIONES 

Después de realizar los estudios correspondientes se llegó a las siguientes 

conclusiones: 

En base al estudio de mercado, el proyecto resulta viable por lo sigÜiente: 

Actualmente no podemos encontra~ en Mé~i90 Un,a enipresa fuertemente 

posicionada en el mercado, qu~. resultar~\·¿n'~·fu~rte ba~rera:dé ;;nirada pa~a é1 

proyecto. En su gran ~ayorra,· .las·· e'inpresas;i,~~i~te~'.t~~·ts~h''-¡)~quefio~· 
comercios aislados que no é:Uénian<;~'on un reCOnciC::ini.h:inio por ¡:¡arte de los 

:_\~:~/ -· 
consumidores. ·· :~. · .· ;.·• 

.. ---~;·~,.--::--.--l.'.~ . "':/~ ·--¿_.:--~,::.,;.: :''' .~.' ."·:·:-:' 

La proyección cie la 'de'íTí~~d~ ··~~· ~~.h~~h~,;~~ ;b~sé, a la ;,1Ísma i¡ue.tiené 

actualmente im~·tie~da;'ii!todelo del rner¿ado;: 1~ cual resulta factiblé eri base a 

~-·: :-, .. :: 
-::'.'_,_, 

Prácticamente ninguna emp-resa cúegi:a con un agente de ventas dedicado a la 
,, ,_ ·,_¡' •• 

promoción de IÓs pr~duci:os de: la mi~nia;'. lo éual resulta innovador y muy 

importante para I~ lo~aÜ~~ci~rÍ'de,p~rÍtos 'ele' venta y el ~cceso a diferentes 

canales de distrÍbuciÓri de. ros't~acJicÍorÍá1es. ·· 
.-.-- _·,,.1:-.. '/,_ 

El proyecfo se h~ plan~a~~ lo~aliz~(en'el D.F. y Area Metropolitana.' ~ri donde 

hay más de io rnillon~s~de.habii:'antes. Así, poclemos encontrar un gran número 

de cliente~ potenciales para la empresa. 
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En base al estudio técnico,_el proyecto resulta viable por Jo siguiente: 

Se ha deter~inado qlle toda)~ O:.~t~ri~ prima· requerida por Ja empresa se 

puede obtener de for.~.ª frelatillamente: ser¡6illa. en .. el Distrito Federal y Area 

Metropolitana, así. com~. t~mb~h s.~ pu~~e .~ele~~ionar personal adecuado para 

Ja elaboración y come~~fali~~c:i~~de f~s p~od~~to;de la empresa. 
~::;' <,: .: 

<:·: ,- ;~ ,::-,::'\; . .._,_~:. '', ¡ ~':-: 

Por otro lado, Ja maq~iri~ria /'e~uipo re'.'uerido por Ja empresa no es de difícil 

adquisición, a~I co;:;,~ tait'ip~~o:ci~ ~·n costo elevado. 
. <. ,.•."·>t~~' .··:;;-·- ·: . .:-:· _ . ., .. 

··,·.->:> ·"'-~~-<~'~· '?_' .. ;:-._,~:<!'. ~:· ',·· --

La Jocaliz~cióll, de Ja -~~;r~~á'~h l_~s zonas ·_menci_onada.s permitirla obtener 

clientes potenciales éle•úr;i ¡¡Jto riivel socfo:ecoriómico;' por io que Ja demanda de 

productos. s~~ra''r~i~_iiy:+~fa·~~~~i.tfüf-'~:~? ';;:·. e •• : • • ,; :\ ,•, 

r;·. .. - -~r 

Debido al tipo de empresa,; no _existeri restricciones l;gales ·~~e dificultaran 

tanto Ja apertura d~ Ja eri'ipr~sa ~orno·¡;¡ desa~~é:iucí' y op~~ación de _la misma. 

En base al estudio _económié:o,finariciero,' el :p/~~ectb -re~~lt~fvi~ble por lo· 
:~: 

siguiente: 
' '. ~:' 

~-~< ;_ ., -
,. .->:·:.. 

El valor presente neto d~I pr~veC:to resultó' ~ayo~Y.c.ero y. I~ tasa i~tema de 

retorno mayor qUe Ja trema, por lo que el p;oyei:tcí e~ re~fa61íi: : 
- ;· . : ·-:' :· :<1·-:· .. :_:· .... ·.·., ., . .; . .,..,.. :.'.·r·· ··\¡;~'.:}_· .. ,>_1 .• - ~.);._ .---

. <'; ::- ::~~: 

Las razones financieras ~plic~dasen el proy~cto, nos' mÚestra!1 qúe Ja empresa 

no tiene problemas. de Ji~uide~. r~nt~bilidad )}opetació'~. De igÚal forma; Jos 

flujos ne.tos. de efectivo ~~tima~,º~ por-~ ernpr~sa,s~~ positl~CÍs. · · 
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En base al análisis de sensibiHdad, el proyecto resulta rentable en los siguientes 

3 casos: 

90% de las ventas proyectadas . 

• ioo% de las ventas: woyec~adas, 10°k. incre~,erito en, los costos de los 

produc.tos. • < · • ··. 
o 80% de las venta~ proyect¡¡das. 

El proyecto no res~lt~: reritable con el, soo/o de las ventas proyectadas y 10% 

de incremento_ en ios costos cÍe los productos. 

11& 
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ANEXO 

ENCUESTA DE MERCADO 

La siguiente encuesta se realizó con el fin de conocer la demanda que tienen 

los 2 principales competidores en cada una de las zonas donde s·e localizarían 

tanto los centros de distribución Y planta central, en cantidades demandadas y 

tipos de producto. 

PREGUNTAS 

1. De los siguientes productos que cantidad vende en promedio diar.iamente: 

MARCOS 

CUADROS 

GRAFICOS 

ENMARCAÓOS 

2. De cada tipo de marco que se enlista a continuación, mencione en % la 

demanda diaria aproximada: y el preC:Ío ~~ metro lineal de cada. uno de. ellos 

para la venta de· cuadros, enmarc~dos y márcos; Los marcos que no maneje 

deberá asignarles un cero, y ei total deberá ser de '100%. 
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% PRECIO 

D 74 

D 78 

D 80 

D 81 

D 83 

D 91 

D 92 

D 100 

D 200 

D 300 --
4 ANCHA 

MEDIA CAÑA --
NUMERO UNO 

PIRAMIDE --
NIEVES ANCHA 

322 

322 ANCHA 

155C/34 

DE CUADRO 

TOTAL: 100% 

3. De los siguientes parámetros, cuál serla el que con mayor regularidad le 

solicitan para marcos y enmarcados de gráficos, diplomas,-pinturas, etc., 

tomando como ejemplo la medida mostrada. 
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De o cm. a 90 cm. (20 X 25) --
De 90 cm. a· 120 ·cm. (25 X 30) 
De 120 cm. 

De 180 cm. 

De 240 cm. 

180 cm; (30x 40) ,-,._ ,·. --
240 ·.~cm;· . 2- (~5. X S5) 
300 .cm~.,~: _:_ (60X70) 

a 

a 

De 300 cm. 

De 380 cm. 430 ;,cm. ,'> . :_{'90{11oi 
De 430 cm. en adelantÉ/ 

4. De las siguientes· medid~s y tip~'s efe' pr~éiÜét~s gráiic6s; mencione cuál seria 
. .: . '·:~'. . -- : •.. "·'. ·. •: -,. __ . ; . ;.; ,. ·:' ·~,' ' .. '. ; . /:· : . ' . . . : . . 

Ja que con mayor frecuencia J¡¡ s~Jicitan;'y ~(costo de cada uno de ellos. 
::·/:. - :ú.'.. 

Gráfico de·. 24' x 3o.:·. ·>'< . 
Gr~·f¡~c) :~-~ _ j~:-~-·~--/40 ~-~·:: 

. <_;_·-.-
. - . . 
··---· 

Gráfico d~ ;4'ó~x.:,5()-~:. _. ·. •.··-· ._._ .. _. 

Gráfico ele 50 /60> 

Gráfico de ·so x·:00•: 

Gráfico ,de 90. x 90 

.Postar· de; 34. X· 49 __ 

Postar de 68 x 98 

-·--·-

5. De Jos siguientes medidas de cuadros, mencione cuál sería el que con mayor 

frecuencia le solicitan en marco~D81y el co~to de cada uno de ellos. . 

Cuadro de 24 x 30 

Cuadro de 30 x 40 

Cuadro de 40 x 50 
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Cuadro de 50 x 60 

Cuadro de 60 x 80 

Cuadro de 90 x 90 

Cuadro de 34 x 49 

Cuadro de 68 x 98 

RESULTADOS 

1. Marcos 

Cuadros 

Gráficos 

Enmarcados 

Promedio: :.10' piez~~ di~rias 
Promedio: 7 piez~s diaria~ 
Prom~c:li~:' ~· 1 o · ·• piezas'diarias ·, 

·p)~m¿d;i{ /11 '.· piezasdiarias 
~~-.::" 

'~·~~: .. '..:,··_:;-~;,\· '' 

2. Marco d.e mayor demaridá:'.'i o¿) ' : 
' :,'e;:·_ ::-.:'.'.-'.'.-·~);t.~ 

-;~' :-:.'\~ ,¿;ú.-~ . ·-
3. Medida en marbo de~rriavo'r:éf~m<lnC!~: o~ 120'~~: aHÍO cm. (30 X 40) 

. · .. ,'.~ _« -. . . .· ,._ :' ·1 '._;·,:_ :· .... 

4. Medida y tipo depr~d.g~áfi~o;~e·A~v~r: d~~anda:. ·Postar de 68 x 98 

5. Cuadro de mayor demandá;:> Cuadf~ de ~8 ·~. S8. 
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