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Resumen Ejecutivo

RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis a presentar sobre Factibilidad para distribucion
horizontal al detalle, de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla,
se procedera a desarrollar de acuerdo a la determinacion de las necesidades a
cubrir, conociendo el entorno sobre el que dicho proyecto se presenta.
Presentaremos un estudio técnico de produccion donde se determinara las
caracteristicas del producto, el proceso para definir proveedores, el personal
requerido, la maquinaria necesaria a fin de determinar nuestra capacidad de
produccion y nuestro costo unitario de produccién de nuestros productos, asi
también se desarrollara un estudio de mercado que permitira conocer al
mercado al cual queremos ofrecer nuestros servicios, conocer la competencia,
determinar nuestra demanda y oferta, determinar nuestro precio de venta, los
canales mas convenientes de comercializacion y determinar el presupuesto
de ventas y por ultimo se realizara un estudio econdémico financiero que incluira
un presupuesto de operacién, determinar nuestra inversion inicial, elaborar un
estado de resultados pro-forma y flujos de efectivo que servird de base para

determinar los principales indicadores financieros.

Muchas empresas fracasan debido a que no se realiza un andlisis
correcto del proyecto que tienen pensado, y mas aun empresas que ya han
crecido a través de los afios, posicionandose en el mercado, al no tener en
cuenta la rentabilidad de una empresa o el valor actual neto, después de pasar
algunos afos se dan cuenta de que no se tomaron en cuenta todo lo

anteriormente mencionado.
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l. PROBLEMA DE INVESTIGACION

La evaluacion de proyectos de inversidén es un proceso muy completo en
el cual, se estudiara la factibilidad de un proyecto, desde el punto de vista
econdmico y financiero, al igual se analizaran la capacidad de las alternativas

técnicamente Utiles.

El objetivo principal de la evaluacién del proyecto de inversion es

determinar objetivamente la rentabilidad del mismao.

Desde hace muchos afos los fabricantes han buscado comercializar sus
productos a través de los negocios de otras personas, buscando con esto
aprovechar los clientes que estos tienen, ahorrar gastos de operacion,
aprovechar el conocimiento del mercado y del cliente que otros negocios

tienen, ahorrar gastos de venta, entre otros beneficios.

En México los fabricantes generalmente ofrecen sus productos a
grandes mayoristas 0 a cadenas de supermercados para llevar sus productos
al consumidor final, lo que suscita la necesidad de que el consumidor o cliente
deba ir al punto de venta. Los distribuidores detallistas llevan algunos de los
productos que el cliente necesita hasta su negocio, con lo cual este no debe

descuidar su punto de venta por realizar algunas compras.

El agente de distribucion detallista puede aprovechar la influencia que ha
ganado sobre el cliente, en el uso de espacios estratégicos de los negocios del

cliente minorista.

De esta necesidad insatisfecha de abastecimiento frecuente se genera la

pregunta:

¢, Como satisfacer la necesidad de abastecer a clientes detallistas de
productos no basicos, comestibles, pero con alta rotacion y alto margen de
ganancia, planeando una operacion para dar servicio de distribucion que
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genere alta expectativa y preferencia en los clientes en un horizonte de 5 afios,
con 7 rutas y un capital inicial de $1000, 000, buscando obtener una TREMA
del 20%7?

El riesgo inminente que se corre en una inversion, se podria
contrarrestar con un estudio previo de dicha inversién, ya que en esta se
determinara la factibilidad del proyecto y se podran estimar ganancias o
pérdidas, en base a todo el estudio de mercado. Lo que mas se espera es que
nuestra inversion sea redituable y genere utilidades, por lo tanto se remarca
gue para toda inversion se necesita una base que lo respalde como proyecto

viable para su funcionamiento y el logro de sus objetivos.

Se desarrolla un plan de negocios en el cual se estudia su viabilidad
analizando los factores econdémicos que nos llevaran a determinar la

factibilidad del proyecto.

Esté claro que existen algunas inversiones que no siempre generan los
rendimientos esperados por los inversionistas, quienes siempre esperan ganar
mas dinero y obtener mayores beneficios, y que si éstos no se logran, podria
considerarse como pérdida o fracaso. De ahi que toda inversion inteligente va a
requerir de una base que la justifique: dicha base es precisamente un proyecto
bien estructurado y evaluado que muestre el panorama futuro que se esta

planeando.

I. JUSTIFICACION

La presente Tesis pretende aplicar los conceptos y conocimientos sobre
la formulacion y evaluacién de proyectos financieros adquiridos en la maestria
en administracion de la Facultad de Contaduria de la Benemérita Universidad
Autonoma de Puebla y se encuentra dentro de las linea de investigacion
denominada Planeacion Estratégica Organizacional.

La evaluacion del proyecto de factibilidad para distribucion horizontal al
detalle, de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla pretende ser
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una guia metodologica para que cualquier persona o empresa que pretenda

instalar una nueva unidad productiva.

Esta tesis plantea la visibn necesaria para lograr la elaboracién de un

nuevo o producto en el mercado.

Por medio de esta evaluacion se obtendra un balance de las ventajas y
desventajas de asignar al proyecto de factibilidad para distribucion horizontal al
detalle, de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla, los recursos

necesarios para su realizacion.

Cuando se analizan las condiciones para una adecuada presentacion de
los proyectos conviene tener muy clara la nocién de cuales son las relaciones
reales del proyecto con el desarrollo, dentro o fuera de un contexto de
planificacion o de programacion de las inversiones. Estas relaciones se
establecen debidamente a través de los resultados del proyecto. Para el
adecuado establecimiento de estas relaciones, se requiere de la evaluaciéon

econdmica.

La justificacién de este proyecto se basa en la utilidad que tiene la
evaluacion de proyectos, al analizar las acciones propuestas en el proyecto, a
la luz de un conjunto de criterios. Este analisis estard dirigido a verificar la
viabilidad de estas acciones y comparar los resultados del proyecto,

subproductos y sus efectos, con los recursos necesarios para alcanzarlos.

[l. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
a. Objetivo General
» Determinar la factibilidad, técnica, de mercado, econémica y financiera

de la factibilidad para distribucion horizontal al detalle, de productos

confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla.
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Establecer una empresa enfocada en el canal detallista, distribuyendo
productos comestibles abarroteros no basicos y dulceros, aprovechando
el alto consumo de los productos que ofrecera la empresa, buscando
obtener una TREMA del 20% anual, en un horizonte de evaluacién de 5

afos, a partir de la inversion inicial.

b. Objetivos Especificos

Identificar cuantificar y valorar los recursos necesarios de la factibilidad
para distribucion horizontal al detalle, de productos confiteros y bebidas,

en la ciudad de Puebla.

Cuantificar la demanda potencial del proyecto de factibilidad para
distribucion horizontal al detalle, de productos confiteros y bebidas, en la

ciudad de Puebla.

Calcular el precio al cual el promotor del proyecto estaria dispuesto a
vender el producto y los consumidores a adquirirlo, buscando el equilibro

entre la oferta y demanda.

Identificar a los posibles competidores del proyecto de factibilidad para
distribucion horizontal al detalle, de productos confiteros y bebidas, en la
ciudad de Puebla y establecer las estrategias basadas en publicidad y

precio para la introduccién en el mercado.

Verificar la posibilidad técnica de factibilidad para distribucion horizontal

al detalle, de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla.

Analizar y determinar el tamafio, localizacion, los equipos, las
instalaciones y la organizacién éptima requerida para la distribucion
horizontal al detalle, de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de

Puebla.
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» ldentificar el monto de los recursos econOmicos necesarios para la
realizacion del proyecto para distribucion horizontal al detalle, de

productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla.

» Calcular el valor presente neto, la tasa interna de retorno, el periodo de
recuperacion de la inversion y demas indicadores financieros a fin de

determinar la factibilidad financiera de llevar a cabo la inversion.

V. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢Es viable desde el punto de vista técnico, de mercado y econdémico el
proyecto de inversion de una empresa para la distribucion horizontal al detalle,

de productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla?

V. HIPOTESIS

La instalacion de una empresa para distribucion horizontal al detalle, de
productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla, es técnica, comercial y

financieramente viable.

VI. DISENO METODOLOGICO

El presente proyecto de tesis se basa en la metodologia del Dr. Axel
Rodriguez Batres para la identificacion, cuantificacion y valoracion de costos y
beneficios asociados a la formulacion y evaluacion de un proyectos de
inversion, la cual tiene como finalidad el mejoramiento de la calidad de los
proyectos y el uso eficiente de los recursos disponibles en la sociedad para la
generacion de nuevas empresas. La metodologia constituye un instrumento
técnico que facilita la tarea de analisis de alternativas de inversién y toma de
decisiones. No obstante, la naturaleza y magnitud, asi como la confiabilidad y
profundidad de las variables que se analizan en el presente proyecto, son

producto del autor del presente protocolo.

Pag. vi



Protocolo de Investigacion

El disefio metodologico se resume en cinco capitulos, en donde el
desarrollo de cada uno de ellos determina la viabilidad, factibilidad y utilidad de
los bienes y servicios que se pretenden ofertar a la sociedad con la puesta en

marcha del proyecto.

El primer capitulo comprende los estudios basicos que permiten definir
el problema o necesidad a solucionar, analizar los recursos, escoger
alternativas de solucion, escoger la alternativa, asi como definir los objetivos

del proyecto.

El segundo capitulo desarrollo el estudio técnico el cual comprende la
identificacién de los medios de produccién, asi como la organizacion de la
actividad productiva. En un enfoque sistémico, este estudio coadyuva a la
definicion de la funcion productiva y los requerimientos de materia prima e

insumos para el desarrollo de los bienes y servicios.

El tercer capitulo, estudio de mercado, tiene como finalidad ratificar el
namero de individuos, empresas u organizaciones que, dadas ciertas
condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en marcha del
proyecto; asi como sus especificaciones, oferta, canales de distribucién y el
precio que los consumidores estan dispuestos a pagar.

En el estudio econdmico y financiero desarrollado en el cuarto capitulo,
se definira la viabilidad o no del mismo. Este estudio microeconémico toma en
cuenta los efectos directos en los costos, gastos y beneficios identificados,
cuantificados y valorados durante el estudio técnico y de mercado, dichos
costos y beneficios seran sometidos a distintos indicadores financieros, como
son el valor presente neto, la tasa interna de retorno y el periodo de
recuperacioén de la inversion entre otros, a fin de emitir una opinion técnica

sobre la conveniencia de ejecutar el proyecto.

Por dltimo en el capitulo seis se emiten las conclusiones vy
recomendaciones finales del proyecto, que integran y sintetizan los resultados

obtenidos en cada uno de los capitulos anteriores, con el fin de emitir la
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recomendacion final en base a una viabilidad técnica, de mercado y financiera

del proyecto propuesto.

VII.  ALCANCESY LIMITACIONES

La formulacion de Proyectos de Inversion, constituye un objeto de
estudio bastante amplio y sumamente complejo, que demanda la participacion
de diversos especialistas, es decir, requiere de un enfoque multivariado e

interdisciplinario.

Dentro de este proceso de formulacion se debe considerar en primer
lugar las etapas que conforman un proyecto de inversion, ya que estas
constituyen un orden cronoldgico de desarrollo del proyecto en las cuales se
avanza sobre la formulacién, ejecucion y evaluaciéon del mismo. Y en segundo
lugar, los documentos proyectados que brindaran la informacion primaria
basica que se necesita para que el proyecto pueda ser evaluado, proveniente

de la estimacion de los principales estados financieros.

Segun la Guia Metodolégica General para la Preparacién y Evaluacion
de Proyectos del Instituto Latinoamericano y del Caribe de Planificacion
Econdmica y Social, ILPES, “un proyecto de inversion es una propuesta de
accion que implica utilizacion de un conjunto determinado de recursos para el

logro de unos resultados esperados”.

El Manual titulado “Los proyectos, la racionalizacion de inversiones y el
control de gestion” define como inversién, el bienestar que la sociedad posterga
a cambio de la expectativa de obtener mas adelante un nivel de bienestar

superior, convirtiendo en inversion el valor retirado del consumo”.

Teniendo en cuenta estos conceptos, se puede definir un Proyecto de
Inversion, como la propuesta por el aporte de capital para la produccién de un
bien o la prestacion de un servicio, mediante la cual un sujeto decide vincular

recursos financieros liquidos a cambio de la expectativa de obtener unos
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beneficios, también liquidos, a lo largo de un plazo de tiempo que se denomina

vida util.

De esta forma un proyecto surge de la identificacibn de unas
necesidades. consta de un conjunto de antecedentes técnicos, legales,
econdémicos (incluyendo mercado) y financieros que permiten juzgar cualitativa
y cuantitativamente las ventajas y desventajas de asignar recursos a esa
iniciativa. Su bondad depende, por tanto, de su eficiencia y efectividad en la
satisfaccion de estas necesidades, teniendo en cuenta el contexto social,

econdmico, cultural y politico.

En este proceso de la toma de la decisién de inversion intervienen tres
niveles de analisis. Son estos: el mercado, el sistema financiero y la evaluacion
de inversiones. El primero de estos niveles, el mercado, explica los beneficios
de la empresa, su crecimiento, en funcion de su posicion en el mercado,
posicion esta que no depende soélo de hechos financieros, sino también de su
desarrollo tecnolégico, de la capacidad y experiencia de su equipo de direccidn,
de la calidad y aceptacion de sus productos o servicios por los consumidores,

de sus servicios de posventa, entre otros.

Los proyectos nacen, se evallan y eventualmente se realizan en la
medida que respondan a una necesidad humana. Asi, el proyecto se puede
entender como el elemento basico de la implementacion de politicas de
desarrollo. Y forma parte de programas o planes mas amplios, contribuyendo a
un objetivo global de desarrollo. Es una forma de lograr los propdésitos y

objetivos generales.

La presente investigacion estd basada en un estudio a nivel de
factibilidad, formulado con amplitud, claridad, y precisién suficiente para que
los promotores tomen decisiones racionales respecto a dicho proyecto, en
cuanto la informacion que da origen al proyecto se basa en estudios
especializados para cada aspecto, y en abundante informacién secundaria y
primaria que hacen que la factibilidad del proyecto sea cuantificable con un alto
grado de certeza.
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CAPITULO 1.- INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

La empresa desea iniciar operaciones en el afio 2014, respondiendo a la

busqueda personal de independencia econdmica.

El proyecto elegido es montar una distribuidora horizontal, eleccion
hecha por las ventajas que este tipo de distribucidon implica, como pagos de
contado, margenes de utilidad de los productos. La distribucion horizontal esta

totalmente enfocada al detalle.

Segun (Garcia, 2010) se entiende como distribucion horizontal o
detallista a “la empresa comercial o persona en régimen de autébnomo que
vende productos al consumidor final. Son el dltimo eslabén del canal de
distribucion, el que esta en contacto con el mercado. También son conocidos
como '"retailers” o tiendas al menudeo; pueden ser independientes o estar
asociadas con centros comerciales, galerias de alimentacion, tiendas de

conveniencia, mercados, etc.

Actualmente dos socios se interesan en el giro de la empresa debido a la
experiencia que han adquirido de su trabajo y al observar que se puede
mejorar la operacién y el servicio que tienen los distribuidores de la zona, de la

distribucion a los clientes detallistas.

El sistema horizontal esta compuesto por las tiendas de venta ubicadas
en una ciudad, lo que supone un elevado de numero de clientes a atender, con
volimenes de venta con un ticket de compra promedio bajo, mayor frecuencia

de visita y mayor informalidad en la relacion comercial.

La idea inicial es distribuir productos comestibles que no sean de uso
basico, sino que sean productos de impulso, con alta rotacion y que generen un

alto grado de utilidad, para la empresa y para el cliente.
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Es bien sabido que los distribuidores tienen condiciones comerciales con

los cuales los fabricantes apoyan a sus gastos operativos.
Otra area de oportunidad es brindar un servicio de visita regular y

constante para tener un canal bien surtido de los productos que la empresa

decida comercializar.

1.2 Analisis de los recursos

(Ibethe, 2009) define los bienes tangibles e intangibles de la siguiente

manera:
1.2.1 Bienes tangibles

Son todos aquellos bienes fisicamente apreciables, es decir, que se
pueden tocar y ocupan un espacio. Por tanto, la inversion en bienes tangibles
es aquella que consiste en comprar bienes fisicos, como sellos, obras de arte,
arboles, libros, documentos, metales preciosos, joyas, etc., con el fin de
mantenerlos esperando que incrementen su precio (revalorizacion), para
venderlos con posterioridad y obtener beneficios.
1.2.2 Bienes intangibles

Son aquellos bienes que no poseen materialidad, por ejemplo una
determinada marca comercial, pero si aportan valor a la empresa y suponen un
valor afadido a la misma.

Recursos tangibles:

Aportacion inicial por parte de los socios de $1,000,000 de pesos.
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Recursos intangibles:

Conocimiento de la operacién de venta al detalle, con una experiencia de 7
afos. conocimiento del mercado dulcero, abarrotero en el cual se enfocara el
negocio, experiencia de 5 afios, experiencia en manejo de fuerza de ventas de
7 afos, informacion: historicos de ventas de clientes de uno de los socios, asi
como costos, descuentos comerciales, proveedores, targets de precios,

conocimiento del mercado y de los clientes.

1.3 Calculo de Costo de oportunidad:

Baca Urbina enfatiza en el hecho de que para que el dinero conserve su
poder adquisitivo por lo menos hay que asegurar una tasa equivalente a la

inflacion anualizada.

Generalmente cuando se plantea un proyecto internacional se toma
como tasa libre de riesgo, los Bonos del Tesoro de los Estados Unidos de
Ameérica por ser los que menos riesgo presentan. Al 5 de octubre de 2013 es
del 15.7% anual a 30 dias.

Es importante tener presente el valor del dinero en el tiempo por lo que
es importante saber que, los flujos de cada periodo no pueden compararse de
igual manera debido a que se encuentran en diferentes momentos del tiempo ,
lo cual hace que el costo de oportunidad sea diferente para cada periodo.
Ademas, la inflacion hace que un monto de hoy no tenga el mismo poder

adquisitivo que uno del pasado o del futuro. (Jairo Dario, y otros, 2011)

Cuando se corre el riesgo al invertir en cualquier proyecto, el mantener
el poder adquisitivo no es suficiente, siempre se busca optimizar el valor del

dinero sobre la inflacion.

Cuando se evalua un proyecto en un horizonte de tiempo de mas o

menos 5 afios, la Tasa de Rendimiento Minima Aceptable, que desde ahora
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llamaremos TREMA calculada debe ser valida no solo en el momento de la

evaluacion, sino durante todos los 5 afios o periodo de evaluacion del proyecto.

Segun Baca Urbina la TREMA es la tasa de referencia base de
comparacion y de calculo en las evaluaciones econdmicas que se hagan, de tal
forma, que si no se obtiene cuando menos esa tasa de rendimiento, se

rechazara la inversion.

El indice inflacionario para calcular la TREMA debe ser el promedio del
indice inflacionario pronosticado para el periodo de tiempo en que se ha
decidido evaluar el proyecto. Los prondsticos deben ser de varias fuentes

nacionales o extranjeras.

TREMA =i + f + if!

Tabla 1. Calculo de la TREMA

La TREMA es la tasa que representa una medida de rentabilidad, la

minima que se le exigira al proyecto.

Se determind una tasa minima de riesgo para este proyecto de inversion
de 18.6%, que sera la base para que el proyecto de inversion deba redituar una

tasa de rendimiento mayor a la antes sefalada.

A5 afos
Valmex
Tasa libre de riesgo: 2.6% | BG10 afios
Spread del pais: 6%
Rendimiento Promedio de la industria: 13.7%
Premio al Riesgo: 7.2%
Tasa (i): 14.7%
Inflacién: 3.5% | BANXICO
TREMA: 18.6%
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Podemos observar que segun Valmex (Anexo 1, Costo de oportunidad
BMERLPGB Bancomer y Valmex Casa de Bolsa Valores Mexicanos) tenemos
un costo de oportunidad del 7.5%, si invirtieramos en Tesobonos de E.U.
tendriamos una tasa sin riesgo del 2.6% (Anexo 2), el Spread de México es de
6.0%, con un rendimiento promedio de la industria segun Standard & Poor's
500 de 13.7% (Anexo 3) y la tasa de inflacién segun el banco de México para el
mes de Agosto de 2013 es del 3.5% (Anexo 4).

Se definen los siguientes conceptos:

Tasa libre de riesgo: Es la rentabilidad que se obtendria de una
inversion segura. Normalmente se considera inversion segura la adquisicion de
letras, bonos, obligaciones o pagarés emitidos por el tesoro del pais en el que
se est4 realizando la inversién. Los activos financieros por excelencia que son
libres de riesgo son los Tesobonos: Bonos de la Tesoreria de la Federacion
Titulos de crédito negociables denominados en moneda extranjera y pagaderos
en moneda nacional, a la orden del Banco de México y a cargo del Gobierno
Federal a un plazo de 10 afios., en especial los de Estados Unidos. (Leibowitz,
2010)

Spread: Principalmente se emplea en ingles referido al diferencial de
interés de los Cetes, es decir, el porcentaje que se afiade al tipo de interés
interbancario en los prestamos con divisas y en su acepcion en el mercado de
opciones, referido a aquellas estrategias en la utilizacion de opciones
consistentes en ocupar dos 0 mas posiciones comprando y vendiendo opciones
del mismo tipo con diferentes precios de ejercicio (diferencial vertical) o con
distintas fechas de vencimiento (diferencial horizontal)”. Diferencial entre oferta
y demanda de la cotizacion de un valor. También diferencial entre tipos de

interés con diferente nivel de riesgo crediticio. (Caceres, 2007).

Tasa de inflacion: “Periodo de tiempo en donde los precios incrementan
sus precios siendo estos de productos de consumo o del bienes” (Juéarez,
2008).
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1.4 Identificacién de necesidades

Se define la necesidad como la "diferencia o discrepancia entre el

estado real y el deseado" (Fisher, Espejo, 2009)

1.4.1 Del promotor:

1. Lograr una ganancia mayor a la TREMA a favor de los socios: lograr
un rendimiento superior al que tendrian los duefios si hubieran invertido
su capital en Tesobonos, 0 en algun otro activo financiero o institucion

financiera.

2. Busqueda de sentido de contribucion: brindar empleos y mejorar
calidad de vida, de las personas que brinden sus servicios y si es posible

ayudar a personas con escasos recursos.

3. Libertad financiera: busqueda de ingresos a partir de una empresa
propia para no depender de una entidad econdémica de la cual es
necesaria para satisfacer mis necesidades materiales y de

esparcimiento.

4. Mejorar calidad de vida: generar ganancias econOmicas para poder
acceder a mayores condiciones de salud, calidad en educacion,
actividades de esparcimiento y culturales, tanto personales como

familiares.
5. Superacién y desarrollo personal: tomar el reto personal de

emprender un negocio, el cual dependera en gran medida de

capacidades y habilidades personales y profesionales.
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1.4.2 Del entorno:

1. Suministro constante: los clientes necesitan ser abastecidos por el
distribuidor de manera frecuente, peridédica y con todo el portafolio

ofrecido por este, con el fin de evitar faltantes.

2. Suministro de productos rentables: es objetivo de esta empresa

ofrecer productos que generen una ganancia minima del 20%.

3. Suministro de productos con alta rotacion: ofrecer productos que
justifiquen lugares estratégicos en el punto de venta y tengan una

rotacion de inventario con un promedio de 2 semanas.

4. Precios competitivos: ofrecer precios competitivos vs. el canal
mayorista, competidores del mismo canal de distribucion o el canal de

tiendas de clubes.

1.5 Definicién del objetivo general del proyecto:

(Peters, 2006)define objetivo como: “Elemento programético que
identifica la finalidad hacia la cual deben dirigirse los recursos y esfuerzos para
dar cumplimiento a la misién, tratandose de una organizacion, o a los

propositos institucionales, si se trata de las categorias programaticas.”

Objetivo general:

Establecer una empresa enfocada en el canal detallista, distribuyendo
productos comestibles abarroteros no basicos y dulceros, aprovechando el alto
consumo de los productos que ofrecerd la empresa, buscando obtener una
TREMA del 25% anual, en un horizonte de evaluacién de 5 afios, a partir de la

inversion inicial.
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1.6 Planteamiento del problema

Desde hace muchos afos los fabricantes han buscado comercializar sus
productos a través de los negocios de otras personas, buscando con esto
aprovechar los clientes que estos tienen, ahorrar gastos de operacion,
aprovechar el conocimiento del mercado del cliente, ahorrar gastos de venta,

entre otros beneficios.

En México los fabricantes generalmente ofrecen sus productos a
grandes mayoristas 0 a cadenas de supermercados para llevar sus productos
al consumidor final, lo que suscita la necesidad de que el consumidor o cliente
deba ir al punto de venta. Los distribuidores detallistas llevan algunos de los
productos que el cliente necesita hasta su negocio, con lo cual este no debe

descuidar su punto de venta por realizar algunas compras.

El agente de distribucion detallista puede aprovechar la influencia que
ha ganado sobre el cliente, en el uso de espacios estratégicos de los negocios

del cliente minorista.

De esta necesidad insatisfecha de abastecimiento frecuente se genera la

pregunta:

., Como satisfacer la necesidad de abastecer a clientes detallistas de
productos no basicos, comestibles, pero con alta rotacién y alto margen de
ganancia, planeando una operacion para dar servicio de distribucion que
genere alta expectativa y preferencia en los clientes en un horizonte de 5 afios,
con 7 rutas y un capital inicial de $1000, 000, buscando obtener una TREMA
del 25%7?

1.7 Analisis de alternativas de solucion:

De acuerdo a este andlisis una alternativa para poder tener un servicio en la

distribucion horizontal es buscar la venta a bordo, es decir se prescindiria de la
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preventa, buscando entregar el producto en el momento mismo de la venta.
Este tipo de venta tiene como ventaja que la compra se efectua en el mismo
momento y se evita el regresar a entregar la mercancia al dia siguiente y es
mas facil que un cliente compre con la mercancia disponible en ese momento,
pero se ha prescindido de este modelo por el alto indice de robos de
mercancia, secuestros o robos de vehiculos, y para acelerar el tiempo de
venta, es decir el vendedor se enfoca a vender optimizando el tiempo de venta

y al otro dia el chofer solo se dedica a entregar mercancia.

1.7.1 Seleccién de alternativa:

Andlisis cuantitativo y analisis cualitativo (FODA, por alternativa),

Analisis por puntos ponderados.

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada
a cualquier situacion, individuo, producto, empresa, etc, que esté actuando
como objeto de estudio en un momento determinado del tiempo.

Es como si se tomara una “radiografia” de una situacion puntual de lo
particular que se este estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas
representan en la matriz son particulares de ese momento. Luego de
analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para mejorar la situacion

actual en el futuro.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro
de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion,
etc) permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite,
en funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas

formulados.

Luego de haber realizado el primer analisis FODA, se aconseja realizar
sucesivos andlisis de forma periddica teniendo como referencia el primero, con
el propoésito de conocer si estamos cumpliendo con los objetivos planteados en
nuestra formulacion estratégica. Esto es aconsejable dado que las condiciones
externas e internas son dinamicas y algunos factores cambian con el paso del

tiempo, mientras que otros sufren modificaciones minimas.
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La frecuencia de estos analisis de actualizacion dependera del tipo de

objeto de estudio del cual se trate y en que contexto lo estamos analizando.

En términos del proceso de Marketing en particular, y de la
administracion de empresas en general, diremos que la matriz FODA es el
nexo que nos permite pasar del andlisis de los ambientes interno y externo de
la empresa hacia la formulacion y seleccion de estrategias a seguir en el

mercado.

El objetivo primario del andlisis FODA consiste en obtener conclusiones
sobre la forma en que el objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y
las turbulencias en el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus

fortalezas y debilidades internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto analisis
FODA. Cumplido el mismo, el siguiente consiste en determinar las estrategias a

seqguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial
entre las cuatro variables por separado y determinar que elementos

corresponden a cada una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho analisis,
resultaria aconsejable no s6lo construir la matriz FODA correspondiente al
presente, sino también proyectar distintos escenarios de futuro con sus

consiguientes matrices FODA y plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio
las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se puede tener
ingerencia sobre las ellas modificando los aspectos internos. (Rodrigo

Escudero)

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa,
y que le permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,

actividades que se desarrollan positivamente, etc.
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Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actua

la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan

positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.
A continuacién mostramos lo detectado a partir de este modelo.

Fortalezas

« Conocimiento del mercado

o Portafolio adecuado para el canal adecuado

« Posibilidades de acceder a créditos

e Procesos técnicos y administrativos de calidad

o Cualidades del servicio que se considera de alto nivel
Debilidades

e Poca experiencia en la operaciéon de venta al detalle.
« Dependencia de los proveedores para financiamiento en la compra y
condiciones comerciales.

o Salarios promedio
Oportunidades

« Mercado mal atendido
e Necesidad del producto

e Necesidad de los proveedores para la comercializacién al detalle
Amenazas
o Competencia muy agresiva
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e Aumento de precio de insumos
e Segmento del mercado contraido

« Competencia consolidada en el mercado

Se debe tener mucho enfoque en el tipo de servicio, frecuencia de visitas
y el enfoque en los productos ofertados para tomarlos como plataforma
competitiva, ser muy cauteloso con los proveedores para manejar las
cuentas correctamente y no caer en desabastos, saber utilizar los créditos
de manera favorable y que apalanquen la operacion sin que los almacenes
consuman los dias de crédito, asi como buscar lealtad de los clientes dando
un seguimiento en las postventa (manejo de devoluciones y seguimiento en
los desplazamientos) para tener cautivo un mercado amenazado por la

apertura de tiendas con modelos de negocio de conveniencia.

1.8 Planeacion de la empresa:

De este andlisis se parte para crear la empresa en el afo 2014,
considerando que son dos socios los cuales buscan crear una sociedad con
fines de lucro, la sociedad, se constituiran mediante una razén social o
denominacion, en donde la participacion de los socios se limita al monto de su
aportacion representada mediante partes sociales o de interés y nunca
mediante acciones, formando una Sociedad de Responsabilidad limitada. El
marco legal de la S. de R. L. son los articulos 58 al 86 de la Ley General de
Sociedades Mercantiles (Anexo 5 LGSM. Capitulo IV. De la sociedad de

responsabilidad limitada)

La S. de R.L. constituye un tipo social que sin alejarse plenamente de los
esquemas propios de las sociedades de personas; como es el conocimiento
personal de los socios, un numero maximo autorizado de ellos (50
actualmente), cierta limitacion para transferir a terceros la participacion social,
instituyendo en tal supuesto el derecho del tanto, entre otras, contiene por otro
lado, aspectos que la acercan a las sociedades capitalistas, en donde se
destaca la limitacién de la responsabilidad de los socios a la simple aportacion,
por las obligaciones sociales. El capital social sera el que establezca el contrato
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social y éste se dividira en partes sociales que podran ser de valor y categoria
desiguales, pero que en todo caso seran un multiplo de un peso, segun el
art.62 LGSM.

El capital se aportara de la siguiente manera: socio principal 65%,
segundo socio 35%, dividiendo las ganancias de acuerdo al porcentaje de
aportacion y dividiendo el valor de la empresa a través de obligaciones sociales

siendo igual el valor en porcentaje que en las aportaciones mencionadas.

El objeto de la sociedad sera: Distribucion al detalle de productos
abarroteros y confiteria. La duracion de la empresa es indefinida. El

representante legal sera el socio mayoritario.

MISION

Se define como una afirmacion perdurable acerca del propdsito que
distingue a una empresa de otras similares. La declaracién de la misién
identifica el alcance el alcance de las operaciones de una empresa en términos
y mercado. Responde a la pregunta basica que enfrenta todos los estrategas,
“¢, Cual es nuestro negocio?” una declaracién de mision describe los valores y

prioridades de una organizacion. (Fred, 2013).

La mision de la empresa es comercializar productos y servicios a través
de modelos de negocio innovadores, para la satisfaccion de nuestros

colaboradores, clientes y proveedores.

VISION

La declaracion de la vision, debe responder a la pregunta “; En que nos
queremos convertir?”. Se considera que formular una declaracion de misién es
el primer paso en la planeacion estratégica, y precede a la declaracién de
mision. Muchas declaraciones de la vision constan de una sola frase. (Fred,
2013).
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La visibn de la empresa es ser una compafia modelo de
comercializacion, fundamentada en una cultura de calidad, buscando la

satisfaccion de nuestros clientes.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos se definen como los resultados especificos que una
organizacion busca alcanzar siguiendo su mision basica. Los objetivos son
esenciales para el éxito de una empresa porque sefialan la direccion, ayuda en
la evolucion, crea sinergia, revelan las prioridades, se centran en la
coordinacion y establecen una base para las actividades de planeacion,
organizacion, direcciébn y control. Los objetivos deben ser desafiantes,
mensurables, consistentes, razonables y claros. Estos pueden ser a largo plazo

(mayor a un afio) o a corto plazo (menor a un afio). (Fred, 2013).

En base a lo anteriormente citado se determina los objetivos a mediano

y largo plazo:

Objetivos a mediano plazo:

» Ser la empresa de distribucion al detalle no. 1 en la ciudad de Puebla en
un horizonte de 5 afios, logrando estos objetivos a través de la
efectividad en ventas, buscando incremento de ventas por ticket
promedio de 15% por afio y calidad en nuestros servicios.

» Ser el mejor socio comercial de los fabricantes a partir del cubrimiento
de objetivos de distribucion pactados con ellos.

» Incrementar el no. de rutas: de 7 a 15 en un plazo de 3 afios

Objetivos a largo plazo:
» Incrementar el no. de rutas de 7 a 35 en un plazo de 7 afos.
» Expandir operaciones en ciudades como Morelos, Veracruz y Oaxaca.
Morelos a partir del tercer afio, Veracruz a partir del quinto afio y

Veracruz a partir del sétimo afio.
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CAPITULO 2.- ESTUDIO DE TECNICO DE PRODUCCION

2.1 Descripcion del producto

Distribucion enfocada al detalle (changarro, miscelaneas, recauderias,
tiendas de conveniencia, hoteles, cooperativas de escuelas), ofreciendo
productos no basicos de abarrote, como, bebidas en polvo, leches de sabor,
chocolate en polvo, café en sobres, y productos de confiteria.

Se entiende por distribucion como todas aquellas decisiones vy
actividades que desarrolla necesariamente una empresa para lograr la
transferencia de los productos que elabora desde su lugar de origen hasta su
lugar de uso definitivo, no siendo significativo el nGmero de intermediarios que

intervengan. (Fuente, 2007)

Servicio basado en la preventa, donde el cliente sera visitado un dia a la
semana y este podra solicitar el producto necesario, siendo obligacion del
preventista revisar los inventarios del cliente para tener inventarios sanos y
solicitar faltantes o la mercancia requerida al almacenista, quien se encargara
de surtir estos pedidos y entregarlos al chofer-vendedor, quien entregara los
pedidos consolidados de las 7 rutas, en un maximo de 24 horas a partir de la

toma del pedido.

Los productos que se distribuiran responden a las siguientes industrias:
Bebidas en polvo:

Informacion de la agencia investigadora de mercados Nielsen reveld
gue el consumo de bebidas no carbonatadas en México va en aumento. Entre
los meses de diciembre de 2012 y enero de 2013, con comparacién con el

mismo periodo del afio previo, el consumo de té se incrementdé 60%, las

bebidas energéticas crecieron 30%, las bebidas en polvo 40%, los néctares
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11%, las naranjadas 25%; mientras que el consumo de bebidas refrescantes

crecio 12%.

Se trata de unatendencia mundial; los consumidores de bebidas
asumieron cambios culturales para cuidarse mas, tanto por razones estéticas
como de salud, por lo que el consumo de refrescos comenzé a estabilizarse,
disminuir su ritmo de crecimiento y otras bebidas experimentaron un cambio

explosivo.

Confiteria:

Segun la CIAJ (Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco) el
consumo per capita de dulces en México es de 4.5 kilogramos. En 2011, el
consumo total de la industria confitera sumé 315,350 toneladas, de las cuales,

148,800 correspondio a dulces; 97,000, a chocolates y 69,550, a chicles.

Hoy dia las cifras de consumidores ha aumentado un 10% en dulces, 7%
en chocolates, 10% en chicles y el consumo de botanas que en 2009 estaba

debajo de los dulces, se ha incrementado en un 15%.

Pero el nicho principal de la confiteria se encuentra entre los menores de
20 afos, que representan el 52% de la poblacion mexicana. De este grupo, el
60% son nifios, razén por la cual, entre el 80% y el 90% del mercado de las
golosinas esta orientado hacia el consumidor infantil, lo que ha ocasionado que
el fabricante de confiteria, galletas, chocolates y botanas, se esté preocupando

por afladir a sus elaboraciones vitaminas y minerales.

También paulatinamente esta industria ha venido ganando espacios
entre personas mayores de 25 afos con productos especiales como pastillas
refrescantes para el aliento, gomas de mascar sin azlUcar y productos
dietéticos, el sector ha crecido en forma impresionante innovando productos

con nuevos sabores, combinaciones y texturas.
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La confiteria en México es una de las industrias de mayor demanda en el
mundo, debido a sus particulares sabores y elaboracion, por lo que sus
productos estan cruzando fronteras. Segun datos de Euromonitor, el 32% del

consumo de productos de confiteria en México, son producto importado.

Los productos de confiteria a base de chocolate y de azlcar, son dos
subsectores que se han beneficiado en los ultimos afios de la introduccion de
productos de valor afiadido, y han aumentado las ventas de este tipo de
producto. (Morillon, 2009)

Tabla 2. Catalogo de productos

Bebidas en polvo: 18 Productos

L Productos
Producto Presentacion Sabores . Imagen  Proveedor
por familia
. va, naranja, jamaica, W
Tang Display 10 Sobres 35 gr tha _a anja, jamaica 5 g 7 KRAFT
tamarindo, mango e -
Nescafé Display 10 Sobres 35 gr Clasico 1 NESTLE
Nescafé Display 10 Sobres, 15 mg Clasico 1 NESTLE
. Mokaccino, ino, )
Nescafé Display 9 Sobres, 35 mg 0. ?CC 0, Capuccino 3 NESTLE
Vainilla
Nestea Display 10 Sobres, 2 Lt. Durazno, Limon 2 NESTLE
Nestea Display 12 Sobres, 1.5 Lt. Durazno, Limon 2 NESTLE
Ch ilk Display 10 Sobres, 50 Chocolate, F 2 MEAD
0CO Mi isplay obres, 50 gr. ocolate, Fresa JHONSON
Hershey's ) ,
bebida y Display 12 Tetra Pack, 236 ml. |Chocolate, Fresa 2 HERSHEY'S
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Confiteria (Goma de mascar, Spicy, Chocolate): 52 Productos

Productos

Producto Presentacion Sabores Hor fanilia Imagen Proveedor
Muecas Display 10 pzas., 25 gr. %?:;:;??ﬂ:;o 6 a MARS
Panzén Display 10 pzas., 40 gr. Sandia 1 MARS
Bomvaso Display 10 pzas_, 30 g. Chamoy 1 .& MARS
Gusano Display 10 pzas., 36 gr. Tamarnndo, Mango 2 5 N MARS

® =
Lucas Dj Display 9 pzas., 30 gr Chamoy 1 i MARS
Skw Salsaguethi |Display 12 pzas., 24 gr Sandia 1 MARS
Skw Clisicos | Display 12 pzas., 19.5gr Mango, Chamoy 2 SRR | mars
Skw Pocket Display 22 pzas., 10gr Sandia, Tamarnndo 2 & MARS
Skw Rellenos  |Display 12 pzas., 26 gr Pifia Tamarindo, Sandia 2 : @g;’ MARS
Pelén Pelo Rico |Display 12 pzas., 35 gr Ei’:;’;d"’ Fresa, Mango, 4 é HERSHEY'S
g:i';?:: Bolsa 18 pzas., 15gr. (T:i':l:';dq Fresa, Mango, 4 é HERSHEY'S
Pelén Peloneta |Bolsa 18 pzas., 23 gr., (T::':':’;‘_’g“ 2 g HERSHEY'S
Peldn Pelonazo (Display 4 pzas., 100 gr. Tamarnndo 1 z % HERSHEY’S
Orbit 4 pastillas |Display 40 pzas., 5.6 gr. Menta, Polar Mint, Fresa 3 MARS
Skittles Display 10 pzas., 24 gr. Original, Moras 2 MARS
Snickers Vitrolero 52 pzas., 9 gr. Cajeta, cacahuate 2 MARS
Snickers Pack 6 pzas., 52.7 gr Cajeta, cacahuate 2 MARS
Miky Way Vitrolero 52 pzas., 9 gr. Cajeta, cacahuate 2 MARS
Miky Way Pack 6 pzas., 52.3 gr Cajeta, cacahuate 2 MARS
M&M Vitrolero 52 pzas., 4.5 gr. :ijft:‘:ﬂgzno 5 MARS
M&M Vitrolero 52 pzas., 47.9gr. mjmggﬂio 5 MARS
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2.2 Descripcion del proceso

Un proceso es un conjunto de actividades cuyo producto crea un valor
intrinseco para el usuario o cliente, definicion donde la idea de la generacién de

valor aparece como dominante (Velasco, 2010)

El proceso es el conjunto de fenbmenos que le ocurren a la materia prima
hasta configurar un producto acabado. Por tanto el proceso esta disefiado para
realizar un producto o servicio global Unico, cuenta con un cliente externo o
interno a la organizacion que es quien recepciona el producto o servicio dentro
o fuera de la empresa. Por tanto los procesos constan de Insumos o Imputs, o
sea de medios y recursos, y de Outputs, resultados realizados segun los
estandares de calidad previstos para el proceso, junto a un sistema de control
gue evalla el funcionamiento del proceso y el grado de satisfaccion del cliente
(Camara, 2011)

» Control de inventarios: el comprador junto con el almacenista
revisaran los inventarios, analizando la rotacion de los productos,
buscando que estos no sean mayores a las necesidades de un mes y

optimizar los gastos en este rubro.

» Compra de productos: el comprador debe de estar en un constante
analisis de la rentabilidad de los productos, rotacion en el mercado,
control de precios y condiciones comerciales del proveedor, para hacer

las compras mas convenientes a la empresa.

» Recepcién de productos: el almacenista deberd revisar que los
pedidos se entreguen en el tiempo estipulado, también que los pedidos

estén completos y consolidar el pedido en recepcion con los inventarios.
» Almacenamiento: el almacenista debera colocar el pedido de acuerdo a

las caducidades, las mas cercanas a caducar tendran prioridad en el

orden de entrega al cliente.
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> Visita de mercado: el preventista visitara a un promedio de 60 clientes
diarios, ofrecera los productos que se tienen en portafolio si es que es la

primera venta al cliente.

Si es la segunda venta al cliente, el preventista al llegar al punto de
venta, iniciara con la revision de inventario, donde analizara el desplazamiento
del producto de acuerdo a la Ultima visita, realizara un sugerido junto con el

cliente y se procedera a levantar el pedido.

» Comunicaciéon / Recepcidén de pedido: cada preventista comunicara

sus pedidos al almacenista.
> Elaboracién de ruta de entrega: el almacenista elaborara las rutas de
entrega, buscando optimizar las distancias y ahorrar los costos de

entrega.

Figura 1. Proceso de operaciones

Control de Proceso Ventas &
nusnearics Servicio al cliente

Compra de

e Junta ventas

Visita de mercado
/ Preventa

Recepcién
productos

Recepcion de

Almacenamiento T

Elaboracién de

Proceso ruta de entrega

Abastecimiento

Entrega de
pedido a cliente

2.3 Identificacion de maquinaria 'y equipo

Para poder ofrecer el servicio que los clientes necesitan y desean, se

deben llevar a cabo todos los pasos de la operacibn mencionados
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anteriormente, por lo que identificaremos las actividades, equipo necesario y

los costos de estos.

Se define el concepto de Propiedades, planta y equipo por las NIF C-6

los define de la siguiente manera: Son activos tangibles (bienes fisicos) que: 1)

posee una entidad (sobre los cuales ya tiene los riesgos y beneficios) para su

uso en produccion o suministro de bienes y servicios, para arrendarlos a

terceros o para propositos administrativos, sin un propésito inmediato de

venderlos: 2) se espera usar generalmente durante mas de una afio o de un

ciclo normal de operaciones; 3) su costo se recuperara precisamente a traves

de la obtencion de beneficios manufacturados u obtenidos, o de los servicios

prestados, y 4) salvo algunas excepciones, estan sujetas a una depreciacion.

(Romero, 2012).

Tabla 3. Necesidades de maquinariay equipo.

Descripcion Actividad

Equipo necesario

Actividad
1 Control de inventarios Computadora
2 Compra de productos Computadora
3 Recepcién de productos Escaner
4 Almacenamiento NA
5 Visita de mercado Automovil / Casco
6 Comunicacion / Recepcion de pedido Celular/Computadora/Multifuncional
7 Elaboracion de ruta de entrega Computadora

Tabla 4. Caracteristicas de maquinariay equipo.

ed DO Ade O d W yq'-j' ‘
BT - - ‘

Proveedor Telcel BicConsulting BicConsulting BicConsulting
Garantia 1 afio 1 afio 1 afio 1 afio
Dimensiones 10cm x 1cm 40cm x 3cm 15cm x 20 cm 40cm x 30cm
Recurso Humano 7 3 1 3
Cantidad 7 7 1 1
Costo instalacion NA NA NA NA
Costo de Flete NA NA NA NA
Mantenimiento anual NA $ 500 | $ 100 [ $ 250
Existencia Refacciones Sl Sl Sl Sl
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Tabla 5. Caracteristicas de maquinaria y equipo.

O10 asco Automo 0 are venta d 0 O

equipo de o a ‘ 6 ’ETB; i: v
Proveedor Honda Distribuidora de Accesorios Agencia Angelopolis Sales Up
Garantia 1 afio 6 meses 2 afos Indefinido
Dimensiones 2m x.50m 30cm x 20cm 2m x4m 50 Gb
Recurso Humano 7 7 1 3
Cantidad 7 7 1
Costo instalacion NA NA NA NA
Costo de Flete NA NA NA N/A
Mantenimiento anual $ 1,000 NA $ 2,500 | $ 150
Existencia Refacciones Sl NA Sl NA

2.4 Presupuesto de maquinariay equipo
Es necesario calcular el gasto que tendremos en las herramientas para
poder operar la empresa y administrarla, por lo cual procederemos a hacer un

presupuesto de nuestros costos en este rubro.

Tabla 6. Presupuesto de equipo de operacion y administracién.

Concepto Unidad ‘ Cantidad P.U. Importe
Celular Pza. 7 $ 950 | $ 6,650
Computadora Pza. 7 $ 4350 $ 30,450
Escaner Pza. 1 $ 250| $ 250
Multifuncional Pza. 1 $ 2850 | $ 2,850
Moto Pza. 7 $ 22,000 | $ 154,000
Cascos Pza. 7 $ 850 | $ 5,950
Automovil Pza. 1 $ 150,000 | $ 150,000
Software ventas
y distribucion Paquete 3 $ 4,000 $ 12,000
TOTAL $ 362,150

En base al presupuesto se determiné un importe de $362,150.00 pesos.

De maquinaria y equipo. (Anexo 6. Presupuesto de equipo)

2.5 Depreciacion de maguinariay equipo

Como todo activo fijo de la empresa en su mayoria sufre un deterioro a

lo que se le conoce como depreciacion que es: es el reconocimiento de valores
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grandes de depreciacién en los primeros afios de uso del activo y valores
reducidos en sus ultimos afios. (Romero, 2012)
La tasa de deprecacion que se utilizara ser4d conforme la Ley del

Impuesto sobre la Renta en su articulo 40.

Segun el articulo 40 del ISR las tasas de depreciacion de activos

tangibles son los siguientes:

» 25% para automoviles, autobuses, camiones de carga, tractocamiones,
montacargas y remolques.

» 30% para computadoras personales de escritorio y portatiles; servidores;
impresoras, lectores Opticos, graficadores, lectores de codigo de barras,
digitalizadores, unidades de almacenamiento externo y concentradores

de redes de computo.

El importe de la depreciacion acumulada en un horizonte de cinco afios,

arroja los siguientes porcentajes:

Tabla 7. Depreciacion acumulada de equipo de operacion vy

administracion.

Valor rescate

Dep. Dep. Dep. Dep. Dep.

Concepto Importe Aol  AfRo2  Afo3  Afo4  Afo5

segun libros
después de 5 afios

Celular $ 6,650]30%)| 33 |$ 1,995|% 1,995|$ 1,995|$% 665]| $
Computadora $ 30,450 30%| 33 |$ 9135|$ 9135[$ 9135|$ 3,045| $ $
Escaner $ 250 30%] 33 |$  75|% 75]|%  75|% 25| % $
Multfuncional | $ 2,850 | 30% | 3.3 |$ 855|% 855|% 855]|% 285 $ $
Moto $ 154,000 | 25% | 4.0 | $ 38,500 | $ 38,500 | $ 38,500 | $ 38,500 | $ $
Cascos $ 5050 25% | 4.0 |$ 1,488| % 1,488|$ 1,488 |% 1,488| % $
Automovil $ 150,000 | 25% | 4.0 | $ 37,500 | $ 37,500 | $ 37,500 | $ 37,500 | $ $
Software ventas | o 45 50 | 1506 | 67 |$ 1.800|$ 1,800 1,800 [$ 1,800 |$ 1,800 |8 9,000
y distribucion
$ 362,150 $ 901,348 $ 01,348 $ 91,348 $ 83,308 $ L,800 $ 9,000

2.6 Valor de Salvamento

Como nuestro estudio se realizara en un horizonte de 5 afos sera

necesario calcular el valor de salvamento o de rescate que se determina como
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sigue: se calcula restando al valor de adquisicién de la depreciacién acumulada
hasta ese periodo. (Baca Urbina, 2013).

Asi como también se puede determinar en base a buscar el modelo en
un horizonte de 5 afios historicos anteriores al presente afio y determinado su

valor actual. Siendo asi como se calculo el presente valor de salvamento.

El importe del valor de salvamento en un horizonte de cinco afos, arroja

los siguientes porcentajes:

Tabla 10. Valor de salvamento de equipo de operacion y administracion.

Valor de

Depreciacion
Concepto Importe Salvamento

acumulada a 5 afios

en Libros
Celular $ 6,650 $ 6,650 $ 6,650
Computadora $ 30,450 $ 30,450 $ 30,450
Escéner $ 250 $ 250 $ 250
Multifuncional $ 2850 $ 2,850 $ 2,850
Moto $ 154,000 $ 154,000 $ 154,000
Cascos $ 5950 $ 5,950 $ 5,950
Automovil $ 150,000 $ 150,000 $ 150,000
Software ventas
y distribucion $ 12,000 $ 9,000 $ 9,000
$ 359,150 $ 359,150

2.7 Descripcion de Instalaciones

Ya conociendo la maquinaria que se utilizard para la operaciéon de la
empresa se procedera a calcular el espacio fisico donde se efectuaran las
tareas para llevar a cabo las tareas. Tomando en cuenta que se busca la
expansion de la empresa, el espacio de las instalaciones deben ser tomadas
en cuenta para poder almacenar mas mercancia, comprar mas vehiculos y

contratar mas personal de oficina.

Pag. 24



Capitulo 2.- Estudio Técnico

Tabla 11. Descripcion de la estructura

Descripcién de la estructura

NUmero de niveles 2
Altura del edificio 3 mt
Dimensién menor en su base 10 mt
Dimensién mayor en su base 20 mt
Forma geométrica de estructura | Rectangular

Las areas con las que contara la empresa son las siguientes:

» Estacionamiento de personal y clientes: area suficiente para que
maniobre un coche normal para un total de 5 coches con un espacio de
10 x 3 mt.

» Almacén: una superficie de 10mt x 5.5 mt, donde podremos almacenar
aprox. 500 cajas de producto

» Recepcion: 4 x 1 mt, donde podremos poner un escritorio para la
secretaria y un recibidor.

» Sala de Juntas: 5 x 3 mt, espacio suficiente para recibir y negociar con
proveedores o tener juntas con 8 personas.

» Sanitarios: 1.5 x 3 mt

» Oficinas Administrativas: se ha destinado un area de 18 mt2 siendo las
medidas de la superficie de 6 x 3 mt. y donde estaran 4 personas
trabajando.

» Comedor: 4 x 3mt, donde podra comer todo el personal administrativo.

» Estacionamiento de motos y camioneta de transporte: 6.5 x 16 mt,
donde se podran estacionar los 8 vehiculos.

Esta estructura es la que tomaremos de acuerdo a las necesidades y
namero de personal que se tiene, cuando la empresa expanda sus operaciones
el tipo de personal que se contratard serd exclusivamente de ventas y el
espacio de pargue vehicular tiene espacio para triplicar el nimero de unidades,

pues para la parte administrativa y de almacén no se necesitaria mas personal.
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Figura 2. Plano de instalaciones de la empresa.
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2.8 Organigrama

El objetivo de presentar un organigrama es observar la cantidad total de
personal que trabajar4 para la nueva empresa, ya sean internos o como
servicio externo, y esta cantidad de personal sera la que se va a considerar en
el analisis economico para incluirse en la ndmina de pago. (Baca Urbina,

Evaluacion de Proyectos, 2013).

Es necesario presentar un organigrama general de la empresa. De entre
todos los tipos de organigrama que existen, como el circular, de escalera,
horizontal, vertical, etc., se debe seleccionar el organigrama lineo-funcional o

simplemente funcional. (Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2013).
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Como instrumento de andlisis: Detectar fallas estructurales, ya que
representa graficamente las unidades y relaciones y estas se pueden observar
en cualquier unidad o relacibn que corresponda con el tipo de
actividad, funcion o autoridad que desempefia la unidad en si y Detecto fallo
de control de supervision en la departamentalizacion. A través de analisis
periodicos de los organigramas actualizados se pueden detectar cuando el
espacio de control de una unidad excede a su capacidad o nivel y en cualquier
de estos casos recomendar la modificacion de la estructura en sentido vertical
u horizontal. Relacién de dependencia confusa. A veces se crean unidades sin
estudiar primero su ubicacion y en el momento de actualizar los organigramas
se descubren dobles lineas de mando (Cerda, 2010)

Se presenta a continuacion la estructura de la empresa, consta de los
dos socios, mas dos escalafones. Solo se constara de tres areas, siendo las de
Compras y Ventas las que tendran personal a cargo. Compras contara con un
Gerente y un Almacenista que estard a su cargo, el area de Ventas contara con
un Gerente el cual tendr4 siete preventistas y un chofer repartidor, en
Administracién y Contabilidad trabajaran con un Gerente de Contabilidad y con

un Gerente Administrativo.

Figura 3. Organigrama de la empresa

Compras
B (1)
Preventistas

I Ventas )
(1)
Chofer

Repartidor (1)

Administracion
y Contabilidad

(2)
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Los socios han determinado las descripciones de los puestos que le
reportan para poder determinar de manera clara las responsabilidades y

alcances de los puestos y de cada una de las personas que tienen a su cargo.

Las funciones de cada puesto deben ser claras y especificas, buscando
establecer las pautas correctas no solo para asegurar el funcionamiento de las

areas sino buscar que las personas den mas de si mismas.

Descripciones de Puesto

La descripcion o manual de puestos es una herramienta de recursos
humanos que consiste en una enumeracion de las funciones vy
responsabilidades que conforman cada uno de los puestos de la empresa,

definiendo el objetivo que cumplen cada uno de ellos (Seideo, 2009).

A través del manual, deducimos, analizamos y desarrollamos los datos
ocupacionales relativos a los cargos y sus cualidades necesarias para

ocuparlo.

El hecho de incluir dentro de los puestos de trabajo objetivos es una
herramienta que nos permitir4 tener relacion directa con la eficiencia en el
ejercicio del desempeiio en el puesto, con el perfil requerido y especialmente
como un elemento motivador para superarnos dia a dia en busca de los

objetivos fijados.
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GERENTE DE VENTAS

Objetivo del Puesto: Ser el vinculo entre los clientes y la empresa, con
el propésito de solucionar las necesidades sobre la propaganda y publicidad de
las micro, pequefias y medianas empresas principalmente, en el estado de
Tlaxcala y sus alrededores.
Reporta: Socios
Personal a Cargo: Preventistas
Perfil de Puesto:

» Escolaridad: Lic. en Administracion, Marketing.

» Experiencia: Experiencia en ventas comprobada de por los menos 3

afos.
Conocimientos:
» En las tecnologias de informacion de la funcion de comercializacion.
» Contar con bases administrativas, que le permitan realizar funciones de
planeacion, organizacion y direccion dentro del area de

comercializacion.

» Estudios de mercado que permitan identificar las oportunidades

comerciales de la empresa, las necesidades de los consumidores.

» Apoyar y orientar a la fuerza de ventas de las organizaciones para la
comercializacién exitosa de servicios de propaganda y publicidad
(ventas, promocion, publicidad, distribucion, etc.) de cualquier institucion

publica o privada.
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Capacidad de utilizar los recursos técnicos a su alcance, para disefar,
desarrollar, coordinar y dirigir las diversas actividades encaminadas a la

correcta comercializacion de los bienes y servicios de la empresa.

Definir e implementar técnicas de ventas, promover estrategias de
negociacion y participar en las actividades publicitarias y de promocion
orientadas a las ventas, asi como hacerse responsable de los servicios

de ventas directas.

Asesorar a las areas de produccion en la adaptacion de los productos a

las necesidades de los clientes.

Incorporar el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion
como herramienta necesaria para las transacciones electronicas de

bienes y servicios y para la interaccion con clientes

Capacidades y Habilidades:

V V V V V V V V V VY

Liderazgo

Trabajo en equipo
Comunicacion
Formador de Personal
Manejo de conflictos
Espiritu de servicio
Actitud propositiva
Organizacion
Direccion

Supervision

Idiomas: Inglés Basico

Edad:

Sexo:

29 a 50 afios

Indistinto

Estado Civil: Indistinto
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GERENTE DE CONTABILIDAD

Objetivo del Puesto: Elaborar y ejecutar de manera permanente el plan
financiero estratégico de la institucibn mediante la implementacion vy
supervision del registro adecuado de las operaciones financieras y contables.
Generar informacion de manera oportuna, confiable y veraz con sentido de

transparencia que permita una adecuada y correcta toma de decisiones.

Reporta a: Socios

Personal a cargo: Ninguno

Perfil de Puesto:

> Escolaridad: Licenciatura en contaduria, finanzas o economia

» Experiencia: 4 afios de experiencia demostrable en Finanzas, Fiscal.

Conocimientos:

Administracion de Recursos Humanos
Contabilidad Financiera

Finanzas Corporativas

Administracién de la Logistica Operacional
Informética Administrativa con Microsoft Excel
Interpretacion de estados financieros
Elaboracion de presupuestos

Analisis de flujo de efectivo

Disefo y seguimiento a indicadores financieros

Entrevista de Seleccion de Personal.

VVV V YV V V V V V VY

Administracion del proceso de compras
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Habilidades:

Liderazgo
Creativo

Trabajo en equipo
Comunicacion

Formador de Personal

YV V V V V V

Manejo de conflictos

Idiomas: Inglés Basico

Edad: 29 a 50 arios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto
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GERENTE ADMINISTRATIVO
Objetivo del Puesto: Controlar las actividades de administracion de una

unidad, elaborando e interpretando las herramientas contables, tales como:
registros, estados de cuenta, cuadros demostrativos, estados financieros,
presupuesto y otras necesarias para garantizar la efectiva distribucion y
administracion de los recursos materiales y financieros
Reporta a: Socios
Personal a cargo: Ninguno
Perfil de Puesto

» Escolaridad: Licenciatura en administracion de empresas o afin

» Experiencia: 4 afos de experiencia demostrable como administrador.
Conocimientos:
Principios administrativos.
Leyes, normas y reglamentos que rigen los procesos administrativos.
Sistemas operativos.

Procesador de palabras.
Paquetes de graficos.

vV V V V VYV

Hoja de célculo.

Habilidades:

Iniciativa
Creatividad
Dinamismo

Buen gusto

YV V V VYV V

Buena organizacion
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Buen manejo de sus relaciones publicas
Habilidad numérica.

Presentacién Personal intachable

YV V V VYV V

Capacidad de trabajo bajo presion.

Idiomas: Inglés Medio

Edad: 29 a 50 afos

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Capacidad y Criterio en toma de decisiones.

Capitulo 2.- Estudio Técnico
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GERENTE DE COMPRAS

Objetivo del Puesto: Responsable de la gestion de compras,

negociacion, comercializacién y logistica. Planifica, organiza y coordina las

actividades relacionadas con el area de compras, la adquisicion de mercancias

y articulos diversos para la compafia. Contacta y entrevista a proveedores

locales y extranjeros con el fin de negociar los contratos de compra con el

objetivo de un abastecimiento eficiente para ganar ventaja competitiva en las

ventas. Igualmente es responsable de la administraciéon y rentabilidad de las

categorias de mercaderia asignadas.

Reporta a: Socios

Personal a cargo: Almacenista

Perfil de Puesto:

>

>

Escolaridad: Licenciatura en administracion de empresas o afin

Experiencia: 4 afios de experiencia demostrable en Compras.

Conocimientos:

v

Conocimientos avanzados del ambiente Windows y de herramientas
como Word, Excel, Power Point, Project Manager y Acces.
Conocimientos de sistemas de administracion de Inventarios

Andlisis y elaboracion de los planes de ventas semestrales por cada
tienda y consolidacion del Departamento.

Planes de compra por marca y clasificacibn de acuerdo a lineas de
precios.

Elaboracion de formatos de cambio de precios para letreros en el piso
de venta.

Mantener al piso de venta informado sobre las compras adquiridas en

cuanto a tendencias, precios, caracteristicas.
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» Seleccién y compra de mercaderia directa, a través de catalogos o
viajes al exterior, en base a una planificacion de ventas por tienda y por

clasificacion.

\4

Ingreso de pedidos locales y de importacion al sistema IPMS.
» Ingreso de transferencias y cambios de precios, ya sean para nivelacién
rebaja temporal u oferta especial.

» Administracion del proceso de compras
Habilidades:

Iniciativa

Creatividad

Dinamismo

Buen gusto

Buena organizacion

Capacidad y Criterio en toma de decisiones.
Buen manejo de sus relaciones publicas
Habilidad numérica.

Presentacién Personal intachable

YV V.V V V V V V V VY

Capacidad de trabajo bajo presion.

Idiomas: Inglés Medio
Edad: 29 a 50 afios
Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto
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ALMACENISTA

Objetivo del Puesto: Organiza, coordina y dirige las actividades del

almacén. Es responsable por el recibimiento, almacenamiento y distribucion de

equipos, materiales que se adquieren en la instalacion.

Reporta a: Gerente de Compras

Personal a cargo: Ninguno

Perfil de Puesto:

>
>

Escolaridad: Bachillerato

Experiencia: 4 afios de experiencia demostrable como almacenista.

Conocimientos:

>
>
>

Organizacion, coordinacion de las actividades del almacén
Supervision de la labor de los funcionarios del almacén.
Coordinacion y supervision de la recepcion y despacho de los
materiales y equipos

Control de inventarios de los bienes existentes que reposan en el

almacén.

Habilidades:

>
>
>
>

Iniciativa
Responsabilidad
Buena organizacion

Capacidad de trabajo bajo presion.

Idiomas:

Edad: 24 a 45 afios

Sexo: Masculino

Estado Civil: Indistinto
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PREVENTISTA

Objetivo del Puesto: Es responsable del proceso de pre-venta de los
productos en ruta, esto conforme a lo definido en el modelo de atencién
comercial; asi mismo es responsable de las especificaciones de
cuota, presentaciones (portafolio focalizado), mercadotecnia y
condiciones comerciales, cuidando siempre una buena relacion con el cliente,
otorgando un servicio de calidad e incrementando la participacion en el

mercado.

Reporta a: Gerente de Ventas
Personal a cargo: Ninguno

Perfil de Puesto:

> Escolaridad: Bachillerato

» Experiencia: 4 aflos de experiencia demostrable como preventista.

Conocimientos:

Manejo de Hand Held
Manejo de Automovil Standard

Conocimiento de mercado y ruta

vV V VYV V

Conocimientos de mercadeo

Habilidades:

Excelente trato al cliente
Organizado

Pro actividad

Trabajo en equipo
Orientado a resultados

YV V V V V V

Relaciones interpersonales
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Idiomas:

Edad: 24 a 45 afnos

Sexo: Masculino

Estado Civil: Indistinto

CHOFER REPARTIDOR

Objetivo del Puesto: Es el responsable de entregar los productos

solicitados por los clientes a través de los preventistas en tiempo y forma,

realizando rutas estratégicas para optimizar los costos por entrega.

Reporta a: Gerente de Ventas

Personal a cargo: Ninguno

Perfil de Puesto:

> Escolaridad: Bachillerato

» Experiencia: 4 aflos de experiencia demostrable como chofer repartidor.

Conocimientos:

> Manejo de Hand Held
> Manejo de Automdévil Standard

» Conocimiento de ruta

Habilidades:
> Excelente trato al cliente
» Organizado
> Pro actividad
» Trabajo en equipo
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» Orientado a resultados

» Relaciones interpersonales

Idiomas:
Edad: 23 a 50 afos
Sexo: Masculino

Estado Civil: Indistinto

2.9 Presupuesto de personal

La empresa cuenta con poco personal debido al alcance de su
operacion. Se presenta las remuneraciones de los colaboradores de manera
anual, ademas se toma en cuenta sus prestaciones las cuales de acuerdo a lo
mencionado por Baca Urbina son de un promedio del 35%, que incluye pago al
fondo de vivienda (INFONAVIT), pago de servicio de salud (IMSS), pago para

fondo de jubilacién (SAR), vacaciones, aguinaldo, dias de descanso obligatorio.

Tabla 11. Presupuesto de personal de la empresa

Sueldo mensual Monto  Sueldo anual con

No.
Personal Sueldo mensual . . Importe anual
Personas Variable Mensual prestaciones

Comprador 1 $ 7,000 $ 7,000.00 | $ 9,450.00 | $ 113,400.00
Supervisor de Ventas 1 $ 5,000( $ 2,500.00 | $ 7,500.00 | $ 10,125.00 | $ 121,500.00
Aministrador 1 $ 7,000 $ 7,000.00 | $ 9,450.00 | $ 113,400.00
Contador 1 $ 7,000 $ 7,000.00 | $ 9,450.00 | $ 113,400.00
Almacenista 1 $ 3,800 $ 3,800.00 | $ 5,130.00 | $ 61,560.00
Preventista 7 $ 2,500| $ 2,500.00 | $35,000.00 | $ 47,250.00 | $ 567,000.00
Chofer repartidor 2 $ 4,000 $ 8,000.00 | $ 10,800.00 | $ 129,600.00

Total $75,300.00 $  101,655.00 $1,219,860.00

2.10 Andlisis de localizacion del proyecto

Un proyecto se define como un proceso Unico consistente en un

conjunto de actividades coordinadas y controladas con fechas de inicio y de
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finalizacion, llevadas a cabo para lograr un objetivo conforme con los requisitos
especificos, incluyendo las limitaciones del tiempo, costo y recursos. (Instituto

Mexicano de Normalizacion y Certificacion AC, 2008).

Se determina la localizacion del proyecto en las siguientes zonas de la
ciudad de Puebla, tomando en cuenta que es de suma importancia para los
socios que la empresa esté ubicada en la ciudad de Puebla o zonas
conurbadas debido a la concentracion de changarros que existen en estas

Zonas:.

» Opcion A: Cholula
» Opcién B: Atlixco
» Opcién C: Centro Ciudad Puebla

Se utliza el método de puntos ponderados que asigna valores
cuantitativos a una serie de factores que se consideren relevantes (cualitativos)

para su localizacion:

Para el proyecto solo se toma en cuenta la siguiente variable ya que es

una empresa de distribuciéon y no afecta en nada otros aspectos:

» Mayor concentracion de changarros: es de vital importancia pues
entre mas concentrados estén los puntos de venta, los preventistas
tendran mayor tiempo para visitar un mayor nimero de clientes, ademas
de que los gastos para transportarse de un punto de venta a otro seran

menores y lo mismo sera para las entregas.

» Costo de la Renta: es el otro factor a tomar en cuenta en nuestro
andlisis, ya que estos aumentaran nuestros costos fijos y margen de
utilidad.

Para los valores de referencia se toman como calificacion:

A (Alto) = 10, M (Medio) =7.5, B (Bajo)=5
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Tabla 12. Calificacion Ponderada para elegir la ubicacion de la empresa

. Valor de Referencia Calificacion Calificacion Ponderada
Factor / Variable Peso
A B C A B C A B C
Mayor concentracion de changarros | 60% M B A 7.5 5 10 4.5 3 6
Costo de renta 40% A A M 10 10 7.5 4 4 3
8.5 7 9

De este analisis concluimos que conviene localizar las instalaciones en
la parte céntrica de la ciudad de Puebla ya que es el que reune la mejor

calificacién en cuanto los criterios tomados en cuenta en la tabla.
2.11 Capacidad de produccion
Determinamos la capacidad de produccibn en base al proceso de
produccion donde calcularemos tres escenarios: normal, optimista y
pesimista.
2.11.1 Método: Capacidad econdémica de produccién
Calculamos la capacidad de produccion tomando en cuenta los costos
unitarios promedio, los cuales se calcularon de cada una de las categorias de
los productos que se distribuirdn. Este andlisis también toma en cuenta la
capacidad de produccion por categoria.

Tabla 13. Capacidad econdmica por capacidad instalada.

Se determina la capacidad econdmica en base a la capacidad de venta

de los preventistas en base a un promedio de los pedidos por categoria
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Capacidad de produccion
por su capacidad instalada

Capital Social (o) $ 1,000,000
Capital de trabajo 9%
Meses 12
Costo de produccién $ 1,080,000
Costo unitario Confiteria $ 25
Costo unitario Bebidas en polvo| $ 24
Costo unitario Chocolate $ 49
Costo unitario Milk $ 131
CEP, Confiteria, pzas. $ 43,079
CEP, Bebidas en polvo, pzas. $ 45,340
CEP, Chocolate, pzas. $ 22,259
CEP, Milk, pzas. $ 8,272

Posteriormente se calcula la CEP Promedio Total Ponderada, tomando
en cuenta la CEP por categoria, posteriormente se le da un peso de acuerdo a
la venta esperada en el mercado y podremos calcular de manera mas precisa

nuestra capacidad econémica de produccion.

Tabla 14. Capacidad Econdmica de Produccion Ponderada

Capacidad econémica Capacidad econémica
de produccién Ponderada Promedio de produccién Ponderada
en ventas Promedio
CEP, Confiteria, pzas. 43,079 35% 15,078
CEP, Bebidas en polvo, pzas. 45,340 35% 15,869
CEP, Chocolate, pzas. 22,259 15% 3,339
CEP, Milk, pzas. 8,272 15% 1,241

A continuacién presentamos 3 escenarios:

Tabla 15. Escenarios de produccion por capacidad econdmica

Podemos observar tres escenarios de acuerdo a nuestra capacidad
instalada de distribucién (35,526 displays), el primer escenario es optimista
teniendo en cuenta que solo vendemos el 80% desplazando asi $28,421
displays, el segundo escenario siendo de un escenario normal representaria un
desplazamiento de 24,869 displays y el tercero siendo un escenario pesimista

con una caida de 10% dessplazariamos 21,316 displays.
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‘ Escenario ‘
Optimista 80% 28,421
Normal 35,526 70% 24,869
Pesimista 60% 21,316

Los escenarios se sustentan de acuerdo a las temporalidades de los

productos y la dinamica del mercado-

Como podemos observar, ninguno de estos escenarios es mayor a

nuestra capacidad econémica.

2.11.2 Método: Capacidad de produccién instalada

Este método se calcula de acuerdo a la capacidad que tendra la
empresa en su operacion. Este método toma la informacién de acuerdo al
conocimiento que tiene uno de los socios tanto del mercado de la confiteria,
como del conocimiento de las ventas que tienen estos productos en la

Distribucién Horizontal de varios de sus clientes.

Para este calculo se toma en cuenta la cuota diaria que tendra cada
preventista. Esta cuota esta considerada como se menciono anteriormente de
las cuotas que tienen otras empresas que cuentan con productos similares,
pero es 25% menor que la de estas empresas, debido a que la empresa del

proyecto iniciara operaciones.

Tabla 16. Capacidad de produccion por capacidad instalada de la empresa

Promedio Cuota : Total Ventas Dias trabajados Ventas
Preventistas

Venta Diaria x Ruta Diarias por semana semanales

$ 3,500 7 $ 24,500 6 $ 147,000

Semanas por Ventas por Periodos Ventas

periodo periodo por afio anuales
4 $ 588,000 13 $ 7,644,000
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Para poder hacer un célculo de la capacidad instalada, nos basaremos

en la férmula:

Ventas= Precio x Cantidad
V = PxQ

Tabla 17. Determinacién de las ventas

$ 54.27 140,864 $ 7,644,000

El precio se calculo de acuerdo al promedio de los precios y
posteriormente se dio un peso ponderado a lo que representa en las ventas
cada producto, con lo cual deducimos que podemos alcanzar ventas por
$7,644,000 pesos anuales.

Tabla 18. Precio ponderado promedio por categoria.
A continuacion determinamos los precios ponderados de acuerdo a cada

categoria y de acuerdo al peso ponderado que tiene de acuerdo al peso que

cada una de estas tiene en las ventas totales.

Precio Ponderado Promedio

Confiteria $ 32.00 35%)| $ 11.20
Bebidas en Polvo $ 29.40 35%| $ 10.29
Chocale $ 62.75 15%| $ 941
Milk $ 155.75 15%| $ 23.36

100%| $ 54.27

Precio Unitario Promedio por las tres categorias = $54.27.
Hacemos el despeje: V/IP=Q

Tabla 19. Determinacion de la produccion por capacidad instalada

$7,644,000.00 | $ 54.27 140,864
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llustramos los tres escenarios: Optimista, Normal, Pesimista.

Tabla 20. Escenarios de produccion por capacidad instalada

Escenario

Optimista 80% 112,691.42
Normal 70% 98,604.99
Pesimista 60% 84,518.57

De igual manera, los tres escenarios no son mayores a mi capacidad
instalada. Los escenarios se determinaron igualmente que en la Tabla 15, es
decir por temporalidades, teniendo tres escenarios Optimista al 80%, Normal al
70% y 60% como pesimista, tomando en cuenta que nuestro 100% son
140,864 displays.

2.12 Presupuesto de costo de ventas
El costo de ventas se basa en el costo de adquisicion que manejara el

proveedor, sin embargo se debe considerar gastos de consumo de combustible

para la distribucion de los productos.
Tabla 21. Célculo de costos de ventas
Se determinan los costos de acuerdo al costo que tiene el entregarlos en

el punto de venta, tomando en cuenta que son cincuenta el nimero de clientes

diarios promedio por preventista y un promedio de 30 km. Promedio de

recorrido.

No. de . . Litros . Importe Dias por Costos
Vehiculos Ve LGS NGRS I Consumidos el Diario WS Mensuales
7 Motocicleta 30 150 5 $ 1210| $ 423.50 24 $ 10,164
1 Camioneta 18.75 90 5 $ 12101 $ 58.08 $ 1,394
TOTAL $ 482 Pesos $11,588 Pesos
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CAPITULO 3.- ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Situaciéon actual de laindustria o sector

El crecimiento que ha existido en la industria confitera, drinks y de
bebidas en polvo como sustituto a las bebidas liquidas ha tenido un crecimiento
sostenido desde hace varios afos, principalmente del 2008 al 2012, en
particular el 2013 ha habido recesion por lo que el crecimiento es minimo. En
México existen oligopolios que dominan el mercado con sus productos, los
cuales son los elegidos a distribuir, cabe aclarar que estos productos son de

caracter industrial y no artesanal.

En nuestro pais la industria de los alimentos en general se esta
inclinando hacia una distribucién horizontal, para incrementar cobertura, no. de
productos en punto de venta y para penetrar el mercado, ademas de que
apalancandose en la fuerza de venta de estos distribuidores se ahorran gastos
operativos, problemas de personal, gastos administrativos, robos, gastos en
distribucion, etc., los mayoristas o la integracion vertical ya no es suficiente
para incrementar las ventas, ya que son los mismo clientes quienes acuden a

sus puntos de venta y es por eso que hay que buscar clientes no cautivos.

A continuacién observaremos el crecimiento en ventas en México de las

industrias a los que pertenecen los productos que distribuira la empresa:

Las tablas donde podremos ver los crecimientos por categorias, se basan en

informacion proporcionada por ISCAM y Nielsen.

Confiteria:

Tabla 22. Ventas anuales de goma de mascar

Podemos ver un crecimiento constante de 3% anual, por lo que podemos

observar un mercado maduro.
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$ 682,710,009.00 $ 700,782,010.00 $ 721,805,470.30 $ 743,170,912.22

Tabla 23. Ventas anuales de chocolate comercial tipo snack

El Snack tiene un crecimiento promedio del 3.3% anual, este crecimiento se

debe a la temporalidad del producto.

$ 116,721,000.00 $ 115,757,000.00 $ 118,695,000.00 $ 120,138,000.00

Tabla 24. Ventas anuales de dulces comerciales enchilados.

La categoria de dulces enchilados presenta un crecimiento anual
promedio de 20% debido al tipo de mercado el cual por razones culturales

consume mucho este tipo de producto.

$ 269,988,000.00 $ 323,985,600.00 $ 388,782,720.00 $ 466,539,264.00

Informacion extraida de MARS Incorporated a través de ISCAM Y

Nielsen.

Milk drink:

Tabla 25. Ventas anuales de bebidas lacteas.

$ 159,996,000.00 $ 153,471,000.00 $ 160,375,000.00 $ 162,709,000.00
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Esta categoria tiene como promedio un crecimiento del 1%, lo cual
obedece al un decremento en las ventas del 2009 al 2010, debido a que se
tasaron con impuestos a estos productos.

Los principales productores de los productos a distribuir, son los siguientes:

Tabla 26. Principales fabricantes de productos a distribuir por la empresa.

PRODUCTORES

Hershey's | MARS MARS MARS
Nestlé Nestlé Kraft (Adams) Hershey's
Lala Hershey’s | Pepsico Pepsico
Alpura Kraft Hershey’s Bimbo
Pepsico Pepsico Canels Ricolino
Unilever Ricolino Candy Pop
Coca Cola

Informacion extraida de MARS Incorporated.

Los principales distribuidores de productos iguales o similares con

quienes se debera competir son:

Galletera de Puebla, S.A. de C.V.: 10 Rutas
Distribuidora el Toro, S.A. de C.V.: 15 Rutas
Comercializadora Steffy S.A. de C.V.: 10 Rutas
Bebidas y Conservas de Puebla S.A. de C.V.: 16 Rutas
Distribuidora Vanher S de R.L. de C.V.: 12 Rutas
Alimentos Il Forno Italia S.A. de C.V.: 20 Rutas
Distribuirol S de R.L. de C.V: 55 Rutas

YV V V V V V V

A continuacién visualizaremos el grado de especializacion de la

competencia, tomando en cuenta la siguiente escala:

> Alto: Producto en todas las rutas, venta del 10% del total en este rubro.
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» Medio: Producto en el 50% - 75% de las rutas y representan el 5% de
las ventas totales.
» Baja: Producto con menos del 50% de venta en sus rutas y representan

menos del 3% de ventas totales

Tabla 27. Principales distribuidores de productos elegidos por la

empresa.

DISTRIBUIDORES

Drink Milk Venta Chocolate Venta Goma de Mascar Venta
Distribuirol Minima |Galletera de Puebla |Minima |Galletera de Puebla Media |Galletera de Puebla Media
gst;ﬂzzli Consenvas Minima [Distribuidora el Toro | Media [Distribuidora el Toro Minima |Distribuidora el Toro Media

Distribuidora Vanher | Minima|Comercializadora Steffy | Minima [Comercializadora Steffy [Media
Bebidas y Conservas Media Bebidas y Consenas
de Puebla de Puebla

Distribuidora Vanher Media |Distribuidora Vanher Baja

Distribuirol Alta Baja

Alimentos Il Forno ltalia | Minima|Alimentos Il Forno Italia |Media

Distribuirol Alta |Distribuirol Alta

Promedio: Minima Media Alta

3.2 Segmentaciéon del mercado y definicién del mercado meta

Segun (Philip Kotler, 2007) un segmento de mercado se define como "un
grupo de consumidores que responden de forma similar a un conjunto

determinado de esfuerzos de marketing"

Se procederd a segmentar el mercado; lo cual se define como a un
grupo que comparte un deseo distinguible del resto del mercado y que
cumplas las siguientes condiciones: ser medibles, los datos deben accesibles
por cualquier medio, y debe tener suficiente cantidad de consumidores

potenciales. (Baca Urbina, 2013).

El mercado al que nos estamos dirigiendo son los changarros, pequefias
miscelaneas, puestos de periddico, tiendas de conveniencia regionales y
cooperativas que venden a escuelas. La zona a atender inicialmente sera la
Ciudad de Puebla.
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La segmentacion que utilizaremos sera la geografica; entendiendo por
esta que se trata de subdividir los mercados en segmentos por su localizacion:
paises, ciudades, pueblos o regiones donde viven y trabajan los consumidores

potenciales. (Baca Urbina, 2013).

Solo nos enfocaremos a esta segmentacion por el tipo de mercado e
informacion que encontramos, ya que para buscar establecimientos de
abarrotes y alimentos pequefios, no es necesario realizar segmentaciones

demograficas o alguna otra.

En funcion del total la rama de actividad denominada abarrotes y
alimentos al por menor a quienes llamaremos changarros, registré el primer
lugar de crecimiento por la cantidad de unidades econdmicas, ya que
practicamente uno de cada dos establecimientos (45.6%) se dedicaron a esta

actividad, generando 6.8% del valor de los ingresos del sector comercial

Segun el INEGI en su Estratificacion de los Establecimientos de micro,
pequefia, mediana y gran empresa en México hay 848, 288 pequefios

establecimientos comerciales.

En Puebla existen 106,537 pequefios establecimientos y tomando en
cuenta el supuesto de que el 45.6% de los establecimientos son de abarrotes y
alimentos al por menos tendriamos 48,581 puntos de venta en Puebla. (INEGI,
Micro, pequefia, mediana y gran empresa. Estratificacion de los
establecimientos, 2009), (ver anexo 7: Estratificacion de los establecimientos

de micro, pequeia empresa de Puebla).

Segun el INEGI en Puebla hay 5 779 829 habitantes, con una
distribucién de poblacion de 72% en la zona urbana y 28% de la zona rural.

Basandonos en esta distribucion de la poblacion, haremos una

distribucion de los 48,581 puntos de venta:

Pag. 51



Capitulo 3.- Estudio de Mercado

Tabla 28. No. de puntos de venta y zonificacion.

Zona Rural Zona Urbana
28% 72%
48,581 13,603 34,978

Puntos de venta

De acuerdo a esta informacion establecemos que en la Ciudad de

Puebla existen 34,978 changarros.

3.3 Andlisis de la demanda

La demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto pero

gue esta respaldado por una capacidad de pago" (Kotler, 2009)

La demanda se refiere a "las cantidades de un producto que los
consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado"
(Espejo, 2008)

3.3.1 Investigacion del mercado

Philip Kotler, define la investigacion de mercados como el disefio, la
obtencion, el analisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacibn de marketing especifica que enfrenta la
empresa. (Philip, 2002)

Tomaremos en cuenta la férmula expuesta por Baca Urbina para

calucular el no. de encuestas a realizar:

NZ2pq
E2(N-1)+Z2pq

Donde:

» n= Tamaro de la muestra.
> N= Poblaciéon Total
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» Z= Distribucion normalizada. Si Z= 1.96 el porcentaje de confiabilidad es
de 95%

» p= Proporcién de aceptacion deseada para el producto.

» = Proporcion de rechazo.

» E= Porcentaje deseado de error.

Nuestra muestro mercado meta es de 34,978 changarros que representa
nuestra poblacion total (N), la distribucién normalizada (Z) se considera de 1.96
con un porcentaje de confiabilidad del 95%, la proporcién de aceptacion de
nuestro proyecto (p) de investigacion es de un 50%, por consiguiente nuestra
proporcion de rechazo (q) corresponde al otro 50% y por ultimo el porcentaje
deseado de error (E) es de .05% respecto a nuestro indice de confiabilidad. Por
tanto sustituyendo los valores en la formula se determina una muestra de 380

changarros.

Una vez que ya calculamos nuestro tamafio de muestra se procedera a

recopilar informacién de fuentes primarias:

» Observacién: recopilacion de datos primarios median la observacion de

personas, acciones y situaciones. (Armstrong & Kotler, 2013)

» Experimentacion: recopilacin de datos primarios mediante la seleccion
de grupos similares de sujetos, dandoles difrentes tratamientos,
controlando factores relacionados y verifiacando las diferencias en las
respuestas de los grupos. (Armstrong & Kotler, 2013)

» Cuestionarios: recopilacion de datos primarios mediante preguntas
hechas a las personas acerca de sus conocimientos, actitudes,

preferencias y comportamientos de compra. (Armstrong & Kotler, 2013)

El plan de recopilacion de informacion que utilizaremos en nuestro

analisis son los cuestionarios (Anexo 8).

Pag. 53



Capitulo 3.- Estudio de Mercado

3.3.2 Proyeccion de la demanda

Calcularemos nuestra capacidad instalada de acuerdo a nuestros
recursos instalados, tanto humanos como materiales con los que se cuenta
para poder realizar la operacion.

Nuestra capacidad instalada es la siguiente:

Tabla 29. Capacidad instalada de acuerdo a demanda por categoria

Confiteria Bebidas en polvo  Chocolate

35% 35% 15%

140,864 49,302 49,302 21,130 21,130

A continuacién se muestran los precios promedios de los productos a
distribuir, los cuales se calcularon de acuerdo a los precios de los
competidores.

Informacién tomada de base de datos de uno de los socios

Tabla 30. Precios promedio por categoria.

Precio Ponderado Promedio ‘

Confiteria $ 32.00 35%| $ 11.20
Bebidas en Polvo $ 29.40 35%| $ 10.29
Chocolate $ 62.75 15% | $ 9.41
Milk $ 155.75 15% | $ 23.36

100% | $ 54.27

Con esta informacion y con los precios promedio por categoria
calculados de los precios promedio de nuestros competidores podemos

proceder a nuestra proyeccion de la demanda.
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Se procedera a calcular la proyeccién demanda de nuestros productos

en base a:

» Capacidad Instalada. Esta se determina en base a nuestros recursos

materiales y humanos con los que cuenta la empresa para producir de

cada uno de nuestros productos. Con una tasa de crecimiento anual

constante promedio por industria: Confiteria 20%, Chocolates o snacks

(3.3%),

constante de 3.5%.

Tabla 31. Capacidad instalada por categoria

2014

2015

2016

2017

Bebidas en polvo (7%), Drinks (1%) vy una inflacion anual

2018

Precio $ 32.00| $ 3312 | $ 3428 | $ 3548 | $ 36.72
Cantidad 49,302 59,163 70,996 85,195 102,234
Ventas $1,577,680 | $1,959,478 | $ 2,433,672 | $3,022,621 | $ 3,754,095

Tasa de crecimiento

20%

Precio $ 2940 | $ 3043 | $ 3149 | $ 3260 | $ 33.74
Cantidad 49,302 52,754 56,446 60,398 64,626
Ventas $1,449,493 | $1,605,241 | $1,777,725 | $1,968,741 | $ 2,180,282

Tasa de crecimiento

7%

Precio $ 62.75 | $ 64.95 | $ 67.22 | $ 69.57 | $ 72.01
Cantidad 21,130 21,827 22,547 23,291 24,060
Ventas $1,325,885 | $1,417,577 | $ 1,515,609 | $1,620,421 | $ 1,732,481

Tasa de crecimiento

3%

Precio $ 15575|$ 161.20| $ 166.84| $ 17268| $ 178.73
Cantidad 21,130 21,341 21,554 21,770 21,988
Ventas $ 3,290,942 | $ 3,440,186 | $ 3,596,198 | $3,759,286 | $ 3,929,770

Tasa de crecimiento

1%
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» Capacidad Econdmica de produccion: Se determinara en base al
capital de trabajo con que contara la empresa una vez realizadas las
adquisiciones de inversiones y diferidos necesarios para su operacion,
para nuestra investigacion se determina que un 9% del total de la

inversion se ocupara como capital del trabajo

Tabla 32. Capacidad anual ponderada por categoria

Capacidad econémica de producciéon

por su capacidad instalada

Capital Social (o) $ 1,000,000

Capital de trabajo 9%
Meses 12
Costo de produccién $ 1,080,000

Costo unitario Confiteria $ 25
Costo unitario Bebidas en polvo $ 24
Costo unitario Chocolate $ 49
Costo unitario Milk $ 131
CEP, Confiteria, pzas. $ 43,079
CEP, Bebidas en polvo, pzas. $ 45,340
CEP, Chocolate, pzas. $ 22,259
CEP, Milk, pzas. $ 8,272

El promedio ponderado se tomé en base a la Tabla 14, donde podemos

observar el peso que tendra cada categoria en las ventas.

3.4 Andlisis de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto niumero de
productores o prestadores de servicios estan decididos a poner a la disposicion

del mercado a un precio determinado.

El propdsito que se busca mediante el analisis de la oferta es definir y medir las
cantidades y condiciones en que se pone a disposicion del mercado un bien o
un servicio. La oferta, al igual que la demanda, esta en funciéon de una serie de
factores, cdmo es el precio en el mercado del producto o servicio, entre otros.

La investigacion de campo que se utilice debera tomar en cuenta todos estos
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factores junto con el entorno econémico en que se desarrolle el proyecto
(Horacio Mercado 2012)

Tabla 33. Competidores

Tipo de

Competencia producto Direccion
Galletera de Puebla Consumo 104 Poniente 1728, Col. Centro
Distribuidora el Toro Consumo Manuel Avila Camacho 503, Col. Ciudad Satélite
Comercializadora Steffy Consumo 4 Oriente 1613, Col. Centro
Bebidas y Conservas de Puebla | Consumo Av. Coldn 40, Col. Centro
Distribuidora Vanher Consumo Tonanzintla No. 501, San Francisco Acatepec
Alimentos Il Forno ltalia Consumo Hidalgo No. 1306, Col. Centro
Distribuirol Consumo Tulipan 4, Col. Rancho Colorado

Matriz de andlisis de la oferta del libro: un solo vistazo debemos
entender a la competencia, no. competidores, nombre de competidores,
localizacion de competidores, precio de competidores, que otros productos
ofrece junto al producto principal, incluye flete, sistema de inventarios, que

sabores ofrecen, que tamafos, horarios de venta, tipo de servicio

Checar en cédmaras, o secciéon amarilla, internet, mi arbol de venta.
Incluir precios, premedio, desviacion estandar y en su caso sefalar a los

sucedaneos.

3.5 Andlisis de precios

A continuacion podremos observar el analisis de precios de los
productos a comercializar, el cual se calcul6 del promedio de venta de los
competidores. El precio con el que se saldrd a competir al mercado se tomo de
los precios no pueden pasar el rango de mayor o menor a 1 o -1, ya que los

gue estan dentro de ese rango no son realmente competencia directa.

Del promedio de los precios de los competidores se toma el promedio

entre el precio méas alto y el menos alto.
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Confiteria
Tabla 34. Precio promedio de confiteria en dulces enchilados.

Se procede a calcular el precio promedio estandar de nuestros
productos con ayuda de la desviacién estandar y se determina un precio de

venta promedio de $ 32.0 pesos para los productos de confiteria.

METODO PRECIO PROMEDIO

Galletera de Puebla 30.5 -1.8
Distribuidora el Toro 31.5 -0.6
Comercializadora Steffy 31.5 -0.6
Bebidas y Conservas de Puebla 32 0.1
Distribuidora Vanher 32.5 0.7
Alimentos Il Forno ltalia 32.5 0.7
Distribuirol 33 1.4
Precio
Promedio 31.93 Promedio 32.00 | Menos Mas |Precio Final
Desv. Estand. 1 Desv. Estand. 0.4 31.8 32.2 32.0
General Competencia

Bebidas en polvo
Tabla 35. Precios promedio de bebidas endulzadas en polvo

Se procede a calcular el precio promedio estandar de nuestros
productos con ayuda de la desviacion estandar y se determina un precio de

venta promedio de $ 29.40 pesos para los productos de bebidas en polvo.

Galletera de Puebla 28.5 -1.5
Distribuidora el Toro 29 -0.7
Comercializadora Steffy 29 -0.7
Bebidas y Conservas de Puebla 29.5 0.1
Distribuidora Vanher 29.5 0.1
Alimentos Il Forno ltalia 30 0.9
Distribuirol 30.5 1.7
Precio
Promedio 29.43 Promedio 29.40 | Menos Mas |Precio Final
Desv. Estand. 1 Desv. Estand. 0.4 29.2 29.6 29.4
Chocolate

Tabla 36. Precios promedio de chocolates comerciales tipo snack
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Se procede a calcular el precio promedio estandar de nuestros
productos con ayuda de la desviacién estandar y se determina un precio de

venta promedio de $ 62.80 pesos para los productos de chocolate.

Bebidas y Conservas de Puebla 62 -1.7
Distribuidora Vanher 62.5 -0.7
Comercializadora Steffy 62.5 -0.7
Galletera de Puebla 63 0.3
Distribuidora el Toro 63 0.3
Alimentos Il Forno Italia 63.5 1.2
Distribuirol 63.5 1.2
Precio
Promedio 62.86 Promedio 62.75 | Menos Mas |Precio Final
Desv. Estand. 1 Desv. Estand. 0.3 62.6 62.9 62.8
General Competencia
Milk

Tabla 37. Precios promedio de bebidas lacteas.

Se procede a calcular el precio promedio estandar de nuestros
productos con ayuda de la desviacién estandar y se determina un precio de

venta promedio de $ 155.0 pesos para los productos de Drink milk.

Alimentos Il Forno Italia 150 -1.9
Galletera de Puebla 155 -0.4
Comercializadora Steffy 155 -0.4
Bebidas y Conservas de Puebla 156 0.0
Distribuidora el Toro 157 0.3
Distribuidora Vanher 160 1.2
Distribuirol 160 1.2
Precio
Promedio 156.14 Promedio 155.75 | Menos Mas | Precio Final
Desv. Estand. 3 Desv. Estand. 0.8 155.3 156.2 155.8
General Competencia
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Tabla 38. Precios por Producto

Se presentan los precios por cada uno de los productos, de donde se

partidé para sacar los promedios y promedios pronderados.

Producto Costos Bebidas en polvo Costos

Muecas $ 25.25 Tang $ 25.12
Panzon $ 27.11 Nescafé 35 mg $ 22.14
Bomvaso $ 25.04 Nescafé 15 mg $ 17.08
Gusano $ 21.82 Nescafé 35 mg $ 27.32
Lucas Dj Nestea 1.5 It. $ 24.03
Skw Salsaguethi $ 26.25 Nestea 2 It. $ 26.98
Skw Clasicos $ 23.23 Choco milk 50 mg. $ 24.07
Skw Pocket $ 21.40 $ 23.82
Skw Rellenos $ 27.80
Pelén Pelo Rico $ 23.34
l\PAéT(I) l;?(ljc;n $ 22 14 Chocolate Costos
Pelén Peloneta $ 26.12 Milki way 9 gr. 57.38
Pelén Pelonazo $ 25.32 Milki way 52.3 gr. 39.65
Orbit 4 pastillas $ 31.08 Snickers 9 gr. 57.38
Skittles $ 25.09 Snickers 52.7 gr. 39.65
$ 25.07 M&M 4.5 gr. 57.38
M&M 47.9 gr. 39.65
$ 48.52
Hershey's bebida $ 130.56

$ 130.56

3.6 Comercializaciéon y canales de distribucion:

La manera en que la empresa se surtird de los productos es de manera
directa con los fabricantes y la empresa utilizara el canal de distribucion
horizontal al detalle, por la naturaleza de su negocio. Los distribuidores tienen
condiciones comerciales aproximadas al 10%, sumandole a esto el 15% del

precio de factura al precio de venta se gana alrededor del 25%-
3.7 Estrategias de promocion y publicidad
La estrategia durante el primer mes de promocion que la empresa se

apalancara en los proveedores buscando realizar promociones con producto

sin cargo, buscando enganchar a nuestros clientes con la marca.
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3.8 Presupuesto de ventas

Se determina nuestro presupuesto de ventas en base a la capacidad

instalada de nuestra empresa:

Tabla 39. Presupuesto de ventas

Capacidad econdmica de produccién

Ponderada Promedio en Ventas

CEP, Confiteria, pzas. 43,079
CEP, Bebidas en polvo, pzas. 45,340
CEP, Chocolate, pzas. 22,259
CEP, Milk, pzas. 8,272
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CAPITULO 4.- ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Presupuesto de Inversion Inicial

Segun Baca Urbina la inversion inicial comprende la adquisicion de
todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles para iniciar las
operaciones de la empresa con excepcion del capital de trabajo. (Gabriel B. U.,
2013).

Los activos tangibles o fijos son los bienes propiedad de la empresa
como terrenos, edificios, maquinaria, equipo mobiliario, vehiculos de transporte,
herramientas y otros. Se llama fijo porque la empresa no puede desprenderse
faciimente de él sin que ellos ocasionen problemas a sus actividades

productivas.

Se entiende por activo intangible al conjunto de bienes propiedad de la
empresa, necesarios para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de
invencion, marcas, disefios comerciales o industriales, nombres comerciales,
asistencia técnica o transferencia tecnolOgica, gastos preoperativos, de
instalacién y puesta en marcha, contratos de servicios (como luz, teléfono,
internet, agua, corriente trifdsica y servicios notariales), estudios que tiendas a
mejorar el proceso en el presente o en el futuro el funcionamiento de la
empresa, como estudios administrativos o de ingenieria, estudios de

evaluacion, capacitacion del personal dentro y fuera de la empresa, etc.

(Gabriel B. U., 2013).

A continuacidn mostraremos el presupuesto inicial de nuestro proyecto

de inversién:
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Tabla 40. Inversion inicial

Concepto Unidad Cantidad P.U. Importe

Celular Pza. 7 $ 950 | $ 6,650
Computadora Pza. 7 $ 4,350 | $ 30,450
Escéaner Pza. 1 $ 250 [ $ 250
Multifuncional Pza. 1 $ 2,850 | $ 2,850
Moto Pza. 7 $ 22,000 | $ 154,000
Cascos Pza. 7 $ 850 | $ 5,950
Automovil Pza. 1 $ 150,000 | $ 150,000
io(';‘;"t‘:‘i{)eu‘c’ieénrfas Paquete 3 $ 4000 [$ 12,000

$ 362,150.00

Gastos Preoperativos:

Tabla 41. Inversién Diferida.

Entendemos como gastos preoperativos como gastos independientes de

la operacion directa como los que tenemos en la siguiente tabla.

Concepto Cantidad P.U. Importe

Notario Publico 1 $ 10,000.00 | $ 10,000.00
Deposito de Renta 1 $ 12,000.00 [ $ 12,000.00
Renta 1 $ 12,000.00 [$ 12,000.00
Contrato Luz 1 $ 350.00 | $ 350.00
Acondicionamiento Oficinas 1 $ 35,000.00 | $ 35,000.00
Internet - Teléfono 1 $ 1,000.00|% 1,000.00
Contrato Agua 1 $ 250.00 | $ 250.00

$ 70,600.00

4.2 Presupuesto de operacion

A continuacién determinaremos nuestros gastos de operacion, los cuales

comprenden los siguientes conceptos:

» Costos de administraciéon: Son los que se originan en el area
administrativa, o sea, los relacionados con la direccién y manejo de las

operaciones generales de la empresa. (Colin, 2001) . Como pueden ser
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sueldos, teléfono, oficinas generales, etc. Esta clasificacion tiene por
objeto agrupar los costos por funciones, lo cual facilita cualquier analisis

gue se pretenda realizar de ellas (Padilla).

» Costos de distribucion o venta: Son los que se incurren en el area que
se encarga de llevar los productos terminados, desde la empresa hasta
el consumidor [3]. Se incurren en la promocion y venta de un producto o

servicio. por ejemplo, publicidad, comisiones, etc. (Colin, 2001).

Tabla 42. Costos de venta por dia

No. de Litros Importe

Vehiculo Km/Lt Km x dia Gasolina
Vehiculos Consumidos Diario

Motocicleta $ 12.10 $ 42350
1 Camioneta 18.75 90 5 $ 12.10 $ 58.08
TOTAL $ 482 Pesos

Tabla 43. Recorrido anual en Kilémetros

Km Afio 4

Motocicleta 48,000 96,000 144,000 240,000 384,000
1 Camioneta 28,800 57,600 86,400 144,000 230,400

Se toma también en cuenta el costo de servicio de la unidad de entrega

Tabla 44. Gastos de entrega.

Servicio Saveiro Servicio Motocicletas

$ Tiempo/ Mes Km

5,000 | $ 974.40 1 1,000 | $
15,000 | $ 2,286.40 2 4,000 | $ 384.00
30,000 | $ 4,142.40 3 8,000 | $ 529.00
45,000 | $ 2,286.40 4 12,000 | $ 463.00
60,000 | $ 4,142.40 5 16,000 | $ 783.00
75,000 | $ 2,286.40 6 20,000 | $ 384.00
90,000 | $ 4,142.40 7 24,000 | $ 608.00
105,000 | $ 2,286.40 8 28,000 | $ 384.00
120,000 | $ 4,142.40 9 32,000 | $ 783.00
135,000 | $ 2,286.40 10 36,000 | $ 463.00
150,000 | $ 4,142.40 11 40,000 | $ 529.00
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Partimos de lo siguientes para determinar la informacion final en montos
econdémicos y considerando en este caso el total de las unidades, que se

traduce como el mantenimiento de las unidades requerido.

Tabla 45. Gastos de mantenimiento en distribucién

No de Vehiculos Vehiculo Serv Afo 1 Serv Afo 2 Serv Aiio3 ServAno4 ServAfio5

Consumo

7 .

Motocicleta S 5,596.00 | $ 5,310.00 | $ 5,310.00 [ $ 5,310.00 | $ 5,310.00

1 Consumo
Camioneta S 3,260.80 | $ 6,428.80 | S 6,428.80 [ $ 6,428.80 | S 6,428.80
8 Consumo Total | $42,432.80 [ $ 43,598.80 | $ 43,598.80 | $43,598.80 | $ 43,598.80
Total $216,828.00

Como sabemos la gasolina es un insumo que ha tenido alza en su precio

en los ultimos meses, lo cual es importante que se tome en cuenta:

Tabla 46. Estimado de incremento en precio de gasolina

Precio Gasolina 12.02
Aumento mensual gasolina 0.11
Lt diarios 32.02
Lt mensual | 960.63

A continuacion proyectamos el incremento de precio en la gasolina:

Tabla 47. Proyeccion de incremento en gasolina

Se hace la proyeccién de incremento de gasolina del dltimo mes de
Diciembre del afio 2013 hasta finales del 2016, tomando en como base los
incrementos impactados en el dltimo afio de $ 11c., con lo cual obseravos un
incremento del 10% anual en el combustible, lo cual encarece nuestros gastos

de entrega.
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Mes S Gasolina

dic-13

12.13

Importe

$11,652.40

ene-14

12.24

$11,758.07

feb-14

12.35

$11,863.74

mar-14

12.46

$11,969.41

abr-14

12.57

$12,075.08

may-14

12.68

$12,180.75

jun-14

12.79

$12,286.41

jul-14

12.90

$12,392.08

ago-14

13.01

$12,497.75

sep-14

13.12

$12,603.42

oct-14

13.23

$12,709.09
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Importe anual

nov-14

13.34

$12,814.76

$ 146,802.96

dic-14

13.45

$12,920.43

ene-15

13.56

$13,026.10

feb-15

13.67

$13,131.77

mar-15

13.78

$13,237.43

abr-15

13.89

$13,343.10

may-15

14.00

$13,448.77

jun-15

14.11

$13,554.44

jul-15

14.22

$13,660.11

ago-15

14.33

$13,765.78

sep-15

14.44

$13,871.45

oct-15

14.55

$13,977.12

nov-15

14.66

$14,082.79

$ 162,019.29

dic-15

14.77

$14,188.46

ene-16

14.88

$14,294.12

feb-16

14.99

$14,399.79

mar-16

15.10

$14,505.46

abr-16

15.21

$14,611.13

may-16

15.32

$14,716.80

jun-16

15.43

$14,822.47

jul-16

15.54

$14,928.14

ago-16

15.65

$15,033.81

sep-16

15.76

$15,139.48

oct-16

15.87

$15,245.14

nwnunununnmnnnnnnnoninnnlnlnnnnnnnn;se s

nov-16

15.98

$15,350.81

$ 177,235.61

También calcularemos los sueldos anualizados:

Tabla 48. Sueldos anuales

Concluimos los gastos de operacion con un costo de:

Personal Sueldo mensual Sueldo anual
Comprador S 7,000.00 [ S 84,000.00
Supervisor ventas | S 5,000.00 [ S 60,000.00
Administrador S 7,000.00 [ S 84,000.00
Contador S 7,000.00 | S 84,000.00
Almacenista S 3,800.00 [ S 45,600.00
Preventista S 2,500.00 | S 30,000.00
Chofer S 4,000.00 | S 48,000.00

$ 435,600.00
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4.3 Tabla de amortizacién

(Misses, 2008) define el crédito como el “cambio de un bien o servicio
presente por un bien o servicio futuro”
http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria-2/diversas-definiciones-

credito.htm

De esta definicion y tomando en cuenta que muchos emprendedores no
cuentan con el monto de la inversion inicial se debe tomar en cuenta en todo
proyecto de inversion la tabla de amortizacién, donde se incluyen: periodos de
pago, importe de pago mensual, aportacion a interés, aportacion a capital y

saldo de capital vencido.

En el proyecto que se esta analizando no se recurrira a ningan préstamo

bancario.

4.4 Estado de resultados Pro-Formay Flujos Netos de Efectivo

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados.
Normalmente, los datos se pronostican con un afio de anticipacion. Los
estados de ingresos pro-forma de la empresa muestran los ingresos y costos
esperados para el afio siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la
posicion financiera esperada, es decir, activos, pasivos y capital contable al

finalizar el periodo pronosticado.

El estado de resultados, que también se conoce como estado de
pérdidas y ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocios
durante un periodo especifico, como un trimestre o un afio. Resume los
ingresos generados y los gastos en que la empresa incurrié durante un periodo
contable. (Besley & Brigham, 2009).

Los estados financieros, deben presentar resultados de las operaciones

de los negocios durante tiempos determinados, deben presentar a manera de

Pag. 67


http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria-2/diversas-definiciones-credito.htm
http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria-2/diversas-definiciones-credito.htm

Capitulo 4.- Estudio Econdmico

resumen los ingresos y gastos a los que una empresa ha incurrido en un

periodo de tiempo contable.

La presentacion del Estado de Resultados puede ser analitica o
condensada. La primera contempla en detalle a todos los elementos u
operaciones que intervinieron en un periodo determinado para obtener la
utiidad o pérdida que ahi se muestra. La segunda, en cambio, muestra de
manera breve las operaciones principales que originaron el resultado ahi

presentado.

Tabla 49. Edo. de resultados proforma a 5 afios.

Concepto

Ingresos $ 7,644,000 | $7,691,738 [ $ 9,130,067 | $ 10,837,358
Costo de Produccién $ 6,947,400 | $6,537,977 | $ 7,760,557 | $ 9,211,754
Utilidad Marginal $ - | 696,600 | $1,153,761 [ $ 1,369,510 [ $ 1,625,604
Costos de Administracion $ 639,900 |$ 639,900 |$ 639,900($ 639,900
Costos de Venta $ 146,803 [$ 162,019 |$ 177,236($ 192,452
Otros Egresos $ 35868 |$ 36,997 ($ 36,997 | $ 36,997
Depreciacion $ 95,170 [$ 95,170 ($ 95170 |$ 90,390
Utilidad Bruta $ - |-$ 221,141 |$ 219,675 |$ 420,207 | $ 665,865
ISR (30%) -$ 66,342 [$ 65,903 |$ 126,062 (3% 199,760
Participacion de Utilidades (PTU) -$ 22114 |$ 21,968 |$ 42,021 |$ 66,587
Utilidad Neta $ - |-$ 309,597 |$ 307,545 |$ 588,290 | % 932,211
Inversion

Depreciacion $ 95,170 [$ 95,170 ($ 95,170 [ $ 90,390
Amortizacion

Flujo Neto de Efectivo -$ 1,000,000 -$ 214,427 402,715 683,460 1,022,601

4.5 Punto de equilibrio

El Punto de equilibrio lo podemos entender como la cifra de ventas que
se requieren alcanzar para cubrir los gastos y costos de la empresay en

consecuencia no obtener ni utilidad ni pérdida.

Para obtener el Punto de Equilibrio calcularemos la siguiente férmula:
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Donde:

» PE: Punto de Equilibrio
» CF: Costos Fijos

» CV: Costos Variables
» P: Precio de Venta

Cuando se tiene mas de un producto se debera ponderar los precios de
venta y precio unitario para poder determinar nuestro punto de equilibrio y asi
determinar la cantidad en producto que se necesita para no perder ni ganar.

Tabla 50. Determinacion de punto de equilibrio

Podemos observar que nuestro Punto de Equilibrio se encuentra en la

venta de 2100 diplays.

Grafica del Punto de Equilibrio

Cantidad Ingresos Costo Fijo Costo Variable Total Costo Total

1100 $ 285,000 $ 63,275 $ 327,250 $ 390,525
1300 $ 345,000 $ 63,275 $ 367,250 $ 430,525
1500 $ 405,000 $ 63,275 $ 407,250 $ 470,525
1700 $ 465,000 $ 63,275 $ 447,250 $ 510,525
1900 $ 525,000 $ 63,275 $ 487,250 $ 550,525
2100 $ 585,000 $ 63,275 $ 527,250 $ 590,525
2300 $ 645,000 $ 63,275 $ 567,250 $ 630,525
2500 $ 705,000 $ 63,275 $ 607,250 $ 670,525
2700 $ 765,000 $ 63,275 $ 647,250 $ 710,525
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Grafica 1. Determinacion de Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio
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$_

1100 1300 1500 1700 1900 2100 2300 2500 2700

4.6 Calculo e interpretacion de indicadores financieros

Tabla 51. Determinacién de indice de valor actual neto

Valor Presente Neto $ 636,034

Tasa Interna de Retorno

indice del Valor Actual Neto

4.6.1 Valor Actual Neto

Valor actual neto que desde ahora llamaremos VAN, es el valor
monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion
inicial. Al sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion
inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los
desembolsos necesarios para producir esas ganancias en términos de su valor

equivalente en este momento o tiempo cero.
Si el célculo del beneficio neto sobre la base del valor presente (es decir

VPN) es positivo, entonces se considera que el proyecto es una inversion

aceptable (Besley & Brigham, 2009).

Pag. 70



Capitulo 4.- Estudio Econdmico

Se considera como la suma de los flujos descontados en el presente y
restar la inversion inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas
contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en

terminos de su valor equivalente en este momento o tiempo cero.

aE 1 AE 2 mE 3 aE 4
MV = =i Yl Yl T o

Donde:
» VPN: Valor presente neto
» FNEL...4...: Flujos neto de efectivo periodo 1, 2, etc.
» 1. Tasa minima aceptada (Trema)

Tabla 52. Determinacion de VAN

Valor Presente Neto $636,034

4.6.2 Periodo de Recuperacién de la Inversion

Este método, también se conoce como PP por sus siglas en inglés
(Payback Period), consiste en determinar el numero de periodos, generalmente
en anos, requeridos para recuperar la inversion incial emitida, por medio de los

flujos de efectivos futuros que generara el proyecto. (Baca Urbina, 2013).

Tabla 53. Tiempo de recuperaciéon de la inversién.

Tasa de Rendimiento Minima Aceptada
Valor Actual de los Flujos de Efectivo $1,000,000.00 [$ 130,434.78 [$ 113421.55|$ 105202.60 |$ 97,198.05|$% 84,520.05
V@G TEIWAITITEG N R R NS CH ST $1,000,000.00 | $1,130,434.78 | $1,243,856.33 | $1,349,058.93 | $1,446,256.98 | $1,530,777.03

4.6.3 TasaInternade Retorno

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento por la cual el valor

presente neto es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos
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descontados a la inversion inicial. (Baca Urbina, Evaluacién de proyectos,
2013)

La TIR es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la
tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial. (Baca

Urbina, 2013)

En base a los flujos de efectivo de nuestro estado de resultados pro-

forma se determina nuestra Tasa Interna de Retorno:

Tabla 54. Tasa interna de retorno

Tasa Interna de Retorno 40%

4.6.4 indice del Valor Actual Neto

Seguln el Dr. Axel Rodriguez el indice de Valor Actual Neto (IVAN) se
calcula tomando en cuenta desde un valor absoluto; es decir que si el resultado

obtenido es positivo es aprobado y desde de un valor relativo en funcién a:

a) Valor absoluto en funcidn al presupuesto inicial

VAN

IVAN = - —
Inventario Inicial

Tabla 55. indice del valor actual neto

indice del Valor Actual Neto ‘ $1.52

4.7 Andlisis de Sensibilidad
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Es una técnica que muestra exactamente cuanto cambiara el VPN vy la
TIR en respuesta a un cambio determinado en una variable de entrada, si todo

lo deméas permanece constante. (Besley & Brigham, 2009).

Se denomina analisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio
del cual se puede determinar cuanto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante

cambios en determinadas variables del proyecto. (Baca Urbina, 2013).

El proyecto tiene una gran cantidad de variables, como son los costos
totales, divididos como se muestra en el estado de resultados, ingreso,

volumen de produccion, tasa y cantidad de financiamiento.

1. Se procederd a impactar en los precios de venta de los productos los
incrementos de los precios por costo de ventas, ya que como pudimos
observar las tendencias en el incremento en este insumo es del 10%
anual. (Ver Tabla 47)

2. Se debera tomar en cuenta que las lineas de chocolate y bebidas son
temporales, por lo que debera proceder a buscar productos que cubran
temporalidades opuestas a las que estos productos cubren, o en su
defecto buscar més lineas de productos atemporales que nos ayuden a

tener ventas mas uniforme como productos no comestibles.
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CONCLUSIONES

El resultado de la investigacion y analisis de este proyecto lleva a la
conclusién de que el proyecto es rentable y por lo tanto se puede proceder a
realizar las operaciones. Esto estd sustentado a través del indice del Valor

Actual Neto que es de 1.52 pesos.

También se hace la observacion que se cumple el objetivo de tener una
tasa de rendimiento mayor a la TREMA que es de 16%, por lo que podemos

identificar como viable al presente proyecto.

Respecto a la “Factibilidad para distribucion horizontal al detalle, de
productos confiteros y bebidas, en la ciudad de Puebla.” Podemos observar en
nuestro estudio de mercado que la expansion de la distribucion tiene un amplio
margen pues del mercado total apenas estamos abarcando un 20%. Si
tomamos en cuenta las demas ciudades donde se quieren abrir operaciones, la
empresa tiene un potencial de crecimiento de por lo menos diez veces mas de

su distribucién actual.

De acuerdo a la capacidad operativa de la empresa también podemos
optimizar las ventas si incrementamos nuestro portafolio de productos,
buscando llegar a clientes diferentes o a los mismos satisfaciendo otras
necesidades. La capacidad operativa también podra crecer con el tiempo
gracias a la compra de nuevas unidades y la contratacion de vendedores. Las
unidades tienen un costo bajo y los vendedores al depender una parte de su
salario de las ventas que realicen, ayudan a mantener entradas de efectivo, por

lo que estamos ante un proyecto solido y rentable.

La naturaleza de la empresa es totalmente comercial, por lo que con el
personal que ahora se tiene para la administracion, contabilidad y de suministro
es suficiente aunque se abrieran otras sucursales, solamente se contrataria

personal de ventas.
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Los equipos para operacion de venta y entrega de mercancia fueron
calculados de acuerdo a su valor de salvamento de acuerdo a los precios que
estan establecidos en el libro azul de la industria de compra y venta de
vehiculos, esto con el fin de proteger en la medida de lo posible el valor de

estos equipos de trabajo e incrementar el valor que genera este proyecto.

Los inversionistas recuperaran su dinero en un periodo de tiempo de
tiempo de 3 afos, por lo que se cumple la perspectiva de retorno de la
inversion en menos de 5 afos.

Los productos de confiteria, chocolate y polvos endulzantes para
bebidas y goma de mascar son rentables debido a los altos margenes que
generan lo cual ayuda a que el proyecto sea rentable.

La localizacion de la empresa sera en el centro de Puebla obedeciendo a
razones de concentracion de puntos de venta y gastos de operacion, los cuales
benefician tanto a la operacion de la empresa como a los gastos

administrativos de la misma.
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RECOMENDACIONES

Se definen las ventas no en base a la capacidad econdémica de
produccion sino en la capacidad de producciéon o distribucién de esta, ya que
las ventas se calculan y se definen en base a objetivos de venta. Lo cual ayuda

a la empresa a lograr objetivos mas altos.

Las ventas de la empresa no deberan basarse principalmente en altos
voliumenes de venta, sino en la cobertura de clientes, efectividad en la relacion

visitas-ventas y el servicio al cliente.

Para el estimulo de ventas e incremento en la efectividad y cobertura en
las ventas se debera contar con bonos adicionales de acuerdo a la

optimizacién de las ventas en estos rubros.

Se recomienda también ampliar el portafolio de productos que ayuden a
incrementar las ventas de la empresa esto con el fin de hacer mas rentable la

inversion y que esta se recupere mas rapido.

De igual manera se recomienda ampliar el nimero de rutas para

incrementar igualmente las ventas y expandir la presencia en el mercado.

Se recomienda financiarse a través de los dias de crédito que otorgan
los proveedores para no tener problemas de liquidez, también se pueden
aprovechar los descuentos otorgados por pronto pago, los cuales son del 3%
promedio, con lo cual tendriamos una ganancia del 36% anual de las compras

promedio.

También se recomienda hacer visitas de mercado, en donde se podra
observar si los vendedores estdn cumpliendo con las estrategias de mercadeo
establecidas por la empresa, con la frecuencia y si se estan respetando los

precios, y de esta manera tener un mayor control del mercado.
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DEFINICION DE TERMINOS

Actividad econdémica. Conjunto de actividades y esfuerzos realizados
por los seres humanos con el objeto de satisfacer sus necesidades materiales y
espirituales, mediante la produccién e intercambio de toda clase de bienes y

servicios.

Andlisis de sensibilidad. Se trata de una técnica analitica para someter
a prueba de manera sistematica lo que ocurre con la rentabilidad de un
proyecto si los acontecimientos difieren de las estimaciones hechas acerca de
ellos en la planificacion. Es un medio de abordar el problema de la

incertidumbre con respecto a acontecimientos y valores futuros.

Capital de trabajo. Recursos financieros que demanda el proceso
productivo de una empresa a determinado nivel de operaciones, los cuales
pueden encontrarse bajo la forma de: efectivo, cuentas por cobrar e

inventarios.

Costo marginal. Es el costo de una unidad adicional que se produce o

pretende producir.

Costo de oportunidad. Tasa de rendimiento de la mejor alternativa de
inversion disponible; es decir, la tasa mas alta de rendimiento que se dejara de

percibir si los fondos se invierten en otro proyecto.

Costo total de operacién. Son todos los costos y gastos en que se
incurren en la operaciéon de una empresa, incluyendo los costos directos,
gastos de fabricacion, gastos de administracion, gastos de venta y gastos

financieros.

Costos directos. Son aquellos rubros claramente asignables a un
producto. Dichos rubros son: materias primas, mano de obra directa,

prestaciones y otros recargos y materiales directos.

Costos fijos. Son aquellos en que incurre la empresa,

independientemente del nivel de produccion de la misma.
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Costos variables. Son aquellos en que incurre la empresa en forma

proporcional a su nivel de produccion.

Capital social. Es aquél que estd representado por las acciones

emitidas por una empresa, que han sido suscritas por los accionistas.

Demanda. Son las diferentes cantidades de un bien o servicio que los
consumidores estarian dispuestos y en condiciones de adquirir, en funcion de
los diferentes niveles de precios posibles, en un determinado periodo de

tiempo.

Empresa. Unidad econdmica organizada para alcanzar uno o varios
objetivos relacionados con la produccion y/o distribucion de bienes y servicios.
Por la calidad de sus propietarios, las empresas pueden clasificar como

individuales, sociedades de hecho y sociedades de derecho.

Estudio de mercado. Es el estudio de la demanda y oferta de uno o
varios productos, con el propdésito de establecer los volimenes con que podria
participar el proyecto; asi como el andlisis de sus caracteristicas, precios,

comercializacidn y otros aspectos de dichos productos.

Efectivo. Son las disponibilidades monetarias que la empresa requiere

para atender sus pagos al contado.

Estudio de factibilidad. Es aquel que establece la viabilidad o no de un
proyecto, desde el punto de vista técnico, econdémico, financiero, legal, politico

y social.

Flujo de efectivo. Es una estimacién pormenorizada de los ingresos y
egresos en efectivo de una empresa (0 proyecto) a generarse y ocasionarse en

un periodo determinado, por las operaciones de los mismos.

Gastos de administracion. Son aquellos en que incurre la empresa en
sus funciones de establecer objetivos, planificar, organizar, motivar y controlar
Sus operaciones, tales como: sueldos y salarios, prestaciones y otros recargos,

luz y teléfono, depreciaciones, papeleria y otros gastos, alquileres,
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amortizacion, gastos de organizacion y otros afines al area administrativa.

Gastos de fabricacién. Son gastos de produccién en que se incurre
para la elaboracion del producto, pero que se dificulta asignarlos directamente
al mismo, tales como: materiales indirectos, empaque, combustible y
lubricantes, mano de obra indirecta, prestaciones, papeleria y otros gastos,
alquileres, amortizacion, gastos de organizacién y otros afines al area

administrativa.

Gastos financieros. Son aquellos derivados de la utilizacion de capital
ajeno y de operaciones comerciales. Se considera en este rubro: intereses,

comisiones y otros recargos sobre préstamos y avales.

Gastos de organizacién. Son los gastos en que se incurre en la
organizacion de una empresa, tales como los gastos de honorarios a los

abogados, derechos que deben pagarse al Estado y otros diversos gastos.

Gastos de pre inversion. Lo constituyen los gastos previos a la
ejecucion de un proyecto por concepto de elaboracion de estudios de

prefactibilidad y factibilidad, directamente vinculados con dicho proyecto.

Gastos de venta. Son gastos en que se incurre para hacer llegar los
productos al consumidor o distribuidor. Estos gastos son: sueldos y salarios,
prestaciones y otros recargos, comisiones, viaticos, transporte y flete,
combustible y lubricantes, depreciaciones, publicidad, amortizacién, gastos de

promocién y empaque, todos ellos relacionados con las ventas.

Investigacion secundaria. Es la que se realiza valiéendose de

informacion recopilada por otras entidades o personas.

Instalaciones. Construcciones utilizadas en la explotacién para el

manejo del ganado bovino, tales como establos, corrales, bodegas.

Materia prima. Bienes de cualquier origen, empleados para elaborar un
producto y que al ser transformados pasan a formar parte esencial de este

altimo.
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Definicién de términos

Punto de equilibrio. Es aquel nivel de venta de una empresa en el que
no se obtienen ni utilidades ni pérdidas, es decir, cuando los ingresos totales

son exactamente iguales a los costos totales de la empresa.

Proyecto. Es una inversion planeada de una actividad economica con el
propdsito de establecer una nueva empresa; o ampliar, modernizar o adecuar

una ya existente.

Valor Presente Neto (VAN): Es una forma de estimacion que le permite
a las organizaciones determinar los beneficios financieros de proyectos a largo
plazo. Esta técnica compara los flujos de caja actuales con los mismos en el
futuro, tomando en cuenta la inflacion y rendimientos. Esta metodologia es

ampliamente utilizada en proyectos de inversion.
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ANEXOS

Anexo 1. Costo de oportunidad BMERLPGB Bancomer y Valmex Casa de
Bolsa Valores Mexicanos
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Anexo 2. Tesobonos de Estados Unidos
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Anexo 4. Tasa de Inflacién segun Banco de México
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Anexo 5. LGSM. Capitulo IV. De la sociedad de responsabilidad limitada

Articulo 58. Sociedad de responsabilidad limitada es la que se constituye entre
socios que solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin que las
partes sociales puedan estar representadas por titulos negociables, a la orden
o al portador, pues sélo seran cedibles en los casos y con los requisitos que

establece la presente Ley.

Articulo 59. La sociedad de responsabilidad limitada existira bajo una
denominacion o bajo una razén social que se formaré con el nombre de uno o
mas socios. La denominacién o la razén social ira inmediatamente seguida de
las palabras Sociedad de Responsabilidad Limitada o de su abreviatura S. de
R. L.. La omisién de este requisito sujetard a los socios a la responsabilidad
gue establece el articulo 25.
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Articulo 60. Cualquiera persona extrafia a la sociedad que haga figurar o
permita que figure su nombre en la razon social, respondera de las operaciones

sociales hasta por el monto de la mayor de las aportaciones.

Articulo 61. Ninguna sociedad de responsabilidad limitada tendra mas de

cincuenta socios.

Articulo 62. El capital social nunca sera inferior a tres millones de pesos; se
dividird en partes sociales que podran ser de valor y categoria desiguales, pero

gue en todo caso seran de mil pesos o de un multiplo de esta cantidad.

Articulo 63. La constitucion de las sociedades de responsabilidad limitada o el
aumento de su capital social, no podra llevarse a cabo mediante suscripcion

publica.

Articulo 64. Al constituirse la sociedad el capital debera estar integramente
suscrito y exhibido, por o menos, el cincuenta por ciento del valor de cada

parte social.

Articulo 65. Para la cesién de partes sociales, asi como para la admision de
nuevos socios, bastara el consentimiento de los socios que representen la
mayoria del capital social, excepto cuando los estatutos dispongan una

proporcién mayor.

Articulo 66. Cuando la cesién de que trata el articulo anterior se autorice en
favor de una persona extrafia a la sociedad, los socios tendran el derecho del
tanto y gozaran de un plazo de quince dias para ejercitarlo, contado desde la
fecha de la junta en que se hubiere otorgado la autorizacion. Si fuesen varios
los socios que quieran usar de este derecho, les competerd a todos ellos en

proporcion a sus aportaciones.

Articulo 67. La transmisidn por herencia de las partes sociales, no requerira el
consentimiento de los socios, salvo pacto que prevea la disolucion de la
sociedad por la muerte de uno de ellos, o que disponga la liquidacion de la
parte social que corresponda al socio difunto, en el caso de que la sociedad no

contintie con los herederos de éste.

Articulo 68. Cada socio no tendrd mas de una parte social. Cuando un socio
haga una nueva aportacion o adquiera la totalidad o una fraccién de la parte de

un coasociado, se aumentara en la cantidad respectiva el valor de su parte
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social, a no ser que se trate de partes que tengan derechos diversos, pues

entonces se conservara la individualidad de las partes sociales.

Articulo 69. Las partes sociales son indivisibles. No obstante, podra
establecerse en el contrato de sociedad, el derecho de division y el de cesion
parcial, respetandose las reglas contenidas en los articulos 61,62, 65y 66 de
esta Ley.

Articulo 70. Cuando asi lo establezca el contrato social, los socios, ademas de
sus obligaciones generales, tendran la de hacer aportaciones suplementarias

en proporcién a sus primitivas aportaciones.

Queda prohibido pactar en el contrato social prestaciones accesorias

consistentes en trabajo o servicio personal de los socios.

Articulo 71. La amortizacion de las partes sociales no estara permitida sino en
la medida y forma que establezca el contrato social vigente en el momento en
gue las partes afectadas hayan sido adquiridas por los socios. La amortizacion
se llevara a efecto con las utilidades liquidas de las que conforme a la Ley
pueda disponerse para el pago de dividendos. En el caso de que el contrato
social lo prevenga expresamente, podran expedirse a favor de los socios cuyas
partes sociales se hubieren amortizado, certificados de goce con los derechos

gue establece el articulo 137 para las acciones de goce.

Articulo 72. En los aumentos del capital social se observaran las mismas

reglas de la constitucion de la sociedad.

Los socios tendran, en proporcion a sus partes sociales, preferencia para
suscribir las nuevamente emitidas, a no ser que este privilegio lo supriman el
contrato social o el acuerdo de la asamblea que decida el aumento del capital

social.

Articulo 73. La sociedad llevara un libro especial de los socios, en el cual se
inscribira el nombre y el domicilio de cada uno, con indicacion de sus
aportaciones, y la transmision de las partes sociales. Esta no surtira efectos
respecto de terceros sino después de la inscripcion.

Cualquiera persona que compruebe un interés legitimo tendra la facultad de

consultar este libro, que estara al cuidado de los administradores, quienes
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responderan personal y solidariamente de su existencia regular y de la

exactitud de sus datos.

Articulo 74. La administracion de las sociedades de responsabilidad limitada
estara a cargo de uno o mas gerentes, que podran ser sSOcios O personas
extrafias a la sociedad, designados temporalmente o por tiempo indeterminado.
Salvo pacto en contrario, la sociedad tendrd el derecho para revocar en

cualquier tiempo a sus administradores.

Cuando no aparezca hecha la designacion de los gerentes, se observara lo

dispuesto en el articulo 40.

Articulo 75. Las resoluciones de los gerentes se tomaran por mayoria de
votos, pero si el contrato social exige que obren conjuntamente, se necesitara
la unanimidad, a no ser que la mayoria estime que la sociedad corre grave
peligro con el retardo, pues entonces podra dictar la resolucion

correspondiente.

Articulo 76. Los administradores que no hayan tenido conocimiento del acto o

gue hayan votado en contra, quedaran libres de responsabilidad.

La accion de responsabilidad en interés de la sociedad contra los gerentes,
para el reintegro del patrimonio social, pertenece a la asamblea y a los socios
individualmente considerados; pero éstos no podran ejercitarla cuando la
asamblea, con un voto favorable de las tres cuartas partes del capital social,

haya absuelto a los gerentes de su responsabilidad.

La accion de responsabilidad contra los administradores pertenece también a
los acreedores sociales; pero sélo podra ejercitarse por el sindico, después de
la declaracién de quiebra de la sociedad.

Articulo 77. La asamblea de los socios es el érgano supremo de la sociedad.
Sus resoluciones se tomaran por mayoria de votos de los socios que
representen, por lo menos, la mitad del capital social, a no ser que el contrato
social exija una mayoria mas elevada. Salvo estipulacién en contrario, si esta
cifra no se obtiene en la primera reunién, los socios serdn convocados por
segunda vez, tomandose las decisiones por mayoria de votos, cualquiera que

sea la porcién del capital representado.

Articulo 78. Las asambleas tendran las facultades siguientes:
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I. Discutir, aprobar, modificar o reprobar el balance general
correspondiente al ejercicio social clausurado y de tomar con estos

motivos, las medidas que juzguen oportunas.
II.  Proceder al reparto de utilidades.
[ll.  Nombrar y remover a los gerentes.
IV. Designar, en su caso, el Consejo de Vigilancia.
V. Resolver sobre la division y amortizacion de las partes sociales.

VI.  EXxigir, en su caso, las aportaciones suplementarias y las prestaciones

accesorias.

VII.  Intentar contra los érganos sociales o contra los socios, las acciones que

correspondan para exigirles dafos y perjuicios.
VIIl.  Modificar el contrato social.

IX. Consentir en las cesiones de partes sociales y en la admision de nuevos

socios.
X.  Decidir sobre los aumentos y reducciones del capital social.
XI.  Decidir sobre la disolucion de la sociedad, y
Xll.  Las demas que les correspondan conforme a la Ley o al contrato social.

Articulo 79. Todo socio tendra derecho a participar en las decisiones de las
asambleas, gozando de un voto por cada mil pesos de su aportacion o el
multiplo de esta cantidad que se hubiere determinado, salvo lo que el contrato
social establezca sobre partes sociales privilegiadas.

Articulo 80. Las asambleas se reuniran en el domicilio social, por lo menos

una vez al afio, en la época fijada en el contrato.

Articulo 81. Las asambleas seran convocadas por los gerentes; si no lo
hicieren, por el Consejo de Vigilancia, y a falta u omision de éste, por los socios

gue representen mas de la tercera parte del capital social.

Salvo pacto en contrario, las convocatorias se haran por medio de cartas
certificadas con acuse de recibo, que deberan contener la orden del dia y
dirigirse a cada socio por lo menos, con ocho dias de anticipacion a la

celebracion de la asamblea.
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Articulo 82. El contrato social podra consignar los casos en que la reunién de
la asamblea no sea necesaria, y en ellos se remitira a los socios, por carta
certificada con acuse de recibo, el texto de las resoluciones o decisiones,

emitiéndose el voto correspondiente por escrito.

Si asi lo solicitan los socios que representen mas de la tercera parte del capital
social, debera convocarse a la asamblea, aun cuando el contrato social s6lo

exija el voto por correspondencia.

Articulo 83. Salvo pacto en contrario, la modificacion del contrato social se
decidird por la mayoria de los socios que representen, por lo menos, las tres
cuartas partes del capital social; con excepcion de los casos de cambio de
objeto o de las reglas que determinen un aumento en las obligaciones de los

socios, en los cuales se requerird la unanimidad de votos.

Articulo 84. Si el contrato social asi lo establece, se procedera a la
constitucion de un Consejo de Vigilancia, formado de socios o de personas

extranas a la sociedad.

Articulo 85. En el contrato social podra estipularse que los socios tengan
derecho a percibir intereses no mayores del nueve por ciento anual sobre sus
aportaciones, aun cuando no hubiere beneficios; pero solamente por el periodo
de tiempo necesario para la ejecucion de los trabajos que segun el objeto de la
sociedad deban preceder al comienzo de sus operaciones, sin que en ningun
caso dicho periodo exceda de tres afios. Estos intereses deberan cargarse a
gastos generales.

Articulo 86. Son aplicables a las sociedades de responsabilidad limitada las

My Iv.
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Anexo 7. Estratificacién de los establecimientos de micro, pequefa

empresa de Puebla.
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¥ fndice Z= - . .
= Caracteristicas principales por tamaro en ramas seleccionadas
¥ Introduccién 2008
g 1. Aspectos Unidades Personal Remuneraciones Ingresos Total de
generales de los - econdémicas ocupado total activos fijos
Rama y tamaiio
Censos Absoluto %  Absoluto % Millones % Millones %  Millones %
Economicos de pesos de pesos de pesos
2 pect:
2. As s Total Comercio 1858 550 100.0 6134758 100.0 154 970 100.0 5535086 100.0 567 212 100.0
generales de la
;. i Micro 1803799 97.1 3993380 65.1 43989 284 1193378 216 23127 393
estratificacion Pequefios 38779 21 648964 106 31680 204 890500 16.1 81364 143
de empresas Medianos 1619 06 607707 99 34785 24 1200313 217 91590 16.1
o Grandes 4353 02 884707 144 44515 287 225089% w07 71131 302
#
B 3. Manufacturas 4611 Abarrotes y alimentos
i al por menor 848 268 100.0 1806838 100.0 11235 100.0 78594 100.0 75064 100.0
B 4. Comercio Micro 843547 994 1711362 947 7663 682 53728 684 67 497 899
B ) Pequefios 4015 05 62911 35 2390 213 13911 177 5204 69
5. Servicios Medianos 694 01 31002 17 112 00 9367 139 2271 30
X .1 . | £ 1
B Anexos Grandes 12 00 1563 0. 54 05 587 20 2 0.
I[] GI - 4621 Tiendas de
losario autoservicio al por
‘menor 23323 100.0 473862 100.0 13888 100.0 1502 351 100.0 88309 100.0
Micro 19633 842 78901 167 1263 91 15422 77 12180 138
Pequefios 1281 55 21641 46 953 69 14573 97 2963 34
Medianos 773 33 49323 104 1995 144 308454 205 10541 19
Grandes 1636 70 323997 684 9678 697 932739 621 62625 709
4632 Ropa y accesorios
de vestir al por menor 154 616 100.0 353 550 100.0 100.0 19 606 100.0
Micro 152714 98 313069 886 93 14823 756
Pequefios 1664 11 25859 73 16.4 2661 136
Medianos 214 0.1 10368 29 371 1990 102
Grandes 24 00 4254 12 373 132 07
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E Introduccién
El 1. Aspectos

generales de los

Econdmicos

#{ 2, Aspectos

T, Micro, Pequena, Mediana y Gran empresa
QUQOQY - 4 -

En la regién Sur-Sureste la entidad federativa
con mayor participacion en las tres variables
¥ fndice presentadas fue Veracruz de Ignacio de la Llave: en
unidades econémicas aportd 21.2%, en personal
ocupado total 23.0% y en ingresos 26.9 por ciento.

Censos Con porcentajes muy cercanos a los de
Veracruz, el estado de Puebla ocupé el segundo
lugar, con 21.0% de las unidades econémicas de la

regién, 19.5% de las personas ocupadas y 17.7%
de ingresos.

Los resultados de los Censos Econémicos 2009
muestran que en esta regién, Campeche fue laen-
tidad federativa que participé con los menores por-
centajes en unidades econdmicas (2.8%), personal
ocupado total (3.0%) e ingresos (3.3 por ciento).

2159x2794mm ¢
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Acceso a Internet

generales de la
estratificacion Comercio, region Sur-Sureste Cuadro 62
de empresas Unidades economicas por entidad segun tamaiio
El 3. Manufacturas || 2008
4. Comercio Total Micro Pequeiios Medianos Grandes
- Region/Entidad Absoluto %  Abscluto %  Absoluto %  Absoluto %  Absoluto %
5. Servicios
E Anexos Sur Sureste 515816 1000 504268 100.0 831 100.0 2432 100.0 805 100.0
¥ Glosario Campeche 14 478 28 14088 28 287 35 78 32 25 31
Chiapas 70 892 137 69 681 138 901 108 244 100 6 82
Guerrero 63727 124 62785 125 688 83 175 72 79 98
Oaxaca 68 937 134 67 960 135 724 87 213 838 40 50
Puebla 108 481 210 106537 211 1391 167 410 169 143 178
Quintana Roo 18516 36 17862 35 663 80 231 95 60 75
Tabasco 24 819 48 23860 47 688 83 209 86 62 77
Veracruz de Ignacio
de la Llave 109423 212 106451 211 2 610 251 230 286
Yucatin 36543 71 35344 70 RIU-BUAP 2 262 108 100 124+
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Anexos

Anexo 8. Cuestionario para Investigacion de Mercado

CUESTIONARIO

1. ¢ Cudl de los siguientes productos usted compra?
a) Endulzantes para agua en Polvo

b) Café soluble (presentaciéon 15 — 25 gr)

c¢) Confiteria

d) Chocolate (confiteria)

e) Malteadas en presentacion 250 gr.

2. ¢ Reconoce usted estas marcas?

a) Lucas

b) Skwinles
c) MARS
d) Nestea

e) Nescafé
f) Hershey’'s

3. ¢Qué tan alta rotacion tienen los productos de?

a) Lucas ALTA NORMAL BAJA
b)  Skwinkles ALTA NORMAL BAJA
c) MARS ALTA NORMAL BAJA
d) Nestea ALTA NORMAL BAJA
e) Nescafé ALTA NORMAL BAJA
f) Hershey's ALTA NORMAL BAJA

4. ¢Los productos de que marca estaria usted, dispuesto a comprar?

a) Lucas

b) Skwinles
c) MARS

d) Nestea

e) Nescafé
f)  Hershey's

5. ¢Cudl de los siguientes Distribuidores le vende a usted?

1. Galletera de Puebla
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. Distribuidora el Toro

. Comercializadora Steffy

. Bebidas y Conservas de Puebla
. Distribuidora Vanher

. Alimentos Il Forno Italia

. Distribuirol

. ¢Por qué motiva les compra usted a estos Distribuidores?
. Precio

. Atencion

. Frecuencia de visitas

. Portafolio de productos

. Otro

. Del 1 al 5 enuemere lo que mas valora usted de un Distribuidor
. Precio

. Atencién

. Frecuencia de visitas

. Portafolio de productos

. Otro
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