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INTRODUCCION

El objetivo de esta investigacion es que sea dedicada a la industria cervecera y
su crecimiento a través del tiempo y la manera en que se ha abierto camino a
esta industria en el sector manufacturero de México. La industria cervecera es
una de las actividades que ha experimentado uno de los cambios estructurales
y de organizacion interna mas importantes del sector manufacturero mexicano.
Su constante crecimiento durante los afios le ha permitido consolidarse
manteniendo altos niveles de capitalizacion, ademas de adecuarse a la nueva
dindmica resultante de la apertura econémica.

La cerveza es una bebida alcohdlica elaborada por la fermentacién de
soluciones obtenidas de cereales y otros granos que contienen almidén. La
mayor parte de las cervezas se elaboran con cebada malteada a que se da
sabor con lupulo, por esta consistencia y fermentacion es que se aprecia con
los cinco sentidos del cuerpo humano, el proceso de beber
una cerveza empieza con la vista, después ésta llega a la nariz y al paladar
para saborearla. Por eso es tan importante llevarla hasta el mercado de
consumidores y entregarles un producto de calidad que sea agradable a su
paladar y a su gusto.

En la actualidad nos podemos dar cuenta que siempre hay a la mano una serie
de productos y/o servicios para satisfacer nuestras necesidades. Desde los
alimentos, ropa hasta los materiales con los que desarrollamos nuestros
trabajos. Todos ellos debidamente estudiados y evaluados para todos y cada
una de las distintas necesidades de las personas y producirlas en masa para lo
cual se tuvo que realizar una inversion econémica.

El propésito de este trabajo es dar a detalle lo que es un proyecto de inversion,
los estudios que requiere y las diferentes herramientas financieras para facilitar
la toma de decisiones. Por lo tanto nuestro trabajo esta dividido en VI Capitulos

los cuales son los siguientes:
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En el CAPITULO PRIMERO: Describimos brevemente como los antecedentes

de la industria cervecera para dar a conocer como es que ha ido creciendo y

como se fue posicionando del mercado hasta la actualidad y asi como se

colocan el producto a la venta.

En el SEGUNDO CAPITULO: Explicamos la importancia que tiene la
planeacion a largo plazo o también llamada planeacion estratégica dentro de

los proyectos de inversion.

En el TERCER CAPITULO: Describimos lo que es un proyecto de inversion y
las etapas que deben de componerlo asi como sus fases de desarrollo.

En el CUARTO CAPITULO: Describimos los componentes para la preparacion
y presentacion de los proyectos de inversion.

En el QUINTO CAPITULO: Hablamos de los componentes del estudio de un
proyecto asi como se lleva a cabo la elaboracion de los estudios de un

proyecto de inversion.

En el SEXTO CAPITULO: Se lleva a cabo la evaluacion la presentacion de un
caso practico como ejemplo de lo antes mencionado.

Esperamos que la presente investigacion sirva para tomar en cuenta la
necesidad de realizar estudios de inversion antes de invertir en cualquier
negocio ya que contiene las bases suficientes para poder llevar acabo dicho
proyecto.

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de
vida de una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo.




JUSTIFICACION Y ALCANCE

JUSTIFICACION

La realizacién del presente Trabajo de Investigacién se justifica porque su
puesta en practica genera beneficios a la empresa relacionada con el mismo,
como se destaca a continuacion.

Beneficios de la empresa “GRUPO SUPER JUPELA”, S.A. de C.V.:

e Aumentar su participacion del mercado; al instalarse un Macro-
Distribuidor en la zona se aumenta el nimero de rutas de distribucion,
asi como la frecuencia de visitas a los clientes, lo que genera un
crecimiento del mercado.

e Incrementar la cobertura del mercado.

¢ Incrementar la disponibilidad del producto en los puntos de venta.

e Se mejoraria la atencion al cliente al tener un centro de atenciébn mas
cercano donde canalizar sus necesidades.

e Se incrementaria la fijacion de la marca, aumentando los eventos y
promociones.

Beneficio Para los inversionistas:

e Tener una herramienta técnica para obtener la concesion.
e Tener un estudio de mercado y técnico.
e Conocer los riesgos de la inversion y las formas de mitigarlo.

e Ofrecer un mejor servicio a los clientes al contar con un plan detallado
de las actividades operacionales.

e Conocer los pasos y requisitos legales para operar en la zona.




DELIMITACION Y ALCANCE

El alcance del presente estudio pretende llegar hasta la propuesta de un
proyecto definitivo u operativo de inversion para la creacién de un Centro de
Macro-Distribucion en el Distrito Federal, para el almacenamiento, venta y
comercializacién de los productos elaborados por la empresa “GRUPO SUPER
JUPELA”.
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CAPITULO 1

1.- DISTRIBUIDORA DE CERVEZA.

1.1.- ANTECEDENTES DE LA CERVEZA.

1.1.1. Historia: En México

El preambulo de la cultura de consumo de cerveza posee un amplio arraigo,
mismo que tiene sus origenes en 1540, fecha en que se elabora la primera
solicitud para producir y vender cerveza en la Nueva Espafia; y que habria de
surtir efecto cuatro afios mas tarde con una inclusion paulatina en el gusto
popular.

Aun cuando la produccién cervecera ya contaba con mas de 300 afios, su
expansion durante la Colonia y la época Independiente, fue relativamente lenta,
un ejemplo lo representan las cronicas de 1857, que centraban su atencion en
las dimensiones que el mercado de bebidas alcohdlicas consumia anualmente
en la capital de la Republica, donde se producian 300,00 cargas de pulque
(4,377,600 litros) y 12,000 barriles de aguardiente, cantidades nada
despreciables si tomamos en cuenta que la Ciudad de México tenia por aqui
entonces aproximadamente 200,000 habitantes. Con estos datos nos podemos
dar a la idea de la importancia del consumo de pulque que en esa época
llegaba casi a los 22 litros por persona al afio (cerca del 50% de consumo per
capita actual de cerveza); este predominio de consumo se debi6 a la
trascendencia cultural del México prehispanico donde era una bebida con uso
ritual, pero que a partir del a conquista espafiola se convirti6 en un consumo
regular y sin distincion de edad.

Ante la proliferacion de bebidas de mayor contenido alcohdlico entre la
poblacién, algunos autores sefialan que "(...) durante el periodo colonial las
medidas adoptadas por las autoridades incluyeron la prohibicion de la venta de
bebidas embriagantes a los indios y la sustitucion de bebidas destiladas por
fermentados de menos graduacion®.

No fue sino hasta 1865 cuando la produccion industrial de la cerveza empezo

con una empresa que fue Toluca y México S.A de C.V. Posteriormente en
1890, la industrializacion se acrecentd con la participacion de la ciudad de
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actividades la Cerveceria Moctezuma en Orizaba y en 1925 la Cerveceria

JUPELA en el Distrito Federal que nace incorporando a las empresas Toluca y
México; Pacifico y Yucateca.

Con el auge del Porfiriato y el fomento que Porfirio Diaz brindo al incipiente
proceso de industrializacion al facilitar el establecimiento de fabricas con
exenciones fiscales de hasta 10 afos, facilmente prorrogables, y el
advenimiento del ferrocarril, importantes inversionistas Extranjeros,
principalmente empresarios franceses y alemanes, introdujeron al pais
tecnologia europea de punta para apuntalar la produccion cervecera. En esta
época se considera que empieza la produccion moderna de cerveza.

Durante la revolucién, la incipiente industria cervecera de la época se vio
afectada en sus operaciones, debido sobre todo a la frecuente injerencia de las
diferentes facciones en lucha.

Posteriormente, a partir de los afios cuarenta, la politica industrial fomentada
por los gobiernos de la época incentivo el crecimiento de la industria de las
bebidas alcohdlicas y de la cereza en particular; ante todo por medio de la
proteccion a la produccién nacional basada en restricciones a la importacion de
productos elaborados en el exterior.

Entre 1960 y 1970, diversos factores como el incremento poblacion y su
concentracion en las grandes ciudades, el crecimiento del poder adqui8sitivo
de la clase media, la mayor participacion femenina en el mercado de trabajo,
modificaron el patrén de consumo de los mexicanos, debido a que el mercado
mostrd una preferencia por productos mas practicos que se adecuaran a un
nuevo estilo de vida.

La cerveza se convirtid en un producto que por su menor precio frente al resto
de las bebidas alcohdlicas, su preparacién higiénica, su presentacion e imagen
como compafiera de los alimentos, aumenta de manera importante su
consumo.

15
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Desde su inicio, los objetivos fundamentales de esta empresa han sido
aumentar las areas de produccién y el mejoramiento del cultivo de cebada
maltera en el territorio nacional con el fin de satisfacer la demanda de esta
materia prima. El arraigo del cultivo de cebada en el altiplano mexicano es
esencial para el desarrollo de las actividades agricolas y para el bienestar
econdémico de los productores y sus familias; ahi la industria tiene un impacto
directo sobre casi 190 mil hectareas de cultivo; esta superficie tiene una
vocacion especial para la cebada maltera, ya que pocos cultivos distintos de
esta se pueden cultivar exitosamente en estos valles.

El enlace entre una produccién Agricola y una industria en constante expansion
han traido como consecuencia que el cultivo de cebada y, por tanto, el impacto
de la industria sobre el campo se expanda de los estados del centro de México,
hacia importantes zonas de cultivo en Querétaro, Guanajuato, y Mechoacan
donde la cebada se cultiva en cerca de 70 mil hectareas.

La cadena entre la demanda de cebada y produccion de cerveza ha creado
una de las sinergias mas importantes para el desarrollo Agricola del pais que
consiste en impulsar permanentemente le desarrollo de una variedad mejorada
de cebada maltera para lograr una alta calidad agronémica e industrial; esto se
da desarrollado desde 1961 cuando la industria maltera mexicana y el Instituto
Nacional de Investigaciones Forestales y Agropecuarias (INIFAP) de la
SAGARPA celebraron el primer convenio de colaboracion dirigido al
mejoramiento del cultivo de cebada maltera del pais Desde entonces la
Industria contribuye al desarrollo de la investigacion cientifica de esta graminea
mediante apoyos econdémicos.

Las principales aportaciones del binomio investigacion-apoyos de la industria,
redundan en el desarrollo de variedades mejoradas de cebada maltera.

Como resultado directo de las nuevas variedades, los rendimientos promedio
han aumentado con relaciébn a 1958m cuando la industria fundo Impulsora
Agricola, de 752 a 1,800 kilogramos por hectarea en areas de temporal y de
1,800 a 5,000 kilogramos por hectarea en areas con riego.

Algunos productores del altiplano central de temporal estan obteniendo cuatro
toneladas y algunos hasta cinco toneladas. En el bajio con riego, algunos
agricultores obtienen de seis a siete toneladas por hectéarea.

En la actualidad la comercializacién de cebada ha innovado nuevos sistemas
de seguridad para la produccion Agricola Al igual que algunos otros cultivos
afro industriales se trabaja bajo un esquema de agricultura por contrato que
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fijados con anticipacion al cultivo. Pocas son las experiencias que en México se
ha desarrollado para asegurar la continuidad de la produccién Agricola, la
cadena productiva cebada-malta-cerveza, es una de ellas.

Si consideramos que entre 1961 y 1999, la produccion de cerveza en México
creci6 4.9% anualmente (al pasar de 8.5 a 42.8 mil hectolitros), en
consecuencia tenemos ante nosotros una industria que en esos casi cuarenta
afios aumento 70% su participacion en la producciéon mundial del liquido al
pasar de 2% a 3.4%. Esta contribucion en la produccion mundial es equivalente
a la produccion total de Rusia y superior a la participacion de paises como
Espafia (2.1%), Canada (1.8), Francia (1.5%) y Bélgica (0.8%) durante el
mismo afio.

1.1.2. Historia: En el Mundo

Las noticias mas antiguas que se tienen de la elaboracién de la cerveza tienen
su origen en la antigua Mesopotamia, esto es, hace 3000 afios. A partir de
métodos muy primitivos, inicio la elaboracién de cerveza, aunque se sabe que
se les sometia al filtrado de arcillas para lograr una cerveza brillante y clara.
Posteriormente, se fue generalizando el consumo de cerveza en todos los
pueblos de la antigiiedad, desde los egipcios, griegos, romanos, celtas, hasta
esparfioles y la parte septentrional de Africa.

Durante la época medieval, la cerveza empez0 a tener un importante arraigo en
Europa, fendbmeno que continua en la actualidad. Sin embargo, a pesar de su
popularidad y antigiedad, la cerveza solo comenzé a elaborarse
comercialmente hasta el siglo XVI cuando surgen las primeras grandes fabricas
cerveceras, entre las que destacan las de Hamburgo y Zirtau, mientras que
durante el Medioevo, fue mas bien una labor familiar.

Méas adelante, en el ocaso del Renacimiento, la época de los grandes
descubrimientos geograficos, con las largas travesias maritimas, la cerveza se
convierte en una de las bebidas basicas de los marineros y viajeros ante lo
prolongado de los viajes, el agua escaseaba y era finalmente sustituida por la
cerveza, que se conserva durante periodos largos.

Sin embargo, la auténtica época dorada de la cerveza, comienza a finales del
siglo XVIII con la incorporacion de la maquina de vapor a la industria cervecera
y el descubrimiento de la nueva férmula de produccién en frio, y alcanza su
perfeccionamiento en el ultimo tercio del siglo XIX, con los hallazgos del
bidlogo francés Luis Pasteur relativos al proceso de pasteurizacion.

Ya en la época contemporanea podemaos decir que 'la difusion de la produccién
mundial de cerveza en 1961 ascendia a 435 millones de hectolitros, en tanto
gue para 1999 esa cifra era ya del234 millones de hectolitros, es decir, un
crecimiento del 2.74% promedio cada afo. en 1961 los principales productores
de cerveza en el mundo eran Estados Unidos, Alemania e Inglaterra, quienes
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concentraban el 52% de la produccion total; mientras que en 1998 los
principales productores estaba liderados por Estados Unidos, China, Alemania,
y Brasil que, en conjunto, concentraron el 57% de la produccién.

1.1.3. Elaboracién de la cerveza

La elaboracion de cerveza es la produccion de una bebida alcohodlica asi como
un combustible alcohdlico mediante fermentacion. El proceso se divide en
grandes rasgos en dos procesos principales: el primero corresponde a la
conversion del almidén de un cereal a los azucares (maltosa) y la posterior
fermentacién de los azlUcares para obtener la cerveza. Este método, aunque
tiene como principal objetivo la produccién de cerveza, es muy similar al
empleado en la elaboracion de bebidas tales como el sake, el hidromiel y el
vino.

La elaboracion de la cerveza tiene una muy larga historia, y las evidencias
histéricas dicen que ya era empleada por los antiguos egipcios.1 Algunas
recetas para la elaboracion de recetas antiguas de cerveza proceden de
escritos sumerios. La industria de cerveza es parte de las actividades de la
economia de occidente.

Todas las cervezas se elaboran mediante los procesos descritos por una
férmula simple, generalmente La elaboracion de la cerveza se divide en tres
fases principales:

1. Obtencion del mosto de la cerveza
2. Obtencién de la cerveza

En las primeras fases antes de comenzar el procedimiento de elaboracion, se
procede a recoger los ingredientes intervinientes para limpiarlos y esterilizarlos
convenientemente. Por ejemplo, la malta suele entrar en la fabrica con tierra y
pequefias piedras, todo ello se pasa por diferentes tamices.

El agua que interviene en el proceso tiene que ser normalizada para que sea
acorde con las recetas cerveceras (cualquier presencia fuera del calcio, los
sulfatos y los cloruros induce siempre a sospechas), y se limpia e higieniza por
igual los grits.

La malta y los grits suelen molerse ("molturacion de la malta”) posteriormente
para que se puedan meter por los tamices y eliminar de esta forma todos los
restos de céscaras de los cereales molidos. Todos los ingredientes quedan
finalmente en una textura harinosa.
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CAPITULO 2
LA PLANEACION EN LOS PROYECTOS DE INVERSION

2.1.- LA PLANEACION.

2.1.1. CONCEPTO: La planeacion consiste en fijar el curso concreto de accion
que ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo, la
secuencia de operaciones para realizarlo, y la determinacién de tiempos y
nameros necesarios para su realizacion.

La planeacién, también conocida como planificacion o planeamiento, consiste
en el proceso a través de cual se analiza la situacion actual (dénde estamos),
se establecen objetivos (dénde queremos llegar), y se definen las estrategias y
cursos de accion (como vamos a llegar) necesarios para alcanzar dichos
objetivos.

Sea cual sea el tamafio de una empresa, la planeacion es fundamental para el
éxito de ésta, ya que sirve como base para las demas funciones administrativas
(organizacion, coordinacion y control), y permite reducir la incertidumbre y
minimizar los riesgos.

Planeaciéon es decidir o identificar los objetivos que se van a alcanzar en un
tiempo determinado para lograr un fin en especifico, luego de esto lo siguiente
es como alcanzarlos, En esencia, la palabra planeacion se formular un plan o
un patron integrando predeterminando de las futuras actividades, esto requiere
la facultad de prever, de visualizar, del propdésito de ver hacia delante.

2.1.2. PROCESO DE LA PLANEACION.

Los pasos necesarios para realizar una planeacion o planificacion, son los
siguientes:

1. Andlisis de la situacion actual.

En primer lugar debemos hacer un analisis externo, que nos permita conocer la
situacion del entorno y detectar oportunidades y amenazas, y un analisis
interno, que nos permita conocer el estado o capacidad de la empresa y
detectar fortalezas y debilidades.

En el andlisis externo evaluaremos las fuerzas econdmicas, sociales,
gubernamentales, tecnoldgicas; asi como a la competencia, clientes y
proveedores. Evaluaremos aspectos que ya existan, asi como aspectos que
podrian existir (tendencias).
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Y en el analisis interno evaluaremos los recursos con que cuenta la empresa,
ya sean financieros, humanos, materiales, tecnolégicos, etc.
2. Establecer objetivos.

Una vez realizado el analisis de la situaciébn, pasamos a establecer los
objetivos de la empresa, de acuerdo a los recursos o la capacidad que ésta
posea, y de acuerdo al entorno externo que hemos analizado.

3. Formular estrategias.

Una vez que hemos establecido los objetivos, pasamos a determinar las
estrategias o las acciones que vamos a tomar, necesarias para alcanzar dichos
objetivos.

4. Disefar programas o planes de accion.

Una vez determinadas las estrategias o las acciones que vamos a tomar,
pasamos a desarrollar los programas o planes de accion, que consisten en
documentos en donde se especifica cOmo se van a alcanzar los objetivos
propuestos, es decir, cOmo se va a implementar o ejecutar las estrategias o
acciones formuladas.

En dichos programas o planes, debemos especificar:

o los pasos a seguir: qué tareas se van a realizar, necesarias para
implementar o ejecutar las estrategias o acciones.

« la asignacion de recursos: qué recursos se van a utilizar y como se van
a distribuir.

o los responsables: quiénes seran los encargados de llevar a cabo,
implementar o ejecutar las estrategias o acciones.

o el cronograma con fechas y tiempos: cuando se implementaran o
ejecutaran las estrategias o acciones, y en qué tiempo se obtendran
resultados.

« el presupuesto: cuanto se invertira en la implementacion o ejecucion de
las estrategias 0 acciones.

2.1.3 TIPOS DE PLANEACION.

La planeacibn en una empresa, basicamente puede ser de tres tipos:
planeacion estratégica y planeacion tactica y operacional:

2.1.3.1. Planeacién estratégica.

En la planeacion estratégica se analiza la situacion actual, se establecen los
objetivos generales de la empresa, y se disefian estrategias, cursos de accion y
planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos; planes que
afectan una gran variedad de actividades y que parecen simples y genéricos.
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La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizaciéon, es decir,
considera un enfoque global de la empresa, por lo que debe ser elaborada por
la cupula de la empresa, y ser realizada a largo plazo, en teoria, para un
periodo de 5 afios a mas, aunque en la practica se suele realizar para un
periodo de 3 a 5 afios, debido a los cambios del mercado.

2.1.3.2. Planeacion tactica.

En la planeacion tactica se analiza la situacion actual, se establecen los
objetivos especificos 0 metas de la empresa, y se disefian estrategias, cursos
de accion y planes tacticos necesarios para lograr dichos objetivos; planes que
a diferencia de los planes estratégicos, tienen un alcance mas estrecho y
limitado, y se establecen con mayor detalle.

La planeacion tactica se realiza a un nivel funcional, es decir, considera
solamente cada departamento o area de la empresa, por lo que debe ser
elaborada por los responsables o jefes de cada area, y ser realizada a mediano
plazo, para un periodo de 1 a 3 afos.

2.1.3.3. Planeacion operacional.

Mediante la planeacion operacional, los administradores conciben y determinan
acciones futuras en el nivel operacional que conduzcan con éxito al alcance de
los objetivos de la empresa. Dado que le grado de libertad en la ejecucién de
tareas y operaciones en el nivel operacional es pequefia y limitada, la
planeacion operacional se caracteriza por la forma detallada en que establece
las tareas y operaciones, por el caracter inmediatista — centrandose sélo a
corto plazo —y por la amplitud total, que aborda una sola tarea u operacion.

La planeacién operacional se puede concebir como un sistema: comienza por
los objetivos establecidos por la planeacion tactica, desarrolla planes y
procedimientos detallados y proporciona informacién de retroalimentacién para
proporcionar medios y condiciones que optimicen y maximicen los resultados.
La planeacion operacional esta constituida por numerosos planes
operacionales que proliferan en las diversas areas y funciones de la empresa:
produccion u operaciones, finanzas, mercadologia, recursos humanos, etc.

En el cuadro siguiente, se esquematiza como es el proceso de Planeacion
incluyendo los tres niveles de las organizaciones:
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2.1.4. Tipos de Plantacion.

Alcance Niveles wpe d.Ef Objetivo
plantacion
Elaboracion del mapa ambiental
Largo para evaluacion. Debilidades,

Institucional Estratégica

plazo oportunidades, fortalezas y
amenazas. Incertidumbre.

Mediano Conversion e interpretacion de

plazo Intermedio Tactica estrategias en planes concretos en

el nivel departamental.

Subdivisién de planes tacticos de
Corto plazo | Operacional | Operacional |cada departamento en planes
operacionales para cada tarea.

2.1.4.1. Nivel institucional

En este nivel se realiza la llamada Planeacion Estratégica, por que los
lineamientos son disefiados y asumidos por los dirigentes o altos mandos de la
organizacion, para toda la organizacién. Por ello, cumplen con la tarea de
enfrentar la incertidumbre que se genera en el ambiente, determinando las
amenazas y oportunidades y disefiando estrategias para enfrentar estos dos
anteriores.

La proyeccién se debe realizar a largo plazo, y se debe tomar a toda la
empresa, diseflando una Mision (Actual), Visién (futuro) y Metas
(Proyecciones). Basicamente no solo se preocupa por anticiparse al futuro, sino
por visualizar implicaciones futuras en decisiones actuales. Esta proyectada al
logro de los obijetivos institucionales de la empresa, y tiene como finalidad
basica el establecimiento de guias generales de accién de la misma.

2.1.4.2. Nivel intermedio

Este nivel asimila las presiones e influencias ambientales generadas por la
incertidumbre en el nivel institucional. Es una relacion entre tareas por hacer y
el tiempo disponible para hacerlas. El propésito de las decisiones en este nivel,
debe ser limitado, con plazos mas cortos, areas menos amplias. Las decisiones
implicadas abarcan partes de la empresa: su amplitud es departamental. Se
orienta hacia resultados satisfactorios.

En este nivel, la Planeacion Tactica toma un concepto de toma deliberada y

sisteméatica de decisiones que incluyen propdsitos mas limitados, plazos mas
cortos, areas menos amplias y niveles medios en la jerarquia.
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2.1.4.3. Nivel operativo

Los detalles del plan a plazo medio no son suficientes para lograr las
operaciones corrientes inmediatas, es necesario detallar ain mas este plan;
esto es posible a través de los planes a corto plazo.

Los planes a corto plazo son usualmente planes a desarrollarse en un afio o
menos y contienen detalles y calendarios del tipo de presupuesto o plan de
financiamiento para su realizacion. Asi, el plan de produccién y el plan de
distribucion incluirdn cuotas de venta, presupuesto de distribuciéon y prondstico
estimado de ventas.

2.2. LA PLANEACION A LARGO PLAZO.

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y
metas planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo,
segun la amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su tamafio, ya que esto
implica que cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada unidad
operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores.

Ha de destacarse que el presupuesto refleja el resultado obtenido de la
aplicacion de los planes estratégicos, es de considerarse que es fundamental
conocer y ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr las metas
trazadas por las empresas.

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la mision que se va regir la empresa, la misién es fundamental, ya que
esta presenta las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va a
suministrar a los consumidores.

En nuestro trabajo nos vamos a enfocar en la planeacién a largo plazo o bien
también llamada planeacion estratégica ya que es el punto para empezar un
proyecto de inversion, ya que aqui se toma a cuantos afios vamos a
implementar nuestro proyecto y vamos a definir qué tipo de negocio vamos a
implementar, como lo vamos a llevar acabo, y la manera en que se va a llevar a
un fin nuestras metas y objetivos.

23




Es un proceso que sienta las bases de una actuacion integrada a largo plazo,
establece un sistema continuo de toma de decisiones, identifica cursos de
accion especifico, formula indicadores de seguimiento sobre los resultados e
involucra a los agentes sociales y econémicos locales a lo largo de todo el
proceso.

“Los administradores consideran a la organizacion una unidad total y se
pregunta asi mismo que debe hacerse a largo plazo para lograr las metas
organizacionales”

Este tipo de planeacion se concibe como el proceso que consiste en decidir
sobre los objetivos de una organizacion, sobre los recursos que seran
utilizados y las politicas generales que orientan la adquisicion y administracion
de tales recursos considerando a la empresa como una entidad total.

En este proceso también se declara la visién y la misién de la empresa, se
analiza la situacién externa e interna de esta, se establecen los objetivos
generales y se formulan las estrategias y planes necesarios para alcanzar
dichos objetivos.

Debido a que la planeacion estratégica toma en cuenta a la empresa en su
totalidad, esta debe ser realizada por la cUpula de la empresa y ser proyectada
a largo plazo, te6ricamente para un periodo de 5 a 10 afos.
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Las caracteristicas mas importantes de la planeacion estratégica se muestran
en el siguiente esquema:

1.- La plansacin & 19 proveso fermanenit y conknng
2.- La planeactin esfa siempre orentada hacea el futwro
3.- La planeacetn broca la raconalidad en la foma &
detzieongs
.- La plareacin basca SeEoaonar &0 e & aom
eriiTe parias alkrnatag
Caracteristicas de Ia 4.~ La plancaitin & sukini
plarteaciin 6.~ La plancaiedn o rebetidvg
/.- La plancacedn o xng Kouca kg
8.- La planearin & wna funcin adrarsiahog gue
inferaciia con las demds
8- La planeacon & wng Kowea & oordwaco ¢
infegran
\ T0.-La plareacon o wna Knca de camito ¢ nnovaion

1.- La planeacion es un proceso permanente y continlio: no se agota en ningun
plan de accion, si no que se realiza continuamente en la empresa. En algunos
autores, la planeacion es mas una actitud de mentalidad orientada hacia el
futuro que un conjunto de planes y programas de accion.

2.- La planeacién esta siempre orientada hacia el futuro: la planeacién se halla
ligada a la prevision, aunque no debe confundirse con esta. En el fondo, la
planeacién es una relacién entre tareas por cumplir y el tiempo disponible para
ello, el aspecto de temporalidad y de futuro se encuentra implicito en el
concepto de planeacion. Dado que el pasado ya no es y el presente deja de
ser, la planeacién debe preocuparse por el futuro.

3.- La planeacién busca la racionalidad en la toma de decisiones: al establecer
esquemas para | futuro, la planeacion funciona como un medio orientador del
proceso decisorio, que le da mayor racionalidad y disminuye la incertidumbre
inherente en cualquier toma de decision. En cierto sentido, la planeacion limita
las alternativas de decisién y reduce gran parte de la libertad para decidir, pero
en compensacion infunde mayor dosis de seguridad y consistencia en las
elecciones realizadas.
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4.- La planeacion busca seleccionar un curso de accion entre varias
alternativas: la planeacion constituye un curso de accidn escogida entre varias
alternativas de caminos potenciales. Cuando se selecciona un curso de accion
que prosigue en el tiempo, se dejan a un lado todas las alternativas que fueron
rechazadas por algin motivo o razén. Aunque el curso de accion seleccionado
puede tener duracion corto, mediano o largo plazo y amplitud desde la empresa
como totalidad hasta determinada unidad de trabajo- muy variable, su eleccién
debe estar siempre en funciébn de las consecuencias futuras y de las
posibilidades de ejecucion y realizacion.

5.- La planeacion es sistémica: la planeacion debe tener en cuenta el sistemay
lo que lo conforman; debe abarcar la organizacibn como totalidad (si la
planeacién se elaboro en el nivel organizacional) o una unidad como totalidad
(si se elaboro en el nivel de ejecucion). Esto significa que la planeacion debe
tener en cuenta la totalidad de la empresa, el 6rgano o la unidad para la cual se
elaboro, sin omitir las relaciones externas e internas.

6.- La planeacion es repetitiva: incluye pasos o fases que se suceden. Es un
proceso que forma parte de otro mayor: el proceso administrativo. Dado que la
planeaciéon se proyecta hacia el futuro, debe ser suficientemente flexible para
aceptar ajustes y correcciones, a medida que se vaya ejecutando. La
planeaciéon debe ser iterativa, pues supone avances Yy retrocesos, alteraciones
y modificaciones, en funcién de los eventos e inesperados que ocurran en los
ambientes interno externo de la empresa o de la unidad.

7.- La planeacion es una técnica ciclica: la planeacion se convierte en realidad
a medida que se ejecuta. A medida que va ejecutandose, la plantacién permite
condiciones de evaluacion y medicion para establecer nueva plantacion con
informacion perspectivas mas seguras y correctas. Asi mismo, reduce la
incertidumbre y aumenta la informacion.

8.- La planeacion es una funcién administrativa que interactda con las demas:
esta estrechamente ligada a las demas funciones — organizacion, direccién y
control -, sobre las que influye y de las que recibe influencia en todo momento y
en todos los niveles de la organizacion.

9.- La planeacion es una técnica de coordinacion e integracion: permite la
coordinacién e integracién de varias actividades para conseguir los objetivos
previos. Dado que la eficacia se haya ligado al logro de los objetivos deseados,
es necesario integrar, sincronizar y coordinar las diversas actividades de los
distintos 6rganos o unidades para conseguir los objetivos finales. La planeacion
permite esa coordinacion e integracion.

10.-La planeacion es una técnica de cambio e innovacion: constituye una de las
mejores maneras deliberadas de introducir cambios e innovaciones en una
empresa, definidos y seleccionados con anticipacion y debidamente
programados para el futuro
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La planeacion incluye el uso de politicas y procedimientos, puesto que éstos
ayudan a efectuar el trabajo que se pretende. Aunque en la planeacion
interviene en muchas ocasiones la vida afectiva del individuo, es importante
mantener en equilibrio los diversos planes de una empresa.

El tiempo es un integrante esencial de un plan. Determinar lo que debe hacerse
implica decidir cuando y dentro de qué limites de tiempo deben efectuarse las
actividades. El curso completo de accion puede determinarse por la necesidad
de llevar a cabo un trabajo en un plazo definido. Al hablar de tiempo en la
planeacion, tampoco debemos olvidar que ésta se divide en a corto, mediano y
largo plazo. La diferencia entre ellas es la siguiente:

La planeacion a corto plazo generalmente es de un afio.
La planeacion a mediano plazo es de uno a tres afos.
La planeacion a largo plazo es de mas de tres anos.

La planeacion efectiva a largo plazo no es un trabajo facil. El desafio esta en
lograr una relacién factible entre el producto y el plan de mercadeo, y en
expresarlo en términos econdémicos, de tal manera que las decisiones puedan
ser hechas con una visibn hacia el futuro, satisfaciendo los objetivos
financieros. Normalmente, en el proceso de planeacion, los objetivos
financieros deben transmitirse de arriba hacia abajo. En este proceso podemos
distinguir los siguientes pasos fundamentales:

La compafiia debe definir sus metas y sus objetivos basicos, debe existir un
analisis detallado de los puntos fuertes y las debilidades de la empresa, debe
existir, asimismo, un analisis detallado de los puntos fuertes y las debilidades
de la competencia, el medio ambiente en el que trabaja la compafiia debe ser
analizado; es importante, también, considerar a la poblacion, la situacion
politica, el potencial econémico, la mano de obra, etc., el plan debe ser lo
bastante extenso como para cubrir todas las fases de la actividad de la
empresa e interrelacionarlas entre si.

El plan debe ser desarrollado hasta el detalle minimo, para que sirva como
patrén de muestra en la toma de decisiones en todas las areas directivas, y por
ultimo deben tomarse medidas para permitir revisiones periodicas del plan y
ponerlo al dia segun la situacion de la empresa frente a cambios y
fluctuaciones econémicas.

Como se ve, la planeacién es un proceso continuo consistente en muchos
pasos individuales que conducen a decisiones saber: que hacer, cuando, quién
lo hara y la mejor forma de hacerlo. Este proceso debe ser dinAmico y de
acuerdo con el funcionamiento de la compafia y los cambios externos, de tal
forma que los planes y decisiones se mantengan constantemente actualizados.
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La necesidad de planear las organizaciones es tan obvia y tan grande que es
dificil encontrar a alguien que no esté de acuerdo con ella, pero es ain mas
dificil procurar que tal planeacién sea util, porque es una de las actividades
mas arduas y complejas que confronta el hombre, no hacerla bien no es ningun
pecado, pero si lo es contentarse con hacerla menos que bien.

Para que una planeacion sea efectiva se debe de tener bien en claro la mision
y vision de la empresa.

VISION: es una declaracién que indica hacia donde se dirige la empresa en el
largo plazo o que es aquello en lo que pretende convertirse. La vision responde
a la pregunta ¢ Qué gueremos ser?

MISION: es una declaracion duradera del objetivo, propdsito o razon de se de
la empresa. La mision responde a la pregunta ¢, Cual es nuestra razon de ser?

Los instrumentos mas utilizados en la planeacion estratégica para su
evaluacion son:

Sistema de indicadores para avaluar el progreso de los programas y proyectos
estratégicos.

Sistema de indicadores para evaluar el grado de impacto de la puesta en
marcha de las actuaciones del plan estratégico sobre el desarrollo socio-
econdmico de la ciudad.

Sistema de indicadores para evaluar la evolucion de los factores externos a la
ciudad y para explorar escenarios futuros.

Todos los instrumentos deben responder las siguientes preguntas:
¢, Qué se ha hecho en cada una de las medidas concretadas?

¢ Qué no se ha hecho? y ¢ que medidas han perdido vigencia?

¢, Qué no se ha hecho?, pero sigue vigente.

¢, Qué nuevas propuestas parecen convincentes?

Las caracteristicas de la planeacion estratégica son:

Es original, en el sentido que constituye la fuente u origen para los planes
especificos.

Es conducida o ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de direccion.
Establece un marco de referencia general para toda la organizacion.

Afronta mayores niveles de incertidumbre en relacion con los otros tipos de
planeacion.
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No define lineamientos detallados

Su parédmetro principal es la efectividad.
2.2.4. IMPORTANCIA DE LA PLANEACION A LARGO PLAZO.

La planeacion estratégica es importante por que propicia el desarrollo de la
empresa, reduce al maximo los riesgos y maximiza el aprovechamiento de los
recursos y tiempo.

"Planear es funcion del administrador, aunque el caracter y la amplitud de la
planeacién varian con su autoridad y con la naturaleza de las politicas y planes
delineados por su superior".

Peter Drucker propone que el desempeiio de un gerente sea juzgado mediante
el doble criterio de la eficacia - la habilidad para hacer las cosas "correctas” - y
la eficiencia - la habilidad para hacerlas "correctamente"”. De estos dos criterios,
Drucker sugiere que; la efectividad es mas importante, ya que ni el mas alto
grado de eficiencia posible podrd compensar una seleccion errébnea de metas.
Estos dos criterios tienen un paralelo con los dos aspectos de la planeacion:
establecer las metas "correctas" y después elegir los medios "correctos" para
alcanzar dichas metas. Ambos aspectos de la planeacion son vitales para el
proceso administrativo.

La vida actual es sumamente dinamica, donde el cambio esta presente
constantemente, este puede ser subito o lento, la planeacién permite asimilar
estos cambios.

Razones por las cuales es importante la planeacion:

Proporciona el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacion de
los recursos.

Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro, mas
no los elimina.

Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se presenten,
con las mayores garantias de éxito.

Mantiene una mentalidad futurista teniendo mas vision del porvenir y un afan
de lograr y mejorar las cosas.

Condiciona a la empresa al ambiente que lo rodea.

Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas o empirismo.

Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.
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Promueve la eficiencia al eliminar la improvisacion.

Proporciona los elementos para llevar a cabo el control.

Al establecer un esquema o JUPELA de trabajo (plan), suministra las bases a
través de las cuales opera la empresa.

Disminuye al minimo los problemas potenciales y proporciona al administrador
magnificos rendimientos de su tiempo y esfuerzo.

Permite al ejecutivo evaluar alternativas antes de tomar una decision.

2.2.5. PRINCIPIOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

Los principios de la administracion son verdades fundamentales de aplicacion
general que sirven como guias de conducta en la accién administrativa. Siendo
los siguientes:

2.2.5.1. FACTIBILIDAD: lo que se planee debe ser realizable; es inoperante
elaborar planes demasiado ambiciosos u optimistas que sean imposibles de
lograrse. La planeacion debe adaptarse a la realidad y a las condiciones
objetivas que actuan en el medio.

2.2.5.2. OBJETIVIDAD Y CUANTIFICACION: cuando se planea es necesario
basarse en datos reales, razonamientos precisos y exactos, y nunca en
opiniones subjetivas, especulaciones o calculos arbitrarios. Este principio
establece la necesidad de utilizar datos objetivos como estadisticas, estudios
de mercado, estudio de factibilidad, calculos probabilisticos, etc. La planeacion
sera mas confiable en tanto pueda ser cuantificada, expresada en tiempo,
dinero, cantidades y especificaciones (porcentajes, unidades, volumen, etc.)

2.2.5.3 FLEXIBILIDAD: al elaborar un plan, es conveniente establecer
margenes de holgura que permitan afrontar situaciones imprevistas y que
proporcionen nuevos cursos de accion que se ajusten facilmente a las
condiciones.

2.2.5.4. UNIDAD: todos los planes especificos de la empresa deben integrarse
a un plan general y dirigirse al logro de los propdsitos y objetivos generales, de
tal manera que sean consistentes en cuanto a su enfoque, y armonico en
cuanto al equilibrio e interrelacion que debe existir entre estos.
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2.2.5.5. DEL CAMBIO DE ESTRATEGIAS: cuando un plan se extiende con
relacion al tiempo, sera necesario rehacerlo completamente. Esto no quiere
decir que se abandonen los propésitos, sino que la empresa tendra que
modificar los cursos de accion (estrategias) y consecuentemente las politicas,
programas, procedimientos y presupuestos.
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CAPITULO 3
PROYECTOS DE INVERSION

3.1. DEFINICION DE PROYECTO DE INVERSION.

¢, Qué es un proyecto?

El término proyecto proviene del latin proiectus y cuenta con diversos
significados como pueden ser:

Conjunto de actividades coordinadas e interrelacionadas que buscan cumplir
con un objetivo especifico.

Periodo de tiempo previamente definido y respetando un presupuesto.

Sinoénimo de idea, plan o programa.

¢, Qué es un proyecto de INVERSION?

Es una propuesta de accién técnico econémica para resolver una necesidad
utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos
humanos, materiales y tecnolégicos entre otros. Es un documento escrito
formado por una serie de estudios que permiten al emprendedor que tiene la
idea y a las instituciones ¢ lo apoyan para saber si es viable, se puede realizar
y si dara ganancias.

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de
vida de una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo.
Comprende desde la intencién o pensamiento de ejecutar algo hasta el término
0 puesta en operacion normal.

Responde a una decision sobre uso de recursos con algun o algunos de los
objetivos, de incrementar, mantener o mejorar la produccion de bienes o la
prestacion de servicios.

La evaluacion de los proyectos de inversion es un instrumento que crea
metodologias que reducen o prevén posibles pérdidas durante el ejercicio, si lo
vemos desde un enfoque general, se cuenta con una base cientifica que
sustenta las inversiones que se realicen un panorama fidedigno del
comportamiento de la inversion junto con los elementos necesarios para una
correcta toma de decisiones.
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Invertir puede ser visto de diferentes formas dependiendo de los aspectos E
culturales y sociales que motivan a la gente a realizar una inversion, sin
embargo los aspectos relacionados a las herramientas técnicas que ayudan a
proyectar y evaluar una inversion se han conceptualizado y estandarizado
suficientemente, generando abundante literatura sobre: plan de negocio,
proyectos de inversion y planificacion estratégica, que permiten llevarla a cabo

con un plan perfectamente preestablecido.
A diario se toman innumerables decisiones de invertir.

Invertir es “emplear o gastar dinero en aplicaciones productivas”, por lo tanto
todas aquellas decisiones destinadas a resolver las necesidades del ser
humano empleando recursos implican de alguna forma, invertir.

En tal sentido tomar diferentes decisiones en la vida cotidiana, amerita que de
alguna manera se haga algun tipo de plan y evaluacion que ayude de forma
rudimentaria o planificada a elegir la decision correcta.

Esta toma de decision ocurre en las empresas donde se debe decidir que hacer
con los recursos, o al enfrentar las expectativas de los socios que creen tener
la idea mas innovadora, y en las grandes organizaciones donde la masa de
s0cios o inversionistas es muy amplia y heterogénea.

En las empresas estas decisiones se toman auxiliadas con la preparacion y
evaluacion de proyecto, que consideran el mercado, las finanzas, las
operaciones propias del negocio y el contexto donde se desarrollard la
inversién y sus proyecciones.

“Descrito en forma general, un proyecto es la busqueda de una solucién
inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre muchas
una necesidad humana”.

El termino plan de negocio puede ser usado para describir desde un simple
memorando, donde en forma muy escueta se definan los objetivos generales
del negocio en mente, hasta la mas compleja herramienta de planificacion de la
futura empresa que llegue al mayor nivel de detalle, incluyendo metas y
estrategias a corto, mediano y largo plazo.

Es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema
tendiente a resolver, entre muchas, una necesidad humana.

El proyecto sigue como respuesta a una “idea” que busca la solucion de un
problema o la forma para aprovechar una oportunidad de negocio que, por lo
general, corresponde a la solucién de un problema de terceros.

El proyecto de inversion se puede describir como un plan que, si se le asigha
determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos,
podra producir un bien o un servicio util al ser humano o a la sociedad en
general.
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Siempre que exista una necesidad humana de un bien o un servicio, habra
necesidad de invertir, pues hacerlo es la Unica forma de producir un bien o
servicios.

En la actualidad, una inversion inteligente requiere una base que la justifique.
Dicha base es, precisamente, un proyecto bien estructurado y evaluado que
indique la pauta que debe seguirse. De hay se deriva la necesidad de elaborar
los proyectos.

Una decision de este tipo no puede ser tomada por una sola persona con un
enfoque limitado, o ser analizado de un punto de vista.

Al identificar un problema que se va a solucionar con el proyecto, deberd,
prioritariamente, buscarse todas las opciones que conduzcan al objetivo. Cada
opcién sera un proyecto.

En una primera etapa se preparara el proyecto, es decir, se terminara la
magnitud de sus inversiones, costos y beneficios. En una segunda etapa se
evaluara el proyecto, o sea, se mediré la rentabilidad de la inversion. Ambas
etapas constituyen lo que se conoce como la prevencion.

No se puede hablar de una metodologia rigida que guie la toma de decisiones
sobre un proyecto, debido a la gran diversidad de proyectos y sus diferentes
aplicaciones si es posible afirmar que una decisién siempre debe estar basada
en el andlisis de un sinniUmero de antecedentes con la aplicacion de una
metodologia l6gica que abarque la consideracion de todas los factores que
participan y afectan al proyecto.

3.1.1 Mdltiples factores influyen en el éxito o fracaso de un proyecto:

Cambio tecnolégico. En la actualidad hemos tenido una fase de aceleraciéon
historica en el cambio tecnolégico el cual ha sido profundo.

Cambios en el contexto politico. Se refiere a los diferentes partidos politicos
que llegan a formar parte del gobierno, lo que trae como consecuencia que las
organizaciones se tengan que adaptar a las normas del nuevo gobierno, ya sea
en las reformas de las leyes o en las reformas fiscales.

La inestabilidad de la naturaleza. Esto trae como consecuencia que las
organizaciones se tengan que adaptar a los fenémenos naturales imprevistos,
segun el area en el que se desarrollan, tales como tormentas, huracanes,
tornados, nevadas, sequias, etc., incluso, a los cambios de las estaciones del
afo.

El entorno institucional. Las instituciones son econdémicamente eficientes
porque informan de las previsibles decisiones y acciones que tomaran los
demas y reduce asi la incertidumbre del futuro. A la vez, reducen las
posibilidades de elecciéon de individuo o sugieren una via de actuacion,
minimizando el costo de obtener informacion y adoptar decisiones.
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La normatividad legal. Que cumpla con todos los requisitos necesarios para
formar la organizacion.

Exceso de maquillaje. Que los estados financieros que se presenten no sean
reales.

Visién pobre-limitada. Que no tenga idea, que esta no sea muy clara 6sea
ambigua de lo que quiere lograr en el futuro o hacia dénde va encaminada la
empresa.

Falta de capacitacion profesional. Que las personas a las que se contraten no
cuenten con el conocimiento suficiente para tomar las decisiones convenientes
para alcanzar los objetivos esperados.

Errbnea toma de decisiones. Que las decisiones tomadas por las directivos de
la compafiia no sean las apropiadas para lograr los objetivos de la entidad.

Falta de objetivos claros. Que no estén bien definidos los objetivos por lo que la
empresa no haya podido tomar una decision acerca de lo que quiere lograr.

Falta de recursos. Que no cuenten con el capital necesario para hacer los
cambios que requiere la empresa para su crecimiento o expansion.

Falta de lider. Que no haya una persona que motive al personal para que
juntos logren las metas establecidas.

Falta de comunicacion. Que no haya una buena transmisién de informacion
acerca de lo que quiere lograr y los objetivos que quieren alcanzar.

No hay control y seguimiento. Lo que traeria como consecuencia una
desorganizacion en la empresa y no se podrian presentar informes correctos
de lo que esté haciendo.

Falta de realismo. Que no haya objetividad en las reglas establecidas, que los
objetivos este fuera del alcance de la empresa, ya sea por factores internos
como la falta de capacidad de producir, 0 no se estén tomando en
consideracion factores externos como crecimiento econémico.

Falta de integracion de grupo. Que cada persona logre buscar sus fines o los
de su departamento sin tomar en cuenta los de los demas que traeria como
consecuencia no lograr los de la organizacion ni los propios.

Lo anterior no debe servir de excusa para no evaluar proyectos. Por el
contrario, con la preparacion y evaluacion seran posible la reduccién de la
incertidumbre inicial respecto de la conveniencia de llevar a cabo una inversion
la decision que se tome con mas informacion siempre sera mejor.

Los proyectos se emprenden para satisfacer necesidades individuales y
colectivas.
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~En el primer caso, se trata de las necesidades de quien desean tener un E
negocio propio. En el segundo, son el resultado de:

Crecimiento de la demanda interna, es decir, para aumentar la capacidad de
produccion.

Nuevos productos, para producir bienes distintos a los que ya se producen.

Innovaciones tecnologicas en los procesos productivos, para cambiar la
manera de producir los articulos y hacer mas eficiente, tanto el tiempo como la
materia prima y la mano de obra.

3.2. TIPOS DE PROYECTOS DE INVERSION.

PROYECTO DE INVERSION PRIVADO.

Es realizado por un empresario particular para satisfacer sus objetivos. Los
beneficios que la espera del proyecto, son los resultados del valor de la venta
de los productos (bienes o servicios), que generara el proyecto.

PROYECTO DE INVERSION PUBLICA O SOCIAL.

Busca cumplir con objetivos sociales a través de metas gubernamentales o
alternativas, empleadas por programas de apoyo. Los terminas evolutivos
estaran referidos al termino de las metas bajo criterios de tiempo o alcances
poblacionales.

Hay varias clasificaciones de proyectos de inversion. De acuerdo con el sector
que van dirigidos, pueden ser:

Agropecuarias. Son los que ubican en el sector primario. Al exportarlos no se
efectla ninguna transformacion, por ejemplo: porcicola, caprino, fruticola, etc.

Industriales. Son los que se ubican en el sector secundario, el sector industrial,
su principal caracteristica es la transformacion de productos.

Estos pueden ser: del cemento, del calzado, farmacéutica, etc.

De servicios. Son los que se ubican en el sector terciario y pueden ser:
Educacion, carreteros, hidraulicos, transporte.

De acuerdo con su naturaleza los proyectos se clasifican en los siguientes:

Dependiente. Son dos o mas proyectos relacionados, donde al ser aprobado
uno los demas también seran aprobados.
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Independientes. Son dos o mas proyectos analizados y aprobados o g
rechazados de forma individual, sin que la decision incida en los dias.

Mutuamente excluyentes. Este caso ocurre cuando se analiza un conjunto de
proyectos, y al seleccionar alguno los demés quedan descartados.

La tercera clasificacion es por bienes y servicios.

De bienes. Son: agricolas, forestales, industriales, maritimos, mineros,
pecuarios, etc.

De servicios. Se dividen en: infraestructura social, infraestructura fisica,
infraestructura hidraulica y transporte.
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CAPITULO 4.
PREPARACION Y PRESENTACION DE UN PROYECTO

4.1. CICLO DE VIDA DE LOS PROYECTOS

A continuacion se explican las distintas etapas del ciclo de los proyectos, los
documentos que se elaboran como parte del proceso y la forma de acceder a
ellos.

PREINVERSION

Culmina con el Estudio
de Factibilidad

OPERACION O
POST-INVERSION

INVERSION
Ejecucian de acciones
para materalizar gl

proyects U
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Es la fase preliminar para la ejecucion de un proyecto que permite, mediante
elaboracion de estudios, demostrar las bondades técnicas, econdmicas-
financieras, institucionales y sociales de este, en caso de llevarse a cabo. En la
etapa de preparacion y evaluacion de un proyecto, o etapa de analisis de pre
inversion, se deben realizar estudios de mercado, técnicos, econdmicos y
financieros. Conviene abordarlos sucesivamente en orden, determinado por la
cantidad y la calidad de la informacién disponible, por la profundidad del
analisis realizado, y por el grado de confianza de los estudios mencionados.

4.1.2.1 FASES EN LA ETAPA DE PREINVERSION.

La seleccién de los mejores proyectos de inversion, es decir, los de mayor
bondad relativa y hacia los cuales debe destinarse preferentemente los
recursos disponibles constituyen un proceso por fases.

Se entiende asi las siguientes:
» Generacion y analisis de la idea del proyecto.
» Estudio de el nivel de perfil.
» Estudio de pre factibilidad.

> Estudio de factibilidad.

GENERACION Y ANALISIS DE LA IDEA DE PROYECTO.

La generacion de una idea de proyecto de inversion surge como consecuencia
de las necesidades insatisfechas, de politicas, de un la existencia de otros
proyectos en estudios o en ejecucion, se requiere complementacion mediante
acciones en campos distintos, de politicas de accidn institucional, de inventario
de recursos naturales.

En el planteamiento y analisis del problema corresponde definir la necesidad
que se pretende satisfacer o se trata de resolver, establecer su magnitud y
establecer a quienes afectan las deficiencias detectadas (grupos, sectores,
regiones o0 a totalidad del pais). Es necesario indicar los criterios que han
permitido detectar la existencia del problema, verificando la confiabilidad y
pertinencia de la informacion utilizada. De tal analisis surgira la especificacion
precisa del bien que desea o el servicio que se pretende dar.

Asimismo en esta etapa, corresponde identificar las alternativas basicas de
solucion del problema, de acuerdo con los objetivos predeterminados.
Respecto a la idea de proyecto definida en su primera instancia, es posible
adoptar diversas decisiones, tales como abandonarla, postergar su estudio, o
profundizar este.
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En esta fase correspondiente estudiar todos los antecedentes que permitan
formar juicio respecto a la conveniencia y factibilidad técnico —economico de
llevar a cabo la idea del proyecto. En la evaluacion se deben determinar y
explicitar los beneficios y costos del proyecto para lo cual se requiere definir
previa y precisamente la situacion "sin proyecto”, es decir, prever que sucedera
en el horizonte de evaluacion si no se ejecuta el proyecto.

El perfil permite, en primer lugar, analizar su viabilidad técnica de las
alternativas propuestas, descartando las que no son factibles técnicamente. En
esta fase corresponde ademas evaluar las alternativas técnicamente factibles.
En los proyectos que involucran inversiones pequefas y cuyo perfil muestra la
conveniencia de su implementacion, cabe avanzar directamente al disefio o
anteproyecto de ingenieria de detalle.

En suma del estudio del perfil permite adoptar alguna de las siguientes
decisiones:

Profundizar el estudio en los aspectos del proyecto que lo requieran. Para
facilitar esta profundizacién conviene formular claramente los términos de
referencia.

Ejecutar el proyecto con los antecedentes disponibles en esta fase, o sin ellos,
siempre que se haya llegado a un grado aceptable de certidumbre respecto a la
conveniencia de materializarlo.

Abandonar definitivamente la idea si el perfil es desfavorable a ella.

Postergar la ejecucién del proyecto.

ESTUDIO DE LA PREFACTIBILIDAD.

En esta fase se examinan en detalles las alternativas consideradas mas
convenientes, las que fueron determinadas en general en la fase anterior. Para
la elaboracién del informe de pre factibilidad del proyecto deben analizarse en
detalle los aspectos identificados en la fase de perfil, especialmente los que
inciden en la factibilidad y rentabilidad de las posibles alternativas. Entre estos
aspectos sobresalen:

= El mercado.
» La tecnologia.
= Eltamafo y la localizacion.

= Las condiciones de orden institucional y legal.
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Conviene plantear primero el andlisis en términos puramente técnica, para
después seguir con los econémicos. Ambos analizas permiten calificar las
alternativas u opciones de proyectos y como consecuencia de ello, elegir la que
resulte mas conveniente con relacion a las condiciones existentes.

4.2. ETAPAS DE INVERSION

Esta etapa de un proyecto se inicia con los estudios definitivos y termina con la
puesta en marcha. Sus fases son:

FINANCIAMIENTO: Se refiere al conjunto de acciones, trdmites y demas
actividades destinadas a la obtencion de los fondos necesarios para financiar a
la inversion, en forma o proporcién definida en el estudio de pre-inversion
correspondiente. Por lo general se refiere a la obtencion de préstamos.

ESTUDIO DEFINITIVOS: Denominado también estudio de ingenieria, es el
conjunto de estudios detallados para la construccién, montaje y puesta en
marcha. Generalmente se refiere a estudios de disefio de ingenieria que se
concretan en los planos de estructuras, planos de instalaciones eléctricas,
planos de instalaciones sanitarias, etc., documentos elaborados por arquitectos
e ingenieros civiles, eléctricos y sanitarios, que son requeridos para otorgar la
licencia de construccion.

Dichos estudios se realizan después de la fase de pre-inversion, en razon de
su elevado costo y a que podrian resultar inservibles en caso de que el estudio
salga factible, otra es que deben ser lo méas actualizados posibles al momento
de ser ejecutados.

La etapa de estudios definitivos, no solo incluye aspectos técnicos del proyecto
sino también actividades financieras, juridicas y administrativas.

EJECUCION Y MONTAJE: Comprende al conjunto de actividades para la
implementacion de la nueva unidad de produccion, tales como compra del
terreno, la construccion fisica en si, compra e instalacion de maquinaria y
equipos, instalaciones varias, contratacion del personal, etc. Esta etapa
consiste en llevar a ejecucion o a la realidad el proyecto, el que hasta antes de
ella, solo eran planteamientos tedricos.

PUESTA EN MARCHA: Denominada también "Etapa De Prueba" consiste en el
conjunto de actividades necesarias para determinar las deficiencias, defectos e
imperfecciones de la instalacion de la instalacion de la infraestructura de
produccion, a fin de realizar las correcciones del caso y poner "a punto” la
empresa, para el inicio de su produccién normal.
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Es la etapa en que el proyecto entra en produccion, iniciandose la corriente de
ingresos generados por la venta del bien o servicio resultado de las
operaciones, los que deben cubrir satisfactoriamente a los costos y gastos en
gue sea necesario incurrir. Esta etapa se inicia cuando la empresa entra a
producir hasta el momento en que termine la vida atil del proyecto, periodo en
el que se hara el analisis evaluacion de los resultados obtenidos.

La determinacion de la vida util de un proyecto puede determinarse por el
periodo de solvencia del activo fijo mas importante (ejemplo: maquinarias y
equipo de procesamiento). Para efecto de evaluacion econdmica y financiera,
el horizonte o vida util del proyecto mas utilizado es la de 10 afos de operario,
en casos excepcionales 15 afios.

ETAPA DE EVALUACION DE RESULTADOS.

El proyecto es la accidon o respuesta a un problema, es necesario verificar
después de un tiempo razonable de su operacion, que efectivamente el
problema ha sido solucionado por la intervencion del proyecto. De no ser asi,
se requiere introducir las medidas correctivas pertinentes. La evaluacion de
resultados cierra el ciclo, preguntandose por los efectos de la uUltima etapa a la
luz de lo que inicio el proceso. La evaluacion de resultados tiene por lo menos
dos objetivos importantes:

Evaluar el impacto real del proyecto (empleo, divisas y descentralizacion), ya
entrando en operacion, para sugerir las acciones correctivas que se estimen
convenientes.

Asimilar la experiencia par enriquecer el nivel de conocimientos y capacidad
para mejorar los proyectos futuros.

4.3. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

El estudio de factibilidad es una condicion para el éxito en la implantacion de un
proyecto, por lo que se debe tener en claro lo que se desea alcanzar; es decir,
preguntar “que”, lo cual una vez definido, edifica la factibilidad de que el
proyecto puede ser llevado a cabo por una empresa y cudal es la estructura,
tanto legal, organizacional y financiera que se debe adoptar.

Si la factibilidad es negativa se niega el proyecto o se redefine (alianza
estratégica), se sigue el paso para determinar si existe factibilidad de mercado;
es decir, analizar la demanda, oferta (quienes ofrecen el proyecto y su
posicionamiento) y cual es el mercado meta en este aspecto. Si la factibilidad
es negativa se niega el proyecto y se redefinen otras oficinas de mercado. Si la
respuesta se vuelve positiva se pasa al “como, es decir a verificar la ingenieria
del producto y la ingenieria del proyecto.
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¢, Qué? Para definir el proyecto que se desea implementar.
¢ Quién? Para saber que perdona lo desarrollara o implementara.

¢,Cuando y dénde? Para saber en qué fecha y en qué lugar en conveniente
iniciarlo, lo cual indica la factibilidad del mercado.

¢, Como? Para saber que métodos, estrategias y/o técnicas se van a emplear.

¢, Cuando? Para saber la cantidad que se invertir4, cuanto nos genera y en
cuanto tiempo; esto representa la factibilidad financiera por realizar en el
proyecto.

¢Por qué? Para saber cual es la razén por la que gueremos 0 pensamos iniciar
la operacion.

Una vez contestadas las preguntas anteriores si son negativas se deben re
definir; si la respuesta es afirmativa, se procede a implementar el proyecto.

En cada una de las preguntas de tiene la opcién de redefinir el proyecto si es
gue la respuesta que obtuvimos no fue factible.

Esta ultima fase de aproximaciones sucesivas iniciadas en la preinversion, se
bordan los mismos puntos de la pre-factibilidad. Ademas de profundizar el
analisis el estudio de las variables que inciden en el proyecto, se minimiza la
variacion esperada de sus costos y beneficios. Para ello es primordial la
participacion de especialistas, ademas de disponer de informacién confiable.

Sobre la base de las recomendaciones hechas en el informe de pre-factibilidad,
y que han sido incluidas en los términos e referencia para el estudio de
factibilidad, se deben definir aspectos técnicos del proyecto, tales como
localizacion, tamafio, tecnologia, calendario de ejecucién y fecha de puesta en
marcha.

El estudio de factibilidad debe orientarse hacia el examen detallado y preciso
de la alternativa que se ha considerado viable en la etapa anterior. Ademas,
debe afinar todos aquellos aspectos y variables que puedan mejorar el
proyecto, de acuerdo con sus objetivos, sean sociables o de rentabilidad.

Una vez que el proyecto ha sido caracterizado y definido deben ser
optimizados. Por optimizacion se entiende la inclusion de todos los aspectos
relacionados con la obra fisica, el programa de desembolsos de inversion, la
organizacion por crear, puesta en marcha y operacion del proyecto. El analizas
de la organizaciébn por crear para la implementaciéon del proyecto debe
considerar el tamafio de la obra fisica, la capacidad empresarial y financiera del
inversionista, el nivel técnico y administrativo que su operaciéon requiere las
fuentes y los plazos para el financiamiento.
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Con la etapa de factibilidad finaliza el proceso de aproximaciones sucesivas en
la formulacion y preparacion de proyectos, proceso en el cual tiene importancia
significativa la secuencia de afinamiento y analisis de la informacion. El informe
de factibilidad es la culminacién de la formulacion de un proyecto, y constituye
la base de la decision respecto de su ejecucion. Sirve a quienes promueven el
proyecto, a las instituciones financieras, a los responsables de Ila
implementacion econémica global, regional y sectorial.

CAPITULO 5

COMPONENTES DEL ESTUDIO DE UN
PROYECTO

UN PROYECTO ESTA FORMADO POR CUATRO ESTUDIOS PRINCIPALES.

PROYECTO
ESTUDIO DE ESTUDIO ESTUDIO DE ESTUDIO
MERCADO TECNICO ORGANIZACION FINANCIERO

5.1.-ESTUDIO DE MERCADO.

El objetivo aqui es estimar las ventas. Lo primero es definir el producto o
servicio: ¢Qué es?, ¢Para que sirve?, ¢ Cudl es su "unidad": piezas, litros, kilos,
etc.?, después se debe ver cuél es la demanda de este producto, a quien lo
compra y cuanto se compra en la ciudad, o en el area donde esta el "mercado”.

Una vez determinada, se debe estudiar la OFERTA, es decir, la competencia
¢,De donde obtiene el mercado ese producto ahora?, ¢Cuantas tiendas o
talleres hay?, ¢ Se importa de otros lugares?, se debe hacer una estimacion de
cuanto se oferta. De la oferta y demanda, definira cuanto sera lo que se oferte,
y a que precio, este sera el presupuesto de ventas. Un presupuesto es una
proyeccion a futuro.

El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las transacciones
comerciales. Por una parte se trata de un lugar fisico especializado en las
actividades de vender y comprar productos y en algunos casos servicios.

En este lugar se instalan distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos
productos o servicios, en tanto que ahi concurren los compradores con el fin de
adquirir dichos bienes o servicios. Aqui el mercado es un lugar fisico.
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Por otra parte, el mercado también se refiere a las transacciones de un cierto
tipo de bien o servicio, en cuanto a la relacion existente entre la oferta y la
demanda de dichos bienes o servicios. La concepciéon de ese mercado es
entonces la evoluciéon de un conjunto de movimientos a la alza y a la baja que
se dan en torno a los intercambios de mercancias especificas o servicios y
ademas en funcion del tiempo o lugar.

Aparece asi la delimitacion de un mercado de productos, un mercado regional,
o un mercado sectorial.

Esta referencia ya es abstracta pero analizable, pues se puede cuantificar,
delimitar e inclusive influir en ella.

En funcidén de un area geogréfica, se puede hablar de un mercado local, de un
mercado regional, de un mercado nacional o del mercado mundial.

De acuerdo con la oferta, los mercados pueden ser de mercancias o de
servicios.

Y en funcion de la competencia, s6lo se dan los mercados de competencia
perfecta y de competencia imperfecta.

El primero es fundamentalmente tedrico, pues la relacion entre los oferentes y
los demandantes no se da en igualdad de circunstancias, especialmente en
periodos de crisis, no constante, entre ambos tipos de participantes regulan el
libre juego de la oferta y la demanda hasta llegar a un equilibrio.

El segundo, es indispensable para regular ciertas anomalias que, por sus
propios intereses, podria distorsionar una de las partes y debe entonces
intervenir el Estado para una sana regulacion.

El mercado visto asi puede presentar un conjunto de rasgos que es necesario
tener presente para poder participar en él y, con un buen conocimiento, incidir
de manera tal que los empresarios no pierdan esfuerzos ni recursos.

Visto lo anterior, cualquier proyecto que se desee emprender, debe tener un
estudio de mercado que le permita saber en qué medio habra de moverse, pero
sobre todo si las posibilidades de venta son reales y si los bienes o servicios
podran colocarse en las cantidades pensadas, de modo tal que se cumplan los
propésitos del empresario.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y analisis de
datos e informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus
usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o
servicio, mejorar productos 0 servicios existentes y expandirse a nuevos
mercados.

Este puede ser utilizado para determinar que porcién de la poblacion comprara
un producto o servicio, basado en variables como el género, la edad, ubicacion
y nivel de ingresos.
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Generalmente primario o secundario. En el estudio secundario, la compafiia
utiliza informacion obtenida de otras fuentes que aparecen aplicables a un
producto nuevo o existente.

Las ventajas del estudio secundario incluyen el hecho de ser relativamente
barato y facilmente accesible.

Las desventajas del estudio secundario: a menudo no es especifico al area de
investigacion y los datos utilizados pueden ser tendenciosos y complicados de
validar.

El estudio de mercado primarioimplica pruebas como encuestas,
investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones llevadas a cabo o
adaptadas especificamente al producto.

Muchas preguntas pueden ser respondidas gracias a un estudio de mercado:
e (Qué esta pasando en el mercado?

e . Cudles son las tendencias?

e ¢ Quiénes son los competidores?

e (Qué opinion tienen los consumidores acerca de los productos
presentes en el mercado?

e ¢ Qué necesidades son importantes?

e (Estan siendo satisfechas esas necesidades por los productos
existentes?

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocion clara de la cantidad
de consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa
vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y
a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar
el cliente.

Nos dird igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros
bienes, lo cual servira para orientar la produccion del negocio. Finalmente, el
estudio de mercado nos dara la informacion acerca del precio apropiado para
colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un
nuevo precio por alguna razon justificada.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un proposito de
inversion, ayuda a conocer el tamafio indicado del negocio por instalar, con las
previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes
del crecimiento esperado de la inversion finalmente, el estudio de mercado
debera exponer los canales de distribucion acostumbrados para el tipo de bien
0 servicio que se desea colocar y cudl es su funcionamiento.

5.1.2. EL ESTUDIO DE MERCADO PARA LA PLANEACION DE NEGOCIOS.
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El estudio de mercado es para descubrir lo que la gente quiere, necesita 0
cree. También puede implicar el descubrir como actian las personas. Una vez
que la investigacion esta completa, se puede utilizar para determinar como
comercializar su producto.

Ejemplos de investigaciones de mercado son los cuestionarios y las encuestas.

Para comenzar un negocio existen algunas cosas que se deben tener en
cuenta:

e ¢ Quienes son los clientes?
e ¢ Cual es su ubicacién y como pueden ser contactados?
e ¢Que cantidad o calidad quieren?

e ¢ Cual es el mejor momento para vender?

5.1.2.1. SEGMENTACION DEL MERCADO.

La segmentacion del mercado es la division de la poblacién en sub-grupos
con motivaciones similares. Los criterios mas utilizados para segmentar
incluyen las diferencias geograficas, diferencias de personalidades, diferencias
demogréficas y diferencias en el uso de productos.

5.1.2.2. TENDENCIAS DE MERCADO

Se definen como los movimientos al alza o a la baja del mercado durante un
periodo de tiempo.

Es mas complicado determinar el tamafio del mercado si estas comenzando
con algo completamente nuevo. En este caso se debera obtener el nUmero de
clientes potenciales o segmentos de clientes.

Ademas de la informacion acerca del mercado objetivo se debe tener
informacion acerca de la competencia, clientes, productos.

Por ultimo se necesita medir la eficacia del marketing para el producto. Algunas
técnicas para esto son:

Andlisis de los clientes
Modelado de opciones
Andlisis de la competencia
Andlisis de riesgo
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Investigacion de productos E

e Investigacion de publicidad
e Modelado del mix comercial (Precio, Producto, Plaza, Publicidad)

PRINCIPALES COMPONENTES DE UN ESTUDIO DE MERCADO

éi‘éantidad Cantidad T2

f " de oferentes de demandantes
y productos por estratos s
O servicios

-
Estudio de Mercado

Hiveles de Precio Canales
y calidad de distribucien

Estudio de Mercado - El producto del proyecto

Como resultado de un proyecto, se debe obtener una vision clara de
las caracteristicas del bien o servicio que se piensa colocar en el
mercado.

El producto de este trabajo es una de las primeras guias para seguir
los pasos que lleven a cumplir con las exigencias del consumo, en
ese momento. Pero también es la primera parte de un sistema de
trabajos de actualizacion con el fin de permanecer dentro de la
competencia. Lo anterior significa el inicio del proceso de planeacion
en la empresa.

Dentro de las principales funciones de un proyecto estan:
El uso del bien o del servicio

Los sucedaneos

La presentacion
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El consumidor
El precio
La distribucién

Métodos para el estudio de mercado

Ahora bien, la manera de integrar un estudio de mercado puede hacerse
con distintos medios documentales. Por una parte, es necesario recopilar
informacion existente sobre el tema, desde el punto de vista del mercado.

A esto se le llama informacion de fuentes secundarias y proviene,
generalmente de instituciones abocadas a recopilar documentos, datos e
informacién sobre cada uno de los sectores de su interés. Las Camaras
Industriales o de Comercio de cada ramo son las que reciben informacion
directa de sus agremiados y publican informes y estadisticas sobre los
sectores productivos de su competencia. A la par, 6rganos oficiales como
el Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, los bancos
de desarrollo como Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.,
Nacional Financiera, S.N.C. y la propia banca comercial publican
regularmente informacion estadistica y estudios sobre diversos sectores
de la economia en donde se puede obtener las caracteristicas
fundamentales de las ramas de interés para el inversionista potencial.

Por otra parte, la informaciébn primaria es aquélla investigada
precisamente por el interesado o por personal contratado por él, y se
obtiene mediante entrevistas 0 encuestas a los clientes potenciales o
existentes o bien a través de la facturacion, para los negocios ya en
operacion, con el fin de detectar algunos rasgos de interés para una
investigacion especifica. A travées de un ordenamiento de preguntas
debidamente encauzadas con el fin de abarcar una visidn clara de
algunos puntos precisos de su interés, se recibe una respuesta concreta
sobre determinados temas que ayuden a conocer ciertas caracteristicas
indispensables de los bienes o servicios por vender.

Con la combinacion de estos dos medios, es como se conjunta la
informacion necesaria para el procesamiento, andlisis de los datos
recabados y con ello elaborar un estudio de mercado.

Adicionalmente, se debe tener presente que los productos y los servicios
atraviesan un ciclo ocasionado por la respuesta del consumidor.
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Este ciclo consta de cinco partes que son las siguientes: !

Introduccion
Crecimiento
Madurez
Saturacion y
Abandono

Es evidente que cierto tipo de servicios no entra obligatoriamente en el
ciclo antes descrito, no obstante si debe tenerse en cuenta el
comportamiento del consumidor.

En la grafica siguiente se ilustra el ciclo que varia en funcion de los
productos y de su exposicion a los dictados de la moda.

Ciclo de Vida del producto

Ventas

Introduccion Crecirmiento Madurez Saturacion Abandono

Tiempo

5.1.2.3. La oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes 0 servicios que se ponen a la
disposicion del publico consumidor en determinadas cantidades, precio,
tiempo y lugar para que, en funcion de éstos, aquél los adquiera. Asi, se
habla de una oferta individual, una de mercado o una total.

En el analisis de mercado, lo que interesa es saber cual es la oferta existente
del bien o servicio que se desea introducir al circuito comercial, para
determinar si los que se proponen colocar en el mercado cumplen con las
caracteristicas deseadas por el publico.
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Dada la evolucion de los mercados, existen diversas modalidades de oferta,
determinadas por factores geograficos o por cuestiones de especializacion.
Algunos pueden ser productores o prestadores de servicios Unicos, otros
pueden estar agrupados o bien, lo mas frecuente, es ofrecer un servicio o un
producto como uno mas de los muchos participantes en el mercado.

En el primer caso referido como el de especializacion, se trata de
monopolios, donde uno solo es oferente en una localidad, region o pais, lo
cual le permite imponer los precios en funcion de su exclusivo interés, sin
tener que preocuparse por la competencia. A ello, el publico consumidor sélo
puede responder con un mayor 0 menor consumo, limitado por sus ingresos.

Para los casos de un cierto numero restringido de oferentes, que se ponen
de acuerdo entre ellos para determinar el precio de mercado, se les conoce
como el oligopolio. Muy similar al caso anterior, el consumidor no afecta el
mercado, pues su participacion igualmente se ve restringida por su
capacidad de compra.

El dltimo caso, el de mercado libre es aquél donde si interviene la actuacién
del publico que puede decidir si compra 0 no un bien o servicio por cuestiéon
de precio, calidad, volumen o lugar. Bajo esta presion, el conjunto de
oferentes de un mismo bien o servicio, inclusive de un producto sucedaneo o
sustituto, debe estar atento en poder vender, de conformidad con las
reacciones de los clientes quienes, por su parte, tienen la posibilidad de
cambiar de producto o de canal de distribucion como les convenga. De ese
modo, los compradores influyen sobre el precio y la calidad de los bienes o
servicios. Esta doble actuacién supone una regulacion automatica de los
mercados, por ello, los oferentes deben velar permanentemente por su
actualizacion a modo de no quedar rezagados en calidad, oportunidad,
volumen o precio.

El hablar de estas caracteristicas tiene por objeto que el empresario,
deseoso de poner un negocio en este giro, pueda calibrar el tipo de mercado
existente en cuanto a la oferta y asi determinar si le conviene o0 no
aventurarse.

Es igualmente posible que al iniciar esta parte del trabajo, el futuro
inversionista advierta la inconveniencia de proseguir y el estudio le habra
servido para no arriesgar en una empresa que fuera a resultar improductiva.
La decision que tome no dependera exclusivamente de la participacion en un
mercado libre, sino que puede proponerse romper un monopolio o un
oligopolio locales, lo cual tendra su grado de dificultad, pero puede lograrse.
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No asi, si deseara competir con un gran monopolio de Estado cuya actuacion
frecuentemente es social y que no obedece a una dindmica del mercado.

En lo relativo al estudio de la oferta, para este giro, se debe conocer quiénes
estan ofreciendo ese mismo bien o servicio, aun los sustitutos en la plaza
donde se desea patrticipar, con el objeto de determinar qué tanto se entrega
al mercado, qué tanto mas puede aceptar éste, cuales son las caracteristicas
de lo suministrado y el precio de venta prevaleciente.

El estudio debe contener la cantidad de empresas participantes, los
volumenes ofrecidos en la zona y el precio promedio al que se vende.

En este punto, es conveniente realizar un cuadro comparativo entre los
distintos tipos de oferentes con sus diversos bienes o servicios, comparar
sus precios y la calidad ofrecidos, de preferencia investigar acerca de los
potenciales de produccion, o sea saber si pueden ofrecer en mayores
volimenes y hacer un mapeo de la distribucion en la zona de interés,
respecto del giro que se propone instalar.

5.1.2.4. La demanda

La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancias o
servicios, ofrecidos a un cierto precio en una plaza determinada y que
los consumidores estan dispuestos a adquirir, en esas circunstancias.
En este punto interviene la variacion que se da por efecto de los
volimenes consumidos.

A mayor volumen de compra se debe obtener un menor precio. Es bajo
estas circunstancias como se satisfacen las necesidades de los
consumidores frente a la oferta de los vendedores.

La demanda tiene, adicionalmente, modalidades que ayudan a ubicar al
oferente de bienes y servicios, en funcion de las necesidades de los
demandantes. En primer lugar hay bienes y servicios necesarios y
bienes y servicios superfluos, de lujo 0 no necesarios.

Para el caso de los bienes necesarios se trata de productos o servicios
indispensables para el cliente, con los cuales satisface sus necesidades
mas importantes. En algunos casos, en funcion de los estratos sociales,
algunos bienes o servicios se vuelven indispensables, pero no es igual
para todos los niveles de consumo.

Los bienes y servicios de lujo no son necesarios para el cliente, pero su
demanda obedece a la satisfaccion de un gusto, lo cual generalmente
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los coloca en un costo mas elevado, en este caso el beneficio que deja
la produccién o comercializacion de los mismos es proporcionalmente
mucho mayor que en la produccién.

Por otra parte, en funcion del tipo de consumidor, los bienes y servicios
gue se demandan pueden ser de tres tipos: los bienes de capital, los
bienes intermedios y los bienes de consumo final. Por bienes de capital
se entiende las maquinarias y equipos utilizados en la fabricacion de
otros bienes o servicios: Esta es la demanda de la industria y de otras
empresas.

Los bienes intermedios o insumos son aquellos productos que todavia
se van a transformar y que han de servir para la produccién de otros
bienes o servicios.

Por ultimo, los bienes finales son los consumidos por el cliente quien
hara uso de ellos directamente, tal como la entrega el productor o el
comercializador al usuario final.

Los productos o servicios también se pueden analizar, desde el punto de
vista de la demanda, por su temporalidad. Es asi que ciertos bienes o
servicios se demandan durante todo el afio, como el caso de los
alimentos basicos: pan, tortillas, leche etc. Se dice que éstos tienen una
demanda continua. Bajo este mismo ejemplo, se tienen los productos
cuya demanda es estacional y depende de cuestiones culturales,
comerciales o climéticas, como las frutas de estacién, los regalos de
épocas navidefias o los impermeables en épocas de lluvia. Aunque
existen otros productos cuya demanda es irregular y no obedecen a
ninguno de los factores antes descritos.

Conocer la demanda es uno de los requisitos de un estudio de mercado,
pues se debe saber cuantos compradores estan dispuestos a adquirir
los bienes o servicios y a qué precio. La investigacion va aparejada con
los ingresos de la poblacion objetivo (ésta es la franja de la poblacién a
quien se desea venderle) y con el consumo de bienes sustitutos o
complementarios, pues éstos influyen ya sea en disminuir la demanda o
en aumentarla.

En el analisis de la demanda, se deben estudiar aspectos tales como los
tipos de consumidores a los que se quiere vender los productos o
servicios. Esto es saber qué niveles de ingreso tienen, para considerar
sus posibilidades de consumo. Se habla, en ese caso, de estratos de
consumo o de una estratificacion por niveles de ingreso, para saber
quiénes seran los clientes o demandantes de los bienes o servicios que
se piensa ofrecer. Aparte de ello, se deben conocer los gustos y modas,
pues los intereses de los grupos de consumidores menores de edad, no
siempre responden a un nivel de ingresos que les permita consumir
como lo pueden hacer estratos econOmicos con un mayor poder
adquisitivo, pero con gustos distintos. Ademas, en muchos casos, influye
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la moda, que debe tomarse en cuenta para la oferta de bienes o
servicios, pues de manera general los intereses del consumidor cambian
muy rapidamente y es necesario adaptarse a sus gustos.

5.1.2.5. Métodos de proyeccion

Los cambios futuros, no sélo de la demanda, sino también de la oferta y de
los precios, pueden ser conocidos con exactitud si son usadas las técnicas
estadisticas adecuadas para analizar el entorno aqui y ahora. Para ello se
usan las llamadas series de tiempo, ya que lo que se desea observar es
el comportamiento de un fenémeno con relacion al tiempo.

Existen cuatro elementos basicos que pueden explicar el comportamiento
del fenédmeno con relacion al tiempo: la tendencia secular surge cuando el
fendmeno tiene poca variacion durante periodos largos, y puede
representarse graficamente por una linea recta o por una curva suave; la
variacion estacional, surge por los habitos y las tradiciones de la gente y, a
veces, por las condiciones climatologicas; las fluctuaciones ciclicas,
surgen principalmente por razones de tipo econémico, y los movimientos
irregulares, que surgen por causas aleatorias o imprevistas que afectan al
fenémeno.

La tendencia es la mas comun en los fendmenos del tipo que se estudian
como oferta y demanda. Para calcular las tendencias de este tipo se
pueden usar el método grafico y el método de las medias moviles.

La determinacion de la existencia o no de un lugar en el mercado para una
nueva empresa se produce cuando existe una diferencia entre la demanda
esperada y la oferta que proporcionan las otras empresas. Esta diferencia
define el volumen de produccién o de prestacion de servicios inicial para
nuestra empresa, mismo que debera ser evaluado, en el capitulo de
operaciones y equipo, en términos de si es factible y rentable contar con
equipo para satisfacer dicha demanda.

Si el resultado entre la demanda esperada y la oferta es negativo es
recomendable buscar otros giros; a menos que se cuente con la capacidad
para diferenciar los productos o servicios, creando nichos de mercado
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especificos y capturando clientes de la competencia.

5.1.2.6. Niveles de precio y calidad

En México existe la tradicion de ofrecer al mercado bienes o servicios que
dejen cien por ciento de ganancia, lo que duplica de manera mecanica los
costos, debido a que en la etapa de comercializacion del producto, este
pasa por varias etapas o intermediarios y cada uno de ellos le incorpora un
cierto valor, sea porque clasificé productos de diversas tallas y calidades,
sea porque los destina a distinto tipo de consumidor, sea porque los
transporta desde lugares remotos a una plaza mas comercial. En cualquier
caso, con un mayor o menor nivel de justificacion, los productos se
desplazan por varios medios que deben obtener un beneficio por su
participacion o riesgo.

Es costumbre, entre los comerciantes, hablar de porcentajes calculados a
partir de los precios a los cuales venden.

Asi, cuando un vendedor coloca un producto en $125.00 y lo adquirié en
$100.00 esta obteniendo un margen de 20% para su ganancia incluido el
importe del costo de operacion. Lo anterior implica que con tres
intermediarios y un vendedor final, con un margen de 20% cada uno, el
producto llega 2.44 veces mas caro que el precio al que lo vendié el
productor. Si el margen sube a 25% el producto llega a su destino 4.21
veces mas caro que en el origen.

Lo anterior lleva a conocer bien los costos para establecer un razonable
margen de ganancia y asi determinar, en un estudio de mercado los
niveles de precio que puedan ser competitivos, 0 sea conocer bien los
montos prevalecientes que ofrece la competencia, en las distintas
instancias de intermediacion, para ajustar todos los gastos de manera
competitiva.

Al igual que en el caso anterior, la calidad desempefia un papel de
primordial importancia. Bajo las nuevas costumbres que tienden a imperar
en el mundo, la calidad se relaciona directamente con los materiales
utilizados en la elaboracion de los bienes o servicios. Asi mismo, la calidad
se refleja en el nivel de satisfaccion que se le da al consumidor por lo cual
estara dispuesto a pagar un poco mas por ella. La calidad también se
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destaca en la presentacion y con los servicios post-venta, esto es el
servicio o atencion complementarios ofrecidos, después de haber vendido
el producto o el servicio.

La obtencion de la calidad debe comenzar desde las materias primas y
continuar hasta la entrega del producto al cliente, por lo que es necesario
el compromiso de todos los que participan dentro de la cadena productiva,
para poder ofrecer bienes o servicios de calidad, de lo contrario no se
puede garantizar alcanzar los estandares internacionales de calidad en
caso de que se esté buscando la participacion en el mercado
internacional.

5.1.2.7. Canales de distribucion

Concepto y Generalidades.

Los Canales de Distribucién son todos los medios de los cuales se vale la
Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas
convenientes para ambos.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la clientela,
se debe a Canales de Distribucion bien escogidos y mantenidos.

Ademas los Canales de Distribucién aportan a la Mercadotecnia las utilidades
espaciales, temporal y de propiedad a los productos que comercializan.

Tanto los Canales de Distribucién en Mercadotecnia son tan infinitos como, los
métodos de Distribucién de los productos.

En sintesis podemos decir, que los Canales de Distribucion son las distintas
rutas o vias, que la propiedad de los productos toma; para acercarse cada vez
mas hacia el consumidor o usuario final de dichos productos.

Los Intermediarios.

Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus productos
directamente a los consumidores o usuarios finales; sino que tales productos
discurren a través de uno, o mas, Intermediarios, los cuales desempefaran
distintas funciones de Mercadotecnia; recibiendo sus denominaciones, de
acuerdo a tales funciones.

Los Intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representa
a los Canales de Distribucion, y que estan colocados entre los productores y
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0s consumidores o usuarios finales de tales productos; afiadiendo a los
mismos los valores o utilidades de tiempo, lugar y propiedad.

Las funciones desempefiadas por los Intermediarios resultan de vital
importancia en la cadena que representa todo canal de Distribucion.

El nimero y clase de Intermediarios dependera de la clase y tipo de producto,
asi como de la clase y tipo de consumidores o usuarios finales, o sea al
mercado, al que va dirigido o para el cual ha sido concebido tal producto.

Los servicios de los Intermediarios se caracterizan por hacer llegar los
productos a los consumidores y facilitarles su adquisicion, en alguna forma.

Los Intermediarios se clasifican asi:

Mayoristas

Mercantiles

Intermediarios Minoristas o Detallistas
Agentes y Corredores

Los Intermediarios Mercantiles (tanto los Mayoristas como los Minoristas), son
los que en un momento dado, adquieren los productos en propiedad; para
luego venderlos a otros Intermediarios o al consumidor final. También se les
llama Intermediarios Comerciales ya que revenden los productos que compran.
Los Agentes o Corredores jamas llegan a ser duefios de los productos que
venden; porgue actian en representacion de los productores o de los
Intermediarios de tales productos. Todos ellos colaboran en las actividades de
Mercadotecnia, facilitando la adquisicion de los productos para quienes, en
dltima instancia, habran de consumirlos o utilizarlos.

Cabe resaltar que cada intermediario aumenta un cierto porcentaje a los
precios de venta de los productos, en pago de sus servicios.

Funciones que desempeian los Intermediarios como integrantes de los
Canales de Distribucion:

1- Busqueda de proveedores; ya sean productores, u otros Intermediarios, de
determinados productos.

2- Busqueda de compradores, que pueden ser otros Intermediarios o
consumidores finales de los productos.

3- Procurar y facilitar la confluencia de tales proveedores y de tales
consumidores.

4- Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del segmento de
mercado que los demandaran, conservando un surtido, lo suficientemente
amplio y variado, como para satisfacer las necesidades de la mayor cantidad

posible de consumidores.
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demandantes; o sea, agregandoles la utilidad o valor espacial.

6- Conservacion de los productos, hasta el momento en que los requiera el
consumidor, con lo cual le afiade el valor o utilidad temporal.

7- Equilibrio de los precios; procurando vender los productos a precios
suficientemente altos, como para estimular la produccion, y lo suficientemente
bajos, como para motivar a los compradores.

8- Dar a conocer los productos, sus caracteristicas y bondades; mediante la
publicidad y promocion de los mismos.

9- Asumir los riesgos de deterioro .

10- Financiamiento de las compras de la clientela; mediante la concesion de
créditos.

Tanto en la distribucion de bienes industriales, como en bienes de
consumo final, y en menor medida para los servicios se dan cuatro niveles
de transacciones comerciales.

En cada nivel, hay una tendencia a perder el control de las politicas de
precio, de promocion, de conocimiento de los deseos del publico, pero
permite, por otra parte, que cada uno de ellos amplie los voliumenes de
ventas.

Lo anterior, va ligado con la capacidad productiva, la cual se vuelve mas
compleja cuando se trata de atender montos cada vez mayores de bienes
y servicios demandados. En el siguiente cuadro, se presentan las
instancias por las cuales pueden pasar los bienes y servicios entre los
productores y los consumidores finales o industriales. Como se puede ver,
no todas las etapas son obligatorias, sino que dependen del tipo de bien o
servicio ofrecidos.

Canales de distribucion de productos finales e industriales

la Etapa Z2a Etapa 3ra Etapa 4ra Etapa

Productor > » Consumidor final

» » Consumidor Industrial
Productor
Productor Mayorista » Consumidor final
Productor Agente Consumidor Industrial
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» Minorista Consumidor final
Productor

» Distribuidor Consumidor Industrial
Productor

Mayorista Minorista ~ Consumidor final
Productor

Agente  Distribuidor Consumidor Industrial
Productor

El conjunto de elementos vistos en este capitulo, son los que permiten
formarse una idea de los componentes de un estudio de mercado, que el
empresario puede hacer o mandar a hacer.

Con esto se pretende dejar claro los aspectos indispensables para formar
una visién panoramica, en un momento determinado, sobre un mercado
especifico en una localidad, zona, region o pais.

5.1.2.8. Anadlisis de precios

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye
mas en la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o
servicio. Nunca se debe olvidar a qué tipo de mercado se orienta el
producto o servicio. Debe conocerse si lo que busca el consumidor es la
calidad, sin importar mucho el precio o si el precio es una de las variables
de decision principales. En muchas ocasiones una errénea fijacion del
precio es la responsable de la minima demanda de un producto o servicio.

Las politicas de precios de una empresa determinan la forma en que se
comportara la demanda. Es importante considerar el precio de introduccién
en el mercado, los descuentos por compra en volumen o pronto pago, las
promociones, comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda, entre
otras.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de
introduccion e ingresar con un precio bajo en comparacion con la
competencia o bien no buscar mediante el precio una diferenciacién del
producto o servicio y, por lo tanto, entrar con un precio cercano al de la
competencia.

Deben analizarse las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres
opciones, cubriéndose en todos los casos los costos en los que incurre la
empresa, no se pueden olvidar los margenes de ganancia que esperan
percibir los diferentes elementos del canal de distribucién.
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MERCADOTECNIA

La publicidad sirve como vehiculo, a un estilo de vida, a cierto arte de vivir
promoviendo determinados valores sociales y socio econOmicos; en
general estos valores van ligados a lo que se ha convenido llamar
"Sociedad de Consumo", y esto es sencillamente por la razén de que la
publicidad es una forma de comercio al igual que los grandes almacenes,
supermercados y otros.

La publicidad esté dirigida a grandes grupos humanos y suele recurrirse a
ella cuando venta directa de vendedor a comprador es ineficaz. Es preciso
distinguir entre publicidad y otro tipo de actividades que también pretenden
influir en la opinién publica, como la propaganda entre otras.

Podemos afirmar que una enorme variedad de técnicas publicitarias, desde
un simple anuncio en una pared hasta una campafia simultanea que
emplea periddicos, revistas, television, radio, internet y otros medios de
comunicacion de masas.

Por otra parte la publicidad se relaciona con la mercadotecnia en cuanto al
producto precio, distribucion y comunicacion para poder tener éxito.

La publicidad incluye a la mujer en este medio con el propdsito de lograr
sus objetivos que es la venta de productos, ya que la utiliza como objeto y
no como mujer.

La publicidad influye de manera significativa en la economia y en la
sociedad, es un negocio de cambios que refleja los desarrollos rapidos de
la tecnologia y estilo de vida, en la preferencia del consumidor y en la
investigacion de los mercados. Este fendmeno no solo se ha convertido en
una parte integral de economia de los paises desarrollados, sino también
en todo el mundo.

En este trabajo nos referiremos a todo lo relacionado con publicidad y
mercadeo y la influencia que esta tiene sobre la vida social y econémica
del ser humano, ya que el objetivo principal de la publicidad es hacer que el
hombre cambie su manera de pensar y estilo de vida.

Conceptos de la publicidad.

Es un negocio de creatividad e informacion que se crea con la finalidad de
promover la venta de bienes y servicios. La publicidad es una termino que
se utiliza para referirse a cualquier anuncio destinado al publico y suele
recurrirse a ella cuando la venta directa de vendedor a comprador es
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ineficaz.

Término utilizado para referirse a cualquier anuncio destinado al publico y
cuyo objetivo es promover las ventas de bienes y servicios.

La publicidad es la forma de comunicacion de las empresas para informar e
influir en el comportamiento de sus clientes potenciales, esta trata de
comunicar al mercado los productos que ofrecen y también las
caracteristicas y virtudes de la empresa.

La publicidad es una herramienta que le permite a la empresa anunciante
aumentar sus ingresos, es decir por lo general la empresa da a conocer
sus productos y los coloca en el mercado para que el consumidor pueda
tenerlos a su alcance y por lo tanto conocerlo y comprarlos creando una
mayor rentabilidad a la empresa.

Se puede distinguir dos categorias importantes de la publicidad:

- La de bienes de consumo: Dirigida hacia el consumo final.

- La empresarial: Dirigida a los empresarios mediante periédicos,
revistas de economia y otros medios especializados de
comunicacion.

La publicidad es solo un de las mdltiples opciones de que dispone una
comparfia para enviar mensajes sobre sus bienes y servicios. ES un
mensaje pagado por una patrocinan te conocido y dado a conocer
mediante un medio de comunicacion

En la actualidad la publicad es importante porque es parte integral de
nuestro sistema econémico. Esta disefiada para persuadir a una persona
para que compre un producto, que cambie de parecer o a un propiciar un
menor consumo. Sin embargo la mayor parte de la publicidad se dedica a
la mercadotecnia de bienes y servicios.

Actualmente se utilizan muchas técnicas para fomentar el consumo
evidentemente la mejor forma es a traves de la publicidad. En el mundo de
los negocios modernos la competencia juega un papel primordial y es por
ello que se hace necesaria la publicidad, ya que, con ella se evita el
descenso en las ventas, incrementa las mismas lo cual va a permitir al
empresario aumentar sus negocios a la vez que le permite competir.

Con los servicios de Internet podemos entre tantas cosas enviar y recibir
informacion entre ordenadores situados en lugares diferentes lo cual nos
permite ir de la mano con todos los avances en materia de comunicacion.
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La publicidad debe afrontar un orden econdémico y social orientado hacia la
informacion y servicio no a la economia industrial; sin embargo se puede
decir que se gasta demasiado dinero en publicidad, afectando
negativamente el costo de la vida que tal vez seria mejor destinarlos a
escuelas y a ayudar a los pobres y los desamparados o a patrocinar mas
investigaciones sobre enfermedades, es decir, hacer inversiones en
beneficio de la colectividad.

En conclusion la publicidad se relaciona con todo lo que tenga que ver con
la vida diaria del ser humano, modificando en general la vida del hombre en
cuanto a pensamientos y accion.

5.2.- ESTUDIO TECNICO.

El estudio técnico de la ingenieria de proyectos de inversion cobra
relevancia dentro de la evaluacibn de un proyecto ya que en él se
determinan los costos en los que se incurriran al implementarlo, por lo que
dicho estudio es la base para el calculo financiero y la evaluacién
econdmica del mismo.

Un proyecto de inversion debe mostrar, en su estudio técnico, las
diferentes alternativas para la elaboracion o produccion del bien o servicio,
de tal manera que se identifiquen los procesos y métodos necesarios para
su realizacion, de ahi se desprende la necesidad de maquinaria y equipo
propio para la produccién, asi como mano de obra calificada para lograr
los objetivos de operacién del producto, la organizacién de los espacios
para su implementacion, la identificacion de los proveedores y acreedores
gue proporcionen los materiales y herramientas necesarias para desarrollar
el producto de manera Optima, asi como establecer un analisis de la
estrategia a seguir para administrar la capacidad del proceso para
satisfacer la demanda durante el horizonte de planeacién. Con ello se
tiene una base para determinar costos de produccion, los costos de
magquinaria y con los de mano de obra.

En la evaluacion de proyectos se realiza en un primer momento el estudio
de mercado donde se muestran las tendencias de la demanda, a partir de
la identificacion de las necesidades de los clientes reales y potenciales, la
oferta real y proyectada del producto o servicio, asi como la
comercializacion y la determinacion de los precios de venta; a partir de
estos elementos el siguiente momento es realizar el analisis del estudio
técnico el cual proporciona informacion cuantitativa para determinar el
monto de la inversiébn y los costos de operacibn necesarios para su
desarrollo. El Estudio Técnico de un proyecto de inversién consiste en
disefiar la funcion de produccién Optima, que mejor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto deseado, sea éste un bien o un
servicio.
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Elementos que constituyen un estudio técnico del analisis y evaluacion de
los proyectos de inversion:

LOS OBJETIVOS:

Son parte fundamental del estudio técnico por lo cual deben ser claros y
precisos, a continuacion se muestran los siguientes:

» Verificar si el producto o servicio a ofrecer se puede llevar a cabo; si se
cuenta con la materia prima adecuada, los equipos y herramientas
necesarias e instalaciones optimas para su produccion.

Por lo que el estudio debe contener:

* Ingenieria basica: Descripcion detallada del producto, incluyendo sus
especificaciones, asi como la descripcion del proceso de manufacturacion.

» Determinacion del tamano de la planta tomando en cuenta la demanda, la
materia prima requerida, la maquinaria y equipo de produccion, la
capacidad instalada, incluyendo especificaciones de origen, cotizaciones,
fechas de entrega y formas de pago.

* Localizacion de la planta, incluyendo un estudio de la macro y micro
localizacion para identificar las ventajas y desventajas del mismo.

* Disefo de la distribucién de la planta.

» Estimacion de los costos de construccion de los edificios y mejoras al
terreno

» Estimaciéon de los costos en los que se incurriran para llevar a cabo la
habilitacion de la produccion o comercializacion del producto.

5.2.1. INGENIERIA BASICA:

La ingenieria del proyecto es una propuesta de solucion a necesidades
detectadas en el ambito empresarial, social, individual, entre otros.

* Descripcion del producto: La descripcion del bien o servicio debe mostrar
las especificaciones fisicas del producto. Para ello serd necesario
identificar la materia prima (insumos) que se utilizaran y los procesos
tecnolégicos necesarios para su fabricacion. En el caso de empresas de
servicio, también se tiene que describir detalladamente en que consiste
dicho servicio.
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» Descripcién del proceso: Con este elemento se pretende describir la
secuencia de operaciones que llevan al bien a transformarse en un
producto terminado. En él se pueden incluir tiempos y requerimientos y
para su mejor presentacion y entendimiento se sugieren los diagramas de
flujo los cuales sirven para mostrar los espacios y la transformacion de los
materiales hasta llegar a su ultima presentacion.

5.2.2. DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO:

En este elemento del estudio técnico se cuantifica la capacidad de
produccion y todos los requerimientos que sean necesarios para el
desarrollo del bien por ello se debe tomar en cuenta la demanda y de esta
manera determinar la proporcion necesaria para satisfacer a esa demanda.

A continuacibn se muestran los factores que pueden apoyar a la
determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto.

* Identificacion de la demanda: El estudio de mercado entre otras cosas,
tiene el proposito de mostrar las necesidades del consumidor, la demanda
real, potencial y la proyectada basandose en su investigacién de mercado.

De ahi que la demanda es un factor importante para condicionar el tamafio
del proyecto, ésta pude ser mayor al proyecto, igual o bien quedar por
debajo, o sea que la proporcion de demanda real y potencial puede ser
mayor a la proporcion de produccion que tendré el proyecto; puede ser
también igual si la demanda real y potencial se ve satisfecha con la
capacidad de produccion del proyecto, finalmente puede quedar por
debajo que consiste en ver a la demanda muy pequefia en relacion
con la capacidad de produccién del proyecto.

* Identificacién de los insumos y suministros del proyecto: En este punto se
debe Identificar el abasto suficiente en cantidad y calidad de materias
primas que se requiere para el desarrollo del proyecto. De ahi la
importancia de conocer a los proveedores, precios, cantidades de
suministros e insumos respaldado por cotizaciones para establecer un
compromiso.

* Identificacion de la maquinaria, equipo, tecnologia: Para identificar la
magquinaria y equipo que el proyecto requerira es importante tomar en
cuenta todos los elementos que involucren a la decision. La informacién
gue se obtenga serd necesaria para la toma de decisiones y para las
proyecciones ya que es importante considerarla dentro de la inversion del
proyecto.

A continuacion se muestra un cuadro que tiene los elementos minimos a
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identificar para la determinacién de la maquinaria y equipo, mismo que sera
respaldado por una cotizacion que muestra ademas las dimensiones del
bien, su capacidad, costo de mantenimiento, consumo de energia,
infraestructura necesaria para su habilitacion, los cuales aportaran
informacion relevante:

Proveedor Maquinaria, equipo, herramienta, entre otros.
Cantidad Costo unitario Costo Total

« El tamafio del proyecto y el financiamiento: Para este analisis se sugiere
gue la empresa haga un balance entre el monto necesario para el
desarrollo del proyecto y lo que pudiera arriesgar para financiarlo, pues se
tiene que conocer las diferentes fuentes de financiamiento y el rendimiento
gue dicho proyecto tendria para identificar un beneficio econémico en la
implantacion del proyecto y en caso contrario volver a realizar el andlisis y
determinar el tamafio necesario que proporcione una utilidad para los
inversionistas.

En otras palabras identificar si puede cubrir la inversion con fuentes
internas, con externas o ambas.

5.2.3. LOCALIZACION DE LA PLANTA:

Este elemento consiste en identificar el lugar ideal para la implementacién
del proyecto, se debe tomar en cuenta algunos elementos importantes que
daran soporte a la decision del lugar especifico de la planta. La seleccion
de la localizacion del proyecto se define en dos ambitos: el de la macro
localizacion donde se elige la regidén o zona mas atractiva para el proyecto
y el de la micro localizacion, que determina el lugar especifico donde se
instalara el proyecto.

Métodos recomendados: el método cualitativo por puntos que consiste en
asignar elementos cuantitativos a un grupo de criterios relevantes para la
localizacion, lo que lleva a comparar varios sitios y escoger el que mas
puntuacion tenga, otro es el método cuantitativo de Vogel, este método
requiere un analisis de costos de transporte, de la materia prima y los
productos terminados de tal manera que el monto de los costos
determinaran la mejor localizacion y el método de Brown y Gipesoson en
el que se combinan factores posibles de cuantificar con factores subjetivos
a los que asignan valores ponderados de peso relativo.
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5.2.4. DISTRIBUCION EN LA PLANTA:

Una buena distribucion del equipo en la planta corresponde a la
distribucion de las maquinas, los materiales y los servicios
complementarios que atienden de la mejor manera las necesidades del
proceso productivo y asegura los menores costos y la mas alta
productividad, a la vez que mantiene las condiciones optimas de seguridad
y bienestar para los trabajadores.

Para ello es importante considerar todos los elementos necesarios para el
desarrollo del proyecto, como lo es la maquinaria, equipo, personal,
materia prima, almacenamiento, etc.e identificar los espacios y recorridos
gue permitan que los materiales y las personas se encuentres seguros y
bien establecidos. Existen algunos métodos para la distribucion éptima de
la planta como lo es la Planeacion Sistémica Simplificada de Distribucion
(PSSD) que cuenta con un grupo de elementos que proporcionan una
mejor distribucion.

5.2.5. ANALISIS DE LA INVERSION :

El analisis de costos que se presenta como conclusion del estudio técnico
consiste en la determinacion y distribucion de los costos de inversion fija,
diferida y el capital de trabajo, en términos totales.

Finalmente los resultados de los analisis en el estudio técnico deberan
combinarse con el resto de los estudios realizados en un proyecto de
evaluacion, como es el caso del estudio de mercado, estudio administrativo
y finalmente el estudio financiero.

La estimacién de los costos del proyecto son parte importante en el
desarrollo de los proyectos de inversion, tanto por su efecto en la
determinacién de la rentabilidad del mismo como por su variedad de
elementos que condicionan el estudio financiero.
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5.2.6.-OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO.

El objetivo de aqui es disefiar como se producira aquello que venderas. Si se
elige una idea es porque se sabe o0 se puede investigar como se hace un
producto, o porque alguna actividad gusta de modo especial. En el estudio
técnico se define:

« Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

e Donde obtener los materiales o materia prima.

« Que maquinas y procesos usar.

e Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara todo
esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los presupuestos de
inversiéon y de gastos.

5.3.- EL ESTUDIO DE ORGANIZACION.

Este estudio consiste en definir como se hara la empresa, o que cambios hay
gue hacer si la empresa ya esta formada.

o Que régimen fiscal es le mas conveniente.
e Que pasos se necesitan para dar de alta el proyecto.
o Como organizaras la empresa cuando el proyecto este en operacion.

5.4.- ESTUDIO FINANCIERO.

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable?,. Para saberlo se
tienen tres presupuestos: ventas, inversién, gastos. Que salieron de los
estudios anteriores. Con esto se decidira si el proyecto es viable, o si se
necesita cambios, como por ejemplo, si se debe vender mas, comprar
maquinas mas baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cualquier "cambio” en los presupuestos debe ser realista
y alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos
los cambios y opciones posibles entonces el proyecto sera "no viable" y es
necesario encontrar otra idea de inversion.

Asi, después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que la idea es
viable, entonces, se pasara al dltimo estudio.
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Las empresas para su correcto funcionamiento deben lograr un costo de capita
lo mas econdmico posible, tratando que las fuentes de financiamiento sean
equilibradas con manejo visionario y estratégico, asi como una relacion con lo
gue van a financiar.

Con base en lo anterior, la estructura financiera de los negocios podria tomar la
forma siguiente:

| ESTRUCTURA FINANCIERA DE LOS NEGOCIOS. |

APLICACION ORIGEN

Activos Pasivos a corto plazo.

o Circulantes

Pasivo a mediano plazo.

Fluctuantes

K (costo de capital)

—

Semipermanentes &€———>

o Nocirculante
Pasivo a largo plazo o capital contable.
Permanentes €————>

Los activos circulantes fluctuantes al producir el flujo de efectivo rapido pueden
pagar el pasivo a corto plazo, evitando endeudarse con el pago de interés.

Los activos circulantes permanentes como:
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e Inventarios
e Efectivo en caja y bancos
e Clientes

€A
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Al ser mas lenta la recuperacion del efectivo debe (como estrategia) financiarse

como pasivos a mediano plazo y esperar el flujo para pagarlo.

Los activos no circulantes permanentes como:

e Activo fijo
e Gastos pre operativos

Su financiamiento debe ser de largo plazo o capital contable, porque su
recuperacion es lenta, pero buscando el costo/beneficio, ya que si todo el
financiamiento es por capital contable el nUmero de acciones es mayor y al
dividir las utilidades entre tal volumen de acciones, el valor por accién es
menor. Por lo tanto, se recomienda que si el beneficio es mayor, se debe

conseguir financiamiento de:

e Terceras personas.
e Sistema financiero.
e Arrendamiento financiero, etcétera.

Ejemplo:
\ TABLA 1 \
Efectivo $ 500,000 Proveedores $1,
000,000
Inventarios $ 2, 500,000 Banca de desarrollo
$ 1, 500,000

Gastos pre operativos $ 700,000 Capital
$ 1, 200,000

TOTAL DE ACTIVO $ 3, 700,000 TOTAL

PASIVO+CAPITAL $ 3, 700,000

El costo de capital se determina con los siguientes pasos:

e Se establece cada fuente de financiamiento. En qué porcentaje esti

financiado la inversion.
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Se fija el costo individual de cada fuente. Es interesante mencionar que el
caso de proveedores Yy acreedores, segun algunos autores, no tienen costo.
Sin embargo, nosotros creemos que su costo es el de oportunidad; por
ejemplo, no aprovechar descuentos por pronto pagos y otros.

e Se multiplica el porcentaje de financiamiento de cada fuente por el costo
individual para sacar el costo de capital k (la suma de todos los resultados).

TABLA 2. MOTORES INDUSTRIALES S.A. |

% (Rubros) Costo K
Individual
Proveedores $ 1,000.000.00 27.02 0 0
Banca de $ 1,500,000.00 40.54 16.00 6.4863
desarrollo
Capital $ 1,200,000.00 32.44 18 5.8392
100% K= 12.3256

En la tabla 2 se puede apreciar que el costo de capital de Motores Industriales,
S.A. seria de 12.3256 que es la suma de los costos individuales de sus fuentes.

5.4.1. RETORNO DE LA INVERSION.

Para conocer si los flujos de efectivo contables retornan la inversion, se
conocen dos procedimientos:

1. Los que toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo, a saber:
VPN Valor Presente Neto

TIR Tasa Interna de Rendimiento

TREMA Tasa de Rendimiento Esperado Minimo Aceptado

2. Los gue no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo:

Periodo de
recuperacion.
Ambos se deben interpretar en forma conjunta.
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Para evaluar los métodos antes mencionados se deben conocer los flujos de
efectivo contables pueden representarse de la siguiente manera:

Figura 2
FEC1 FEC2 FEC3 FEC4 FEC5

FEC6 FEc7 FEds t ¢ T T T T T

ANo

Inversion

La fecha para abajo representa la inversion en el afio 0 (cero): afio (0) puede
ser cuando una empresa esta operando, pero piensa hacer crecer su
infraestructura o la inversion en una nueva empresa. En ese segmento del
tiempo no se tienen flujos de efectivo contables positivos, pero si desinflujos,
por ejemplo:

e Adquisicion de activo fijo.

e Gastos preoperativos.

e Capital de trabajo necesario para esta etapa; por ejemplo; pruebas de
los bienes o servicios para cerciorarse de que sean ideales para su
venta (inventarios) etcétera.

Las flechas para arriba representan flujos de efectivo contable positivos, las
cuales se conforman como sigue:

- Ingresos

- Egresos (se incluyen las partidas virtuales)
-ISRy PTU

+ Depreciaciones y amortizaciones

- Incremento en activos fijos

- Incremento en capital de trabajo

= Flujo de efectivo contable (ver figura 2)
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Deprecia | Incre | Increm | Recup
A | Ingresos | Egresos | ISR+PT cion mento | ento en | eracio Flujo
o U I en capital nde neto
Amortiza | A.F. de AF.y
cion trabajo. | C.T.
---------------------- + ————————— —————————— + =
0 2,556, -
000.00 2,556,0
00.00
1 |29,315,6 |16,372,6 |4,788,9 | 145,720. |221,20 |3,891,2 | --------- 4,187,4
80.00 39.11 25.17 00 0.00 34.09 -- 01.74

En el caso de egresos, se incluye la depreciacion y la amortizacion para
calcular el impuesto y la participacién de las utilidades, las cuales se suman.

Los flujos se representan como FEC 1 que significa Flujo de Efectivo Contable
del afio 1y asi, sucesivamente.

Algunos autores manejan la utilidad de operacién en lugar de flujo de efectivo
contable, pero hay que considerar lo siguiente:

Ventas

- Costo de ventas

1 = Utilidad Bruta

- Gastos (incluye depreciacion y amortizacion)

= Utilidad neta

Y al ser los costos y gastos desinflujos de efectivo, se estarian restando de la
utilidad las compras de activos fijos y los gastos preoperativos; por lo tanto, se
duplican, porque dichas erogaciones se realizaron en el afio (0).

5.4.2. Valor Presente Neto (VPN). El valor presente de una inversion, se
define como “la cantidad maxima que una compania estaria dispuesta a invertir
en un proyecto”. A la diferencia entre el valor presente de los flujos y el valor de
la inversion, se le denomina valor presente neto. Por valor presente neto de un
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el costo de su financiamiento.

El valor del dinero en el tiempo confirma el hecho de que el dinero tiene un
costo, llamado interés.

Consiste en traer los flujos de efectivo contable de los afios objeto de estudio al
afo 0 (de la inversion) descontados a valor presente; por ejemplo:

FECafiol + FECafio2 + FEC afio n
(1+K) (1+K) 2 (1+K)"
Es decir, dividiendo el flujo de efectivo contable entre si mismo mas el costo de
capital, elevado segun el afio de que se trate (ver figura 3).

Figura 3
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Obteniendo los flujos de efectivo contable descontados a valor presente, los
cuales se suman (>), se comparan contra la inversion y, si es posible, se
acepta el proyecto.

FEC" > inversidn “se acepta el proyecto”

2 (1+k)"

5.4.2.1. Criterio de aceptacion o rechazo.

Un proyecto se considera como bueno (utilizando este método de evaluacion),
si el valor presente de los flujos que se generen por el proyecto supera al valor
de inversion. Si el valor presente de los flujos de entrada es inferior al valor de
la inversidn, se rechazara el proyecto. Esto significa que se acepta el proyecto
si el valor presente neto es positivo y se rechaza si el valor presente es
negativo.
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Para concluir si un proyecto es bueno o malo, no bastara tan solo con sumar
los flujos de efectivo que hara de generar el proyecto a través del tiempo y
comparar dicha suma con el valor de la inversién que se haga el inicio; para
poderlos comparar, serd necesario descontar los flujos futuros a una
determinada tasa de interés, lo cual constituye la tasa minima de rendimiento
gue se les exige a los proyectos.

Se han elaborado tablas que facilitan el calculo del valor presente de los flujos
generados por un proyecto. Estas tablas constan de columnas para tasa de
interés a la cual se le descontaran los flujos; asimismo, cuenta con renglones
para diferente periodos, 0 sea, por cuanto tiempo habra de descontar los flujos.
La tabla de valor presente de un capital (tabla A.1) se utiliza cuando los flujos
de los periodos son desiguales y es necesario descontar cada uno de los flujos
considerado por separado.

5.4.2.2. Elementos basicos para su aplicacion.

Para poder determinar ese método, es necesario determinar cuatro elementos
béasicos:
1. Elvalor neto de la inversion.
No es el costo que se registra en la contabilidad. Los costos de
oportunidad no se reconocen en la contabilidad financiera paro si son
decisivos en una decisién de inversion. El valor neto de la inversion a
largo plazo incluira los incrementos permanentes en el capital de trabajo.

2. Los flujos anuales netos (beneficios) que se espera obtener de la
inversion, ademas del valor de desecho del proyecto, si lo tuviera.
Los beneficios esperados de un proyecto de inversidon podran verse
reflejados en ahorros o deducciones en costos, como sucede en los
casos de proyectos de reemplazos.
Los flujos de efectivo podran determinarse en forma aproximada
afiadiendo a la utilidad neta esperada los gastos por depreciacion y
amortizacién, los cuales no constituyen salidas de efectivo.

Se podré llegar a un mayor grado de refinamiento en el calculo de los
flujos anuales considerando las variaciones esperadas en los pagos
anticipados y pasivos acumulados en conjunto, asi como variaciones en
los saldos de clientes, proveedores e inventarios.

3. Lavida del proyecto.
Se refiere mas bien a su vida econdmica, o sea, el periodo en que sera
atil la inversion cuando deseamos hacer la evaluacion de un proyecto.
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Como evaluar el proyecto se toma en cuenta la vida econémica y no la
fiscal, entonces si la vida econdmica y no fiscal, entonces si la vida
econdmica es superior a la fiscal, en los ultimos afios no habra efecto de
ahorro de impuestos por depreciacion.

Por el contrario, si la vida econémica del proyecto es menor a la vida
fiscal, entonces al concluir el proyecto quedara un valor fiscal en libros
gue debe incorporarse en el analisis en los ultimos afios de vida del
proyecto.

4. La tasa de descuento o tasa minima de aceptacion o rechazo del
proyecto.

5.4.3. TREMA

Desventajas:

e Se necesita conocer la tasa de descuento para proceder a evaluar los
proyectos.

e Un error en la determinacion de la tasa de descuento repercute en la
evaluacion del proyecto.

e Este método favorece a los proyectos con elevado valor pues sera
mas facil que el valor presente de un proyecto de elevado valor, sea
superior al valor presente de un proyecto de poco valor.

e Un aumento o una disminucion de la tasa puede cambiar la
jerarquizacién de los proyectos.

Ventajas:

e El método de valor presente neto considera el valor del dinero en el
tiempo.

e Si se tiene una cantidad limitada de recursos disponibles para invertir se
deberan escoger los proyectos cuya mezcla logre el mayor valor
presente de los flujos generados.

e Este constituye el mejor criterio de optimizacion.

e Posibilidad de hacer una evaluacion de un proyecto; o sea, calcular el
valor presente de los flujos de un proyecto independientemente de que
en alguno o algunos afios los flujos netos sean negativos.

5.4.4. INDICE DE VALOR PRESENTE NETO (IVPN). Ya que en ocasiones se
compraran proyectos con distinto valor, resulta conveniente determinar un
indice de valor presente que permita una comparacién mas justa entre estos
proyectos. El indice de valor presente se obtiene dividiendo el Valor Presente
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de los flujos que se espera que genere un proyecto entre el valor de la propia
inversion.

5.4.5. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR). Consiste en encontrar la tasa
de descuento de los flujos de efectivo contables que al sumarles y restarles la
inversion queda un flujo de efectivo contable a valor presente igual a cero.

Se pueden dar dos definiciones de tasa interna de rendimiento. En primer
término podemos decir que constituye la tasa de interés a la cual debemos
descontar los flujos de efectivo generados por el proyecto a través de su vida
econdémica para que estos se igualen con la inversion.

También se entiende por tasa interna de rendimiento la tasa maxima que
estariamos dispuestos a pagar a quien nos financie el proyecto considerando
gue también se recupere la inversion.

Y EEC" - Inversién =0
(1+?)"

En donde la TIR se presenta como una incégnita la cual es la tasa de los
flujos de efectivo contables del proyecto que recuperan la inversion.

Formula de calcular la tasa interna de rendimiento.

La tasa interna de rendimiento de un proyecto es sencilla cuando los flujos
generados por el proyecto sean uniformes.

Ejemplo:

Se tiene una inversion de $1, 000,000.00 genera flujos anuales de
$250,000.00 por un tiempo de cinco afios. Deseamos determinar la tasa a la
cual debemos descontar los flujos anuales de $250,000.00 por cinco afios,
de tal manera que se igualen con el valor de la inversion.

Primer paso:

Se determina el periodo de recuperacion, o sea, el cociente resultante de
dividir el valor de la inversion entre el flujo anual.

$1, 000,000.00
$250,000.00

Acudimos a la tabla de valor presente de anualidades y en el renglén de
cinco periodos buscamos un factor que sea igual a cuatro o que se
aproxime. Localizamos el mas préximo que es de 3.9927 y que corresponde
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a 8%. El proyecto se espera que rinda 8%. Si la tasa minima fuera del 12% g
habria que rechazar el proyecto.

Si los flujos son desiguales, serd un poco mas problematico el célculo de la
tasa interna de rendimiento. Un procedimiento recomendado es obtener un
promedio de los flujos no uniformes y proceder a determinar una tasa
preliminar aproximada, siguiendo el procedimiento descrito para los casos de
proyectos que generan flujos uniformes.

La tasa obtenida sera un primer indicio de cual debe ser la verdadera tasa de
rendimiento del proyecto. Se procedera por tanteos a determinar dicha tasa de
rendimientos del proyecto. Si los flujos son mayores al principio y menores al
final, entonces la verdadera tasa debera ser mayor que la tasa inicialmente
calculada conforme a flujos promedio. Si los flujos son crecientes; o sea, que al
inicio son menores que la obtenida para el flujo promedio.
Criterio de aceptacion o rechazos de proyecto de inversion.
Conforme a este método de evaluacion un proyecto habra de
considerarse bueno cuando su tasa interna de rendimiento sea superior
a la tasa de rendimiento minima requerida para los proyectos.
Ventajas:
- Consideran el valor del dinero en el tiempo.
- No requiere del conocimiento de la tasa de descuento para proseguir
con los calculos involucrados con la determinacion de la tasa interna
de rendimiento.

Desventajas:

- Se requieren calculos tediosos para determinar la tasa interna de
rendimiento cuando los flujos de efectivo no son uniformes.

El método de tasa interna de retorno favorece a los proyectos de bajo

valor.
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5.4.6. EJEMPLO:

DETERMINACION DE LOS FLUJOS DE EFECTIVO Y EL VALOR PRESENTE NETO

Depreciacion | Inversion

|SR PTU
0

Incremento Flujo de F.EContable | F.EContable
Capital de trabajo | efectivoneto | Factor | aValorpresente | aValor presente

2,556,000 2,556,000 255,000 - 2,556,000
1| 29315680 16372639 3753482 | 1,294,304 145,720 30134 41497411 0899 3,705,126 1,273,053
2 374480 17,936,697 4288457 1478778 145,720 443,004 813113 07972 6,954,060 820,97
3 40905600 21,898 324 552,110 [ 1,900,728 145,720 10810581  10,659,100{ 07118 1586,937 307,749
4 47784558 | 25,270,467 6,529,087 | 2,251,409 145,720 907988 | 1971327|  0.63% 8,243,513 114801
5 51132000 26,924,416 7020199 | 2,420,758 145,720 45| 14477931 05674 8,215,167 39,340
Valor presente 34,704,803 2,556,001

Inversion 2,556,000

Valor presente Neto 32,148803

DETERMINAR EL VALOR PRESENTE NETO DE LA INVERSION Tasa Interna de Retorno 205.9676%

79




g

v

DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE

VP

VP

VP

VP

VP

F.A.

F.A.

F.A.

F.A.

F.A.

FECano 1

(1 +K)

FEC afo 2

(1+K)?

FEC afio 3

(1+K)3

FECano 4

(1+K)*

FEC afo 5

(1+K)°

=

(1+K)"

I=

(1+K)"

I=

(1+K)"

=

(1+K)"

=

(1+K)"

4,149,741 4,149,741

(1+.12) 1.12
8,723,173 8,723,173

(1+.12)? 1.2544
10,659,100 10,659,100

(1+.12)3 1.404928
12,971,327 12,971,327

(1+.12)* 1.57351936
14,477,931 14,477,931

(1+.12)° 1.762341683
1 1

(1+.12) 1.12
1 1

(1+.12)? 1.2544
1 1

(1+.12)3 1.404928
1 1

(1+.12)* 1.57351936
1 1

(1+.12)° 1.762341683

3,705,126

6,954,060

7,586,937

8,243,513

8,215,167

0.8929

0.7972

0.7118

0.6355

0.5674
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DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE NETO UTILIZANDO LA TIR

VP

VP

VP

VP

VP

FECanho 1l

(1+K)

FEC ano 2

(1+K)?

FEC afio 3

(1+K)3

FECano 4

(1+K)*

FECano 5

(1+K)°

4,149,741 4,149,741
(1+K) 3.259676
8,723,173 8,723,173
(1+K)? 10.62548762
10,659,100 10,659,100
(1+K)3 34.635647
12,971,327 12,971,327
(1+K)* 112.9009873
14,477,931 14,477,931
(1+K)° 368.0206386

1,273,053

820,967

307,749

114,891

39,340
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EJEMPLO 2: DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE NETO Y DE LA

TIR.

Afios  Ingresos  Egresos

ISR

PTU

Depreciacion Incremento

Incremento

Flujo

F.E Contable

AF Capital de trabajo ~ deEfectivo  Factor  aValor presente
0 85,000 79,200 |- 164,200 164,200
1 3280| 219605 3615 1032 035 2820 58843 | 07463 8913
2| 3389%1| 219605| 41775( 11,936 30,325 6,720 89,250  0.5569 49,705
3| 355900| 219605| 47706 13,630 30,325 7401 97,892 | 04156 40,685
4 3BI5| 3781 48| 1364 30,325 8,150 97,208 03102 30,150
5| 302300 237281| 94288| 15511 30,325 8,975 106659 | 0315 24,687
Valor presente 189,140
Datos:
Costo de Capital del 34% Inversion 164,200
Inversion Inicial de 164,200
Valor presente Neto 24,940
Tasa Interna de Retomo 41.36%
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DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE

VP

VP

VP

VP

VP

F.A.

F.A.

F.A.

F.A.

F.A.

FEC afo 1

(1+K)

FEC aiho 2

(1+K)?

FEC afio 3

(1+K)3

FEC aiho 4

(1+K)?

FEC afio 5

(1+K)?

=

(1+K)"

=

(1+K)"

=

(1+K)"

=

(1+K)"

=

(1+K)"

58,843 58,843

(1+.34) 1.34
89,251 89,251

(1+.34)° 1.7956
97,892 97,892

(1+.34)° 2.406104
97,208 97,208

(1+.34)* 3.22417936
106,659 106,659
(1+.34)° 4.320400342
1 1

(1+.34) 1.34
1 1

(1+.34)? 1.7956
1 1

(1+.34)° 2.406104
1 1

(1+.34)* 3.22417936
1 1

(1+.34)° 4.320400342

43,913

49,705

40,685

30,150

24,687

0.7463

0.5569

0.4156

0.3102

0.2315
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DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE NETO UTILIZANDO LA TIR

VP= FECano 1
(1+K)
VP= FEC ano 2
(1+K)?
VP= FEC ano 3
(1+K)3
VP= FEC ano 4
(1+K)?
VP= FEC ano 5
(1+K)?

VPN utilizando la tasa TIR para igualar a cero los flujos de efectivo

Valor de la inversion inicial

Variacion

58,843 58,843
(1+.4136) 1.4136
89,251 89,251
(1+.4136)° 1.99826496
97,892 97,892
(1+.4136)3 2.824747347
97,208 97,208
(1+.4136)* 3.99306285
106,659 106,659
(1+.4136)° 5.644593645

41,627

44,664

34,655

24,344

18,896

164,186

164,200

14
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TASA MAS ALTA

VP= FECano 1 58,843 41,615
(1+K) 1.414

VP= FEC afio 2 89,251 44,639
(1+K)? 1.999396

VP= FEC afio 3 97,892 34,626
(1+K)3 2.827145944

VP= FEC aifio 4 97,208 24,317
(1+K)? 3.997584365

VP= FECano 5 106,659 18,869
(1+K)? 5.652584292

VPN utilizando la tasa TIR para igualar a cero los 164,065

Valor de la inversion inicial - 164,200

Variacion - 135
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TASA MAS BAJA

VP= FECano 1 58,843 41,703
(1+K) 1.411

VP= FEC afio 2 89,251 44,829
(1+K)? 1.9909

VP= FEC afio 3 97,892 34,847
(1+K)3 2.809189531

VP= FEC aifio 4 97,208 24,524
(1+K)? 3.963766428

VP= FECano 5 106,659 19,071
(1+K)? 5.59287443

VPN utilizando la tasa TIR paraigualar a cero los 164,974

Valor de la inversion inicial - 164,200

Variacion 774
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FORMULA PARA DETERMINAR LA TIR ENTRE LA MAS
ALTAY LA MAS BAJA

TIR= ib+ (ia-ib) P
P+N
TIR= 1.411 0.0030
TIR= 1.414 X 774
909
TIR= 1.414 X 0.851448124
TIR= 1.20394765
TIR= 1.4140
Donde:
ia= tasa de interes mas alta
ib= tasa de interes mas baja
P= Cantidad Positiva
N= Cantidad Negativa (siempre su valor absoluto)
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FORMULA PARA DETERMINAR LA TIR ENTRE LA MAS
ALTAY LA MAS BAJA

TIR=

TIR=

TIR=

TIR=

TIR=

ib +

1.411

1.414

1.414

0.21005235

(ia-ib)

0.003

X

X

P+N

135
909

0.148551876
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CAPITULO 6
“CASO PRACTICO DE UN PROYECTO DE INVERSION
PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
DISTRIBUCION DE CERVEZA”

RESUMEN

El propésito de esta tesis ha sido determinar la factibilidad de inversion para la
creacion de una empresa Distribuidora de cerveza, la cual estara ubicada en el
Distrito Federal.

Distribuyendo especificamente de los productos comercializados por la
empresa “GRUPO SUPER JUPELA”, S.A. DE C.V.

Entre los objetivos de la investigacion se planted presentar una propuesta de
proyecto operativo que permita dar repuesta a los tramites legales requeridos
para el funcionamiento y la forma de desarrollar las actividades operativas.

El disefio de la investigacion es de tipo descriptivo, esta basado en la
recoleccion de informacion a través de la aplicacion de encuestas tipo
cuestionario y entrevistas.

En la metodologia de investigacion se separo los elementos de estudio,
determinando un universo para el estudio de mercado, conformado por los
negocios que expenden licores en la zona del Distrito Federal.

Estudio técnico y econdmico, conformado por el personal que labora en la
empresa “GRUPO SUPER JUPELA”, S.A. DE C.V.
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Desarrollar un proyecto de inversion tomando como propuesta de un proyecto
factible de inversion para la creacion de un centro de Macro-Distribucién en el
Distrito Federal, dedicado al almacenamiento, distribucion y comercializacion
de los productos elaborados por la empresa “GRUPO SUPER JUPELA”,
S.A.de C.V.

OBJETIVO GENERAL

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar el estudio de mercado que determine y cuantifique la demanda,
la oferta, el precio y la comercializacion de los productos.

e Establecer los pardmetros técnicos de las operaciones.

e Desarrollar el estudio econémico del proyecto.

e Determinar la factibilidad econémica del proyecto.

Hacer una propuesta del proyecto definitivo u operativo.
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ESTUDIO DE MERCADO

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez aplicados los instrumentos de medicion y recoleccion de datos, se
procedié a la codificacion, agrupacion y tabulacién de la informacién a través
de cuadros y graficos.

Los mismos fueron concebidos como matrices de analisis, que muestran
cuantitativamente lo previsto en el Estudio de Mercado referido a la demanda,
la oferta, los precios y la comercializacion del producto.

USO Y USUARIOS

La cerveza por su masificacion se consume como refrescante indistintamente
entre hombres y mujeres, y especialmente en momentos de festejos y
esparcimientos.

La Cerveceria tiene como target meta los adultos jovenes (entre 18 y 35 afios)
ya que son el grupo que consume 65% por ciento de las cervezas nacionales,
(tomado del manual de inducciéon de venta de la empresa 2005). En el este
proyecto los usuarios finales seran los establecimientos legalmente
establecidos para el expendio de bebidas alcohdlicas.

Estos canales de distribucién lo conforman licorerias, restaurantes, clubes,
festejos, etc., enmarcados dentro del mercado cervecero del Distrito Federal.
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ANALISIS DE LA DEMANDA

¢, Cual es el universo de clientes de la zona y cdmo es su distribucion en los
diferentes canales de venta?
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DEMANDA OBJETIVO DEL PROYECTO

Distribucion de los productos de la empresa

Delegacion Poblacion (2010) Superficie (km?)
Distrito Federal 1 479,00
Alvaro Obregon 727 034 96 17
Azcapotzalco 414 711 33 66
Benito Juarez 385 439 26 63
Coyoacan 620 416 54 40
Cuajimalpa 186 391 74 58
Cuauhtémoc 531 831 3240
Gustavo A. Madero 1185772 94 07
Iztacalco 384 326 23 30
Iztapalapa 1 815 786 117 00
La Magdalena Contreras 239 086 74 58
Miguel Hidalgo 372 889 46 99
Milpa Alta 130 582 228 41
Tladhuac 360 265 85 34
Tlalpan 650 567 340 07
Venustiano Carranza 430 978 3340
Xochimilco 415 007 118 00

Fuente: INEGI
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ANALISIS CUANTITATIVOS

En base a las entrevistas a expertos realizadas, se determind que del total
clientes, un 53% estan formalmente establecidos, constituidos por: licorerias
(22%), restaurantes (13%), cervecerias (33%) clubes y fuentes de soda (32%).
Y un 47% son clientes sin permiso para ejercer la actividad.

Categoria No. Cliente

Formales 428
Informales 372
Total 800

CLIENTES

M Formales M Informales
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El consumo de bebidas alcohdlicas en nuestro pais sigue siendo una practica
caracteristica de la poblacion masculina, pues 77% de los varones que habitan
zonas urbanas reporté haber bebido en los 12 meses previos a la encuesta, en
tanto que esta conducta sdélo se observo en el 44% de las mujeres. Es también
una practica comun entre los grupos mas jovenes de la poblacion, que alcanza
su punto maximo entre los 30 y 39 afos y desciende después de los 50 afios.

Participacion de Mercado

La poblacion de ab ste mi o s se divide en dos grupos: aquellos que nunca
han bebido y aquellos que habiendo bebido en el pasado, no lo hicieron en los
12 meses previos al estudio. Entre las mujeres es mas frecuente el primer caso
(38% reportan nunca haber consumido una copa completa de alcohol con 18%
que lo hicieron en el pasado).

Este ocurre con mas frecuencia en los grupos mas jovenes hasta alcanzar su
maxima expresion entre los 30 y 39 afios. Entre las mujeres en cambio, el
consumo no es comun y cuando ocurre tiende a ser moderado.

Las mujeres inician el consumo en edades posteriores a las de los varones.
Treinta y cinco por ciento de los varones y 27% de las mujeres bebieron su
primera copa completa de alcohol antes de cumplir los 18 afios de edad; entre
ellas, la edad mas frecuente para iniciar el consumo es entre los 18 y 29 afios,
en tanto que en el caso de los varones se encuentran dos puntos importantes:
entre los 12 y 15 afios y al llegar a la mayoria de edad.

El consumo en el sector femenino de la poblacién se ha incrementado en los
altimos afios con una disminucion importante de las tasas de atencion, que se
redujo de 63.5% a 55.3% en 1998, lo que representa un cambio de 12.9%;
entre los varones los indices disminuyeron en este periodo de 27% a 23%, lo
gue indica proporcionalmente, un cambio ligeramente mayor de 15%.

Entre los varones, la principal reduccion en la tasa de atencion se dio en el
grupo mas joven, entre 18 y 29 afios, de 27% a 22% y entre 30 y 39 afios de
24% a 18%, en tanto que en los grupos de mayor edad no se observaron
diferencias importantes. Entre las mujeres, en cambio, las variaciones mayores
se observaron en aquellas de mayor edad. La tendencia hacia el decremento
disminuye con la edad, en el grupo entre 18 y 29 afos disminuy6 de 61% a
55%, y hubo reducciones de 7%, 10% y 12% en los siguientes grupos de edad
considerados en el andlisis
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PROYECCION DE LA DEMANDA

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMO DE CERVEZA EN MEXICO

VOLUMENES IV-09 I\V-08 VAR%
DE VENTA

GJUPELA

NACIONAL 9.552 9.604 -0.54
FEMSA

NACIONAL 7.176 7.118 0.81
CONSOLIDADO

INDUSTRIA 16.728 16.722 0.04
NACIONAL

VOLUMENES ACUMULADO ACUMULADO VAR%
DE VENTA 2009 2008

GJUPELA

NACIONAL 37.253  26.275 2.70

FEMSA

NACIONAL 26.929  27.393 -1.69
CONSOLIDADO

INDUSTRIA 64.182  63.668 0.81

NACIONAL
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ANALISIS DE LA OFERTA

Las alianzas que pueda lograr Fomento Econémico Mexicano (FEMSA) seran
unas competencias adicionales para nosotros.

Destacando que el mercado mexicano de la cerveza es muy competitivo y ha
sido resultado de mas de 100 afios de historia en la que pas6é de unas 30
compafiias a alrededor de 15 en donde las pequefias representan una nueva
oportunidad.

Al preguntarle cudles serian los efectos de una eventual operacién de compra
de FEMSA por parte de la estadounidense SAB Miller o la alemana Heineken,
Fernandez se mostré tranquilo.

"Cualquier alianza que pueda hacer cualquiera de los grupos cerveceros que
estén en México representa una competencia adicional y estamos
acostumbrados a ello”,

Analistas sefialan que las mayores probabilidades de una operacion de la
empresa regiomontana serian con SAB Miller y que Heineken seguiria
distribuyendo marcas como Tecate y XX en el mercado estadounidense.

Grupo Jupela mantiene ademas una disputa con su nuevo accionista Anheuser
Busch-Inbev a través de un arbitraje cuya resolucion se espera a finales de
este afo.

No se debe dejar a un lado los impuestos ya que "Un nuevo impuesto

aumentaria los precios al consumidor, disminuiria los volimenes, e impactaria
en inversiones y plantilla laboral”
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ANALISIS DE COMERCIALIZACION

La comercializacion de los productos Jupela, se realiza a través de canales de
distribucion directa, el cliente es atendido por un vendedor que ofrece los
productos y realiza la entrega inmediatamente.

Las campafas de comercializacion de los productos es dirigida por la empresa
a nivel nacional, y a nivel regional la misma se fomenta a través de la
distribucion de material publicitario, impulsé del producto con promotoras,
entrega de opesosequios (cajas de producto), entrega de equipos de
enfriamiento, negociaciones de exclusividad, y politicas de crédito entre otras.

¢,Cual es la forma de compra de los productos?

Descripcion Cliente

Contado 53
Crédito 88

Titulo del grafico

B CONTADO m CREDITO
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Casi la tercera parte (38 %) de las cervezas que vende el grupo Jupela en las
entidades de Distrito Federal lo hace a través del sistema de crédito, el resto
bajo la forma al contado (62%)

Del total de los 141 clientes encuestados 15 informaron no comprar productos
Jupela.

¢ Como considera usted el servicio prestado por los distribuidores de la
empres Jupela?

Descripcién Cantidad
Muy Bueno 28

Bueno 67
Regular 41
Deficiente 5
Malo 0
Titulo del grafico
B Muy Bueno B Bueno  Regular
B Deficiente ® Malo

0%
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De los 141 clientes encuestados 20% considera que el servicio prestado es
Muy Bueno, el 47% lo considera bueno, entre ambos suman el 67% de la
muestra, un 47% lo considera regular, y el 4% lo considera deficiente.

¢Actualmente su establecimiento goza de algunas promociones?

Promociones

50
45
40 —
35 —
30 —
25 —— —
20 —— —
15 —— —
10 —— —

5 I -

0

PINTURA DE FACHADA PUBLICIDAD PROMOTOR

De los clientes encuestados 30 tenian promotoras, el 87% de la marca Jupela y
el 13% de Moctezuma, 16 tenian promocioén por colocar material Publicitario, el
87% de la marca Jupela y el 13% de Moctezuma, 44 tenian promocion por
mantener la fachada pintada, el 98% de la marca Jupela y el 2% de
Moctezuma.

CONCLUSIONES

Del estudio de mercado se determina que el producto es de consumo masivo, y
se presenta en un mercado oligopolico donde los precios son establecidos por
el mayor productor, existe una demanda creciente de la marca con una buena
cobertura de clientes y de participacion de mercado, se observa una notable
diferencia en la distribucion de los productos de la marca Moctezuma y Jupela,
esta ultima con una flota de distribucidon que quintuplica a la otra marca lo que
le permite atender mas mercado.

De acuerdo a los resultados se concluye que existen oportunidades de
crecimiento y expansion que hacen viable continuar con el proyecto.
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CUESTIONARIO.

¢, Qué tipo de expendio de licores es el negocio?
Licoreria ()
Tasca ()
Restaurante ()
Cerveceria ()
Otros () Indique

¢,Cuantas cajas de producto de las siguientes marcas compra mensualmente?
GRUPO JUPELA

¢Cuantas cajas de producto compra mensualmente en presentaciones
retornables y no retornables del GRUPO JUPELA?

¢,Como es la forma de compra de los productos del Grupo Jupela?
Credito
Contado

¢, Cual es la frecuencia de visita de los distribuidores del Grupo Jupela?

Frecuencia de visita 1/7__  2/7 3/7____ 7/7___ 115  1/30___

¢El establecimiento cuenta con equipos de enfriamiento en calidad de
arrendamiento del Grupo Jupela?

¢, Como considera usted el servicio prestado por los distribuidores del Grupo
Jupela?

Muy Bueno Bueno____  Regular Deficiente Malo

¢Actualmente tiene algunas de las siguientes promociones?
Si No

Promotoras

Material POP

Pintura de Fachad
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ENCUESTA

Edad *
Sexo *

. C Masculino

r '

. Femenino
Estudios * | j
¢ Trabaja? *

. 7 sl

. S No

[ ]
¢Le gusta la cerveza? *

. © g

OPNO

¢En qué momento la consume? Se puede elegir mas de una opciéon?

Solo

Con amigos
En pareja
En eventos

Salidas nocturnas

B0 I N R B

o Otros

g
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¢, Qué tipo de cervezas consume habitualmente? Indique nivel de Preferencia?

Bajo Medio Alto
Nacionales Industriales C C C
Nacionales Premium C C C
Jupela C - C
Importadas Premium C C C

Si consume cervezas importadas, donde suele adquirirlas? Para consumo

hogarefio
— .
. Hipermercados
. | casas de articulos gourmet
« ' Vinerias / whiskerias
r

o Otros
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ESTUDIO TECNICO

Segun la Secretaria de Desarrollo Economico del Distrito Federal, Laura
Velazquez, aseguré que la economia de la ciudad estad sdlida, lo que se
traduce en 96 mil 801 empleos generados de enero a septiembre del presente
afo.

La funcionaria destaco que esa cifra significa 16 por ciento del total nacional y
la captaciéon de 84.4 por ciento de la inversion extra directa en el primer
semestre del afio, equivalente a ocho mil 949 millones de délares.

Al comparecer ante el pleno de la Asamblea Legislativa del Distrito Federal
(ALDF) en el marco V Informe de Gobierno, dijo que desafortunadamente en
entidades como el estado de México, Jalisco, Nuevo Leodn, Chihuahua y
Tamaulipas sucede lo contrario.

Aseguré que de acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia
(INEGI), el Distrito Federal es también la Unica entidad en el pais que ha
reducido su tasa de desocupacion en el ultimo afio, al pasar de 7.4 a 7.2 por
ciento de la Poblacién Econédmicamente Activa (PEA).

En contraste, a nivel nacional crecié de 5.4 a 5.7 por ciento, mientras que en
los estados de México y Nuevo Ledn el desempleo aument6 de 6.6 a 6.8 y de
6.5 a 6.7 por ciento, respectivamente.

La distribucion de JUPELA esta fundamentalmente basada en su propia red de
distribucién integrada por un total de 355 Agencias y Sub-agencias que se
encuentran integradas en 32 subsidiarias de Grupo Jupela, lo cual permite
llevar el producto a cerca de 600,000 puntos de venta con mas de 3,000 rutas
para atender las necesidades del mercado.

Las Agencias compran de manera directa el producto a las distintas plantas y
se encargan de realizar la entrega del producto a los distintos puntos de venta
Y, €n su caso, a sus Sub-agencias quienes, a su vez, se encargan de distribuir
la cerveza a sus respectivos clientes.

En las Agencias se cuenta con amplias instalaciones que cumplen con todos
los requisitos sanitarios, de seguridad y de control. Las operaciones de cargay
descarga en el interior de los almacenes y en los patios de maniobras con el
equipo pesado, se llevan a cabo con sistemas mecanizados especialmente
disefiados para esa funcion.
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JUPELA cuenta con una cadena de tiendas de conveniencia llamada Super E ,
la cual permite ampliar la disponibilidad del portafolio de productos a diferentes
regiones, asi como obtener mayor informacién del mercado.

A partir de 1999, se han instalado los sistemas de Calidad Total ISO 9000 en
Agencias controladas directamente por JUPELA, a fin de proporcionar un
eficiente servicio de distribucion y venta de los productos de JUPELA en todos
los estados de la Republica Mexicana, incluido el portafolio de cervezas
importadas.

La red de distribucion se ha hecho mas eficiente.

Por otra parte la coordinacién de las actividades de exportacion se realiza por
medio de oficinas ubicadas alrededor del mundo.

Del trabajo de campo se comprobd que en la Delegacion Azcapotzalco cuenta
con mayor cantidad de estructuras fisicas disponibles para localizar el depadsito.

En la zona se observaron gran cantidad de estructuras de dos paredes de
cuatro a seis metros de alto, con piso en concreto y techo, los mismos que
serviran para una facil entrada de camiones

En la entrevista a expertos se determino que en este municipio existen
mayores facilidades para la obtencién de permisos legales, por parte de las
autoridades.

En base a estos datos se utilizé el Método de Localizacion por Puntos

Se concluye que la localizacion debe ser el la delegacion de Azcapotzalco.

FACTOR CLASIFICACION CLASIFICACION
MIGUEL MIGUEL
CUAUHTEMOC | AZCAPOTZALCO H. CUAUHTEMOC | AZCAPOTZALCO H.

Cercania al productor 9 10 8 1.35 15 1.2
Cercania al mercado 9 10 8 2.25 25 2
Infraestructura 7 9 5 2.1 2.7 15
Estimulo Fiscales 7 8 7 14 1.6 14
Densidad Poblacional 9 9 7 0.9 0.9 0.7
Total 8 9.2 6.8
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DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMA DEL PROYECTO

Del cuestionario de expertos se determind que se debe contar con un depdsito
gue cuente con las siguientes caracteristicas:

» Un Almacén de producto lleno, para almacenar diez mil cajas (10.000)
de producto, esta &rea debe estar techada y ventilada.

» Un Almacén de vacio, para almacenar diez mil cajas (10.000) de
envases retornables vacios, esta area puede estar descubierta.

» Un area de Estacionamiento, para seis camiones Ford F-8000 chasis
largo.

» Un éarea para realizar las operaciones de carga y descarga de los
camiones.

» Un area de almacenamiento para el material publicitario.

CALCULOS

El area ocupada por el producto se determin6 en base a los siguientes
calculos: el producto en las presentaciones retornables y no retornables, los
envases vacios se transportan en estibas o paletas de madera de las
siguientes medidas 0.80 mts., de ancho por 1.20 mts de largo, en las cuales se
transportan cuarenta y dos cajas de producto, a una altura de un 1.75 mts.

Diez mil cajas de producto representan aproximadamente 238 estibas de 42
cajas cada una. Las estibas se almacenan haciendo torres de dos o tres
estibas unas sobre la otra, cuando se colocan dos estibas una sobre la otra el
espacio fisico debe tener por lo menos cuatro metros de alto y cuando son tres
seis metros.

Si se almacena en torres de dos estibas el almacén debe tener un area Uutil

para almacenar 119 paletas, aproximadamente 130 mts2., si son de tres torres
debe tener un area util para almacenar 80 paletas, aproximadamente 90 mts2.

» El area para el almaceén de los envases vacios, es igual a la del almacén
de productos llenos.

» EIl area para estacionar seis camiones Ford F-8000 chasis largo, son
250 mts2.aproximadamente.

» Para almacenar el material promocional se requiere una area cerrada de
aproximadamente 10 mts2 , con una altura minima de 2.5 metros.
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INGIENERIA DE PROYECTO

DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso de produccion se representa a través del siguiente diagrama

Diagrama del Proceso

Descargar el producto

v

Recepcién Almacenar el producto
Cargar los envases vacios
Descarga de los envases
vacios
Despacho

Carga del producto lleno

Cierre de la venta

Venta Descarga del pedido

AN

Carga de los envases vacios
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» Recepcion del Producto: Los productos son transportados desde la
planta del Grupo Jupela estado de México. Al llegar al depédsito se
descarga el producto con un montacargas, el producto es almacenado
por tipo de presentacion, luego la gandola es cargada con los envases
vacios para ser transportados nuevamente a la planta.

» Despacho: Los camiones de la flota de distribucién llegan al depdsito y
se descargan los envases vacios, posteriormente se carga el producto
lleno en cada camion para las operaciones de venta del dia siguiente.

» Venta del producto: Al llegar a cada cliente el vendedor lo aborda,
toma el pedido y cierra la venta, posteriormente se selecciona los
envases vacios del cliente para ser cargados en el camion, y se
despacha el producto.
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ORGANIZACION DEL RECURSO HUMANO

La estructura organizativa esta conformada por tres cargos en el nivel de
direccion: un Presidente, un Vice-Presidente y un Gerente, tres cargos en el
nivel de supervision: El supervisor de Venta, el Jefe de Despacho y el
Administrador, y a nivel de operaciones hay doce cargos, cuatro vendedores-
distribuidores y ocho ayudantes.

PRESIDENTE
PRE\QIC[:)EE-NTE S

|

SUPER\>/T|§OR DE Dé'fsiigﬁ o ADMINISTRADOR
|

VENDEDORES
|
AYUDANTE

Los servicios de Vigilancia, Limpieza y Contabilidad seran contratados bajo la
figura de Outsorcing.

ADQUISICION DE EQUIPOS Y MAQUINARIA

» Se requieren cuatro camiones para las operaciones de distribucion, los
mismos seran entregados por el grupo Jupela, por lo cual se pagara
186 por cada caja comprada.

» Para las labores de descarga se utilizara un montacargas de una
tonelada de capacidad, el mismo sera arrendado.

» Los equipos de oficina que se requieren son tres computadoras, una
computadora portatil, tres impresoras, un equipo de fotocopiado y un fax.
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ESTUDIO ECONOMICO

El Estudio Econdmico esta basado en la informacion contenida en el Estudio de
Mercado y Técnico su finalidad es construir un flujo de caja que permita la
posterior evaluacion economica del proyecto.

El siguiente esquema sirve de orientacion sobre la forma en que estan
presentados los datos para construir el flujo de caja:

1. Proyeccion de Ingresos
e _Tendencia de las ventas (en unidades)
e _ Estimacion utilizada en el proyecto (en unidades)
e _ Estimacién en bolivares de los ingresos afios 1-5

2. Costo de Inversion
e _Inversién en Activos fijos Tangibles

e _Inversién en Activos Intangibles
e _Inversién en Capital de Trabajo

3. Costo de Financiamiento
4. Calculo de la Depreciacion

5. Costo de Produccion
e  Costo de los insumos (compra de mercancia) afios 1-5
e _ Costo del comodato (arrendamiento de los camiones)
e _ Costo de la nomina fija y variable afios 1-5

6. Costo de Servicios y Gastos Administrativos
7. Resumen de los Costos de Operaciones
8. Construccion del Flujo de Caja

e _ Flujo de Caja con Financiamiento
e _ Flujo de Caja sin Financiamiento
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PROYECCION DE INGRESOS

En base a los datos historicos de la demanda obtenidos en la entrevista a
expertos, se determind la siguiente tendencia de la demanda:

Céalculo de la Tendencia de la Demanda

Afo Venta/Cajas Afo Xi *yi (xi)2
Xi yi Xi

2007 140.000 -2 -280.000 4
2008 160.000 -1 -160.000 1
2009 219.264 1 219.264 1
2010 * 259.185 2 518.370 4
Totales 778.449 0 297.634 10

* estimado

a) 194.612 b) 29.763

Proyeccion de la demanda afios 20011-2015

Ao Proyeccion
Xi a) b) Xi Demanda
2007 194.612 29.763 3 283.902
2008 194.612 29.763 4 313.666
2009 194.612 29.763 5 343.429
2010 194.612 29.763 6 373.193
2011 194.612 29.763 7 402.956
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ESTIMACION DE VENTA DEL PROYECTO

Se estiman ventas de cincuenta mil (50.000) cajas mensuales a partir del
cuarto mes de operaciones, con un crecimiento anual del 10%, esta estimacion
esta basada en los siguientes supuestos:

e Se incorpora una cuarta ruta de distribucion al inicio del proyecto.

e Se incorpora una quinta ruta de distribucion al cuarto mes de
operaciones.

e Se aumenta el capital de trabajo.

e Se mejora las operaciones al ubicarse el proyecto en el propio mercado

Estimacién de ventas en unidades para el proyecto

Periodo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
1 30.000 55.000 60.500 66.550 73.205
2 40.000 55.000 60.500 66.550 73.205
3 40.000 55.000 60.500 66.550 73.205
4 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
5 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
6 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
7 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
8 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
9 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205

10 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
11 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
12 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
Totales 560.000 660.000 726.000 798.600 878.460
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ESTIMACION DE LOS INGRESOS
A continuacion se estiman los ingresos anuales, en base a las estimaciones de
venta del proyecto, los precios de venta del mercado y el mix actual de venta:

Estimacidn de los ingresos para el primer afio.

Tipode Nombre Venta Venta Precio Ingreso
Cerveza Comercial % en cajas Venta

Pilsen  Pilsen 222 2% 11.200 13.026,31  145.894.672,00
Pilsen  Tercio 330 1% 5.600 11.842,10 66.315.760,00
Pilsen  No reto 355 1% 5.600 15.789,47 88.421.032,00
Pilsen  Lata Gde 355 3% 16.800 15.789,47 265.263.096,00
Light Light 222 53% 296.800 14.210,53 4.217.685.304,00

Light Tercio Light 330 1% 5.600 11.842,10 66.315.760,00

Light Lata Light 250 1% 5.600 14.210,53 79.578.968,00

Light Lata Light 355 4%  22.400 17.368,42 389.052.608,00

Light No Ret 250 3% 16.800 15.789,47 265.263.096,00

Light Light 0.355 20% 112.000 17.368,42 1.945.263.040,00

Draft Dratft lata 250 1% 5.600 12.631,58 70.736.848,00

Draft Draft No Ret 250 2% 11.200 14.210,53 159.157.936,00

Draft Draft 222 8% 44800 13.026,31 583.578.688,00

Totales 100% 560.000 8.342.526.808,00

Estimacion de Ingresos afios 1-5

Afio  Ventaen No. De cajas Crecimiento Ingresos
1 560.000 8.342.526.808
2 660.000 9.832.263.738
3 726.000 10% 10.815.490.112
4 798.600 10% 11.897.039.123
5 878.460 10% 13.086.743.035
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COSTO DE INVERSION INICIAL

Se estimd la inversion inicial en Activos Fijos Tangibles, Intangibles y Capital
de Trabajo, de acuerdo a los datos obtenidos en la entrevista a expertos.

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

e Construccion de obras civiles: el depdsito para operar requiere la
construccion de 64 mts2 de paredes, la fabricacion de un portan de 26
mts2, la distribucidon en tabiqueria de las oficinas, el acondicionamiento
de dos bafos, la limpieza de 600 mts2 de area de estacionamiento, la
pintura general del local, y la instalacion de los puntos de electricidad.
En total se estimd la inversion en ocho millones de pesos.

e Mobiliario: esta representado por un escritorio y una silla presidencial,
dos escritorio y dos sillas secretariales, una mesa de conferencia de 4
puesto con sus sillas, una mesa de conferencia de 6 puestos con sus
sillas, una mesa para computadora. En total se estimé la inversion en
tres millones de pesos.

e Equipos de computacion: tres computadoras Pentium [V, una
computadora portatil, dos impresoras HP Jupela 930, una impresora HP
multifuncional Jupela 3180, y una fotocopiadora Canon 540. En total se
estimo la inversion en ocho millones de pesos.

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

e Tramitacion de la licencia para el Expendio de Licores en la Delegacion
Azcapotzalco. . Se estimo en cuatro millones de pesos.

e Gastos de Registro de la empresa, Reserva de nombre, pago de gastos
de registro, publicacion y registro de libros, Tramitacion del RIF, registro
del documento de arrendamiento del local. Se estimé en un millon
trescientos mil pesos.

e Solicitud de Patente de industria y Comercio ante la Delegacién
Azcapotzalco pago anticipado de la misma. Se estim6 en un millon
ochocientos cincuenta mil pesos

e Estudio de mercado y técnico, levantamiento del catastro de las rutas,
e seleccién del depdsito, presentacion del proyecto. Se estimdé en un
millén doscientos mil pesos.
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CAPITAL DE TRABAJO

e La compra de mercancia se estimé en 30.000 cajas.

g

e EIl comodato por el uso de los camiones se estimé en Pesos. 186 por

caja
comprada.

e La Patente de Industria y comercio se calculé en Pesos. 70 por caja

vendida.

e Lanomina esta calculada en base a la porcion fija y variable.

e Los gastos generales incluyen los gastos de administracion y servicios.

Inversiéon en Capital de Trabajo

Cancento Anarte Pronio | Financiamienta | Total
Caomnra de Mercancia 290.822 2 100.000.01 390.822 248
Paaa de Comodato 5.580.0 5.580.000
Paao de Patente 2.100.0 2.100.000
Nomina 16.100.0 16.100.000
Gastas Generales 8.311.6 8.311.667
Totales 3229139 100.000.0l 422.913.915
Total Costo de Inversion Inicial

Concepto Aporte Propio | Financiamiento Total
Activos Fiios Tanaibles 19.000.0 0 19.000.000
Activos Intanaibhles 8.350.0 Q 8.350.000
Canital de Trabaia 3229139 100.000.01 422913915
Totales 350.263.9 100.000.0, 450.263.915
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COSTO DE FINANCIAMIENTO

Tabla de amortizacién del Financiamiento

g

Tasa de
Mes| €M d1@S | anual (o) | S99 | mensu | REIFSEAMOTIZEC ot
1 30 24% 100.000.00 6 .670.2 2.000.0 4 6702 953297
2 30 249% 05.329.71 6.670.2 1.906.5 4.763.61 90.566.1
3 30 24% 90.566.11 6.670.2 1.811.3 4858 8| 85.707.2
4 30 24% 85.707.21 6.670.2 1.714 1 4956.0| 80.751.2
5 30 24% 8075121 66702 1.615.0 50651]| 75.696.0
6 30 24% 75696.00 66702 15139 51562 | 705397
7 30 24% 70.539.71 6.670.2 1.410.7 K259.4| 65.280.3
8 30 2490 65.280.3| 6.670.2 1.305.6 53646 59915.7
9 30 24% 5991571 6.670.2 1.198 3 5471 8| 54 443 8
10 30 24% 54 443 8| 6.670.2 1.088.8 5581 3| 48 862 5
11 30 249% 48 862 5| 6.670.2 977.2 56929 43.169.5
12 30 249 43.1695| 6.670.2 863.3 5.806.8| 37.362.7
13 30 24% 3736271 6.670.2 747 2 5922 9| 314397
14 30 24% 3143971 66702 628 7 6.041 4| 25398 3
15 30 24% 25.398 3| 6.670.2 507.9 6.162.2 | 19.236.1
16 30 24% 19.236.11 6.670.2 384.7 6.285.4| 12.950.6
17 30 24% 12.950.6/ 6.670.2 259.0 64111 65394
18 30 249% 6.5394| 6.670.2 130.7 6.539.4 0

El Financiamiento en base a los datos obtenidos se estimd en un monto de

100.000.000, a una tasa de interés del 24% anual, y un plazo de 18 meses.

COSTOS DE MANTENIMIENTO Y ARRENDAMIENTO

Se considero los siguientes costos por el mantenimiento y arrendamiento de

los camiones:

Estimacién de los Costos

Afo Cantidad de Pesos./| Total
1 560.00 18 104.160.0
2 660.00 18 122.760.0
3 726.00 18 135.036.0
4 798 60 18 148 539 6
o) 878.46 18 163.393.5
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COSTO DE NOMINA

En base a la entrevista a expertos se determind el costo general de nomina,
separando el costo por nomina fija y variable.

COSTO DE NOMINA FIJA

La nomina fija esta conformada por el sueldo del personal en cargos de
direccién, por el sueldo del Administrador y el Jefe de Almacén, se calculé una
compensacion anual por ley.

Costo Nomina Fija Anual

Salario | Salario ~ |Compensac| Costo
e R NO. | Mensu | Mensu | Salari ion Nomina
Presidente 1| 2.500.0| 2.500.0[30.000.0 10.000.0| 40.000.0
Vice-Presidente 1| 2.000.0 | 2.000.0 |24.000.0 8.000.0 | 32.000.0
Gerente
General 1| 1.000.0 | 1.000.0|12.000.0 4.000.0 | 16.000.0
Administrador 1| 800.00, 800.00 9.600.0 3.200.0 | 12.800.0
Almacenista 1| 800.00 800.00 9.600.0 3.200.0 | 12.800.0
Total 5 7100000 7.100.000
85.200.000 28.400.000 113.600.000
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COSTO DE NOMINA VARIABLE
La nomina variable se calcul6 en bases de los siguientes
supuestos:
= El Supervisor de Venta devenga un sueldo de $50 por cada
caja vendida en el mes.
» Los Vendedores tiene un sueldo de $110 por cada caja
vendida en su ruta de distribucion.
» Los ayudantes de cada ruta tienen un sueldo de.$70 por caja

vendida

» Los primeros tres meses se trabajara con 4 vendedores y 8
despachadores, a partir del cuarto mes se incorpora otro

vendedor y dos despachadores.
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FLUJO DE CAJA

El flujo de caja se realizé con los datos obtenidos.

Flujo de Fondos Del Proyecto con Financiamiento

Afos 0 1 2 3 4 5
Ingresos 0| 8.342.526.8| 9.832.263.7| 10.815.490.1 11.897.039.1 13.086.743.0
(-) Costo de B
Operacion 1 - 3 - 12.200.988.1
7.859.308.6 | 9.219.837.4( 10.120.487.2| 11.111.201.9 17
Sl 58 04 24
() Intereses . =
17.405.24 2.658.54
4 0

(-) Depreciacion

2.200.00 2.200.00 2.200.00 2.200.00 2.200.00

0 0 0 0 0
Ganancia
Gravable 463.612.9 607.567.7 692.802.9 783.637.1 883.554.9
I.S.R. ~ : = 3 -
Ganancia Neta 305.984.5 400.994.7 457.249.9 517.200.5 583.146.2
(+) Depreciacion

2.200.0 2.200.0 2.200.0 2.200.00 2.200.0
(-) Costo de
Inversion
(+) Créditos
Recibidos 100.000.0
(-) Amortizacion
Flujo de
Fondos Netos 245.547.2 365.831.9 459.449.9 519.400.5 585.346.2
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EVALUACION ECONOMICA

g

v

La evaluacion econdmica se realizo a través del analisis del Valor Presente
Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Punto de Equilibrio. El flujo
neto de efectivo se calculo a precios corrientes, con y sin financiamiento.

La TIR se compard con la tasa de rentabilidad esperada por los inversionistas
TREMA para determinar si el proyecto tiene la rentabilidad esperada. Para el
proyecto se consideré una tasa de rentabilidad esperada del 35%, con una tasa
de inflacién del 20% anual, lo que gener6o una TREMA REAL de 62%.

FLUJO NETO DE EFECTIVO (FNE) CON FINANCIAMIENTO A PRECIOS
CORRIENTES

Valor Presente Neto de los Flujos Netos de Efectivo con Financiamiento

Afio 0 1 2 3 4 5
FNE con
Financiamiento -350.263.915 | 245.547.257 | 365.831.987 | 459.449.919 | 519.400.551 | 585.346.246
Datos
Trema (%) 62%
Factor 1,62 2,62440 4,25153 6,88748 11,15771
VPN -350.263.915 | 151.572.381 | 139.396.429 | 108.067.010 | 75.412.328 | 52.461.145
VPN 176.645.378
Célculo de la TREMA Negativa
Afio 0 1 2 3 4 5
FNE con
Financiamiento -350.263.915 245.547.257 | 365.831.987 | 459.449.919 | 519.400.551 | 585.346.246
Datos
Trema (%) 93%
Factor 1,93 3,72490 7,18906 13,87488 26,77852
VPN -350.263.915 127.226.558 | 98.212.566 | 63.909.623 | 37.434.598 | 21.858.799
VPN -1.621.772
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CALCULODE LATIR
FORMULA

TIR = VPN =0; Por interpolacién:
TIR (aprox) = li + ((Is — li) . (VPNP/ (VPNP — VPNN )))

Donde: li: Tasa de interés inferior; Is; Tasa de interés superior; VPNP: VPN
Positivo; VPNN: VPN Negativo

DATOS

li = 62%
Is = 93%
VPNP = 176.645.378
VPNN = -1.621.772
CALCULOS

TIR (aprox) = 62%+((93%-62%),(176,654,378/(176,645,378-(-1,621,772)))
TIR (aprox) = 62% + 31% . =0,99090258

TIR (aprox) = 92,71798%

TIR (aprox)=92,59909%

El proyecto resulta factible por tener una Tasa Interna de Retorno del
92.59909% mayor a la tasa esperada por los inversores 62%.
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