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INTRODUCCION

En aras del desarrollo y de la consecucibn de mejo
res niveles de vida, el hombre sin pretenderlo, ha contri-
buido al cada vez mis grave deterioro del medio ambiente -

en el gue habita.

La preccupacidn a nivel mundial respecto a como de
tener el avance de la debastacién de hosques y selvas, la
contaminacifn de rios, mares lagunas y aire, sc hace paten
te diariamente por medio de informes de diversos grupos sQ
ciales que intentan sefialar el peligro que esto entrafia pa

ra la vida en general sobre el planeta.

Preocupados por este problema, desde siempre, es -
que decidimos incursionar, para cfectos de este trabajo de
investigacifn, en un tema que ademds de senalar los benefi
cios que puede acarrear la no generacidén de contaminantes
{basura) , nos permitiera el ejercicio de los conocimientos
t&cnicos adquiridos sobre administracién de negocios, en -

la universidad.

La creacifn de una empresa destinada a la recolec-
cién de desperdicios sblidos, que no son basura, es, como

veremos m&s adelante, una opcibfn con la cual se contribuye,



tanto a la no proliferacién de basureros y tiraderos a cie
lo abierto, como a la recuperaciébn de materiales como vi -
drios, papel, plistico y metales, con lo cual, se evita el
desgaste nacional de recursos, en ocasiones no renovables,
destinados a la produccién de ciertos productos derivados

de dichos desperdicios.

Desde un puntc de vista social, la puesta en mar -
cha de una empresa de este tipo cumple con dos funciones -

principales:

a) Contribuye a la disminucidn de los veollmenes --
tan grandes de basura que se convierten en dese
chos contaminantes, con todas las consecuencias

que esto acarrea.

b) Se creard una fuente de trabajo tan necesaria -

en esta época.

Pesde un punto de vista econbmico:

a) La contribucibn fiscal de la empresa, aunque mo
desta, aporta recursos al desarrollo de la loca
lidad en la que se recauden dichas contribucio-

nes fiscales,



El trabajo que a continuacifn se presenta analiza
los pormenores del manejo de desperdicios sblidos desde un
punto de vista comercial, y muestra como es factible, des-
de un punto de vista econBmico y financiero, la puesta en
marcha de un centro de acopio en la ciudad de Guadalajara.
El proyecto de evaluacién de la factibilidad econdmica de
un centro de acopio de desperdicios s6lidos que aqui pre -
sentamos, incorpora solo aguellas variables que hemos con-
siderado pertinentes para llegar a los objetivos de probar
su factibilidad financiera, de acuerdo con 1l0s recursos de

que actualmente se dispone.

Sin embargo, para proyectos de mayor embergadura
sobre el mismo tema, el presente trabajo puede constituir
se en una gula que oriente al evaluador en su proceso de -

toma de decisiones.



CAPITULO I

PROBLEMATICA GENERAL DEL MANEJO DE LOS

DESECHOS SOLIDOS EN EL PAIS

£l primer paso para construir una sociedad ecolbgi
ca y mejorar la calidad de nuestra vida, es volver a pre -
guntarnos acerca del origen y el destino de las cosas y co
nocer sus flujos o recorridos de uno a otro extremo para
darnos cuenta de sus efectos sobre la naturaleza y nuestra

vida.

1.1. LA PRODUCCION DE BASURA Y SU MANEJO EN EL PAIS,

ALGUNOS DATOS REVELADORES.

La produccién de basura a nivel mundial alcanza -
en nuestros dias proporciones alarmantes, Nuestro pais no
es la excepcibn. Sin embargo, es probable gue sean pocas
las personas que realmente se han percatado de la magnitud
del problema y csten haciendo algo actualmente para resol-

verlo.

De 1960 a 1989, el hombre ha producide mas basura

que la gue se produjo hasta 1960 . situacién alarmante,

(1). Segln datos de la Mipera Nacional, S.A. de C.V. apor-
tados en el estudio denominado "La Basura, ¢(Contamina
cidn sin solucidn?" enun video editado por ellos mis-
mos en 1989,
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sobre todo para paises como el nuestro, que no cuenta con
recursos para financiar planes de educacidn en pro del ma-
nejo y produccién de basura a nivel familiar, que dicho --
sea de paso es en nuestro pais la fuente de generacidn de
basura mis importante al contribuir con un 65% a la produc

cién total.

Una familia tfpica mexicana de 5 a m&s personas -
preoduce en promedio 1 n (1 tonelada) de basura al mes, lo
cual equivale a 693 grs. de basura diaria por persona. Ca-

si 21 Kgs. al mes. (2

Solamente en la ciudad de México, se genera basura
mensvalmente con la cual se podrian llenar tres depbsitos
del tamafo del Estadio Azteca en aquella ciudad, Lo cual -~

equivale a 3,000,000 de m3

de bhasura por mes.
Se calcula gque de continuar el ritmo de crecimien=-
to en la produccién de basura, alrededor del aho 2000 el -

D.F. generard 100,000 toneladas diarias de basura.

A nivel nacional, en el pais se genera basura men-
sualmente para saturar diez depbsitos del tamano del Esta-

dio Azteca.
(2), PADILLA, Massieu, Carlos, La Basura iContaminante sin solucién?
Edicidn personal, México, 1987.



Estos voliimenes explican de alguna manera la exis-
tencia de tiraderos de basura a cielo abierto que prolife-
ran en todas las ciudades de la Repfiblica Mexicana. Estos
tiraderos se observan en barrancas, rios, cahadas, lagos,-

terrenos baldios, etc.

Al enfrentarnos a esta informacién, podemos perca-
tarnos de gue el problema existe y que &ste no termina --
cuando cada familia le entrega su basura al camidn recolegc
tor., Sin embargo, quizd va ne tan lejos de nosotros, se -
estln creando tiraderos gque contaminan con gases, olores y

una serie de bichos nuestro medio ambiente.

Tratando de reducir el efecto por la acumulacidn -
de basura, ¢l hombre ha manejado a lo largo de los Gltimos
afios algunos mecanismos tendientes a desaparecer la basura
o a "minimizar" sus cfectos contaminantes. Veamos algunos
de ellos gque cabe mencionar, neo han dade los resultados --

que podrian esperarse.

1.1.1. La Pepena,.

Es la seleccidn manual de los desperdicios
que en determinado momento pueden ser reutilizados o reci -

clados industrialmente. Uno de los graves inconvenientes



de este sistema es que requiere de grandes extensiones de
terreno cercano a los centros productores. Terrencs gue -

quedaradn inutlizados por mucho tiempo.

Solo en el Valle de México, existen aprfxi-
madamente 350 hectfrecas destinadas a los tiraderos a cielo
abierto. En estos sitios el suelo y subsuelo sufren los -
graves efectos contaminantes de la materia en descomposi -
cidn, pudiendo llegarse a contaminar también los mantos -

acuiferos.

Bajo este sistema un 30% de la basura gene-
rada se gqueda depositada entre calles, alcantarillas, te -
rrenos baldfos, barrancas y rios con las consecuencias eco
l6gicas que ello origina. El 70% restante serd selecciona
do en los tiraderos. De ese 70% ¢l 30% no se beneficiard
de este sistema, puesto gue ya se encuentra en vias de pu-

trefaccidn.,

Esto quiere decir, que la basura a partir -
de que se genera tiene un perfodo de vida Gtil promedio de
cinco dias. Periodo que en nuestro pais normalmente se --
consume en el trinsito de los centros de produccibn a los
tiraderos. Esto proveoca que los productos en descomposi -

citn dificulten su seleccidn.



Por lo tanto, aprbximadamente solo el 49% -
de la basura producida, la que los pepenadores seleccicnan,

ser8 beneficiada con el reciclado.

El nivel de vida insalubre de estas perso -~
nas, €5 un aspecto gque debe ser considerado en la evalua -
cibn general del problema, y es algo a lo que los producto

res de basura contribuimos con nuestros habitos.

La basura es por lo tanto un problema, que
aundque parezca increible, serd solucionado el dia en gue -

ya nc la generemos.

1.1.2. La inecineracidn.

El método de incineracidn tambi&n se reali-
za en condiciones poco higi&nicas y, ademfis, produce mucha
contaminacidn del aire por el humo que genera. En algunos
lugares, esta quema se aprovecha para la produccitn de --
electricidad, pero es un método muy costoso y contaminante
porque a ella llegan no sblo les productos adecuados para
la incineracibn, sinc tambi&n otros que son t&xicos. Ade-
més, se destruyen obkjetos que afin conservan su valor si -
se reutilizaran en la industria para generar nuevos produc

tos; pero se mantienc la costumbre de desperdiciar. El --



" equipo gque se utiliza para la incineracidn es muy sofisti-

cado y de un costo muy elevado.

1,1.3. Los Entierros Sanjitarios.

El método de entierros sanitarios consiste
en depositar la basura en un agujerc, que a veces esti tra
tado para que no hayan filtraciones y se va tapando con -
tierra para que los desechos se desintegren poco a poco.
Pero este m&todo también produce contaminacién en el sub -
suelo y en los mantos acuiferos, ademis de focos importan-
tes de infeccién. Sin embargo lo mds importante es que -
en la sociedad se produce tanta basura que cada vez necesi
taremos mis y mds espacios nuevos para estos rellenos y, -
asfi, pronto acaberemos con terrenos que podrfan tener otros

usos.

I.2. LA PRODUCCION DE DESPERDICIOS ¥ SU CONTROL, LA

SOLUCION AL PROBLEMA,

La hasura se forma por dos c mis desperdicios que
al unirse provocan contaminacidn, focos de infeccifn o en -
3
fermedades, mal clor y asco.( }

(3). IBIDEM ()



No todos los desperdicios gue genera el ser huma-
no deben llegar a ser basura. Nuestros desperdicios, mien
tras se mantengan como tales, no se convertirdnenbasura y
podr&n ser manejables, reutilizables y no provocar proble-~
ma alguno de contaminacidn, enfermedades, etc. Lo que ==
realmente afecta y contamina es }a pérdida del control so-
bre los desperdicios, situacidn que ocurre cuando se colo-
can varios de ellos juntos en un mismo sitio como podria -

ser cl bote de la basura.

Al saber &sto, podemos prevenir la generacidén de ~
basura en nuestro &mbito personal, familia, oficina, escue-
la, etc, Esto se lograré en la medida en que seamos capa
ces de colocar los desperdicios en recipientes o depbsitos
por separado. Esto realmentce no representa una gran in -
versidn econbémica ni de tiempo y si representa un gran be-

neficio.

51 damos un vistazo, analizando la basura aue se genera =--

cn casa, podremos percatarnos de que es susceptible de cla

sificarse en grupos generales como:

a) Papel y cartdn lenvases de leche, peribdico y
otros) .

b) Plistico {(bolsas, envases y otrosj.
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c) Metales {latas}.

d) vidrio (envases).

e) Materia orginica (restos de comida y otros).
f) Control sanitario.

g} Otros.

h) Aire.

Los cuatro primeros grupos son en $U inmensa mayo-

ria reciclables.

Si tomamos c¢n cuenta gue para producirse una tone-
lada de papel de empaque (corriente) se emplean: tres lrbo
les medianos & 2,385 kgs, de madera, 440,000 litros de -~

agua potable y 7,600 kw/h de energis eléctrica.

Con esta produccidn se generarian: 42 Kgs, de con-
taminantes en el aire, 18 Kgs. de contaminantes en el aqua

y 88 Kgs, de desechos sélidos (%)

si se fabricara papel con papel usado o reciclado
se reducirfa el uso del agua en un 60%, la energia eléctri
ca en un 20% y los contaminantes en un 50%, lo cual desde
todos los &ngulos tiene un impacto positivo en la conserva

cidn ecolbgica.
(4) . Aguilar Rivero, Salas Vidal, La Basura, Manual para el recicla-
miento urbang, Edicidn Trillas
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La materia orgénica no se recicla, solo se trang -
forma, pudiéndose aprovechar este proceso para la produc -
cifn de composta, elemento gue resulta ser un abono magni-

fico para las plantas.

Los desperdicios de control sanitario y varios (pa
pel, pafales desechables y toallas sanitarias) suelen ser

poxr su volumen, facilmente manejables en el hogar.

Gracias al aire, se inicia en la basura el perjodo

de descomposicidn de los desperdicios.

Del volumen total de basura que produce una fami-
lia al mes, apr6ximadamente el 80% es aire, el cual se con
vierte en cantidades enormes de bolsas de basura, pudiendo
convertirse en solo cinco pequefios recipientes gue conten-

gan cada uno, los desperdiclos por separado.

Con &sto, nos estamos quitando €l problema de la -~
generacibn de basura facilitando el ciclo de la pepena y -
la seleccifn de productos susceptibles de ser reutilizados

o reciclados,

A} ser desperdicios y no basura lo gue lleque a -~

los tiraderos, facilitamos su mancjo y contribuimos a mejo

12



rar tante el nivel de vida de los pepenadores comoc el del

medio ambiente.

El problema de la generacifn de basura atenta con-~
tra el desarrollo de la vida en el planeta. No hay soln -
cién al problema de la basura que pueda venir de la esfera
oficial de nuestra sociedad, la Gnica solucidn viable es -
prevenir su produccidn generando solo desperdicios. Es ne
cesario entender gue nuestras acciones actuales en ese sen-—
tido, repercutirdn en el nivel de vida nuestro y de las fu

turas generaciones de este pais.

1.3, EL CENTRO DE ACQPRIO COMO INTERMEDIARIO ENTRE PRO--—

DUCTORES Y COMPRADORES DE DESECHOS SOLIDOS.

Cuando se decide empezar un proyecto de recoleg -
cién de desperdicios reutilizables, lo primero en gue se -
debe pensar es si este proyecto seri un servicio, en pri
mera instancia, o un medio de ganar dinero, en segqunda; o

a la inversa.

El reciclamiento puede ser un medie diffcil de ga-
nar dinero si no se invierte mucha energia. El centro de
recoleccién se puede llegar a convertir en una empresa a -~

gran escala que reguiera equipo pesado, bodegas y camiones.

13



Para iniciarlo nc se debe dudar en solicitar apo-
yo econbmico, donaciones de tiempo, trabaje voluntario, --
equipo y lugares para hacer publicidad. El proyecto sig-
nifica: una importante empresa que tiene &xito gracias a la
gente que desea ver mids alld de los botes de basura un fu-

ture més habitable para todos.

Muchos centros de reciclamiento empiezan como pro-
yectos de cooperativas con trabajo voluntario; otros come
un proyecto sin fines de lucre y algunos mis come un nego~
cia., Cada forwma tiene sus ventajas v sus desventajas. Se
deberd definir lo gue mis convenga al grupo con el gue se

trabaje y a la comunidad.

Para efectos de este trabajo el proyecto de insta~
lacidn de un centro de acopio de desechos sblidos se enfo-
card desde el punto de vista lucrativo. Por lo que a lo =~
largo de los capftulos siguientes se establecerd el estu~
dio de factibilidad gue al respecto es necesario desarro -
llar para determinar la viabilidad del proyecto. Sin embar
go, aprovecharemos este espacio para plantear de manera ge
neral, el funcionamiento del centro de reciclado de desg -

chos sdlidos.

Se pretende adguirir cinco contenedores. Cuatro de

14



ellos serdn ubicados en alglin centro comercial previamente
seleccionado en la ciudad. Sz considera que los estacio-
namientos de las plaras y/o centros comerciales serfa un lu

gar adecuado.

Se imprimiran suficientes folletos con informacién
relativa al manejo ecoldgico de desechos s6lidos en les -
gque guede claramente establecido también, hovarios de reca
leccidn y ventajas para la comunidad que acarrea esta al -

tarnativa.

Cada dia serd recopilado un desecho s6lido diferen

te. Por ejemplo:

~ Lunes y Viernes: Cartdn y papel.

Martes: Pléasticos.

Miercoles: Metales.

~ Jueves: Vidrie.

Ouizd lo anterior suene descabellado por el hecho
de que la poblacién no estd preparada para dedicar un poco
mis de tiempo al almacenamiento de desechos sblidos, gue -
venefician el moedio ambiente al no llegar a convertirse en

basura.

15




Consideramos que serd un periodo de aprendizaje =
de la poblacifn que durard seis meses por cada zona geogr&fi
ca que se pretenda explotar. Dado que los folletos apoya

rén el aprendizaje se estima &ste, un tiempo razonable.

Se tendrfia al principio un empleado debidamente -~
capacitado para orientar a la poblacifn respecto al conte-~
nido y manejo de sus desechos s6lidos de manera que la ope

racibn se desarrolle con mayor eficiencia cada dia.

Deberd rechazarse aquel desperdicio que no refina -
los requisitos establecidos en el folleto antes menciona ~

do, y orientar a la persona respeccto a su futuro manejo.

Los contenedores serdn recogidos por un camién es-
pecial que los transportari al centro de acoplo, en donde
un empleado se asegurari de gue sean depositados en su si-

tio y con el cuidado y oxden que merecen.

Puesto que se conoce con precisifn, dados los hora
rios, el tipo de desecho que serd rccibido en un determina
do dia, se deberd establecer contacto previo con los posi-
bles clientes para vender de la manera mis 8gil posible el
desecho para su reciclamiento. De ser posible se deberd -

aprovechar el propio camibn para transportar de una z2ona ~

16



de recoleccidn, directamente a las instalaciones del o de

los clientes.
En términos generales esa serd la operacidn gque se

pretende llevar a cabo ¥y gue ademis sea rentable, lo cual

se tratar8 de evaluar posteriormente en este trabajo.

17



CAPITULO II

EL ESTUDIQ DE MERCADO

El estudic de proyectos, cualesgquiera que sea la -
profundidad con que se analice, distingue dos grandes eta-
pas: la de preparacidn y la de evaluacibn. La etapa de pre
paracidn tiene por objeto definir todas las caracteristi _
cas que tengan algfin grade de efecto en el flujo de ingre-
s0s Y egresos monetarios del proyecto. La etapa de evalua
cibn, con metodologfas muy definidas, busca determinar la

rentabilidad de la inversidn en el proyecto.

En la preparacifn del proyecto se reconocen, a su-
vez, dos subetapas: una que se caracteriza por recopilar -
informacién a través de estudios especificos, de mercadeo,
de ingenieria, de organizacidén y financiero, y otra gque se
encarga de sistematizar, en t&rminos menetarios. la infor-
macibn proporcionada por ecstos tres estudios, mediante el
mismo estudio financiero. Este {ltimo proporciona informa
cién financiera sobre aspectos no incluidos en los otros -
estudios, como los relativos a financiamiento e impuestos

entre otros.

18



2.1. EL SERVICIO EN EL AREA DE INFLUENCIA D.r, PROYECTO

Y SUS CARACTERISTICAS.

La evaluacién de un proyecto para la insta.acién -
en Guadalajara de un centro de acopic de desechos stlidos,
contempla necesariamente, los aspectos relacionados oo la
posicibn estratégica del futuro servicio en cuanto a fier-

zas Yy debilidades propias y, en su caso, de la competencia.

De acuerdo con entrevistas realizadas a gente que
se desenvuelve en el servicic pfiblico de recoleccidn de ba
sura en el Estado, no existe evidencia de la existencia de
un centro de acopio con las caracteristicas del que agui -

nos proponemos evaluar.

Dicho proyecto pretende contar, en una primera eta
pa, con un terreno de 1,000 m2, susceptible de crecimiento

en caso necesarlo.

En esa superficie serd instalada una malla cicldni
ca y un teldo de apr@ximadamente 500 mz, quedando el resto
para una zona de maniobras.

; 2
Es necesario contar con una caseta de 1.50 m pa-

ra el recepcionista del desperdicio y el despachador, asi
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como con una pequeia oficina que permita el espacio necesa
rio para un escritorio y una silla. Se considera que los
costos de adquisicién y construccién del terreno y ofici -

nas respectivamente, ascenderfia a los siguientes montos:

Millones de

pesos
Terreno $ 60.0
Construcciones 4.0

$ 64.0

Se estima una recaudacién diaria de aprdximadamen-

te 30.0 toneladas determinadas como sigue:

Area potencial generadora

de desperdicios a deposi~

tar en los contenedores -

de la empresa {en nfimero

de cuadras) 120
NGmerc de familias prome-~

dio por cuadra 20
NGmero de miembros prome-

dioc por familia 5.3
Cantidad de basura prome-

dio generada por cada ha-

bitante 0.693 Kgs.

20



Al multiplicar entre sf a estas cuatro variables =

tenemos:
120 X 20 X 5.3 X 0.693 - 8.815 Kgs.

Porcentaje de probabilidad
de participacién de la po-
blacisn 75%
Volumen estimado de reco -

leccifn diaria 6.611 Kgs.

De acuerdo con una muestra de basura de 30 diferen
tes casas en la zona aledafia a Plaza México, se determind
gue la composicidn de los desechos s6lidos domésticos, ge-

neralmente es como sigue:

45% Papel y cartbn.
30% Plasticos,
15%  Vidrio.

10% Metales.

Lo anterior fue necesario determinarlo para poder
planear, posteriormente, las cantidades de cada uno de los
desechos s8lidos domiciliarios susceptibles de recolectar-

se por el centro que se planea establecer.
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Con los datos anteriores, podemos integrar la reco
leccidn en toneladas diarias vy mensuales de desperdicios

como sigue:

TOTAL TONELADAS

DIARIAS MENSUAL ANUAL

Papel y Cartdn 2,975 36 928

Pléasticos 1,983 24 619

Vidrio 6.992 12 309

Metales 0.661 8 206
0

6.611 8 2.062

FIGURA 2.1.1. Vollimenes de desperdicio susceptibles de re-

coleccidn.

Se pretende recolectar esta cantidad de desperdi -
cios colocando los contenedores en algfin sitio estraté&gico
como podria ser cerca de una plaza o algfin centro comer -

cial.

Se desarrollarid una campafia previa, a través de la
distribucidn de volantes que indicaran los beneficios que
para la sociedad y el medio ambiente, trae la separacibn -

de desperdiclos sdlidos domiciliarios,

En la primera etapa, estari una persona recibiendo
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y asegurindose de que Los desperdicios wengan segdn las ---

instrucciones que aparecerdn en el volante mencionado.

El periodo de aprendizaje de Lla ciudadania apoyado -
por volantes y platicas, se estima en seis meses, plaze -—-
después del cyal se espera que ésta sea capaz de separar -

adecuvadamente sus desperdicios.

EL camidn de la empresa deberd recoger disriamente -
Llos contenedores que se encuentren Lllenos y transportarlos a
La planta receptora de desperdicios, para tal fin, se conta-
rd con un contenedor adicional que ocupard el espacio del =
contenedor que se recoja, de tal forma que siempre se dis-
ponga de Llos cuatro contenedores basicos en el centro de =--
‘recoleccidn. - Se recogerd el contenedor siempre y cuando este

Llteno a3 su capacidad, cambiandolo por el contenedor comodin,
Ya en la planta se depositard el desperdicio reco--

. lectado -en - el. sitio -especifico- que ' le corresponda evitando =
que éste entre en contacto con los demds desperdicios sdli-

dos.

En apartados siguientes, se seguirdn analizando al---
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gunos aspectos relacionados con el estudio de mercado de -

manera mis especifica,
2.2. EL. MERCADO.

En la prictica, se conocen diferentes definiciocnes
de mercado: estas varian de acuerdo a2l Area de conocimien-
to en que se utiliza el concepto y a los criterios de los
autores que han tenido la preocupacién de buscar una defi-
nicifn adecuada para este concepte. Es comiin encontrar --
que cada persona define el concepto de mercado como mejor
le parece o le conviene; cuando un accionista habla de mex
cado se refiere al mercado de valores o de capital; para -
un ama de casa, mercado es el lugar donde compra los pro -
ductos que necesita; desde c¢l punto de vista econdmico, un
mercado es el lugar donde se refinen oferentes y demandan -
tes, segfin ellos, es en el mercado donde se determinan los
precios de los bienes y servicios a través del comportamien
to de la oferta y la demanda; para efectos de la mercado -~
tecnia un mercade cstd constituido por personas con necesida
des por satisfacer, estando dispuestas a adquirir o a ---
arrendar bienes y servicios gque satisfagan esas necesida -
des mediante una retribucidn adecuada a quienes les propor
cioner dichos satisfactores. Todas estas definiciones =--

coinciden en tres aspectos:
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a) La presencia de uno o varios individuos con ne-
cesidades y deseos.

b} La presencia de un producto que pueda satisfa -
cer esas necesidades.

c) La presencia de personas gque ponen los produc -
tos a disposicidn de los individuos con necesi-

dades a cambio de una remuneracidn.

También se puede hablar de mercados reales y merca
dos potenciales. EIl primero se refiere a las personas gue
normalmente adquieren el producto y el segundo a todos --

los que podrian comprarlo.

Otra definicibn aceptada por los especialistas en
mercadotecnia y gue se utiliza mis en la pricticaes: con -
junto de clientes actuales y potenciales gue tienen necesi

dades por satisfacer.

2.2.1. Tipos de mercado.

Se conducen diferentes tipos de mercado:
mercado del conumidor, mercado del productor o industrial,
mercado del revendedor, mercado del gobierno y mercado in-
ternacional. Aunque, en la prictica, se antepone la pala-

bra mercado a lo que produce omaneja una empresa, por tan-
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to existen tantos mercados como productos haya, es decir,-
que la clasificacidn es en funcidn del tipo de empresa de

Jque se trate,
2.2.1.1, Mercado del consumidor.

En ese tipo de mercado los bienes y servi -
cios son rentados o comprados por individuos para su uso -
personal, no para ser comercializados. El mercado del con
sumidor e¢s el mis amplio que existe en la Repfiblica Mexica
na; actualmente lo componen 66 846 833(5) de individuos y
en el Distrito Federal aproximadamente 17 000 000 de indi-
viduos; todosellos con caracteristicas y necesidades dife
rentes; a medida que pasa el ticmpo se ha visto que el mex
cado del consumidor ha venido evoluciocnando, los factores
que contribuyen a este son los cambios en los hibitos de -
compra, el dinamismo de los mercados y las comunicaciones,
entre otros.(b) Conforme el mercado crece, todas las --
personas que lo conforman van pasandeo por determinadas eta
pas; las empresas deben estar conscientes de esos cambios
y analizar los efectos de los mismos sobre el comportamien

to del consumidor para mantener la actividad comercial. En

{ ©). CONSEJO NACIONAL DE POBLACION, México Demogr&fico, CONAPO,
México, 1988,
{ 6). iBIDER ()
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el mercado del consumidor las personas compran con mucha ===
fretuencia pequefias cantidades de productos y no hacen grandes

estudios para decidir ta compra, ésta es sin fines de lucro.

Las empresas deben tener identificado geograficamente
su mercado y para otlo, en la prdactica los mercados de -——-
dividen en:

= Mercada Internacional

- Mercado Nacional

- Mercade Regional

- Mercado de Intercambic Comercial

- Mercado Metropolitano

- Mercado Local

En ciudades como México y Guadalajara es muy impor-—
tante la gran migracidn de los habitantes de las zonas ru-
rales a Lla c¢iudad y como todas estas personas tienen patro~
nes de comportamiento muy diferentes a los de las personas -
ya estlablecidas en la ciudad, todos Llos hdbitos de compra, -

ingresos, gustos, etc., exigen un constente estudio.
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2.2.1.2. Mercadc del productor o industrial.

Esta formado por individuos y organizaciones que ad-
quieren productos, materias primas y servicios para la pro-——
du¢cidn de otros bienes y servicios; dichas adgquisiciones -
estdn orientadas hacia un fin posterior,

€n el mercade industrial se razona mds la compra, -
utilizando métodos muy sofisticados ( requerimientos a travds
de computaderas J o sencillos ( a través de cotizaciones de
pecos proveedores ), pero siempre se hacen evaluaciones de -
quienes estén ofreciende mejores precios, mejor -
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tiempo de entrega, mis créditos, etc. Se compran grandes
volfimenes y se planea la compra,'en este tipo de mercado -
existen pocos compradores en comparacidn con el mercado --
del consumidor; la compra se hace con fines de lucro. Bg -
tos mercados se encuentran formados por empresas manufactu
reras, productores agricolas, industria de la construccién,

industrias extractivas, industria de la transformacidn, en

tre otras.

El objetivo mis importante del mercado in -
dustrial es la obtencifn de utilidades; para lograrlo, se
debe tener un alto grado de conocimiento de los proveedo -
res y de los clientes, una informacibn actualizada de cbmo
se encuentra la competencia, un andlisis del medio, un co-

nocimiento de las regqulaciones gubernamentales, etc.

2.2.1.3, Mercado del revendedor.

Estd conformado por individuos y organiza -
ciones que obtienen utilidades al revender o rentar bienes
y servicios a otros; este mercado es llamado también de -~
distribuidores o comercial y esti conformado por mayoris -
tas, minoristas, agentes, corredores, etc. Las caracterisg
ticas principales son: el producto no sufre ninguna trans-

formacién, sus fines son de lucro, existe una planeacién -
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en las compras, se adquieren grandes volfimenes, se debe es
tar continuamente informado de los gustos y necesidades de
los consumidores, se deben conocer las fuentes de suminis-
tros, tener habilidad para negociar, dominar los princi --
pios de la oferta y la demanda, seleccionar mercancias, co
nocer el control de existencias y conhoger sobre la asigna-

¢idén de espacio.

2.2.1.4. Mercado del gobierno.

Este mercado estd formado por las institu -
ciones del gobierno o del sector pliblico que adquieren bie
nes ¢ servicios para llevar a cabo sus principales funcio-
nes. Estas funciones son principalmente de tipo social, -
por ejemplo: drenaje, pavimentacidn, limpieza, etc. Dado
que el gobierno actualmente maneja una diversidad de acti-
vidades, se ha convertido en un gran mercado para revende-
dores y productores, El gobierno compra muebles, eaquipo -
de oficina, combustible, papeleria, ropa, etc. El mercado
del gobierno no persigue un consumo personal ni tampoco el
lucro, compra una mezcla de productos que considera necesa
rios para lograr el mantenimiento de la sociedad., Presta
la debida atencidn a la funcidn de compra investigando a -
los proveedores. En MExico existen muchos proveedores que

inicamente atienden al mercado del gobierno y manifiestan
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algunas inconformidades comoc el largo tiempo que se toma -
el gobierno para decidir la compra y, sobre todo, el largo

tiempo que se toma para realizar el pago.

2.2.1.5. Maercado internacional.

Todos los seres.humanos poseen deseos y ne-
cesidades por satisfacer al minime costo; esto provoca que
las organizaciones de un pais deseen ampliar sus fronteras,
es decir, estudien la posibilidad de colocar sus productos

en otros paises.

Existen muchos factores para que una organi
zacibn tenga éxito al vender sus productos internacional =~
mente, tales como los recursos con que cuenta, sus necesi-
dades internas, su capacidad de venta, asi como c¢iertos --

factores politicos.

Gracias al desarrollo de los medios de comu
nicacidn y transporte, el comercio internacional se estd -
convirtiendo en una necesidad y en una realidad cada vez -
mis palpable, provocande con esto que se obtengan mayores
utilidades, ademis de adquirir materiales a un costo muy -
bajo.
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Existen dos condiciones para que aumente el

volumen del comercio internacional y son:

~ Eliminacidn de la barrera de la distancia,
ya que los servicios de comunicaciones y
transportes cada vez son mis eficientes.

- El establecimiento de relacioncs favera -
bles entre los paises y el fécil intercam

bio de divisas.

Para que una organizacidn logre colocarse -

en un pais extranjero puede sequir varias estrategias como:

- Mantener su planta fabril en el pais de -
origen y vender a distribuidores y deta -
llistas en el extranjero.

- Desplazar la planta al lugar donde se en-
cuentre el mercado.

- Establecer una empresa conjunta, compar -
tiendo la propliedad con personas de dos o
mis paises.

- Qtorgar las concesiones para la utiliza -

cién de procesos y t8cnicas.

Tratar de celocar unc o varios productos en
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el extranjerc implica una serie de problemas en cuanto a -
la identificacidn de las motivaciones bésicas, valores per
sonales, diferencias culturales, estrategias de mercadotec

nia, tiempo, espacio, bhienes materiales, acuerdos, etc.

Para contrarrestar esto, es necesario tener
un conocimiento del mercado, seleccionar y adiestrar a leos
directores de mercadotecnia, conocer la vida polftica del

pals, participar en su vida econfmica, etc.

Hoy en dia, el obtener informacifn de otros
paises es fAcil debido a que se cuenta con instrumentos -
eficientes gue ayudan a conocer su medio econfmico y cultu
ral. Estas herramientas son: listas de comercio, investi-
gaciones de contactos comerciales, exposici6n de los pro -
ductos en misiones comerciales, ferias, centros comercia -

les, etc.

2.3, EL MERCADO DEL PROYECTO.

Se entiende como mercado potencial, aquel en el -
que es factible que participe una empresa con sus bienes y

servicios en un cierto porcentaje.

Realmente no existen estadisticas oficiales respec
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to a las cantidades de material reciclado que utilizan por
ejemplo la industria del papel o del vidrio actuaimente.

Sin embargo, para efectos de probar la viabilidad comer -
cial de los productos que se pretenden comercializar, se -
recurrid via contactos personales, anuncios en peribdicos
y directorio telefénico, a las cmpresas que compran desper
dicios sblidos del tipo que estamos manejando en este pro-
yecto, investigando tanto volfmenes de compra como precios.
Los resultados de dicha investigacién, nos permiten con -
cluir gque el desplazamiento del volumen de las 3.7 tonela-
das diarias (96.0 toneladas al mes por seis dias de traba-
jo) no serian ningGn problema. A nivel diario, mensual y
anual los veolGmenes de desperdicio no degradable, suscep-
tibles de recoleccidn y comercializacién por la empresa se

presentan en la figura 24.% anterior.

2.4. LA COMERCIALIZACION.

A través de la investigacidn descrita en el punto
anterior pudimos evaluar el potencial de venta gue un pro-

yecto de este tipo puede tener.

Se puede decir que existe un mercado potencial pa-
ra el desperdicioc sdlido que no estd siendo satisfecho, por

mucho, actualmente. La generacidn de basura como tal, no
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permite, seglin vimos en e} capitulo anterior, gque un cier-
to porcentaje de desechos sflidos, pueda ser recuperado -~

por haberse contaminade o perdido en el camino.

En la medida entonces en gue la empresa que pre -~
tendemos establecer, sea capaz de captar los desechos s6li
dos en buen estado y cantidades importantes, sobre todo, -
los generados por &) sector doméstico que participa con el
65% de la produccibn total de &stos, serd factible una ex-~

pansibn del servicio que se pretende prestar.

Lo anterior no se conseguirf sin una adecuada e§ ~
trategia comercial, no tanto encaminada a la consecucibn, -
en este caso, de clientes, sino mds bien de “proveedores®-
de desperdicios sblidos, constituidos éstos Gltimos, por -

la poblacidn en general.

Hablamos antericormente, de que se estima que en un
periodo de seis meses la poblacifn en torno del primer sec
tor de la ciudad que pretende explotarse y que podria loca
lizarse en Plaza Terranova (en la confluencia de Manuel -~
Agufia y Terranova en el Fraccionamiento Providencia), esté
plenamente capacitada para manejar de mancra ecolbgica, -~

sus desperdicios s8Blidos.
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Con 40 cintas para tal objetivo, se pretende que -
en ochenta o noventa dias los domicilios ubicados en cua -
renta cuadras a la redonda, habrdn sido capacitados con un

método audiovisual para el manejo de sus desperdicios.

La reuniSn y pldticas a la poblacin sobre el mis-
mo tema, organizadas a través de la asociacién de vecinos
de cada fraccionamiento, podrd apoyar también dicho proce-
so, asi como las instrucciones de la persona gue atienda -~

la recepcibn de desperdiclios en el sitio indicado.

2.5, PRECIOS DE LOS PRODUCTOS.

2.5.1. Mecanismos de formacidn de precios.

Para cualquier empresa de negocios, las ga-
nancias se determinan por la diferencia entre sus ingresos
y sus costos. No obstante, los ingresos dependen tanto de
los precios que fija la empresa como de la cantidad de pro

ductos vendidos.

El precio de un producto tiene un efecto --
muy importante en sus ventas. En el caso de algunos pro -
ductos, un incremento en el precio ganard un aumento en ~—

los ingresos, por ventas, para otros, la reduccién del pre
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cio dar& origen a una mayor cantidad de ventas.

Por lo tanto, el precio que se asigna a un -
producto tiene un impacto en los ingresos de la empresa y

en sus beneficios o utilidades.

El precio de un articulo o servicio es un
determinante principal en la demanda de mercade, su precio
afecta la posicibén competitiva de la empresa y su partici-

pacidén en el mercado.

Hay fuerzas que contrarrestan la importan -
cia de los precios, como ejemplo, las caracteristicas dife
renciales del producto o una campafia publicitaria convin -
cente; por lo tanto, el precio es importante, pero no ex -

clusivo.

Cuando las condiciones econdmicas son bue -
nas y los consumidores se sienten prdsperos, entonces el -
precio no es tan importante como la planeacidn del produc-
to o las actividades de promocibn; sin embargo, en Spocas
de vecesién o de inflacifn, el precio e¢s una variable muy
importante debido a que es la principal fuente de ingresocs
¥, si el precio no se fija adecuadamente, ocasionari pro -

blemas en las ventas.
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Al fijar los precios, los administradores -
de la empresa deben considerar los efectos a largo plazo y

sus deseos personales de obtener beneficios.

Sucede ademd&s que las empresas gque gozan de
mayores danancias deperfanPermitirse pagar mis a sus emplea

dos elevindoles su nivel de vida,; aungue no siempre es asf.

La fijacitn de precios es una de las deci -
siones m&s importantes de la empresa y requiere de mucha -
atencifn debido a que los precios estdn en constante cam-
bico y afectan a los negocios sin importar su tamafo; por -
lo tanto, es importante tomar en cuenta elementos tales co

mo el costo, la competencia, leos precios oficiales, etc.

2.5.1. El costo.

El costo es un elemento esencial dentro de
la fijacibn de precios ya que es indispensable para medir
la contribucién al beneficioc y para establecer comparacio-

nes y jerarquias entre productos.
La eficiencia de la produccibn de bienes y

servicios reclama el consumo mis econdmico de los insumos,

la mejor utilizacidn de los elementos materiales y humanos
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de que dispone la empresa y la reduccidn de los costos has
ta donde sea competible con las necesidades del funciona -
miento de la empresa. De este modo, los costos de produc
cibn revelar&n cuiles son los productos o servicios que --
proporcionan mayor margen de beneficio, los de calidad mis
conveniente para competir en el mercado con &xito y el ni-
vel fisico de produccién que serd necesario alcanzar para

lograr los costos minimos. Asi pues, las empresas podr&n

desarrollarse tanto en ¢l E&mbito nacional come en el ex -=-

tranjero.

Ahora bien, cuando existen precios de merca
do como en este caso y una empresa no puede Lijar su pre -
cio con libertad, los costos le permitird@n medir su contri
bucibn al beneficio y decidir si puede vender al precio --

del mercado o se retira.

Una funcién muy importante de los costos es
servir de guia al empresario para determinar cudl puede --
ser la combinacibén de productos més rentable y los gastos
en que se puede incurrir sin afectar los beneficios. Es -
tos deben ser lo suficientemente flexibles para que resul-
te efectivoen la fijacién del precic y proporcione informa
cifén en distintos momentos reflejando el cambio en las con

diciones.
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Se puede decir que el costo es:

“Todo aquel dinerc pagado, de manera gue se

pueda llevar a cabo cierta operacibn". (7}

El verdadero costce de una accifn eés lo que
se ha dejado de ganar {costo de oportunidad} por el hecho

mismo de haber seleccionado dicha accibn y no otra.

A continuacibn se presentan algunos objeti-

vos para los cuales fueron constituidos los costos:

~ Considerar los preciaos actuales del merca
do y comprar las estimaciones.

-~ Atender a la oferta, a la demanda y a la
competencia.

-~ Establecer méximos y minimos en los pre -
cios de venta, si lo permite la oferta y
la demanda.

~ Decidir entre producir o comprar el ar --

ticulo que se estd elaborando.

Todo lo anterior tiene razén de ser en vir-

(7 }. SEO, K., K., y WINGER, J., Economia empresarial, =---
UTEHA, Méxice, 1982.
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tud del gran desenvolvimiento qgue las empresas tienen y -
ademils porque serd la forma mediante la cwal la direccibn

de la empresa podrd decidir estar en el mercado,

2.5.2, La competencia.

Como el precio es upa importante arma compe

titiva se deben hacer tres consideraciones bisicas:

1, Una cmpresa debe tener politicas propias
en cuanto a precio.

2. Se gehe contemplar la relacién con los ~
precios de otros elementos en la mezcla
de mercadotecnia.

3, Relacionar los precios con el ciclo de -

vida del producta,

La importancia del elemento diferenciador
de precios radica en ¢l hecho de que induce a los consumi-
dores a preferir el producto de una empresa en particular
por la sola razbn de las diferencias en precios, ademiis de
la garantia de alta calidad, de la rapider cn vl gservicio,
del buen trato, ete. Pambifn los detechos de uso exclusi-
vo de una marca registrada otorga a la concesicnaria un de

terminado poder moncnotitics.
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El hecho de que cada empresa fabrique su -
propilo producto individual y tenga clientela propia, con -
su mercado particular o especifico, le permitir& un cierto
control sobre los precios, el volumen de produccién y los
beneficios, pero no podr8 hacer caso omiso de la competen-
cia dentro del mercadogeneral de la totalidad de la indus-

tria.

2.5.3. Precios oficiales.

Los precios oficiales o contrelados, aunque
no es el caso, se originan en el Art. 28 Constitucional, -
el cual, no sblo se limita a la prohibicidn de monopolios,
sino gue establece como estrategia gubernamental el con -
trol de precios miximos en articulos, materias primas o --—
productos considerados bisicos para la economia nacional y

para el consumo popular:

Este articule constituclenal prevé la con-
centracidén o acaparamiento de los articulos de consumo ne-
cesario, con la finalidad de evitar alzas indiscriminadas
en los precios de los articulos de consumo necesario, para
ello, se establecen duros castigos a quienes contravengan

dichas disposiciones legales:
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"En consecuencia, la Ley castigard severamente y -
las autoridades seguirin con eficacia toda concentracidn o
acaparamiento en una o varias manos, de articulos de consu
mo necesario y que tenga por objeto obtener el alza de los
precios; tode acuerdo, procedimiento o combinacifin de los
productores, industriales, comerciantes ¢ empresarios de -
servicio que de cualguier manera hagan para evitar la 1i -
bre concurrencia o la competencia entre si y obligar a los
consumidores a pagar precios exagerados y, en general, to-
do lo que constituya una ventaja exclusiva indebida en fa -
vor de una o varias personas determinadas y con perjuicio

del pfiblico en general o de alguna clase social". (g)

(8 ). CONSTITUCION POLITICA DE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICA -
NOS, Porrua, México, 1989.
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CAPITULO III

ASPECTOS ADMIWISTRATIVOS Y FINANCIEROS

Varios propietarios de empresas de las dimensiones
de la que:aqui analizamos adoptan, con frecuencia, una ac-
titud escéptica respecto a toda forma de organizacidn. Ima
ginan gue una explotacidn carente de toda estructura orga-
nizativa es mds &gil y flexible y, por ello mis eficaz.
Con esta actitud se olvidan de los inconvenientes que con
curren en una empresa de este tipo desprovista de tales es
tructuras, y de que muchas de ellas (inclusc bastante gran
des}) han naufragado debido a estar mal estructuradas o ca-

recer por completo de organizacidn.

3.1. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION.

La elaboracidn y puesta en préctica de una organi-
zacibn eficaz en un centro de acopio de desperdicios s6li-
dos implica respetar un cierto nfimero de principios proba -

dos que resultan de aplicacién a todas las empresas:
1) Es necesario definir con precisidn las labores
y las responsabilidades de todos los servicios

de la firma.
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2)

3)

4}

3)

6)

La delimitacifn de las labores y las responsabi
lidades se llevard a cabo en funcién de crite -

rios profesionales y no personales.

La responsabilidad de una funcifén no debe con -
fiarse més que a un Gnico colaborador y jamds a

varios a la vez.

Cada funcidn debe ser confiada a colaboradores

calificados para tal puesto.

Cada colaborador no debe rendir cuentas mis que

a su jefe.

El nfimero de personas sometidas a la autoridad
de un jefe no debe ser ni demasiado grande ni -

excesivamente pequefio.

En este tipo de neqoc¢ios c¢on frecuencia ocurre que

los propietarios o socios se atribuyen en su calidad de ad
ministradores, unos derechos y atribuciones absolutamente
idénticos. La experiencia demuestra gue esta forma de pro-
ceder comporta inconvenientes considerables: las decisiones
urgentes sufren retrasos; en el caso de divergencias en los

puntos dec vista de los propietarios, la marcha de la empre-
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sa puede verse comprometida; cabe decir, de una ferma gene
ral, que esta solucién excluye una direccibn determinada -
y dinimica, por lo cual resulta preferible confiar la 4i -
reccién de la empresa a una sola persona. Esta solueidn -
tambi&n es aplicable al caso en que varios propietarios o

socios se reparten la empresa. Asi tenemos gue cabrfa con
fiar a uno de los propictarios la direccidn de la firma, -
mientras que el otro o los otros se ocuparian de sectores

determinados, por ejemplo la direccifn comercial o la de -
la produccibn. El acuerdo podria prever que cl director -
no puede adoptar determinadas decisiones de politica gene-
ral, salvo que cuente con el acuerdo de los copropietarios

o de los otros socios.

La organizacidn de una empresa de este tipo depen-

de, en primer lugar, de sus dimensiones.

Cuando una empresa de este tipo tiende a crecer, -
el gerente general pronto se verd obligado a delegar un --
cierto nlmero de sus atribueciones a sus colaboradores. En
este caso resulta preferible crear un sector de organiza -
cidn comercial y un sector de organizacibn t&cnica. Obvio
es decir que el jefe dc empresa se reservard el sector que

mejor cenvenga a su especialidad.
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Cuando el crecimiento prosique, los dos sectores -
de organizacién se dividirén en subsectores. Al multipli-
carse las labores que incumben al gerente general de la em
presa a consecuencia del desarrollo de la explotacidn, di-
cho jefe se verd obligado a ceder el sector que se habia -
reservado para sI y a confiar la gestidn a uno de sus cola
boraderes. El esquema en la figura 3.1.l1. a continuacibn

nos ofrece un ejemplo de ello.

Gerente
General

ISecretaria

Recepciln
en planta . Chofer Recep

cidn
en «-
plaza

FIGURA 3.1.1.

De haber expansidn, deberd crearse un servicio au-

ténomo de comercializacidn. En una empresa mediana-en ex-
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pansifn deberd prestarse una atencifn especial a los pro -
blemas de investigacidn, asf como de la puesta a punto de

los productos y manoc de obra. <Con frecuencia seri necesa-
rio contratar especialistas y confiar a su cuildado la crea-

cidn de pegquefios departamentos autdnomos.

Incluso en los pequeiios y medianos talleres serd -
necesario tomar la precaucidn de fijar por escrito las ~=-
estructuras de la organizacidn y comunicarlas a todos los
colaboradores. Es recomendable informar a los colaborado-
res de cufles son sus derechos y deberes, asi como los de-~
rechos y deberes de sus superiores jerfrquicos. Al proce-
der de este modo se asegura la buena marcha de la firma vy

el buen entendimiento entre los miembros del personal.

El plan de organizacibn va destinado a facilitar -
el cuadrode las labores y deberes que incumben a las dife-
rentes funciones de la empresa. Los colaboradores -y en =
especial los directivos- no pueden llevar a cabo su traba
jo ¥y asumir sus responsabilidades mis que en el caso de --
que su sector de atribuciones venga definido con precisién.
A este efecto se establece una descripeién de la funcidn,-
la cual se impone incluseo en las pequefias y mecdianas em -
presas,
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La experiencia ha demostrado que la descripecibn -

de la funcidn debe incluir los puntos siguientes:

1) pelimitacidn de responsabilidades.

2) Definicidn de la posicidn jerdrquica:

a) Superior.

b) Subordinados.

3) Descripcidn de las diferentes labores y cometi-~

dos.

4} Descripcidn de los objetivos y de los informes

a presentar.

Estas descripciones pueden ser, asi mismo, de uti-

lidad en otros sectores:

- Constituyen una base ideal para la contratacifn

- Permiten juzgar mejor las labores que deben lle-

varse a cabo.

- Permiten apreciar el trabajo personal de cada co

laborador.
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~ Sirven de fuentes de informacidn para todas las

investigaciones de racionalizacidn.

Un elevade nlmere de empresas renuncian a la ela—-
boracidn de un organigrama y de un plan detaltado de Llas
diferentes funciones debido a que no dispenen de los cono——
cimientos necesarios para ello, pero existe un gran nimero
de establecimientos que organizan al respecte cursos desti—-

nados a los jefes y a lpos directivos.

3.2.  CONTRATACION DE PERSONAL.

Toda firma se ve obligada en sus finicios a com-
tratar colaboradores para cubrir nueves puestes o a contra-
tar personal consecuencia de medidas de anpliacidn., Ahora —-
bien, en las empresas po siempre se presta el cuidado ade-
cuado a la contratacién de personal. Ello da lugar a que
se observe, con frecuencia, una falta de calificacidn y una
cierta inestabilidad de la mano de obra. En tas empresas -
de este tipo es el gerente general quien daeberd proceder -
personalmente a3 la seleccidn de sus colaboradores y, sobre

todo, de su personal ejecutivo.

Para empezar es preciso hacerse wuna idea muy cla-

ra de las cualidades requeridas, y La descripcidn de ta ==
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funcibn facilita al jefe de empresa el mejor documento de ba
se. Si dicha descripcifn no existe, es necesario estable
cer por escrito la lista de los perfiles de puestos estima
dos come indispensables. Deben, asi mismo, considerarse -
las labores que esperan a guien ha de ocupar el cargo, =-
pues al descuidar este detalle se corre el riesgo de con -
fiar el empleo vacante a un colaborador que, en un plazo =-
mi&s o menos breve, no se mostrard a la altura de su cometi
do. Asi mismo puede ocurrir gue carezca de la flexibili -
dad necesaria para adaptarse a las circunstancias cambian=~
tes. Existen empresas gue, debido a no haber prestado la

importancia adecuada a este aspecto del problema, se ven -

enfrentadas actualmente a una grave crisis de personal.

El reclutamiento del personal puede llevarse a cabo
a través de diferentes métodos. En las pequefas empresas
con frecuencia lo inico que se hace es preguntar a los co-
laboradores si conocen a alguien capaz de realizar tal o -
cual labor. Este mé&todo, muy corriente, tiene la ventaja =
de que es barato. S1i se recurre a los anuncios econdmicos,
es preciso concretar convenientemente las cualificaciocnes
requeridas y evitar toda f&rmula que sec preste a confu -~
sibn. Desde hace algfin tiempo, un n@merc creciente de pe-
guenas y medianas empresas encargan a una agencia cspecia-

lizada la contrataciédn de su personal.
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La dificultad principal reside en la eleccién del
candidato. Cuando se va a contratar personal es preciso -

tener en cuenta, ante todo, los tres puntos siguientes:

1) ¢Posee el candidato la cualificacibn profesio--

nal requerida?

2) ¢Cuenta el candidato con las cualidades de ca -

ricter desecadas?

3) ¢Es la personalidad del candidato adecuada para
integrarse fdcilmente en el equipo ya existente,

asegurando con ello una colaboracién arménica?

Las grandes empresas contratan con frecuencia a su
personal seglin un esquema desarrcllado de una vezr por to -
das y basado en una serie de ex8menes e investigaciones.
Las peauefias vy medianas empresas pueden proceder de inual modo: acu-
diendo a los servicios de un consejero. Pero si se renun-
cia a la ayuda de un especialista, es indispensable conver
sar largamente con los candidatos seleccionados, debiendo
también procedersc a obtener informes por teléfono de al -
menos dos de sus antiguos patrones, ya que sus opiniones -
son normalmente la mejor fuente de informacibn respecto a

la valia y las cualidades reales del aspirante.
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3.3. NECESIDADES DE CAPITAL.

Hasta este punto, ge ha puesto de relieve la acti-
vidad comercial y su operacifn, asi como los aspectos mis
sobresalientes relativos a la organizacién de la empresa -

que se pretende constituir.

Son diversas las necesidades de capital gue la -
puesta en marcha de un proyecto de este tipo requiere. Tal
es el caso del eguipo de transporte, contenedores, planta,
promocidn del servicio y otros a los gue es necesario cana
lizar ciertos montos de capital para iniciar operacicnes -

normalmente.

La cuantificacibn de esas inversiones serviri para
indicar a los socios, los montos gue en su caso, deben es-—

tar disponibles.

Desde lnego que para efectos de la evaluacibn £i -
nanciera, se considera tradicionalmente la inversidn en ac
tive fijo que es la gue por su monto normalmente represen-
ta el m8s alto porcentaje de aplicacidn de recursos en una
industria. Asi mismo, Gsta permite calcular rendimientos

y tasas de retorno scbre la inversibn efectuada.
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Algunos otros gastos que e¢s necesario erogar preg -
vio a la puesta en marcha del proyecto, deberdn ser debida
mente evaluados. En este caso se encuentran los honora --
rios del notario piiblico que suscriba la sociedad ante las
autoridades, licencias municipales y estatales, suscrip -
cibn a cémaras y asociaciones, contratacién de personal y

otros.

Las erogaciones anteriores, nos muestran de manera
general, las consideraciones que deben hacerse al evaluar
la viabilidad econfmica de un proyecto de este tipo, de ma
nera gue el flujo de capital necesario para la explotacidn
del negocioc este en monto y oportundiad, disponible para -

aplicarlo.

De igual importancia resulta el que no se incurra
en el error de obtener montos de capital gue excedan las -~
necesidades reales de operacidn, ya que comc sabemos esto
implica un costo que debe ser recuperade por la operacitn

y que guizd &sta (ltima no alcance para satisfacerlo.

Lo anterior se presenta, tanto si el capital prg -
viene de fuentes internas (capital social por aportacién -
de accionistas} o externas, {créditos bancarios, principal

mente)., Los accionistas demandar&n un rendimiento acorde
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con las expectativas de crecimiento de la empresa, y los -
bancos el pago oportuno de intereses por el capital conce-
dido en préstamo. Sin embargo, es normal gue una empresa

como la que aqui estudiamos, recurra a ambas fuentes de fi
nanciamiento para satisfacer las necesidades de capital --
gque la operacidn requiera. Dichas necesidades, en el ca-
so0 presente, se identifican con las inversiones en activo

fijo como terrenos, construcciones, mobiliarioc y equipo de

recoleccidn.

Se estima que el capital necesario para cada rubro

en particular ascenderia a los siguientes montos.

MILLONES DE DEPRECIACION ANUAL

PESOS 1 MONTO
Terrenes $ 20.0 - -
Construcciones $ 25.0 5 1.0
Equipo de recoleccibn $150.0 20 30.0
Mobiliario y equipo $ 10.0 10 1.0

$ _205.0 32.0

FIGURA 3.31 Monto de inversiones en activo fijo.

Por lo que respecta a la edicidén de 40 video cin -
tas y volantes informativos, se ha determinado quc el cos-

to de su produccién ascenderia a $6.0 millones de pesos.
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3.4. FUENTES . DE FINANCIAMIENTO DISPONIBLES.

Ya en el apartado precedente, se menciond gue gene
ralmente, las empresas al constituirse, suscriben una par-
te del capital necesario para la explotacidn del negocio -
come capital social, y complementan sus necesidades de re-
cursos, con la obtencién de finapciamiento externo en for-

ma de crBditos bancarios.

Para efectos de este trabajo, resulta solo impo; -
tante el capital externc con un costo explicite en forma -
de interases que afecta, evidentemente, el flujo de efecti
vo de la operacidn y la generacidn de utilidades para los

accionistas.

Es claro gue el capital social tambifén tiene un -
¢osto que via dividendos, beneficia el patrimonio de los
accionistas. Sin embargo, también es clerto que éstos, ge
neralmente estan dispuestos a sacrificar utilidades en ~-
efectivo en el corto plazo, cuando el proyecto promete be-
neficios adicionales en el futuro, gracias a la reinver --

sidn de las utilidades no cobradas.

Degde este punto de vista, se asume que los accio-

nistas no decretardn pago de dividendos durante los cinco
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primeros anos de operacifén de la empresa, por lo que al -
- no afectar el flujo de efectivo, no serd considerado el ca
pital social como un generadeor de "gastos" para el funcio-
namiento del negocio. Cabe mencionar que los accionistas
dispondrian de $100.0 millones de pesos que serfan aporta-
dos en principioc, como capital social. Por lo tanto, la -
empresa tendrd que recurrir a la biisqueda de cré&ditos ban-

carios.

Funcionan en nuestro pais desde hace varios afos -~
una serie de FONDQOS DE FOMENTO a diversas actividades em =
presariales (exportacidn, importacifn, compra de maguina -
ria, capital de trabajo, etc.} que funcionan como Fideico-
misos del Gobierno Federal constituidos a través de Nacio-

nal Financiera.

Asi como existen una gran variedad de fondos, exis
ten también una amplia gama de cré&ditos; cada unc de los -
cuales satisface una necesidad especifica como podria ser:
compra de inventarios o de activos fijos cuyo riesgo para

el banco en el tiempo, es distinto en cada caso.

Para nuestros efectos, se requiere un préstamo de

los deniminados "Refaccionarios”.
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Este crédito con garantfa se otorga a mediano o -~
largo plazo y se emplea para financiar principalmente acti
vos fijos tangibles, inversiones de mediano o largo plazo
y también para la liquidacifn de pasivos o adeudos fisca -

les relacionados con la operacidn de la industria, la agr

I

cultura y la ganaderia como sigue:

Los créditos para la industria se destinan para ad
quirir maguinaria, equipo, instalaciones, construcciones,-
en general, bienes muebles e inmuebles, asi como para 1i _
quidar adeudos fiscales o pasivos relacionados con la opera

<ién,

Los créditos para la agricultura se destinan para
la adquisicidn de magqguinaria, equipo, instalaciones, cons-
trucciones como bodegas, silos forrajeros, apertura de tie
rras para el cultivo, asi como Gtiles de labranza, aperos
y abonos. También se pueden aplicar a adeudos fiscales o

pasivos relacionados con la operacidn.

Los créditos para la ganaderia sc destinan para la
adquisicidn en general de equipos, construcciones de esta-
bles, bafios para garrapaticidas, adquisicifn de bienes mug
bles e inmuebles, compra de ganado destinado para la repro

duccidn y también para el pago de adeudos fiscales ¢ de pa
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sivos relacionados con su operacidn.

Este ¢rédito tiene un plazo legal de 15 afios en la
industria y de 5 afos en la agricultura y ganaderia, pero -
generalmente se otorgan a 10 y 3 afios, respectivamente, nun
ca superando la vida Gtil probable de los activos fijos fi-

nancieros.

EL importe de crédito no deberd exceder del 75% del
valor de la inversidn que se ha de realizar, pudiéndose fi-
nanciar el 100% si se otorgan garantias adicionales para —-
que el crédito represente como miximo el 66% del valor to -
tal de las garantias, comprobado su valor mediante un ava -

1fio.

Las garantias deben estar libres de gravimenes y se
constituyen por los bienes adgquirideos mis los activos fijos
tangibles adicionales si se requieren, que se dan en prenda

o hip6teca.

La tasa dc inter8s estd basada en el costo porcen
tual promedio de dineroc (C.P.P.), el cual es variable y es
publicado mensualmente por el Banco de México, mis una sgo
bretasa fijada por el banco acreditante. Ademds, como aper

tura de crédito podrdn cobrar el 1% sobre el importe total
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del financiamiento a la firma del contrato.

La operacifn se documenta con pagarés con pago de
intereses generalmente mensuales. La amortizacién -del capi
tal se efecta mediante pagos mensuales, trimestrales, se-
mestrales o anuales, dependiendo de las necesidades del --

acreditado.

Estos créditos se establecen mediante contrato de
crédito en escritura pfiblica, inscribiéndose en el Regis -

tro Plblico de la Propiedad,

Para el 31 de agosto de 1990 el Costo Porcentual
Promedio (C.P.P.) mis la sobretasa del FOGAIN, £fondo que
por sus caracteristicas es al que se deberi recurrir, para
estos créditos ascendia a 35% anual que serd considerada -

como base para el cdlculo del costo financicro.

Administrado por Nacional Financiera, el Fondo de
Garantia y Fomento a la Indusiria Mediana y Pequefia =—==--
(FOGAIN} fue constituldo cn 1954 para apoyar financieramen
te a las pequefias y medianas industrias y ofrecer asisten-

cia técnica.

Las reqglas de operacién del fondo indican, basado
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en el monto de capital de la empresa, cuiles pueden consi-
derarse pequefas o medianas. Esta regla se modifica con -
frecuencia en 8pocas con una inflacibn alta, pues los lfmi

tes que se establecen pierden sucapacidad de operacibdn,

Las empresas sujetas al apoyo de FOGAIN deben te-
ner cuando menos el 60% de sus ingresos derivados de la ac

tividad industrial y su capital ser 100% mexicano.

Los créditos que ofrece FOGAIN son:

a) Créditos de habilitacibn o avieo.
b} Créditos refaccionarios.

c) Créditos hipotecarios industriales.

Los plazos son los normales del mercado gque ya he-
mos mencionado, con un tope m&ximo para el monto del cré&di
to el cual, como sc ha mencionade anteriormente, cambia =--

con frecuencia por efectoc de la inflacibn.

Los intereses son preferenciales, menores a los gque
rigen en el mercado, yson variables de acuerdo con el tama-
o de la empresa, con la actividad industrial y con la zona

de ubicacifn.

62



Tenemos entonces gue si el FOGAIN concede hasta -
el 75% del monto de la inversidn en actives podria dispg -
nerse de un crédito de $150.0 millones basados en las in -

versicnes mostradas en la figura 3.31 anterior.

La vigencia del c¢rédito se extenderfia a ¢inco --
anos y se optarfa por el régimen de pagos semestrales. Se
estima que el desarrello del C.P.P. en los prdximos cinco

artos serd como sigue:

1991 1992 1993 1994 1995

Costo Porcentual

Promedio, estimado 31% 29% 27% 23% 20%

FIGURA 3.4,1. Tasas de inter&s aplicables a los créditos re-

faccionarios.

Una tabla de amortizacibn del crédito nos serd de

mucha utilidad posteriormente.
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MILLONES DE PESOS

1991 1992 1993 1994 1995
Saldo Inicial $ 150 $ 120 $ 50 $ 60 $ 30
C.P,P. Anual 311% 29% 27% 23% 20%
Costo Financiero 46 35 24 i4 6
Amortizaciones de:
Capital 30 30 30 30 30
Intereses 46 35 24 14 6

76 65 54 44 36
Saldo por pagar 5 120 $ 90 $ 60 $ 30 -

FIGURA 3.4,2, Amortizacién del crédito refaccionario e inte-

reses.
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CAPITULO v
EVALUACION FINANCIERA

A lo largo de los capitulos anteriores han sido =
planteados los aspectos sobresalientes relativos a la ope-
raci6n de la empresa que se pretende constituir, a través
de los cuales, podemos formarnos una idea muy precisa de -
la firma, su cstructura organizacional y financiera y de -

su objetivo comercial y operacional.

Es necesario sin embargo, ordenar esa informacidn
con objeto de que pueda ser evaluado en su conjunto la ope
racidén de la empresa y pueda entonces determinarse con ma-
yor precisién, si &sta es viable o no desde el punto de --

vista econbmico o financiero.
En este capitulo serd efectuada la evaluacidn £i -
nanciera del proyecto no sin antes establecer ciertas pre-

misas necesarias en este tipo de estudios.

4.1. PREMISAS BASICAS PARA LA PROYECCION FINANCIERA.

1) Horizonte de tiempo. La elaboracién de informa-

cidn financiera proforma cubrir& un horizonte de cinco -~
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anos {igual a la vigencia de los cré@ditos bancarios).

2) Inflacién. Se han estimade tasas de inflacifn -

anual para el periodo de vigencia del estudic como sigue.

segln datos del Banco de México:

1991 1992 1993 1994 1995

inflacibn anual 25% 22% 28% 15% 13%

Estos porcentajes serdn aplicados a clertos rubros

de gastos que apareceran en los estados financieros.

3) Precios de venta. Basdndonos en cotizaciones ac
tuales de precios de desperdicio sdlido en el mercado, y -
en la posibilidad del desarrcllo de competencia futura en
este varid dada su rentabilidad, segfin veremos mis adelan-
te, se estima gque a los precios promedio de enero a agosto
de 1990 se les deber@n aplicar las siguientes tasas de in-

cremento anual:

1991 1382 1993 1994 1995

Incremento a precios

de venta 12% 8% 6% 5% 3%
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PRECIOS DE VENTA PROMEDIO POR TONELADA

(MILES DE PESO0S)

1991 1992 1993 1994 1995
Papel y cartdn 112 121 128 134 138
Plastico 250 270 286 300 309
vidrio 30 32 34 36 37
Metales y latas 375 405 429 450 463

FIGURA 4.3.1. Precios de venta promedio por tonelada.

4) Voliimenes de venta. Se ha estimado que la reco
leccifn de desperdicies sBlidos crecerd almismo ritmo que
la poblacitn. De acuerdo con el Instituto Nacional de Es-~
tadsitica, Geografia ¢ Informitica (INEGI) la tasa de cre-
cimiento de la poblacién enel Estado de Jalisco, crecerd -
en los primeros cinco afos a tasas del 1,601% anual.( 5)
Considerando la generacifn actual de basura y el factor -
anterior de incremente, tenemos que la empresa captard los

siguientes volfimenes anuales de desperdicio.

{9). INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, GEOGRAFIA E INFOR
MATICA. Proyecciones poblacionales, INEGI, México, -~
1989,
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VENTAS AWUALES EN TCONELADAS

BASE
1890 1991 1992 1953 1994 1995
Papel y cartbn 928 943 958 973 989 1,005
Plastico 619 629 639 6439 660 670
vidrio 309 314 319 324 329 335
Metales y latas 206 209 213 216 220 223
FIGURA 4.4.1, Ventas anuales en toneladas.
VENTAS ANUALES EN PESOS
1991 1992 1993 1994 1995
Papel y cartén 106 1186 125 133 139
Plastico 157 173 186 195 207
Vidrio ' 9 10 11 12 12
Metales y latas 78 86 93 939 103
Totales anuales 350 385 415 439 461
FIGURA 4,4.2. Ventas anuales en pesos.
5) Gastos de operacidn. Se estima gue la opera -

cidn requerird de los siguientes gastos:
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DE ADMINISTRACION

Sueldos y salarios
Vacaciones
Aguinaldos

IMSS

INFONAVIT
Depreciaciones
Tel&fono y Telex
Papelerfay fitiles
de escritorio

Energia eléctrica

Licencias y permisos

Varios

(MILLONES DE PESQS)

1991 1992 1993 1994 1995
89 149 12¢ 147 166
2 2 3 3 4
5 6 7 8 9
3 3 4 4 5
5 6 7 8 9
2 2 2 2 2
1 1 2 2 3
1 1 1 1 1
1 1 1 1 1
4 2 2 3 3
2 2 2 2 2
115 135 159 igl 205

I
I
]

FIGURA 4.5.1. Gastos de Operacidn en millones de pesos.
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(MILLONES DE PESOS)

1991 1992 1993 1994 19985

DE VENTA:

Sueldos y salarios 47 57 GB 78 88
Vacaciones y aguinaldos 1 1 1 2 2
IMSS 2 2 3 3 4
INFONAVIT 3 4 5 5 6
.Depreciaciones 15 15 15 15 15
Teléfono y Telex 2 3 4 5 6

Papeleria y ftiles de
escritorio 1 1 1 1 1
Mantenimiento 8 10 11 13 14
Promocibn y comunica-

cién 6 7 9 10 11

85 100 117 132 141

FIGURA 4.5.2. Gastos de Operacidn en millenes de pesos en ventas.
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{MILLONES DE PESOS)

GASTOS INDIRECTOS 1991 1992 1993 1994 1995
Salarios 18 22 26 30 34
Depreciaciones 15 15 15 15 15
Mantenimiento 10 12 13 15 16

Licencias y

Tenencias 1 1 1 2 2

44 50 55 62 67

FIGURA 4.5.3, Gastos Indirectos en millones de pesos.
(MILLONES DE PESOS)

1951 1992 1993 1994 1995

GASTOS FINANCIEROS 46 35 24 14 6

FIGURA 4,5,4, Gastos Financieros en millones de pesos.

6) Niveles de efectivo

DIAS DE EFECTIVO
(CON BASE A VENTAS)

1991 1992 1993 1994 1995

28 31 48 65 a8

7) Cuentas por cobrar. Se estima que de acuerdo --
con la mezcla de ventas en contado y crédito, los saldos de

las cuentas por cobrar se mantendrin en promedio en:
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1991 1992 1983 1994 1995

Dias de cobranza 48 72 72 72 72
FIGURA &4.7,1. Gastos por cobrar,

8) Inventarios. Por las caracteristicas de la ope
racibn y dado que la empresa noc compraré sus inventarios -
sino solamente los recolectari, &stos no mantendr&n ningin

saldo en el balance general, aunque existan fisicamente.

Los gastos indirectos determinados anteriormente -
son aquellos que se identificarin con la operacibn de "pro

duccidn" de desperdicios.

9) Proveedores. Por las caracteristicas de opera -
cibn, las materias primas no seran abastecidas por provee-
dores como comunmente sucede. Los saldos de proveedores re
presentan adeudos por financiamiento para compra de acti-

vos fijos y otros gastos,

10) Impuesto Sobre la Renta (ISR) y participacibn
de los trabajadores en las utilidades (PTU). Estos concep
tos serin determinados aplicando al resultado de operacidn,

una tasa del 35% y 10% respectivamente.
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4.2. ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA.

La figura 4.2.1 nos detalla el andlisis anual de la
operacifn comercial de la empresa presentada a trav@s del

Estado de Resultados.
Este documento nos muestra los volimenes de ingre-
sos que el proyecto generari y los gastos que son aplica -

dos para mantener esa operacidbn.

La utilidad neta serd la que sirva finalmente, pa-

ra evaluar la viabilidad del proyecto.
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA
PERIODOS ANUALES DE 19%1 A 1995

(Millones de Pesos)

1991 1992 1393 1994 1935

VENTAS NETAS 350 385 415 439 461
Gastos Indirectos 44 50 55 62 67
UTILIDAD BRUTA 306 335 360 377 394

GASTOS DE OPERACION:

De Venta 85 100 117 132 141
De Administracidn 115 135 159 181 205
Financieros 46 35 24 14 6

246 270 300 327 352
UTILIDAD DE OPERACION 60 65 60 50 42
ISR 21 23 21 18 15
PTU 6 7 6 5 4
UTILIDAD NETA 33 35 33 27 23
Utilidades Acumuladas 33 68 101 128 151

4



4.3. BALANCE GENERAL PROFORMA.

La figura 4.3.1 muestra la posicién financiera al -
final de cada afo de operacidn a través del Balance Gene -

ral.
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BALANCE GENERAL PROFORMA
PERIODCS ANUALES TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE
DE 1991 A 1995
{Millones de Pesos)
ACTIVO

1991 1992 1993 1994 1995

CIRCULANTE:

Efectivo a inversio-

nes en valores 31 35 65 91 100
Cuentas por cobrar 54 89 96 101 106
Total circulante 85 124 161 192 206
FIJO:

Inmuebles, maguina-
ria y eguipo 205 205 205 205 205

Depreciacifn acumu

lada 32 64 96 128 160
Total Fijo 173 141 109 717 45
Total Activo 258 265 279 269 251
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BALANCE GENERAL PROFORMA

PERIODOS ANUALES TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE

DE 1991 A 1995
(Millones de Pesos)

PASIVO Y CAPITAL

1991 1892 1993 1994 1995
Pasivo
Corto Plazo:
Créditos bancarios 30 30 30 30
Proveedores 5 7 9 11

35 37 39 41
Largo Plazo:
Créditos bancarios 30 60 30 o]
CAPITAL
Capital Social 100 160 100 100 100
Resultados Acumulados 33 68 10l 128
Utilidad del ejercicio a3 35 33 27 23
Total Capital 133 168 201 228 251
Suman Pasive y Capital 258 265 270 269 251




4.4. ESTADQO DE FLUJO DE EFECTIVQ.

El estado de flujo de efectivo nos muestra las -
Fuentes de generacidn de efectivo y las aplicaciones de re
cursos para financiar la operacisn en un periodo determina

do.

La fiqura 4.4 1muestra los estados de flujo de -

efectivo por los prdximos cinco afios.
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ESTA TESIS MO DEgE
SALIU BE LA BIBLIOTECA

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROFORMA

Al 31 de Dicicmbre de cada ano
(Millones de Pesos)

199F 1592 1893 1994 1985
FUENTES DE RECURS0S;
Utilidad neta a2 35 33 27 23
Mis:
Partidas que ne requieren de la
aplicacidn de efectivo.
Depreciacidn 32 32 a2 32 32
Recurses generados per los re-
sultados 65 o7 &5 59 55
Financiamiento o {{inversidn)
de operacidn,
Cuentas per cobrar (54) {33 (7) (3 (5)
Proveadores 3 2 2 2 {1
Flujo de efectivo de
operacion 16 34 60 56 39
Fuentes de Financianlento:
Capital Secial 100
Crédiros bancarios 150

250
Total fuentes de efectivo 266 34 &0 56 39
aplicaciones del efectivo:
luversiones en:
Actfve Fijo 205
Pago de créditos bancarios 30 30 30 30 kD]
Total aplicaciones 235 30 30 30 30
Aumento (dicpinuclidn) del
efectivo 3l [ 30 26 3
Efectivo al inicio del
ejercicio 31 35 65 91
Efectivo al final del ejercice 31 15 65 a1 100
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1.5. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La medida de evaluacidn del flujo de efectiveo des-
contado mis usada comlinmente para la tasa de rendimiento -

se conoce con el nombre de tasa interna de rendimiento(10)
de una inversidn. Esta es la tasa que descuenta todos los

ingresos de efectivo para coincidir exactamente con el de-

sembolsa,

Considérese una inversidn «de $ 100 de la que se es
pera gue rinda ingresos de efectivo de $40, %50 y $30 en 1,
2 y 3 afos, respectivamente, Establecemos el problema en

la siguiente forma:

$40 . _ $50 . __ %30
2 3
1 +R {1 + R) (1 + R)

$100 =

La tasa R que resuelve laecuacibn anterior, (des -
cuento de los ingresos a exactamente $ 100) es la tasa in-

terna de rendimiento {(TIR) de la inversidn.

Es decir, la TIR nos indica el rendimiento que so-
bre el capital invertido por los acciocnistas, segln los -~

flujos de efectivo que se generen.

{1g) . SOLOMON, Ezra, Introduccidn a la administracién fi -
nanciera. Diana, México, 1984.
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El procedimiento para el cdlculo de la tasa inter-
na de reterno se puede resolver mediante el polimonio de -

la forma:

Ct

t=1 (1 + R)?

En donde 1 representa el desembolso y Ct represen-
ta en ingreso de efectivo ecn cada pericdo. R es la tasa -

interna de retorno que se determina.

Sin embargo, en la prdctica elcdlculo de la tasa -

interna de retorno se determina de manera mis simple.

A través de ensayos se determina cual es la tasa,
que aplicada al valor presentede los flujos de efectivo ge
nerados por la operacibn, igualara el monto de la inver =--

sién de los accionistas.

viende la tabla 4.5.1se¢ comprenderd mejor ésto.

Hemos eliminado los c8lculos previos en obhvio de espacio.
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TASA INTERNA DE RETORNO SOBRE EL PROYECTO

{(Millones de Pesos}

Racursos Valor presente
Generades de los resulta
por dos descontados
los resul a una tasa del
ARO tados 211% anual
1 63 21
2 67 22
3 65 21
4 59 18
5 55 18
¥Mento del capital
invertido por los
accionistas $ 100

Este cllculo nos indica que la tasa interna de -
retorno, es decir, el rendimiento de la inversién de los -
acionistas en el proyecto, pagard 211% de tasa anual a va-

lor prasente.

Se debe considerar que en las inversiones en acti-
vo fijo como el terreno, aumentan su valor con el transcur
so del tiempo. Por lo anterior, la inversifn desde el pun-

o de vista financiero es totalmente aceptable.
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CONCLUSIOUNES

Los anilisis gue sobre la viabilidad administrati-~
va y comercial de una empresa encaminada a la recoleccifn
Y venta de desperdicios sélidos en Guadalajara fueron rea-
lizados a lo largo del trabajo antes presentado, nos permi
ten estimar que la puesta en marcha del negocio serfia un -

&xito desde el punto de vista social y econdmico.
¢Porqué anteponemos el &xito social al econdmico?
En estas conclusiones es fdcil explicarle.

El administrador de empresas egresado de nuestra -
Universidad, no debiera seguir pensando, desde nuestroc pun
to de vista, en encaminar sus esfuezos exclusivamente a la
obtencidn de una situacidn econdmica gue le permita vivir
desahogadamente., E5 nuestra obligacifn como universita -
rios voltear los o3jos haciz una sociedad, carente sobre to
do, de un nivel educativo adecuado gue no le permite vis -
lumbrar los problemas actuales y futuros que ocas;onan al-
gunas de sus actitudes hacia la conservacidn del medio am-

biente.
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Consideramos que la participacibn activa del admi-
nistrador de empresas en el diseria y creacidn de empresas
cuyos objetivos contemplan de alguna manera, la intencidn
de elevar el nivel de vida de la sociedad, es unz tarea im

postergable.

Desde luego gue la funcifn social no estd renida =~
con 1os aspectos econbmicos tan importantes tambign en -~

nuestro tiempo.

La necesidad de empresas productivas desde un pun~
to de vista econdmico, debe fomentarse para gue también, a

través de sus contribuciones fiscales, la empresa partici-

pe del desarrollo secial.

Es necesario ademds, que la productividad de la em
presa sea capdz de retribuir al accionista con ganancias -~
que le permitan tante recuperar su inversidn, come contar
con recursos para el fcmente al desarrcllo de otlras empre-~

5as.,

Considerames que ¢l proyecte de crear una empresa
del tipo de la que agul se analizd, contempla los dos as -
pectos que venimoes mencicnanda; persigue un bienestar so -

cial a través de su contribucién a la no generacisdn de --
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desechos contaminantes, y brindar§, como vimos en el dlti-
mo apartado del trabajo, rendimientos a les accionistas y
rebasan por mucho, los que otros instrumentos de inversibn

actuales ofrecen.

Desde este punto de vista, sometemos al juicio de
los lectores de este trabaje la evidencia que, segln nues-
tra investigacibn, indica que la oportunidad para la im -
plantacifn de una empresa generadora de rigueza social y -
econfmica estd actualmente en la recoleccidn y comerciali-

zacibn de desperdicios s&lidos.
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ANEXD & 1

* MACHOTE DEL CUESTIONARIO REALIZADO,

Nombre Sexe Edad
Ocupacidn Nacionalidad

D B

1.~ Podria Ua. decirme a grandes rasges Lo gue entiende por t2 ba=-
sura que se genera en los hogares,

2.~ éCudnta basura saca Ud. de su casa semanalmente?

3.- En case de gue no se ie recogiera su Dasura, & aud haria U4, --
con ella? ¢ reducirfa su nimero de desperdicios? 81 N0
& por qué ?

4.- & Sabe de gque se comoone la basura que se genera en su hogar ?
S1 N

5.= iTiene Ud. idea de la ganancia gue obtendria al separar sus des

perdicios y de su aprovechaniento de ellos por separade?

6.~ Siendo Ud. reatista de gue seres humancs desvalorantde su cali--
dad de viga - pepenacdores =, viven de lo que Ud. tira como ba--
sura; estando frecuentemente enfermos por ta contaminacidn que

esta produce, cfonsidera que dste tipo de trabajo deberia ton -

tinuar? SI NG & por qué ?
7.~ Un Centro de Accpis en esta ciudad gue reciba cus desperdicios

porf separado para hacer apravecnasss por meaio del reciclomie

to, & Se le harfa ura buena czeidr para disninuir (a contamina-
¢idn? Fundamente su respussta.

8.- Existiendo éste, & se molestaria en llevar sus desperdicios al
centro de reccleccidn? Puede estar ubicade en centros tomercia-
les, rargues recreativos, escuelas. SI____ HO___

9.- ilecoperarfa Ud. con esta causa aue beneficiaria al nedio ambien
te, a usted y & la sociedad ?

10.-iCémo cree Ud. que reaccionarisn persenas atlegadas a usted an-
te estg cuestionario v pléticas d2 la probiemdtice existente 7.
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