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INTRODUCCION

Séneca menciond en alguna ocasion que “ningun viento es favorable para quien no conoce

el puerto al que quiere arribar”. El presente trabajo es un plan de negocio, una herramienta que

me va a permitir realizar un proceso de planeacion, para seleccionar el camino adecuado hacia el

logro de ciertas metas y objetivos. Asimismo, es un medio para concretar ideas; es una forma de

poner las ideas por escrito y de una manera formal y estructurada.

La conformacion del presente trabajo me va a permitir obtener diversos beneficios tales

como:

Tener una carta de presentacion ante posibles fuentes de financiamiento.

Minimizar la incertidumbre que existe en un proyecto y, por ende, minimiza el riesgo o la
probabilidad de errores.

Obtener la informacion necesaria que garantice una toma de decisiones agil, correcta y
fundamentada.

Poder determinar la factibilidad técnica, econdmica y de mercado del proyecto.

En este "plan de negocio” se describen una serie de puntos esenciales:

Descripcion de los servicios,

La competencia,

El mercado,

El sistema de administracion (organizacion),
El estado financiero del proyecto,

La planeacion estratégica y operativa,

Los requisitos legales, entre otros muchos puntos importantes.

Concretamente, la tesina contempla siete grandes areas de suma importancia, donde se

engloban los puntos antes mencionados y otros mas:
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Naturaleza del proyecto(empresa).

2. El mercado del producto o servicio (situacion del mercado, precio, sistemas de
distribucién, esquema de promocién y publicidad, plan de introduccion al mercado, etc.)

3.  Servicios

4. La organizacion (sistema administrativo)y el recurso humano en el proyecto.

5. El aspecto legal en el que el negocio se ve envuelto.

6. Las finanzas del negocio.

7.  Conclusiones

Segun expertos en el area, mas del 50% de las empresas cierran durante sus primeros cuatro
afnos de vida debido, entre otras cosas, a un carente sistema de planeacion que haga la
diferencia entre el éxito y el fracaso, anticipando los eventos en que la empresa se puede ver

envuelta en un futuro cercano.
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CAPITULO 1: NATURALEZA DEL PROYECTO

“ Ningun viento es favorable para
quién no conoce el puerto al que
quiere arribar “(Séneca.)

1.1 INTRODUCCION

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir de manera puntual, la esencia de
dicho negocio, esto es, con qué objetivos sera creado, cual es la mision que se persigue y por que
se considera importante desarrollarlo. En este capitulo mencionaré los aspectos mas relevantes
que me permitieron pensar en el proyecto de la “CREACION DE UNA SALA DE COMPUTO,
CURSOS, RENTAY VENTA DE EQUIPOS”

Las ideas para proyectos o empresas se origina tanto en los intereses personales como en
las condiciones econdmicas y de mercado. La viabilidad de ellos radica en que se combine tanto

los intereses del gestor como exista un mercado dispuesto a su adquisicion.
Los intereses personales pueden derivarse de:

e Alguna invencion o descubrimiento que se trata de probar comercialmente.

e Aprovechamiento de las habilidades personales.

o Preferencias personales que comprenden gustos, aficiones y deseos.

o Informacion personal, como puede ser ieer publicaciones generales o especificas, asistir a
exposiciones, museos o conferencias.

e Capacitacioén profesional o técnica.

¢ Poner a funcionar la imaginacién, la intuicién y la fantasia.

Entre las técnicas creativas existentes para generar las ideas destacan:

> Lluvia de ideas que consiste en producir el mayor nimero de ideas para obtener una muy
original por probabilidad;

> Generacion de absurdos, que consiste en llevar una realidad al absurdo para intentar

modificarla.
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» Asociaciones forzadas que consisten en relacionar dos realidades completamente diferentes
para innovar algo en una de éstas.

» Cambios arbitrarios, que consisten en proponer modificaciones fantasiosas a una realidad.

Las condiciones, cambios y tendencias econémicas son fuentes para crear negocios:

e Estudiar empresas existentes en un estado o regién predeterminada que pueden resultar en
una fuente de demanda para nuevos negocios.

e Examinar necesidades de abastecimiento y distribucion para la industria ya existente y que
pueden significar oportunidades de negocios al descubrirse problemas de costos de transporte
elevados y/o tiempos de entrega erratica, se generan desperdicios aprovechables; y existen
componentes especializados 0 servicios comunes a varias empresas.

e Analizar tendencias de poblacién, datos demograficos, cambios y pautas de comportamiento
social, en la medida que estos afectan la demanda de los bienes y servicios.

e Analizar las modificaciones en los niveles de ingreso y gasto de la poblacion y de su
distribucion, ya que estos condicionan la demanda de mas, y/o nuevos productos, creando
oportunidades de negocios.

¢ Analizar las habilidades de la mano de obra, para de esta forma detectar posibilidades para
aprovecharla.

¢ Analizar posibilidades de produccion “y por tanto, de oportunidades de negocios” a partir de la

existencia de la demanda insatisfecha o que se satisface a través de importaciones.

Con el planteamiento anterior, he podido visualizar la creacién de este negocio, por lo que a
continuacion se destacan algunos aspectos de tipo histérico que surgen a propdsito del mismo.

Aunque a mediados de los afios 70°s las computadoras eran utilizadas por muy poca gente, la
computadora ha tenido un impacto en nuestra sociedad mucho mas grande que cualquier otro
dispositivo inventado en la segunda mitad del siglo XX. En las empresas. Las computadoras
ayudan a disenar y manufacturar productos, conformar camparias de publicidad, y procesar y
controlar desde inventarios hasta ndminas, cuentas por cobrar y pagar, etc. En la educacion,
ayudan programando horarios y registrando calificaciones. En las profesiones médicas, las
computadoras ayudan en los diagnésticos y monitoréan pacientes, regulando el tratamiento. Los
cientificos utilizan las computadoras para analizar el sistema solar, predecir el estado del tiempo y

efectuar experimentos.
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De todos los tipos de computadoras, la microcomputadora ha sido la mas util para mejorar
nuestra capacidad de controlar la informacion y resolver problemas . La microcomputadora es un
punto de entrada a un nuevo campo de informacion, conexiones y habilidades. El saber qué son,
como funcionan y sus multiples aplicaciones, puede revolucionar la vida y la profesiéon de cualquier

individuo.
Una definicion muy basica del concepto de computadora es aquella que dice que “una

computadora es una maquina que puede resolver problemas ejecutando instrucciones dadas”,

pero es obvio que en la actualidad son mucho mas que eso.
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1.2 JUSTIFICACION DE LA EMPRESA

En los paises desarrollados como Estados Unidos de Norteamérica, Francia, Inglaterra y
algunos otros, es comun que las familias cuenten con un equipo de cdmputo para cubrir sus
necesidades de comunicacion, aprendizaje, y por que no decirlo, de entretenimiento; pero en
nuestro pais este “avance” no sea podido llevar a cabo por diferentes razones que no viene al
caso mencionar y que de alguna manera incide negativamente en el desarrollo de estudiantes,
nifios y jovenes, asi como también de algunos profesionistas. La idea de crear este negocio surge
del andlisis de las necesidades tecnoldgica que actualmente tiene nuestro pais, en el que sélo un
porcentaje muy reducido de los hogares cuenta con el apoyo de un equipo de computo para el

mejor desempefio de sus tareas cotidianas.

A lo largo de este trabajo intentaré dar una opcidn a aquellas personas que de alguna
manera requieren del uso de una computadora personal, una conexion a INTERNET, o tal vez
adquirir un equipo o tomar algun curso.

1.3 NOMBRE DE LA EMPRESA

Sandynet cybercafé, articulos de computo y consumibles.

LOGOTIPO

M RENREBIRENRRE
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1.4 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

¢ TIPO DE EMPRESA (GIRO)

El giro de una empresa es su objeto u ocupacion principal; existen tres giros en los que toda
empresa se puede clasificar de acuerdo con la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
(SECOFI), en México:

e Comercial: Se dedica fundamentaimente a la compraventa de un producto terminado.

e Industrial: Toda empresa de produccion (manufacturera o de transformacion), que ofrezca un
producto final o intermedio (a otras empresas), se ubica en este giro.
A su vez, estas se subdividen por industrias, como por ejemplo:
1) Industria restaurantera,

2) Industria del vestido, etc.

e Servicios: Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se clasifican en
este giro.
A su vez, se pueden subdividir por sector, como por ejemplo:
1) Sector educacion,
2) Sector turismo.
3) Sector bancario, etc.

Tomando en cuenta la division anterior, es posible ubicar “ la empresa” dentro del giro de
servicios en el sector educacion y de una manera comprensible, la empresa se puede definik
como: cybercafe. Un CYBERCAFE, es el lugar ideal... para muchas cosas: conocer y platicar coﬁ
personas de todo el mundo a través del CHAT, consultar correos electronicos, hacer tus tareas,
navegar por internet, trabajar, etc. En nuestro CYBERCAFE, podras realizar cualquiera de estas

actividades, ademas contamos con los servicios de:

Escaneo de imagenes

Impresion a color, blanco y negro

Renta de buzones electrnicos (que podras consultar desde cualquier parte del mundo).
Membresia para adictos al computo,

Fotocopias,
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e Envio y recepcion de faxes,
e Engargolado, entre otras muchas.

Para dar una idea al lector, a continuacion se muestra una fotografia de una sala de computo.

+ TAMANO DE LA EMPRESA

En cuanto al tamafio de la empresa, este se determina de acuerdo con la clasificacidon
establecida por organismos de gobierno, como la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

(SECOFU), la cual establece la siguiente clasificacion:
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TIPO DE EMPRESA | VENTAS ANUALES (HASTA) | No. DE EMPLEADOS
MICRO $ 900000 .00 <16
PEQUENA $ 9000 000.00 16 — 100
MEDIANA $ 20 000 000 .00 101 - 250
GRANDE >$ 20 000 000 .00 > 250

La empresa Sandy Net Cyber Café, esta catalogada como una microempresa, pues contara

con menos de 16 empleados.

1.5 MISION DE LA EMPRESA

La misién de una empresa es su razon de ser; es el proposito o motivo por el cual existe, Y

por tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La misidon debe contener y manifestar

caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por ejemplo:

e Atencién (orientacidn al cliente).

e Alta calidad en sus productos y/o servicios.

¢ Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

¢ Innovacion y/o diversificacion (tecnologia de punta).

e \Ventaja y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios que atraigan y

mantengan al cliente (larga duracion, garantia, etc.)

La mision debe reunir ciertos requisitos, que le den validez y funcionalidad, la mision debe ser:
e Amplia: Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansiéon a otros

productos o lineas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que pierda la

naturaleza y el caracter de la empresa, o bien que confunda el mercado y tipo de necesidad a

satisfacer.
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e Motivadora: Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no sea tan ambiciosa que
se perciba como inalcanzable.

e Congruente: Debe reflejar los valores de la empresa y las personas que la dirigen y trabajan
en ella. La misién no es sélo una descripcion de 1o que es o pretende ser la empresa, sino

también de su esquema de valores (ético y moral).

La mision de una empresa es la tarjeta de presentacién de ia misma, por lo que exige una
constante revision y una autoevaluacion del funcionamiento de la empresa para ver si la mision y

el funcionamiento son congruentes una con otro.

Mision de Sandy Net Cyber Café, es Satisfacer las necesidades de estudiantes y
profesionistas que no cuentan con un equipo de cdmputo en su domicilio para realizar tareas,
trabajos o investigaciones, mediante la renta de computadoras con impresoras, asi como el
acceso a internet; con la opcién de tomar cursos; en un ambiente agradable, a precios accesibles

y con personal capacitado para su mejor atencion.

1.6 OBJETIVOS DE LA EMPRESA (CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZOS)

Los objetivos son los puntos intermedios de la misidon. Podiamos decir que es el segundo
paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad.

Podria yo definir a los objetivos como deseos que se convierten en metas y compromisos
especificos, claros, ubicados en el tiempo, y es en ese momento cuando la mision deja de ser una

intencidn para convertirse en una realidad concreta.

Los objetivos de esta empresa son:

e OBJETIVOS A CORTO PLAZO: En un lapso no mayor a 6 meses, ganar mercado con la
introduccién del negocio, que la gente lo tome en cuenta como una opcién para realizar sus
trabajos e investigaciones con servicios de internet (correo electrénico, consultas en la red,
entre otras), quiero lograr esto mediante la aplicaciéon de una campaiia de publicidad agresiva,

haciendo promociones por inauguracion, en fin de semana y para clientes asiduos.
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1.7

OBJETIVOS A MEDIANO PLAZOQ: Comprende un lapso de un afo, se piensa ampliar el
mercado, abarcar otras areas como la programacion de cursos para nifios y/o adultos,
comenzar a adquirir articulos de papeleria para su venta e integrar una fotocopiadora para

también ofrecer este servicio, asi como una maquina de fax.

OBJETIVOS A LARGO PLAZO: Comprende un lapso mayor de 2 afios, en el cual deseo
ampliar el nimero de equipos (computadoras e impresoras), en aproximadamente un 50% y si
es necesario, ampliar el local, introducir mas articulos de papeleria y oficina para ampliar el

surtido, asi como regalos.

VENTAJAS COMPETITIVAS Y DISTINGOS COMPETITIVO

Para poder dar a conocer este tema y considerando que se trata de una empresa de

servicios, es importante puntualizar lo siguiente:

Cualquier producto o servicio de una empresa, debe ir encaminado a la satisfaccién de una

necesidad o a la solucién de un problema, para un segmento de mercado definido, esto con el fin

de fundamentar el posible éxito de la empresa, por o que se deben establecer de manera correcta

y concreta dichos elementos de éxito. Los productos y / o servicios deben poseer ciertas

caracteristicas particulares, distintivas que los diferencien de otros similares que ya se encuentran

en el mercado. Es por esto que se deben definir dos términos importantes:

Ventajas competitivas: Son peculiaridades que posee el producto y / o servicio, que lo hacen
especial, garantizando su aceptacion en el mercado; generalmente, estas caracteristicas son
aspectos que hacen unicos a los productos y/o servicios de cierta empresa, en comparacion
con otros.

Distingos competitivos: Son aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa, que
le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado, las preferencias del
consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los presenta; normalmente son
elementos comunes, que ya existen el mercado, pero a los que se les dara atencién especial,

para que la empresa se distinga por poseerlos.
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En el caso de esta empresa, podemos mencionar las ventajas competitivas y los distingos

competitivos:

e VENTAJAS COMPETITIVAS:

Es una nueva modalidad de servicio de renta de equipo y acceso a internet, porque se
tienen tarifas accesibles y se paga unicamente el tiempo que se utiliza el servicio (pago por
minuto).

En la venta de equipo, se evalia al cliente con la posibilidad de otorgarle crédito
directamente con la empresa (sin intervencion de los bancos).

Se cuenta con el servicio de elaboracion de trabajos, que van desde una tarea escolar
hasta una tesis, pasando por dibujos, diagramas, etc. que requieran de una buena
presentacion, permitiendo que el cliente indique exactamente la presentacion que prefiera

y COn servicio express.

e DISTINGOS COMPETITIVOS:

1

En el primer servicio, se entregara una tarjeta al cliente en la que acumula puntos por cada
visita, que mas adelante podré canjear por una sesién de una hora o por un regalo sorpresa
(se aplican restricciones).

Se evaluara periddicamente el servicio para conocer las inquietudes del cliente.

3 Alta calidad en el servicio, ya que siempre se encontrara alguien que pueda asistir a los

clientes.
Se ofrecera servicio de café y té gratuitos, para aquellos clientes que permanezcan mas de
2 horas en el uso de los equipos.
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1.8 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Durante la investigacion para el analisis de la industria existente en este ramo no fue
posible encontrar registros de este tipo de empresas, ni en el INEGI, ni en el SIEM, pero se
encontré una asociacién denominada ASOCIACION MEXICANA DE CYBER CAFES, la cual nos
proporciond una base de datos con las empresas que se encuentran registradas dentro de esta
asociacion en toda la republica mexicana. Esto nos da la idea de que este negocio es de reciente

apertura en nuestro pais.

ASOCIACION MEXICANA DE CYBER CAFES

Objetivo:

Promover a nivel nacional e internacional, los cyber cafés existentes en la Republica

Mexicana, adquiriendo una identidad propia.
Compartir un sitio en el cual, la gente tenga acceso a la informacion de los diferentes
conceptos, servicios, eventos y promociones, referente a todos y cada uno de los Cyber Cafés en

México.

Establecer un vinculo de comunicacion, entre los asociados que nos permita brindar y
obtener: asesoria, apoyo logistico, administrativo y técnico.

Generar servicios de uso comun que permitan la generacién de oportunidades de negocio
en todos los cafés asociados.
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REGISTRO DE CYBER CAFE EN LA REPUBLICA MEXICANA

Aguascalientes
Café arroba ActioNet-Café
Computadoras y servicios Inter.net
Inter.net Sta. Anita

Baja California
Café Internet de Ensenada S.A. de C.V. The Net Otay

Café kfe Internet CAFE ON LINE, S.A. DE C.V.

Baja California Sur

Baja Net Netzone-Dr.Z's Internet,Café & Bar
Campeche

Cybercafé@Campeche En Red Cibercafé

CAFEINT ‘'cyber estudio hall' Café Web Siglo-XXI

EN RED CIBERCAFE (bosques de Campeche)

Chiapas
Cyber Café San Cristébal PoderNet C@fe
Cyber Café La Red Internettel Café
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Cyberlocal Tapachula
Sevisat

RED PLANET, S A . DEC.V.
Chiapas@café

Chihuahua
Cyber Ciber Café Canaco
Inter-c@fe Mundo-e

Coahuila
CyberNet Café de México
GenteNET Internet Club

EASYNET CAFE INTERNET & COMPUTERS

Enred@2

Café Intemet Laguna Chat

Colima

Cibercafe

Distrito Federal
Axon Cyber Café(aeropuerto)
internet Café
Internet Café Pedregal
Ciberpuerto
Java Chat
El Tecolote
S@ casa net café
Quboss logic Café
Internet Flow
@la charla.com
LCAFFE 2000
Cyber SpaceCafe, s.a. de c.v.
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SIICSA CyberCafé

Especialistas en Sistemas de

Cdédmputo

CYBER VIDEO LASER
LONDON CAFFE

Cafe Net

Java Netcafe
Siglo-XXI Cafe Internet
Art.net & cibercafé
Planet Chat

Net@ Café

Café Internet (Del Valle)
Café Interet (Villa de cortés)
C@FE INTERNET *PLANET*
Internet Station

Ragnatel@ Cybercafé

Cyber Pianet

Café Internet

SERINTELC

CIBER-NET CAFE
INTER-NET

Cuarto Menguante café



CyberCafé 8
LIBERNET CAFE
OsloBox Café Internet
SPENet

Cafeteria Smart Urbana & Cyber

Oficinas Virtuales

NET CENTER café Internet

CyberSurfer-CoffeShop
Express.net
Azteca Net

Webcapucciono Intemet Center

Quik Internet

Durango
Internet Anaico
NAVIGATOR Café Internet
HARDNet Café Internet

Guanajuato
Estacion Internet

El hormiguero

Guerrero
@zul Café Internet
Café Internet

Video, Voz y Datos de Tierra Caliente

D'Byte Internet Coffe
Quik Internet

Hidalgo
HeraNet World S.A. de C.V.
CIBER CAFE & INTERNET
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ADO B internet
Capitan Net

Sim Net Cybercafe
Hippie Net

Dominium

Dotcom café alternativo
CENTRO INTERNET
Café Bizarro
Express-Net
LOYRENET
Cibercafe Explorer

Café Internet "New @ge"
Cafénet

Café D' Internet S.A. de C.V.
Plaza Internet

Dolfys Internet Café
X Net

Rinos C@fe
Cybernet Informatica

JEM



JALISCO

Cybercafe Video Beer El Torito

The Net House Cyber Café Puerto Vallarta
ADVANCED COMPUTERS TECH & INTERNET

CYBER SERVUCUIS INTEGRADOS Hard Disc Café

CYBER CAFE INTERNET The Computer House

Cibercafé CYBER CAFE PUERTO VALLARTA
internet Bar Eclipse Cyber CAfe

Cyber café Eclipse Cyber café Eclipse (malecon)

El agora Internet y Computadoras CAFE.COM

Squash Vallarta Cyber Café Cyber Email

México estado de

Internética CiberEspacio CyberSchool.

Club Internet. Ciber Café.

Club Internet Toluca. internet Center Inc.

CIBER-NET CAFE. Kid Internet Cybercafe

Ciber Café Satélite Café Internet Paraiso

CAPACITACION TOTAL CAFE INTERNET  SAYL CYBER

Cyberl@nd (Ajusco) Cyber Friend's

Café-Internet Bosques CiberEspacio

PCWORKS Compugréfica

PC MAX OFICINA VIRTUAL - INTERNET Café

Técnica Computacional S.A. de C.V. gicer

La Cueva del Cibernauta Web Surf C@fé

Cafernet Satélite Jaguares Cibercafé by Tec.

Siets@ Internet Computacional
Michoacan

ShareWeb Inter Pc's Café Morelia

Evonet InterNet Studio

MORELIA SKA CYBERCAFE 2000
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MK NET

CyberMex

Cyber Café @

Cyber Café Logicentro
Meg@net

Morelos
Axon Cyber Café
Sport & Internet Cyber Café
Altavista 2000 Café Internet

Grupo Compac

Nayarit:

Nuevo Leén
Zcafé
Me Vuelvo a Morir | WebCafé & Gallery
Multimedia Total S.A. de C.V.
Internet Station / Coffee & Surfing

Oaxaca
Compurenta, Cyber Café
CyberNet Café-Bar
Axis Cybercafe & Galeria
Computadoras Publicas

Puebla
La Noria C@fé Internet
Cyber Café
C@fe Internet CyberByte
@net

Punto mx
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ALFA, Vanguardia en Apoyos_
Educativos

WorldNet La Piedad
KMIN@RTE:COM
COMUNICANET

Azon Cyber Café (Centro)
California Café Internet

Copy@net
Net@coffe

Intercard, S.A. de C.V.
INFO@SKY

Café Internet

SKAPE Cyber Cafe

Milenium Cybercafe
TUXNET Café Internet
Digital Port

Café Internet EI N@veg@nte
Scinet Cyber Café
@ café.1

La Gioconda Café Internet



Querétaro
Micro Café
Club @ Internet

Quintana Roo
Coffee Net
Café Internet Isla Mujeres
CyberMaya
Cofeenet Il

San Luis Potosi

Yalhu Café Internet

Sinaloa
Cyber Café Mazatlan
Cafered
Cyber Café WWW
Contactonet Café
Lared
INTERMAZ
COMPU-CLUB2
Sysnet Computacion & Café Internet
Surfing Cyber Café

Sonora
Hacker's Cybercafé
WebChat-Ineternet&Café
Margon CyberStation
HARD CYBER Café
E-Mail Internet & Café
Networks CyberCafé
Cybercaffe explor@dor
Cocorit@.net
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Web C@FE "ON LINE"
Cyber Café Univercom

Café Internet MPSnet "Los Cebollones"
Café Internet Cancun global
PatadePerro Webcafé

CYBER CANCUN SA DE CV

Sistemas Databox, S.A. de C.V.

Ocaso Cyber Café

Café Internet Organitodo

Net Pool Café Internet

Logonet |

Café Internet Gu@sa@ve
COMPU-CLUB

WEB@CCESS CAFE INTERNET
CIBER CENTER

Ciberc@fe Portales

Arroba Café-Internet
Obregon@nline
Cyberst@r Caffe
Lared Café

Cyber Net

rolo.com

Programatica y Sistemas, S.A. de C.V.



Tabasco

LA RED Internet @ PC Place

Zona X

Chat Zone

Planet Web

Mygnet

Cibernet comalcalco

Tamaulipas

SERCOM NET
Hard Ware Café
Kafe. Net

Chat Café 2

Tlaxcala

ATX Cyber CafE
Millennium Cybercafé

Veracruz

WebCafé

Web Café Coatzacoalcos
Web Café Boca del Rio
Internet Café Coverma
Café Internet CompuRent
Jaroch Web Café
Arrob@café

Cyberl@dn (Imecafe)
Net Express

Café Internet Coapexpan
PL@NET

MicroWeb
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L@ WEB INTERNET CAFé
Pcnet Café & Club

c@fé internet zona luz

PC capacitacion

Cyberia Internet Café

En Red

PC Rent
Chat Café
Cyber Café

Internet Café

Café Xalapa
MicroCafe Internet
MVCnet Café Internet
Coffe-Net

Neveria Internet

Café Internet fundadores
Cyberi@and (Centro)
Cyberl@dn (Rotonda)
Chat Zone

Poder Net

WEB HENRY



Yucatan

Ciber Estudio Zaci InterDesk
Zacatecas
@rroba Cybercafé CYBER-NOVUS

Ciber Café de Jerez

REGISTRO DE CYBERCAFES EN
MEXICO
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1.9

PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA

Los servicios que la empresa proporciona son los siguientes:

RENTA DE EQUIPO DE COMPUTO CON IMPRESORA: La renta del equipo de computo es
por tiempo deseado, es decir, el cliente puede rentar el equipo desde un cuarto de hora hasta
el tiempo que desee, esto tiene como ventaja, que el cliente paga solamente el tiempo que
utilice el equipo; ademas, y sin ningun costo adicional siempre habra alguien que pueda apoyar
a las personas que estan trabajando.

En cuanto el servicio de impresoras, este se cobra por hoja impresa, dependiendo si es a color

0 en negro y si son graficas o texto (consultar lista de precios).

VENTA DE EQUIPO DE COMPUTO: Esta se llevara a cabo a través de cotizaciones previas al
levantamiento del pedido y con condiciones de pago del 50% al hacer el pedido y 50% contra
entrega. En un futuro se desea establecer el sistema venta por tandas quincenales y se
analizara la posibilidad de otorgar créditos.

ACCESO A INTERNET: Este también se cobra por tiempo, es decir, por hora o fracciones de
15 minutos. De igual manera que en el punto anterior, se tendra personal de apoyo siempre
que se haga uso del servicio, y sin ningun costo adicional, se le proporcionara al cliente que lo

solicite, una cuenta de correo electrénico.

SERVICIOS GENERALES: Estos servicios se refieren particularmente a facilidades
adicionales que la empresa proporciona, como son: servicio de fax (se cobra por hoja enviada
o recibida), servicio de fotocopiado, hechura de trabajos o tareas con textos, gréaficas, tablas,
etc. en modalidad de urgentes o no urgentes (se cobra por hoja, se entregara una impresion y
disket),.servicio de café, té y refrescos en lata, y a futuro, venta de algunos articulos de
papeleria.

CURSOS PROGRAMADOS: En un principio, la empresa ofrecera cursos basicos como:
Introduccién a la computacion, lenguajes basicos de programacion, procesadores de palabras,

etc. (para niflos y adultos) y mas adelante, se podran impartir cursos mas especializados de
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acuerdo a la demanda que exista (previo estudio de dicha necesidad), asi como cursos basicos

de inglés para nifnos, etc.
1.10 ANALISIS DE POSIBILIDADES PARA ENTRAR AL AREA:

ES muy importante que antes de iniciar el negocio, se cuente con la capacitacion y
experiencia necesarias para visualizar, de una manera real, las ventajas y problemas que se
pudieran presentar, por lo que en esta seccion del trabajo se intenta justificar los elementos que

me califican como desarrollador de este proyecto, para llevarlo a cabo.

1.- Conocimientos de computacion.
2.- Conocimientos de administracion.

3.- Conocimientos de inglés.

Se cuenta con las calificaciones en las areas anteriormente mencionadas debido a la
preparacion profesional, ya que actualmente estoy terminando la Licenciatura en Administracion,
cuento con cursos de computacién y con experiencia en la imparticion de cursos tanto en

computacion como en inglés.
1.11 APOYOS
Existen areas basicas, en las que toda empresa se ve involucrada, como son:

o Area Legal (fiscal, laboral, etc.):

e Area de servicio (o produccion):

e Area de mercados: Esta encaminada a facilitar y consumar intercambios a fin de obtener
utilidades con la debida orientacién hacia el cliente, respaldada con una mercadotecnia
integrada, a fin de producir satisfacciones y bienestar a largo plazo a los consumidores, como

clave de la obtencién de los objetivos de la organizacion.

o Area administrativa: Esta se refiere al drea donde se toman decisiones que afectan
radicalmente a la vida de la empresa, en forma general se pueden mencionar tres decisiones
basicas:
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1.- Nacimiento: Esta puede darse por diferentes motivos: necesidad de independencia del
empresario (el cual es mi caso), encontrar un nicho de mercado que no esta siendo satisfecho

adecuadamente, el desempleo, entre otras muchos.

2.- Crecimiento: El crecimiento de una empresa debe depender del conocimiento y de las

decisiones que el empresario tenga acerca de lo que debe hacer.

3.- Expansién de las organizaciones: Esta debe buscarse a través del desarrollo de mercado o
del producto o servicio. Para tomar una buena decision, el empresario debe hacer un analisis de
las fuerzas y debilidades de su empresa, pero ademas debe anticipar las amenazas del entorno ya
que la organizacidn se ubica en un mudo globalizado en el que prevalecen las alianzas
estratégicas para tomar mas fuerza en los mercados.

Los apoyos que esta empresa tendra en estos aspectos, seran los siguientes:

e CONTADOR:

C. P. Claudia Deigadillo
Profesionista independiente

e AGENCIA DE SEGUROS:
Sr. Jaime Macias Barcenas
Seguros Monterrey A Etna, GNP

¢ ING. EN SISTEMAS

Ing. Arturo Noguera Velazquez
Profesionista independiente
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SAPITULO 2" EL MERCADO”

21 CONSIDERACIONES TEORICAS

En el capitulo anterior se delinearon los productos y servicios que esta empresa va a

Sfrecer, ahora procederé a realizar un estudio de mercado.

Cualquier proyecto o empresa requiere de un minimo de ventas para ser economicamente
>perativa. El objetivo principal del estudio de mercado sera determinar si se esperan ventas
superiores al minimo deseado, ademas de que el estudio de mercado trae algunos beneficios
adicionales, sobretodo para aquellos que nos iniciamos en el mundo de los negocios, por que
cermite introducirse en el ambiente mercantil donde la empresa ha de nacer, crecer y adaptarse,

slientes competidores, precios y politicas de precios, etcétera.

El estudio de mercado es un conjunto util de técnicas para obtener informacién acerca del
medio ambiente en el que se encuentra la empresa, asi como pronosticar tendencias para que

sta pueda reaccionar con oportunidad.

El estudio de mercado se divide en varias etapas: definicion de los objetivos del estudio,
analisis situacional del mercado (investigacion informal), estudio formal del mercado, generacion
Je informacion (secundaria y primaria), caracterizaciéon del mercado y desarrolio del plan de

ventas.

» DEFINICION DE METAS:

A continuacién se muestra la secuencia légica para realizar el estudio de mercado y se
especifica la meta, los objetivos y se enumeran las técnicas mas importantes.

Antes de iniciar el estudio de mercado se debe especificar hasta donde se quiere llegar, qué se

pretende al planear esta empresa, para lo cual se debe especificar los objetivos.
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Asegurar la existencia de un mercado para producto o
A —» | servicio mediante la identificacién de los clientes y la

cuantificacion de la demanda.

1. Determinar quién (es) adquirird (n) el producto o
servicio.

ETIVOS 2. Determinar el volumen de ventas esperado a los
respectivos precios

3. Definir como cémo hacer llegar al cliente el producto
O servicio.

Técnicas de

v
Informal l
Caracteristicas:

Utiliza informacion
disponible

Procedimiento

Platicas con:

e Principales clientes
potenciales

e La competencia futura

e Responsabies de
almacenes de

Aindriba ini A

v

Formal I

Caracteristicas: I

Se produce informacion
de datos primarios
Procedimiento

Fuentes:
e Secundarias:
- Gobiemno,
- Privada,
- Revistas y publicacion
especial,
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» OBJETIVO GENERAL.:

Determinar si la empresa producira el producto o prestara el servicio adecuado en el volumen
suficiente y a precio competitivo.
Y tres objetivos especificos llevan el objetivo general.

»  OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Definir el producto o servicio que se desea producir, indicando sus caracteristicas técnica
(tamafo, capacidad, eficiencia, etc.), los volumenes de ventas esperados y sus precios, e
identificar los productores o prestadores (de servicio) actuales (competencia).

- ldentificar para quién se desea producir el producto o disefiar el servicio (clientes), el

area de mercado (geografica, socioecondmica, etc.) y cuantificar la demanda actual.

- Disefar un sistema de distribucidén del producto, canales de distribucion, organizacién

administrativa de ventas y politica de ventas.

Para lograr los objetivos especificos del estudio de mercado se cuenta con dos
Yosibilidades: un estudio formal de mercado o simplemente un estudio informal.

Investigacion informal: Se lleva a cabo utilizando informacién disponible para sondear la
situacion del mercado, con esta investigacidn se concluye si ya no es necesario continuar con el
dlan porque se detectan muchos problemas de mercado para el producto o servicio o, por el
sontrario, que se requiere de un estudio formal para investigar a fondo todos los aspectos del
nercado de la empresa planeada.

Para muchas microempresas, a veces, es suficiente este estudio informal y quiza realizar
2lgun sondeo mediante encuestas 0 entrevistas; sin embargo es importante proseguir si aun
siendo micro va a conquistar una participacion importante en el mercado.

La investigacion informal consiste en llevar a cabo platicas para solicitar informacion a:

- Responsables de empresas de la competencia futura.

Los principales clientes potenciales.

- Personal de industrias relacionadas.

Si este sondeo informal arroja resultados positivos, lo siguientes es planear el estudio
ormal del mercado.
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Investigacion formal: Consiste en dar respuesta a los objetivos especificos propuestos. Para
ograr esa respuesta, es imprescindible conocer métodos de recoleccion y procesamiento de
nformacion que se presenten posteriormente.

Para poder entender mejor este proceso, es necesario proporcionar algunas definiciones:

Demanda: Son aquellos volumenes que se pueden vender a los diferentes precios

aiternativos por unidad de tiempo.

Analisis de la demanda: Es el proceso mediante el cual se logran determinar las

sondiciones que afectan y determinan el consumo de un producto o servicio en funcion del tiempo.

Mediante el conocimiento de la demanda actual no sélo se determina el volumen que se
sonsume en el presente, sino también se puede estimar el tamario futuro de dicho consumo. Las
yroyecciones tienen como base conocer también el comportamiento histérico y el analisis de las
situaciones que han influido. En la “mayoria’ de los casos no es posible conseguir esta
nformacion, por lo que se debe realizar investigaciones externas que involucraran el uso de

uentes primarias y/o secundarias de datos.

ANALISIS DE LA DEMANDA
DEMANDA ACTUAL DEMANDA FUTURA
- Local - Proyecciones
- Regional - Pronésticos
- Nacional
- Internacional

Demanda actual:

El proceso total de la demanda actual tiene como meta identificar las areas geografica y las
saracteristicas del consumidor, las incertidumbres clave, el volumen consumido y otros aspectos
elevantes que son determinantes para la aceptacién o rechazo del producto o servicio en el
nercado.
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La mayor parte de las investigaciones del mercado se basa en la observacion de hechos
jue provienen de registros estadisticos, por tanto, lo que se explica a continuacion es la manera
somo deben generarse esas cifras o datos estadisticos, asi como poder distinguir cuando un dato
28 0 no relevante

Segmentacion de mercado: El mercado total esta dividido en submercados o segmentos
suyos consumidores tienen necesidades mas o menos homogéneas. Los segmentos de mercado

/ sus atributos pueden ser:

» Demogréficos:
Numero actual de consumidores.
Numero potencial de consumidores.

Grupo de compradores agrupados por: edad, sexo, nivel de ingreso, tamafo de la familia, etc.

»  Geograficos:
Ubicacion geografica de compradores y usuarios.
Habitos de compra de los consumidores: centros comerciales, expendios pequefios, zonas

urbanas o rurales, etc.

» Econdmicos:
Nivel de ingresos.
Volumen de compras.

Frecuencia de compras.

v Culturales y psicologicos
Motivacion y actividades hacia la compra.
Usos del producto o actitudes hacia el servicio.

v Cuantificacion de las variables

Al cuantificar las variables que determinan la demanda, se presentan siempre las siguientes
judas:
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a) ¢Donde se debe efectuar el estudio?
b) ¢Como obtener la informacién y cémo procesaria?

c) ¢Como interpretar los resultados?

Estas dudas no podran contestarse con un enfoque sélo tedrico-técnico, es preciso ajustarse a
o practicamente posible, sin alejarse demasiado de lo tedrico deseable. Las consideraciones de
yrden practico son: propositos de la investigacion deseada expresados en cifras, el costo, el

iempo, el trabajo involucrado.

En la cuantificiacion de Las variables es imprescindible la utilizacion del método estadistico,
suando no se puede investigar al total de la poblaciéon consumidora o usuaria del producto o del
servicio bajo estudio, se debera hacer con una parte de la misma que sea “representativa” del total

Jue caracteriza a la poblacion o al universo.
La determinacion de esta muestra representativa se hace mediante métodos estadisticos.
Para realizar la investigacion se puede recurrir a encuestas si las circunstancias lo permiten
a la informaciéon generada mediante encuestas se le conoce como informacién primaria) o en su
lefecto analizar fuentes de informacion ya existentes (informacion secundaria).
» Consumo probable
Independientemente de donde provenga la informacién y de como se obtuvo, ésta debe

sonducir a determinar el volumen del consumo probable del producto (o en su caso del servicio)

3n cuestién. El consumo probable se define como:

C=P+IC-M-S

Donde
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C = Consumo Probable
P = Produccion local o nacional
= Importaciones (o adquisiciones de fuera)
M = Exportaciones
S = Inventarios

Una forma de determinar el consumo probable del producto (o el uso del servicio) en el

sstudio aplicando la formula anotada arriba.

La tabla siguiente proporciona informacion para establecer comparaciones entre lo
sroducido en el pais y las importaciones/exportaciones, y asi determinar el grado de penetracion
:n el mercado.

Por otra parte, obteniendo las tasas promedio de crecimiento y comparandolas con la de
>tros productos similares (bienes sustitutos), se puede determinar la estructura del mercado.

(un )
Ao | 1 2 1 3 | a4 5 partcipacion
Procuccién | importacién| Exportacion | Inventarios | - Consurmo " porcentual
Probable |
| Tota | PP.=(1){(5 X100
(OO
1980
1981
1982
225477
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Nota: Una forma sencilla de apreciar las tendencias es graficar esta informacion, poniendo el afo

en las abscisas (eje X) y los volimenes en las ordenadas (eje Y)

Consumo per cdapita

El preparar informaciéon del consumo per cépita del producto sirve para determinar las
)osibles variaciones que se dieron en el consumo por persona, asi como observar la relacion
ixistente entre las tasas de crecimiento total de la seleccionada y la produccién del producto o

servicio de referencia.

Consumo per cdpita = Consumo probable total del producto X

Pobiacion total

Se aplica esta ecuacién en caso de que toda la poblacion pueda consumir ese producto;

Yor ejemplo, leche, agua purificada, papel higiénico, etcétera.

Consumo per capita = Consumo probable total del producto Y

Poblacion seleccionada

Se aplica esta ecuacion en caso de algun producto dirigido a un segmento especifico del
nercado; por ejemplo: panales a poblacion de bebés; crema de afeitar a poblacién de hombres

jovenes mas adultos), etcétera.

Cuando se pueden separar las cifras poblacionales por niveles de ingreso, por zonas
"esidenciales, por edad, sexo, etc., se tienen bases para determinar los cambios en los habitos de
consumo, en las normas de uso, en preferencias de utilizacion (de servicios), etcétera.

» Factores de la demanda

En la demanda intervienen muchas variables que pueden definirse con una expresion

matemética o mediante una grafica.

D=fG,E, XY, 2)
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DEMANDA
(por unidad de tiempo)

*

DEMANDA
D = Demanda POTENCIAL

G = Gastos.

E = Efectividad de la comercializacion

X, Y, Y = Otros factores (ingresos
nacional, PIB, etc. )

—p

‘igura 3.1.-1 ..
Maximo Esfuerzo de

Jemanda potencial Comercializacion

Definicion:

.a demanda potencial se define como el maximo volumen que puede venderse con esfuerzo de

somercializacién al maximo.
» Proyecciones de la demanda

El prondstico de la demanda es una extension del analisis de la demanda presente, es por
asto que los parametros que determinan el tamafio del mercado, su velocidad, grado de
crecimiento, etcétera, deben someterse a un proceso de refinamiento antes de utilizacion para

afectuar proyecciones.

Los métodos empleados con mas frecuencia para estimar la demanda futura se basan en:

1.- Encuestas de intenciones de compra
2.- Analisis de la opinidn de los responsables de ventas.
3.- Opinién de expertos.
4.- Pruebas de mercado.
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5.- Andlisis estadistico de series de tiempo.

6.- Modelos econométricos de la demanda.

En las encuestas de intenciones de compra se procura obtener informacion en términos de
probabilidades de reaccion del consumidor frente a ciertas variables clave: precios, crédito,

calidad, descuentos, etcétera.

También es importante la opinion de los responsables de ventas, sobre todo si estan en
contacto con los compradores; hay que advertir que ésta pudiera tener cierto sesgo que debera

corregirse.

La opinion de los expertos se vuelve mas relevante cuando se trata de productos o servicios

especializados.

Las pruebas de mercado consisten en lanzar un producto nuevo o modificar algun segmento

del mercado en particular para analizar su reaccién —aceptacion o rechazo- del mismo.

Los analisis estadisticos de series de tiempo (modelos de pronésticos), se usan cuando se

tiene suficiente historia del comportamiento del volumen de ventas del producto.

Los modelos econométricos pueden ser de la demanda o de la intensa interaccion oferta-
demanda. Consisten en determinar qué variables son las que estadisticamente contribuyen
mas a la demanda y/o a la oferta del producto o servicio para asi, apoyados en evoluciones
histéricas de otras variables, poder estimar la demanda futura que interesa. Este modelo se

conoce también como analisis de regresion.
Analisis de la oferta

En general, los costos de produccion afectan la oferta de bienes, ya que en funcion de ellos,

os productos estan dispuestos a ofrecer mayor o menor cantidad de producto.
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P (precio)

t

\Oferta
Pto.equilibrio
Donde:
Pe: Precio del punto de equilibrio
C T P E— Qe: Cantidad del punto de equilibrio
\ Demanda
v —»  Q (cantidad)

Qe
Curvas de oferta y demanda

La curva de la oferta tiene una pendiente positiva, mientras que la curva de demanda tiene
ina pendiente negativa; sus graficas se encuentran en la figura anterior. Que la oferta tenga
»endiente positiva significa que los productores estan dispuestos a ofrecer una mayor cantidad a
In precio mayor y, que la demanda tenga pendiente negativa significa que al aumentar el precio,

lisminuye la demanda.

Estas curvas no son constantes en el tiempo y pudiera darse el caso de que cambiaran de
Jn mes a otro dependiendo en gran parte de la evolucién de los costos y la necesidad del

Jroducto segun la época.
La forma practica en que los oferentes pueden aumentar su produccién en el corto plazo,

conforme el precio se hace mas atractivo, es utilizando tiempo extra, subcontratando (maquila),

contratando mas mano de obra, etc., pero también pudiera ser que algunos productores de otros
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rroductos destinaran sus recursos a producir el producto cuyos precios (altos) lo estan haciendo

itractivo.

Por otro lado, en el caso de algunos servicios es dificil que se pueda incrementar la oferta

n el corto plazo pero luego bajarla a los niveles anteriores.

SONCEPTOS BASICOS SOBRE CANALES DE COMERCIALIZACION

Por definicion, un canal de comercializacién o distribucion es el camino que recorre un
yroducto desde el producto hasta el consumidor, estos también incluye las vinculaciones e
nterrelaciones que se establecen entre la empresa productora o servicio y los intermediarios para
acer llegar el producto del bien o servicio y los intermediarios para hacer llegar el producto al

sonsumidor. Estas interrelaciones son basicamente de 5 clases:

a) Fisicas: Movimiento real del producto o servicio para hacerlo llegar a manos del
consumidor.

b) De propiedad: Transacciones de compra, venta o cambios de propiedad del bien o
servicio.

c) De pagos: En relacion directa con las transacciones de compra/venta , pues siempre
que se realicen habra un pago. Lo importante aqui son las especificaciones de las
condiciones de pago.

d) De informacion: Cuya funcidn es facilitar el funcionamiento del canal.

e) Promocionales: Vinculadas a los esfuerzos de venta que deben hacer los diferentes
elementos o componentes del canal para colocar el producto o servicio entre los
consumidores.

ESTRUCTURA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION:

Para que pueda llevarse a cabo el proceso de distribucion es necesario que exista un
conjunto de relaciones organizacionales o comerciales entre los productores y los diversos
intermediarios. Este conjunto de relaciones es lo que se denomina estructura del canal.
Basicamente hay cuatro clases de estructuras:
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PRODUCTOR

»| CONSUMIDOR

‘n esta estructura evita el intermediarismo, el productor trata de manera directa con el

onsumidor.

El estar en contacto con el cliente es una oportunidad para obtener informacion de

irimerisima mano.

FISICA

|

OFERENTE |,/ MAYORISTA | ,! PROCESADOR

MAYORISTA

|,| DETALLISTA

DE PROPIEDAD

OFERENTE _» PROCESADORA
DE PAGOS

OFERENTE PROCESADORA

I

CONSUMIDOR ]‘_

DETALLISTA

CONSUMIDOR

CONSUMIDOR
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DE INFORMACION

!

Ly

OFERENTE ENCUESTAS PROCESAD. MAYORISTA DETALLISTA
CONSUMIDOR r—
PROMOCIONALES
! v ll
OFERENTE | ,| PROCESADORA || DETALLISTA |, CONSUMIDOR
)
PRODUCTOR | I DETALLISTA | | CONSUMIDOR

Cuando el volumen de la produccién no es muy grande se puede vender a través de varios

jetallistas.

\J
S

PRODUCTOR |}— 3 MAYORISTA

| »| DETALLISTA

|,/ CONSUMIDOR
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Esta estructura es para aquellas empresas con aitos volumenes de produccién., lo que

wltiplicaria el nimero de detallistas; por eso se recurre al mayorista.

PRODUCTOR

I

AGENTEINTERM. | | MAYORISTA | | DETALLISTA } | CONSUMIDOR

Este ultimo caso se presenta basicamente en empresas dedicadas a la exportacion; tratan
;on agente intermediario y éste realiza los tramites con lo que se libera tiempo para mejor calidad
' productividad.

Las funciones generales de los canales de distribuciéon son recoleccion o concentracion y
lispersion y de esas funciones se derivan procesos tales como clasificacion, acumulacion,
olocacion y combinacién; las primeras dos pertenecen a la funcién de recoleccion y las dos
lltimas a la dispersion.

JETERMINACION DEL PRECIO DEL PRODUCTO OSERVICIO

En cualquier mercado, las politicas seguidas en la fijacion de los precios son una parte muy
mportante de la produccidn y la comercializacion de productos y servicios. Siempre que exista un
:ambio de propiedad o se suministren servicios, surge un precio (valor estimado de algo).

Los sistemas para fijar precios se analizan de tres maneras diferentes dependiendo de tres
actores economicos: costo, demanda y competencia.

a) Formacion de precios basados en costo:
En este caso, se deben considerar todos los costos, incluyendo los administrativos que
hubieran calculado de acuerdo con los diferentes niveles esperados de operacion.

Entre los meétodos de fijacion de precios basados en costos, se pueden distinguir dos
clases:
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1) Por objetivo: El que fija los precios de acuerdo con un objetivo prefijado de
ingresos requeridos, para obtener un retorno sobre la inversion (técnica
objetivo).

2) Por sobreprecio: El que determina los precios segun un porcentaje de

recargo en los costos (markup), y que se define asi:

Kp=P - C/P X100

Donde:

Kp: Sobre precio
P: Precio

C: Costo

b) Fijacion de precios basados en la demanda:
Este método se basa en las leyes de la oferta y la demanda. Esto es, si la demanda es
alta, se fija un precio a niveles altos y si la demanda es baja se fija un precio bajo.
La forma mas usada del sistema de fijacion de precios con base en la demanda es la
conocida como “discriminacion de precios”.
Por discriminacién de precios se entiende aquelia situacion en que el mismo producto se
puede vender a diferentes consumidores a distintos precios, siendo el costo marginal de
produccion igual en ambos mercados. Si el costo marginal no fuera el mismo, no
existiria discriminacion del precio, sino simplemente “costos diferentes’”.
Otra forma de discriminacion de precios son los descuentos. En estos casos se cuenta
con un mismo precio de lista para todos ios mercados, pero a uno se le otorgan mas o

menos descuentos que a los otros.

c) Fijacion de precios basados en la competencia:
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Este método se utiliza debido a la dificultad para prever como reaccionaran, tanto los
compradores como la competencia, ante cambios o diferencias en precios. Asi, aungue no
haya necesidad de cobrar los mismos precios que carga la competencia , en general se
fijan los precios a nivel promedio (precio competitivo) de los que cobran los competidores.
En estos casos no se busca mantener una relacién rigida entre precios y costos, ni entre

precios y demanda.

Dado que los ingresos mas importantes en las pequefias empresas son por venta de

roductos o servicios, el asunto de fijar el precio se torna muy delicado.

Con los elementos anteriores, es posible dar una definicibn mas acertada del término
mercadotecnia’, para luego, en el apartado siguiente aplicarla a la empresa que nos ocupa.

La mercadotecnia se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa con
elacion al precio, la promocion, la distribucion y venta de bienes y servicios de la empresa, asi
;omo en la definicion del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de
orma tal, que permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor) que satisfaga los

bjetivos de los clientes y de la propia organizacion.

5eneracion de informacion

Como ya se comentd, el analisis de mercado requiere del uso de cierta informacion para
»oder cuantificar y pronosticar la demanda del producto o servicio que ofrecera nuestra empresa,
1 en general, para responder a los objetivos del mismo. Puede o no existir informaciéon
ictualmente, si se trata de informacion antes generada, se le conoce como informacién
secundaria; por otro lado, si la informacién tiene que producirse por primera (y quizas Unica) vez,
3e le denomina informacion primaria.

Debido al costo y al esfuerzo que requiere la generacion de informacién primaria, se debera
»oner especial énfasis en tratar primero de obtener la mayor cantidad de informacion de fuentes

secundarias, para después en caso dado, pensar en generar el resto.
225477

En la tabla siguiente se enumeran las fuentes mas importantes de informacion.
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NFORMACION

Secundaria
- Gobierno
- Privada
- Medios masivos (revistas, publicaciones)

. Primaria
- Observacion
- Experimentacién
- Encuestas
- Entrevistas

Informacion secundaria

dara hacer un caso correcto de la informacion secundaria, el emprendedor debera verificar 3

saracteristicas, imparcialidad, validez y confiabilidad.

1) Imparcialidad. Se refiere no tanto a los datos, cuanto a la persona o institucion que los
proporciona. ¢ Con qué propésito los generd? Asi detectaremos si hay sesgo en éstos.

)) Validez. ¢ Es relevante la informaciéon para mi caso?

;) Confiabilidad. ¢ Representa esta muestra el universo del que se obtuvieron?

A continuacién se incluyen algunas fuentes para conceptos econdmicos como dafos
recisos y costos (reportes econdomicos de bancos comerciales: Serfin, Banamex, Bancomer, etc.,
nstituto Nacional del Consumidor, SECOFI, analisis econémico de la revista Expansion, IMSE, y
0s mismos proveedores o0 distribuidores, Américan Chamber of Commerse, proveedores vy
3xtranjeros), para produccidon y consumo histérico (la camara industrial o comercial respectiva,
SECOFI, SPP, censos econémicos, Unidad econométrica, ITESM, etc.), para datos de poblacion,
Sensos Nacionales de Industria, etc.), para posibles clientes, competencia, proveedores
directorios publicados por Directorios Profesionales, Directorio Industrial de CONCAMIN) y, en el

axtranjero, Thomas Register of Manufacturers y Thomas Register Catalog File).
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Informacién primaria

Si las cuentas de informacion secundaria no proveen los datos necesarios para responder a

)s objetivos del estudio del mercado, se debera buscar informacion primaria.

La informaci6n primaria esta compuesta por datos nuevos que el analista obtiene por medio
le aplicacion de encuestas a gente relacionada con el producto o el servicio, por ejemplo, la

.ompetencia, compradores, distribuidores y usuarios.

Para generar informacion primaria del mercado se pueden utilizar varias técnicas de

mncuestas, ya sea en conjunto o por separado:

Cuestionarios por correo.
Entrevistas personales.

Entrevistas telefonicas.

Hay varios factores para seleccionar la técnica de encuestas mas apropiada: el tiempo
lisponible, el presupuesto, la confiabilidad deseada, la habilidad del analista, etc. La clase del
nercado es otro factor importante: si es industrial, en general la entrevista es la mejor técnica; si

3s de consumo, se debera pensar en una combinacién de las tres.

suestionarios por correo.
Las encuestas por correo son aplicables cuando se requieren propuestas cortas y
sspecificas. Sus principales ventajas son: el bajo costo, se puede abarcar una gran area

jeografica, el encestado tiene tiempo suficiente para hacerlo uy se puede aplicar a mucha gente.

La razén de respuesta de las encuestas por correo es usualmente entre 20% y 30%, pero
se puede incrementar al 50% o 60%si se envia de nuevo la encuesta a quienes no contestaron
después de un tiempo razonable). Con algun incentivo (pequefios obsequios, rifas, etc.), se
>ueden lograr mejores resultados.

La principal desventaja es la lentitud para recopilar la informacion (quiza 1 o 2 meses),
ambién se presta a informacion sesgada pues muchos no responden, entonces se pueden hacer

serificaciones por via telefénica.
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‘ntrevistas personales

Las entrevistas personales se pueden usar para recolectar una amplia informacion de

1ercado, aqui se limitara solo a aquellas técnicas de entrevista que ayuden a satisfacer los

bjetivos de identificacion y cualificacion del mercado y se presentan en forma tabular:

Clasificacién

Estructuras

Semiestructuradas

No estructuradas

>rocedimiento

Todas las preguntas

se formulan con

Hay preguntas
especificas

- Esuna platica

general

anterioridad. El entrevistador orientada, pero
El entrevistador solo puede explicar y no dirigida
anota, no comenta. pedir explicaciones hacia ciertos
Son mas bien topicos.
tépicos que
preguntas.
/entajas La informacién se Se obtiene mas - Se obtiene
codifica faciimente. informacion. mucha
informacion
lateral:
productos,
competencia,
situacion del
mercado.
Jesventajas Se pierde Se puede divagar. |- Es selectiva en
informacién por Dificil de codificar. cuanto al
rigidez. entrevistado.
- Interpretada por
especialistas.
Aplica En entrevistas ldénea para - Cuando se esta

masivas en mercado

de consumidores.

elaborar un plan

de negocios.

en la etapa
situacional de

mercado.

Nota: para contestar encuestas se requiere un minimo de escolaridad de 7 afios.
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Las entrevistas personales tienen las siguientes ventajas: es una tecnica flexible para
ecopilar informacién, se logra el mejor porcentaje de respuesta. Se puede mostrar el producto o

ecurrir a apoyos audiovisuales, etcétera.

Las desventajas mas serias son: el tiempo requerido para contactar a los entrevistados,
lesplazamientos, posibles molestias (pérdida de tiempo) de los entrevistados, son costosas u

1ecesitan experiencia.

sntrevistas telefonicas
En general, lo comentado para entrevistas personales es aplicable a las entrevistas
elefénicas; estas se utilizan muchas veces como complemento a los cuestionarios por correo u

as entrevistas personales, o en casos especiales como fuente unica.

Las entrevistas telefénicas son el medio mas rapido de obtencién de informacion y su costo
ista entre los cuestionarios por correo u las entrevistas personales. Ademas son un canal de
icceso eficaz para personas muy ocupadas; también son mas flexibles que los cuestionarios por
:orrec aunque menos que las entrevistas personales u permiten una cobertura geografica mayor

jue estas ultimas.

La principal desventaja es que no todo mundo tiene teléfono y esto pudiera causar cierto
iesgo a la informacion: otra desventaja es que tiene que ser cortas y no permiten el uso de
ipoyos audiovisuales.

Jiseiio de encuestas

La generacion de informacion primaria requiere de la elaboracion de encuestas o formas

jue faciliten en recopilar la informacion.

Zlementos basicos de un cuestionario

1) Solicitan la cooperacién del entrevistado (encestado), resaltando la importancia de la encuesta.
)) Con respecto al propio cuestionario.
Identificacion (Numero de cuestionario)
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Caracteristicas poblacionales (area, ciudad, casas, comercios).

Tema de la encuesta.

Clasificacion de los datos, tal que permiten la estratificacion y andlisis de la informacion
recibida.

Edad del entrevistado

Sexo del entrevistado.

Ubicacién del entrevistado

Ocupacién del entrevistado.

Nivel socioeconémico.

1) Tomar las medidas necesarias para facilitar las tabulaciones.

El disefio del cuestionario depende mas de las habilidades del investigador que de un

yrocedimiento establecido. Aqui se comentara sélo lo que debe comprender la encuesta y se

jaran recomendaciones acerca de ésta.

\spectos técnicos del cuestionario

1) generales

En general para que todos comprenda el cuestionario, debera tener buena redaccion,

mntonces:

No abrumar con palabras rebuscadas.
Construir preguntas breves.

No usar vulgarismos.

No ser demasiado familiar

Evitar significados dobles

No utilizar dobles negaciones.

Evitar preguntas capciosas.

Recordar lo que antecede (cuando exista posibilidad de olvido o confusion).

Clase de preguntas

Las preguntas para elaborar un cuestionario deben ser:
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Atractivas o iniciales: que despierten interés en el interesado, aunque no tengan relacion con el
tema de la encuesta.

Preguntas miltiples: Serie de preguntas relacionadas entre si, donde las alternativas
propuestas son excluyentes.

Preguntas filtro: Son aquellas que dependen una de otra; esto es, la respuesta a una concluye
o requiere de la segunda.

Preguntas abiertas. Son preguntas que permiten cualquier tipo de respuestas; se usan en
general para conocer la opinién o imagen de un producto.

Preguntas dicotémicas: Aquellas que pueden resolverse s6lo en uno de dos sentidos. Sirven
para filtrar elementos que no tienen utilidad en la investigacion.

Preguntas de control: Sirven para determinar el grado de veracidad de las respuestas.

:) Reglas de contenido y redaccion de la pregunta

|. Facilitar la memoria (no debe preguntar sobre hechos ocurridos hace mucho tiempo), la
pregunta debe limitarse al pasado inmediato (un mes maximo).

. No deben usarse mas palabras de las necesarias (maximo 20 por pregunta).

3. Las palabras utilizadas deben ser: de uso comun y faciles de pronunciar.

}. Evitar al maximo términos comerciales o de negocios y palabras “cargadas” o insinuantes.

). Tener cuidad de no dar la respuesta al formular la pregunta.

3. No obligar al encestado a realizar calculos complicados, porque esto cansa prono a la persona.

En preguntas de naturaleza dificil o embarazosa se requiere prepararlas con cuidado para

evitar contestaciones falsas.

3. Al realizar preguntas referidas al tiempo, es necesario fijar intervalos adecuados a las posibles
contestaciones y la pregunta debe referirse de preferencia a una fecha correcta.

). En el caso de medir aspectos relativos a la calidad de un producto, sabor, aroma, presentacion
u otras caracteristicas similares, se recomienda el uso de respuestas preformuladas utilizando
escalas de conceptos o valores o una combinacién de conceptos o valores o una combinacion
de ambos.

10. Evitar motivos emocionales, ya que ciertos hechos o nombres son susceptibles de provocar

reacciones de tipo psicoldgico positivo 0 negativo y alteran asi la respuesta.

1) Caracteristicas que debe reunir un buen entrevistador
I. Presentacidén adecuada y trato amabile.
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). Facilidad de palabra y poder de convencimiento.

3. Observador y con poder de captacion.
}. Facilidades de sintesis.
5. Ser paciente y agresivo segun el caso.

Integridad y honradez.

s

’. Sexo y edad dependen de la clase de encuesta.

2) Interpretacion de las encuestas

Recordemos que el objetivo principal de aplicar las encuestas es recopilar informacion que no fue

yosible obtener de fuentes secundarias. Para esto, se necesita que se codifique y tabule la

nformacion de las encuestas contestadas para su facil interpretacion. Este proceso se muestra en

3| siguiente diagrama:

Definicidn u objetivos

Del muestreo

N7

Determinacion del tamano

Planeacion y elaboracion

Del cuestionario

Pruebas del
cuestionario

U

Preparacion de
cuadros tabulares

Aplicacién de cuestionarios
(obtencion de datos)

4

Organizacion de los datos
y pruebas selectivas

4

N/

Tabulacidon

|

Analisis de resultados

I

Informe final
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Asi mismo, los resultados se pueden analizar mediante un paquete estadistico para obtener

‘recuencias, promedios y pruebas estadisticas asi como coeficiente de correlacion entre las

variables. Se recomienda el paquete SPSS (Statiscal Package for Social Studies) que facilita todo

aste trabajo.

)

Comentarios acerca de la muestra
La determinacion de la muestra se sustenta n dos principios basicos:
Evitar el sesgo en el proceso de eleccion.

Lograr la maxima precision dada una cierta cantidad de recursos.

Aunque el sesgo se puede deber a otros procesos como el disefo del cuestionario, la

antrevista misma, etc. Aqui se estudia s6lo el proveniente de la seleccion de la muestra.

N~
S—

E!l sesgo en la seleccién de la muestra se puede originar asi:

El marco muestral (listado, indice, o cualquier otro registro) que sirve como base para la
seleccion no abarca adecuada, completa y precisamente a la poblacion.

Algunas secciones o componentes de la poblacién son imposibles de localizar o rehusan a
cooperar.

Si el muestreo se hace a través de un método no probabilistico. Es decir, si la seleccion se

hace —consciente o inconsciente- influir por decisiones humanas.

Cualquiera de estos tres factores hace que se introduzcan errores sistematicos no

sompensables en la muestra. No se pueden reducir o eliminar mediante incrementos del tamario

e la misma.

Por tanto, la muestra debera tener basicamente estas dos caracteristicas:
Ser representativa del universo.

Su seleccidn deberd ser aleatoria (para evitar todo sesgo).

Ademas, para la determinacion de la muestra hay que considerar estas recomendaciones

jenerales:

)

Distinguir, identificar y conocer por completo cual es el universo.
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2. Determinar el método mas apropiado para la selecciéon de la muestra; en estudios de mercado

se emplean dos principalmente:

a) Muestreo al azar o aleatorio; es decir, basado en la ley de probabilidades.

b) Muestreo dirigido o por cuotas, basado en el conocimiento y datos del universo.

Desarrollo del plan de ventas
Una vez reunida toda la informacién de mercado y hecho del andlisis correspondiente, se
Jebe proceder a desarrollar lo que se conoce como plan de ventas y a preparar el reporte final del

sstudio del mercado.

El plan o propuesta de ventas combina las proyecciones de ventas con los recursos
asignados para la publicidad, promocién y gastos de venta requeridos para lograr el nivel de
/entas esperado. El plan de ventas se compone de un plan de mercadotecnia, un plan de
bublicidad y promocién y un presupuesto de gastos de venta.

’lan de mercadotecnia

El plan de mercadotecnia muestra las ventas esperadas en funcién del tiempo en unidades
/ pesos, para cada producto y para cada segmento del mercado. El plan de mercadotecnia es
nuy importante, pues los requerimientos de productos que especifica se convertiran en
1ecesidades de manufactura, tales como mano de obra y materias primas.

2lan de publicidad y promocién.

El plan de plan de publicidad y promociébn comprende la clase asi como los costos de
yrogramas promocionales y medios publicitarios requeridos para generar el volumen de ventas
3sperado. El principal interés en este punto es el nivel al que estas actividades se conduciran.
?ara esto, el emprendedor debe apelar a su creatividad, consultar o investigar la publicidad que

'equieren los niveles de ventas esperados.

Estos datos se pueden obtener de agencias de pubiicidad que hagan estudios de publicidad
>arra empresas de actividad similar, aunque puede ser que cada empresa maneje indices
liferentes de publicidad/ventas.

CAPITULO 2: EL MERCADO 50



2.2 OBJETIVO DE LA MERCADOTECNIA

Dentro de los objetivos del drea de mercadotecnia es necesario definir lo que se desea
ograr con el servicio en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en el mercado. Se
lebe tener en cuenta el area y segmento de mercado que se va a atacar (nivel local: colonia,
sector, etc.), asi como el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos

A continuacion se establecen los objetivos del area de mercadotecnia.

CORTO PLAZO:

El fin de esta empresa a corto plazo, es introducir nuestros servicios al mercado y darlos a
sonocer. Es por eso que se iniciara una campana publicitaria que tendra una duracion no menor a
5 meses en la que se diseRaran volantes atractivos, se pegaran carteles en lugares visibles, se
‘ealizara promociones para los dias Viernes y Sabados en las que se ofrecera un descuento a los
slientes asiduos. Pretendemos destinar un area exclusiva para nifios y jovenes en la que podran
ener acceso a temas de su interés que tendran el fin de inducirlos en el mejor manejo de la
somputadora y su aprovechamiento.

MEDIANO PLAZO

Se espera que al cabo de aproximadamente un ano la gente nos haya ubicado como una
smpresa util y versatil, y se haya logrado incrementar la clientela diaria, es decir, contar con
liferentes servicios que sean de su agrado y les resulte cémodo y atractivo el acudir con nosotros
/ no con la competencia.

-ARGO PLAZO:

Permanecer en el mercado y aumentar los niveles de ventas por medio de un mejoramiento
sonstante de los servicios, para lo cual se mantendra un sondeo constante con los clientes para
saber que es lo que les agrada y que no les agrada.

225477
2.3  INVESTIGACION DE MERCADO.

Las decisiones que se tomen en el drea de mercadotecnia, y en otras areas de la empresa,

Jeben buscar la satisfaccion del cliente de la misma, para esto es necesario conocer las
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1ecesidades del mismo y como pueden satisfacerse. La investigacion de mercado se utiliza como

Jna herramienta valiosa en la obtencion de esta informacion.

¢+ TAMANO DEL MERCADO.

El paso siguiente es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes de informacion
sonfiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y quiénes son, para
asto se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo, estado civil, etc. Es

Jecir, se debe establecer el segmento de mercado donde operara la empresa.

Segmento del mercado: En el corto plazo el segmento de mercado elegido es el de
astudiantes del Colegio particular Hans Cristian Andersen, el cual cuenta con pre-escolar,

Jrimaria, secundaria y preparatoria, cuyas edades fluctian entre los 5 y los 17 afios.

Caracteristicas del segmento de mercado:

1.- Estudiantes que en su mayoria no cuentan con equipo de computo propio,

2.- Tienen necesidad de realizar trabajos y tareas (estudiantes desde 5° aio de primaria
hasta preparatoria).

3.- Muestran preferencia por precios bajos.

4 - Constantemente requieren de articulos de papeleria.

=nseguida se encuentra una muestra del cuestionario que se aplicd para el estudio mercadoldgico
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iHOLA!, Por medio de la presente encuesta deseamos conocer tus necesidades e
inquietudes sobre el servicio de renta de equipo de cémputo como auxiliar en el
desempeiio de tus tareas escolares.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Nombre: Edad: Sexo:
Grado de estudios:

1.-

¢ Cuentas con una computadora en tu domicilio para la realizacién de tareas y trabajos
escolares?
Si No

¢ Has visitado un café internet?
Si No

¢, Qué fue lo que mas te gusto?

¢, Con qué frecuencia asistes?
Diario 1 vez a la semana 1 vez al mes
Otra Especifica:

¢ A qué hora prefieres ir?
En la mafana A medio dia En la tarde
En ia noche

¢, Cuanto tiempo permaneces en el local?

Menos de 1 hora De 1 a 3 horas De 4 a 6 horas

Mas de 6 horas

¢ Qué servicios encontraste?

¢, Cuanto pagaste por:
Renta de una PC? durante cuanto tiempo?

Acceso a Internet? durante cuanto tiempo?

Si tuvieras oportunidad, ¢ Qué sugerencias le harias al duefio del negocio?

De la lista siguiente, ¢ Qué servicios te gustaria que tuviera un café internet?

Renta de PC’s Conexion a internet

Cursos Ventas de equipo y arts. de computo
Escanner Papeleria

Fax publico Fotocopias

Engargolado Apoyo de personal experto
Refrescos y café Otro, anétalo

GRACIAS POR TU TIEMPO. TU COLABORACION NOS SERA MUY UTIL.
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2.4 APLICACION DE LA ENCUESTA

La informacion se obtendra mediante entrevistas personales con los estudiantes de esta

escuela, estudiantes entre 12 y 21 afios aproximadamente.

El nimero de encuestas que se aplicaran sera de 130 (considerando un numero de clientes

potenciales de 800 estudiantes), las cuales se aplicaran de manera aleatoria.

2.5 RESULTADOS OBTENIDOS

La encuesta se aplicd en aproximadamente 1 %2 semanas (so6lo de Lunes a Viernes), y los

resultados obtenidos se presenta a continuacion.

1.- ¢Cuentas con una computadora en tu
domicilio?

HSi
HENo

2.- ;Has visitado un café internet?

Si cuentan con una computadora: 15 estudiantes

No cuentan con computadora: 115 estudiantes

Si han visitado un café internet: 100 estudiantes

No han visitado un café internet: 30 estudiantes
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3.- ;Qué fue lo que mas te gust6?

Las instalaciones: 12 estudiantes

Las instalaciones Las computadoras: 70 estudiantes
M Las computadoras
H El servicio

El servicio: 18 estudiantes

4.-;Con qué frecuencia asistes?

Diario: 18 estudiantes

K Diario .

1 vez por semana: 22 estudiantes
M1vezporsem.
CJ2 veces por sem. 2 veces a la semana: 35 estudiantes
O1vezal mes 1 vez al mes: 10 estudiantes
Wotro otro: 15 estudiantes

5.- ¢ A qué hora prefieres ir?

- En fa mafana: 10 estudiantes
BEnla mananai
WA medio dia A medio dia: 37 estudiantes
OEn la tarde ‘ En la tarde: 45 estudiantes
OEnlanoche | En la noche: 8 estudiantes
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6.- ¢ Cuanto tiempo permaneces en el
local?

Menos de 1 hora
MDe 1 a 3 horas
ODe 4 a 6 horas
B Mas de 6 horas

Menos de 1 hora: 17 estudiantes
De 1 a 3 horas: 56 estudiantes
De 4 a 6 horas: 24 estudiantes
Mas de 6 horas: 3 estudiantes

7.- ¢ Qué servicios encontraste?

Renta de computadoras: 100 estudiantes

ERenta de computadora . )
P Acceso a internet: 100 estudiantes

WA cceso ainternet i ]
Papeleria: 30 estudiantes

O Papeleria

8.- ¢ Cuanto pagaste por rentar una
PC durante 1 hora?

B Entre $20.00 y Entre $ 20.00 y $ 35.00: 80 estudiantes

$35.00 Mas de $ 35.00: 20 estudiantes
M és de $35.00
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¢Cuanto pagaste por el acceso a
internet durante 1 hora?

W Entre $25.00 y $40.00: 87 estudiantes
$40.00 Mas de $ 40.00: 13 estudiantes
WM as de $40.00

9.- ¢ Qué sugerencias le harias al
dueiio del negocio?

Que tuviera mas computadoras: 65 est.

BM as computadoras| Abrir los sabados: 17 estudiantes
WA brir los sabados . . .
OM ejorar el servicio | Mejorar el servicio: 16 estudiantes
BOtra

Otra: 2 estudiantes

10.- ¢ Qué servicios te gustaria que
tuviera un café internet?

Al menos 2 servicios: 7 estudiantes

B Al menos 2 servicios

mDe 3 a5 servicios De 3 a 5 servicios: 14 estudiantes

01De 6 a8 servicios De 6 a 8 servicios: 11 estudiantes

CITodos los servicios .. \
| Todos los servicios: 68 estudiantes
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2.6 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

Con base en los resultados obtenidos, se puede destacar que la mayoria de los estudiantes
no cuentan con una computadora en su casa, lo cual los ha llevado a utilizar los servicios de un
café internet, que por cierto se encuentra relativamente cerca de la escuela.

También es importante destacar que particularmente ellos asisten al medio dia y en la tarde
(que en la mayoria de los casos, se trata de su hora de salida) y con una frecuencia de 2 a 3
veces por semana. Su permanencia en el lugar, es también un elemento importante, en cuanto a
los costos, se puede decir que se encuentran en una media con respecto a otros lugares.

Tal vez, los resultados mas importantes son sin duda, la cantidad de servicios que demanda
esta poblacién, ya que en la zona se cuenta con pocas papelerias y solamente una de ellas tiene
servicio de fotocopias y fax publico

2.7 PUBLICIDAD
Publicitar es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado

meta y su objetivo principal es crear un impacto sobre el cliente para que utilice el servicio, con el
consecuente incremento en las ventas. Para lograr esto, se debe tener muy en cuenta:
e Animar a los posibles clientes a buscar el servicio que se ofrece.

e Ganar la preferencia del cliente

Cuando se desea dar a conocer informacion sobre los productos o servicios que se ofrecen,

jeneralmente se recurre a algunos medios; en este caso se utilizaran los siguientes:

» Periddicos: Este sera el periddico de la localidad donde se encontrara ubicada la empresa.
» Volantes: Los volantes seran repartidos de puerta en puerta y puntos de reunién del mercado

gue se va a seleccionar (a fuera del colegio).

2.8 PROMOCION DE VENTAS
Otro de los elementos importantes que pueden causar un gran impacto en el mercado meta

3s el sistema de promocion de ventas; la promocidén de ventas en nuestro caso especifico se va a
levar a cabo para que el cliente ubique el servicio de la empresa en el mercado, esto sera
nediante la promocidn del directamente en el colegio como regalos en la primera compra, ofertas

Je introduccidn, descuentos a clientes asiduos, descuentos por volumen, etc.
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2.9 FIJACION Y POLITICAS DE PRECIOS

La fijacién de precios es sumamente importante, pues este influye en la percepcion que

tienen el consumidor sobre el producto o servicio.

Es también importante considerar a que tipo de mercado se esta enfocando el servicio, en
nuestro caso, la mayoria de los clientes son estudiantes, por lo que se buscara establecer una
politica de precios flexibles y promociones constantes para elios, las politicas de descuentos se
definiran de manera clara y oportuna, asi también las promociones se manejaran con cierta

regularidad.

2.10 PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO

El dia de la inauguracién del negocio se obsequiaran articulos publicitarios como plumas,
gomas, volantes con promociones, cortesias para una visita (con ciertas restricciones, las cuales
apareceran especificadas en las cortesias).

Posteriormente se realizaran visitas personales a los colegios cercanos para promovernos,
iniciando asi la comercializacion de nuestro servicio. Luego, cuando los clientes comiencen a
acudir a las instalaciones se les informara de cada uno de los servicios, horarios, promociones,
atc. por medio de separadores, volantes atractivos, obsequios, cartelones en el local y anuncios
2n las mismas computadoras.

Para estar constantemente verificando la calidad del servicio y la satisfaccion del cliente, se

sontara con un buzén virtual para quejas y sugerencias.

La cobranza del servicio se llevara a cabo al terminar la estancia del cliente y para el control

administrativo se elaboraran notas de servicio o facturas (si el cliente lo solicita).
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211

RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO

RIESGOS

Qué el servicio no resulte del agrado de los clientes. Si esto ocurre la empresa
quebraria, este punto es muy importante, por eso es necesario hacer mucha
propaganda y promociones que atraigan a los clientes.

Que la competencia se robe nuestras ideas y nos quite mercado.

Que nuestros ingresos sean menores que los esperados o necesarios para poder
mantener la empresa, por lo que se realizara un estudio completo para fijar el precio de

nuestros productos y servicios.

OPORTUNIDADES:

Que la gente acepte nuestro servicio, debido a que nos ubicamos méas cerca que la
competencia con mas y mejores servicios.

Que no solo los estudiantes hagan uso de los servicios que prestamos, sino que los
padres de familia, directivos y profesores de la escuela nos utilicen como herramienta de
trabajo y entretenimiento sano para los estudiantes.

Abrir la venta de equipo por tandas mensuales o con opciones de créditos de acuerdo a
las necesidades de cada cliente

Promover cursos en periodos vacacionales para estudiantes, con horarios y costos
flexibles.

Dar apoyo a estudiantes en las tareas y trabajos que requieren de demasiado tiempo
para su elaboracion.

Contar con juegos virtuales para todas las edades, conexiones culturales a internet,

cursos virtuales, tutoriales para el aprendizaje de paqueteria, entre otras cosas.
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CAPITULO 3: LOS SERVICIOS

3.1 SERVICIOS: En el Capitulo 1 se bosquej6 brevemente los servicios que la empresa
restara. En el presente capitulo se desarrollara mas a fondo la clase de productos y servicios que

se ofreceran para que el consumidor elija nuestros servicios y no los de la competencia.

1 RENTA DE EQUIPO DE COMPUTO CON IMPRESORA: La renta de las computadoras sera
por el tiempo que el cliente la requiera, las tarifas seran por minutos. En el caso de la
competencia, ellos cobran la hora completa aunque el cliente la utilice por menos tiempo.

Se contara con mayor nimero de equipos para satisfacer la demanda del servicio, ademas de
ser mas modernos y con mayor velocidad.

En el caso de las impresoras, se contara con impresiones a color o en blanco y negro,
impresiones en todo tipo de papel, hojas bond, albanene, acetatos, e incluso papel para
fotografias. El costo de las impresiones sera de acuerdo a la calidad de las mismas ya sea en

color o en blanco y negro y se cobrara por hoja impresa.

225477

Impresiones a color y blanco y negro con calidad fotogréfica.
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2 VENTA DE EQUIPO DE COMPUTO: Esta se llevara a cabo a través de cotizaciones previas al
levantamiento del pedido y con condiciones de pago del 50% al hacer el pedido y 50% contra
entrega. En un futuro se desea establecer el sistema venta por tandas quincenales y se
analizara la posibilidad de otorgar créditos.

E! cliente al adquirir el equipo con nosotros se le asesorara para la mejor eleccion, se instalara
en su domicilio, se otorgara un mes de soporte técnico y un pequefio curso para maximo 2

usuarios de dicho equipo completamente gratis, ademas de las garantias por escrito.

1 ACCESO A INTERNET: Este también se cobra por tiempo, es decir, por hora o fracciones de

15 minutos. De igual manera que en el punto anterior, se tendra personal de apoyo siempre
que se haga uso del servicio, y sin ningtn costo adicional, se le proporcionara al cliente que lo
solicite, una cuenta de correo electrénico.
En el caso de los nifios, podran encontrar juegos y temas de su interés mediante el
asesoramiento del personal de apoyo, para que pasen un rato agradable y a la vez desarrolien
sus conocimientos y habilidades dentro de la carretera de la informacién, ademas de que
gozaran de promociones especiales. Es importante destacar para los padres de familia que si
bien ellos desean que sus hijos usen Internet, hay algo que les preocupa. A través de la red, a
esos nifos que pueden explorar la fauna de la selva y conversar con sus amigos les bastan
unos teclazos para entrar a paginas de pornografia, paginas que promueven violencia y la
intolerancia. Una manera eficaz de evitar esto es vigilar a los nifios cuando usan la Red, por lo
que en nuestra empresa siempre habra alguien que se encuentre al pendiente de estas
paginas que los chicos visitan, pero por si esto no fuera suficiente, nosotros hemos incluido un
servicio “s6lo para nifios” que les permite entrar Unicamente a salas de conversacion (chat
rooms) vigiladas y sitios programados para menores.

2 ESCANEO DE IMAGENES: Cuando el cliente requiera de este servicio siempre sera asistido
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por el encargado en turno quién realizara el escaneo de la imagen que se solicita de acuerdo a
las especificaciones sugeridas por el cliente. En este caso se cobrara el escaneo de la imagen
la cual incluye la impresién de la misma (en una sola ocasién) en papel bond normal, en el
caso de que el cliente lo requiera en otro tipo de papel, solo pagara la diferencia con el papel
que el escoja.

De igual manera, que en la impresiéon de documentos, las imagenes que se escanearon debera
tener calidad fotografica y que le agrade al cliente.

En este servicio, también incluimos el escaneo de textos de libros, revistas, periddicas y
cualquier otra publicacién que se requiera e incluso fotografias ( en las que se puede realizar
algunos pequerios retogues si se desea).

Escaneo de fotografias con realismo

1 CURSOS PROGRAMADOS: En un principio, la empresa ofrecera cursos basicos como:

Introducci6n a la computacién, lenguajes basicos de programacion, procesadores de palabras,
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etc. (para nifios y adultos) y mas adelante, se podran impartir cursos mas especializados de
acuerdo a la demanda que exista (previo estudio de dicha necesidad), asi como cursos basicos
de inglés para nifios, etc.

Los cursos se programara durante todo el afio y aun en épocas de vacaciones para que los
participantes aprovechen dichos periodos y aprendan los temas de su interés; en el caso de los
nifios, estos cursos se llevara a cabo en grupos reducidos para su mayor aprovechamiento y

comprension.

1 MEMBRESIAS PARA ADICTOS AL COMPUTO: Este servicio estara disponible para clientes
asiduos, con tarifas preferenciales, con prioridades de servicios y se contara con este en
cualquier época del afio.

1 TAREAS Y TRABAJOS ESCOLARES: Este servicio es para estudiantes y publico en general
que requiere de llevar a cabo un trabajo o investigacion y no cuenta con el tiempo necesario
para ello. Estos pueden contener textos, graficas, tablas, dibujos, fotografias, etc. en modalidad
de urgentes o no urgentes (se cobra por hoja, se entregara una impresién y disket).
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SERVICIOS GENERALES: Estos servicios se refieren particularmente a facilidades
adicionales que la empresa proporciona, como son: servicio de fax (se cobra por hoja enviada
o recibida), servicio de fotocopiado, engargolado, servicio de café, té y refrescos en lata, y a
futuro, venta de algunos articulos de papeleria.
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CAPITULO 4: ORGANIZACION DE LA EMPRESA

41 INTRODUCCION

En esta area tenemos como objetivo elegir lo mejor que se pueda a nuestros

empleados, haciendo hincapié en lo que deben realizar para ser eficientes y sacar el mejor

provecho de la empresa y de los mismos empleados.

Esta microempresa sélo va a contar con 4 empleados (al principio), de los cuales yo

soy uno de ellos, por lo tanto se deben contratar a 3 personas. Los encargados del area

operativa se repartiran en forma equitativa el trabajo, y cada uno tendra la responsabilidad de

hacer lo bien y en el tiempo requerido. También se pretende que cada uno de los empleados

siempre conserve en buen estado y con limpieza su sitio de trabajo.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Direccion General

Mercadotecnia | | Contabiidad y Finanzas

Recursos Humanos Operaciones

4.3 FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

DIRECCION GENERAL: Es la parte de la empresa que se hara cargo de la

administracion, el control y desarrollo de la misma, cuidando que las distintas areas lleven a

cabo de la mejor manera posible, sus funciones dentro de la organizacion, es decir, que
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cumplan con sus objetivos de manera que el desempefio, en general, sea de alta calidad y

satisfactorio.

Las funciones especificas de esta area son:

e Coordinar a los equipos de trabajo.

e Orientar la direccion de la empresa.

e Determinar y planear la proyeccion de la empresa.

o Definir y planear las metas y objetivos de la empresa, determinando que quiere lograr la
empresa, como y cuando lograrlo a los diferentes plazos (corto, mediano y largo).

¢ Controlar y ampliar las ventajas competitivas de la empresa.

e Controlar y planear de forma integral las funciones de los diferentes departamentos

(Mercadotecnia, Contabilidad y Finanzas, Recursos Humanos y Operaciones).

RESPONSABLE: Sandra Godinez Torres

MERCADOTECNIA: Se ocupara de las estrategias de mercado, como son: estudios
de mercado, identificacion de la competencia, publicidad y promocion, para difundir de
manera mas rapida los servicios que presta la empresa y acrecentar el numero de clientes,
estimular también al publico para que asista, nos conozca y nos visiten con frecuencia.

Las funciones especificas son:

e Elaborar un plan de trabajo.

o Elaborar estrategias de promocioén.

o Elaborar estrategias de publicidad para difundir de manera mas rapida los servicios que
presta la empresa.

o Evaluar el mercado, asi como determinar el crecimiento del mismo.

e Determinar la politica de precios (en conjunto con los departamentos de contabilidad y
operaciones).

e Definir el mercado meta.

e Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la empresa.
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o Planear y definir las metas de este departamento

RESPONSABLE: Se contratara a una persona especializada en cuestiones

mercadologicas, o se pedird asesoria de las empresas dedicadas a estos topicos.

FINANZAS Y CONTABILIDAD: En esta area se pretende manejar de manera
eficiente las operaciones financieras que ocurran dentro de la empresa, asi como mantener
la contabilidad del negocio al dia, reportar mensualmente los estados financieros y

proporcionar los analisis financieros de la empresa por medio de las razones financieras.

Las funciones especificas son:

e Presentar los siguientes registros: diario, mayor, cuenta bancaria, estados financieros a
presentar (balance general, estado de resultados y flujo de efectivo).

¢ Realizar comparaciones con periodos anteriores y realizar proyecciones financieras.

e Llevar a cabo pago de impuestos y tramites legales.

o Describir y discutir los contratos, licencias, etc.

e Establecer la estructura legal para la operacion de la empresa.

e Planear inversiones y relaciones con instituciones financieras.

e Planear y controlar todas, las actividades del area contable y financiera de la empresa.

¢ Realizar las compras de los materiales necesarios (previa solicitud por escrito del

departamento de operaciones)

RESPONSABLE: Sandra Godinez Torres, sera necesario contratar a un contador (por
honorarios) para que solamente lleve a cabo la revision del trabajo previamente realizado por
la responsable del departamento y lleve al corriente las cuestiones legales de la empresa
(presentacion de declaraciones, atencién a requerimientos fiscales, etc.).

RECURSOS HUMANOS: La persona responsable en esta area se encargara de las
relaciones laborales, del reclutamiento y adiestramiento de personal que se vaya requiriendo
y del control de puntualidad y asistencias del personal.

Las funciones especificas son:

CAPITULO 4: ORGANIZACION DE LA EMPRESA 68



Responsabilizarse de las relaciones laborales, encargandose de que sean cordiales y
respetuosas.

Realizar el proceso de induccién, adiestramiento y capacitacion.

Planear y definir las metas de dicho departamento .

Evaluar el desemperio del personal .

Cumplir con los requisitos legales para el registro adecuado del personal,

Llevar a cabo todo el proceso de reclutamiento y seleccién de personal.

RESPONSABLE: Sandra Godinez Torres.

SERVICIO: En este puesto se busca que la persona dirija las funciones relacionadas

con el servicio y la atencidn de los clientes a la sala de cémputo, regular la compra de todos

los materiales necesarios a fin de que estos siempre se encuentren disponibles.

Las funciones especificas son:

Planear y definir las metas del departamento.

Auxiliar y orientar a los clientes en el manejo correcto del equipo de cémputo.

Solucionar fallas de los equipos.

Supervisar que los clientes utilicen de manera adecuada todos los equipos y materiales
que soliciten.

Tomar los tiempos de trabajo para poder establecer el costo del servicio prestado
(auxiliandose con una tabla de precios del servicio previamente establecida), asi como
realizar el cobro del mismo, observando los controles establecidos por el departamento
de Finanzas.

Supervisar que se tenga siempre en existencia todos los materiales necesarios (rollos
para fax, hojas para impresora, cartuchos de tinta, etc.)

RESPONSABLE: Se contratara una persona (para empezar) que tenga conocimiento en
el manejo de equipo de computo, conozca el uso de Windows, internet, manejo de
scaner, fax, etc.
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4.4 CAPTACION DE PERSONAL

RECLUTAMIENTO: El} proceso de reclutamiento que se escogio, en el caso del
personal para el drea operativa , es colocar cartelones en lugares visibles de escuelas de
nivel técnico (CETIS, Conalep, CECAP, etc.), lo cual basta para que la gente se entere del
objetivo. La ventaja que tiene este método de reclutamiento, es que es poco costoso y es
suficiente para atraer a un buen nimero de aspirantes y tener mayor oportunidad de
seleccionar al mas idéneo y que no se represente su contratacién un gasto fijo muy alto para

la empresa.

SELECCION: La seleccion del personal se llevara a cabo de la siguiente manera:

> Los aspirantes llenaran una solicitud de empleo y con base en ella se seleccionara al o a
los que cubran las caracteristicas deseadas

> Se les hara una entrevista sobre cuestiones de tipo personal que de alguna manera
puedan representar un problema para su buen desemperio dentro de la organizacion
(estado civil, numero de hijos, residencia y otras cosas), también se les solicitara

informacion acerca de sus estudios, experiencia laboral, pretensiones economicas, etc.

4.5 CONTRATACION Y ASPECTOS LABORALES

Tipos de Contratos que se utilizaran en la empresa: En esta empresa se van a utilizar
los contratos trimestrales, ya que en esta empresa no se requiere de un proceso largo de

capacitacion y adiestramiento muy dificil.

Los empleados deberan trabajar tiempo completo, es decir de 9:00 a 18:00 hrs de
Lunes a Viernes con una hora para comer y los Sabados de 9:00 a 13:00 hrs. Recibiran su
salario quincenalmente. El empleado tendra derecho a faltar como maximo 2 veces al mes
por cuestiones de fuerza mayor (previo aviso un dia de anticipacion, cuando sea posible; o
via telefonica en caso de una emergencia el mismo dia de la inasistencia). Tendra derecho a

una semana de vacaciones una vez al afno.
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Cada empleado tendra las prestaciones de ley: Seguro social, Fondo de retiro e
Infonavit, 15 dias de aguinaldo por afio, 25% de prima vacacional y pago de utilidades

cuando esto sea posible.
4.6 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Este es fijo solamente par el departamento operativo y sera del minimo profesional
vigente en el momento de la contratacién mas prestaciones. En el caso de los demas
departamentos, este serd abierto, es decir, se discutird con el aspirante antes de la

contratacion.

4.7 RELACIONES DE TRABAJO

La empresa tiene una politica de trato calido y cordial entre todos los empleados,
evitar diferencias o discusiones entre [os mismos. Sancionar cualquier tipo de
comportamiento en contra de las normas de la empresa. Como ya mencioné, formaré parte
del equipo de trabajo, y tendré un contacto directo con el personal, lo que me dara una vision
mas clara de las necesidades de ellos como también me beneficiara a mi tener una buena
relacion laboral. Ademas se tomaran en cuenta sugerencias y opiniones de cada uno de ellos
mediante una reunion mensual (previamente calendarizada), en la que se abordaran
problemas, inquietudes, peticiones, opiniones, etc. Esto servird para que haya confianza
entre empleados y empleador, para que se dé un ambiente de respeto y se trabaje con
mayor entusiasmo.
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4.8. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

TRAMITES PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Personas fisicas régimen general con actividades empresariales

Concepto. La empresa pertenece a un Unico individuo quien es propietario del patrimonio de

aquella y quien asume todas las obligaciones de la misma.

Responsabilidad financiera. Tiene una responsabilidad financiera ilimitada en forma

personal y solidaria con la empresa.

Denominacién. Existe bajo el nombre de la persona fisica 0 nombre comercial.

Monto de la inversion. La inversion no tiene minimo.

Tiempo para la constitucién. No requiere constituirse.

Costo de constitucion. No existen costos para su constitucion.

Dificultad de la planificacién. Es méas complicada su planificacién debido a que la

responsabilidad de la persona fisica es total.

Imagen empresarial. Al estar a nombre de la persona fisica generalmente no cuenta con

acceso a grandes empresas, por ser ésta una politica de las mismas.

Transferencia de propiedad, acciones o partes sociales. Si traspasa, los registros se

tendran que cambiar y debera funcionar bajo otro nombre.

Dificultad del tramite para darse de baja. Facil y rapido.

Obligaciones contables. Son menores para las sociedades mercantiles.
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I.S.R. para efectos del |.S.R., la tasa impositiva es de un 35% sobre las ventas netas.
No requiere de tramites para su constitucion y no existen gastos significativos.
INSCRIPCION AL INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL: No tiene costo alguno.
REQUISITOS:
1.  Alta de Hacienda.
2. ldentificacion del representante legal (credencial de elector o pasaporte vigente).
3. Comprobante de domicilio ( recibo de luz, teléfono, agua, o predial).
NOTA: Actualmente este tramite incluye el alta al sistema de retiro vigente.
INSCRIPCION AL INFONAVIT: No tiene costo alguno.

REQUISITOS:

1.  Registro Federal de Contribuyentes.
2. Numero de expediente del IMSS (registro patronal).

NOTA: En la parte final del presente trabajo (anexos) se encuentran los formatos necesarios

para realizar estos tramites.
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CAPITULO 5: EL ESTUDIO FINANCIERO DE LA EMPRESA

54 CONSIDERACIONES TEORICAS

Una vez determinado que el proyecto tiene mercado potencial, un sistema de
somercializacion posible y un proceso de produccion variable, el siguiente paso es preparar la
nformacion generada en los estudios del mercado u técnico (de produccion) para estimar las
1ecesidades de financiamiento y realizar una evaluacion econdmico-financiera de la empresa.
Zsta evaluacion consiste en la preparacion de los estados financieros proforma, en la proyeccion
le flujos de efectivo, en el célculo de la rentabilidad econémica —valor presente neto, tasa interna
e retorno, periodo de recuperacion, etc.-. al preparar las proyecciones financieras, se debera
ener especial cuidado del tiempo, sobre todo en la proyeccion de los flujos de efectivo, ya que

ina posible falta de liquidez en el periodo inicial de vida del proyecto puede hacerlo fracasar.

Jbjetivo general

Convertir a términos monetarios el comportamiento futuro estimado del proyecto para tomar
a decisidn de ejecutario o no.
\rreglo de la informacién y de produccion

La secuencia que por lo comun se sigue para convertir todos los estudios a términos
onetarios es la siguiente:

Plan de ventas . a- .
¢ Objetivos especificos

Costo de produccion

v

Costo totales de inversion

225477

Con esta informacién se pasa a estimar las

v

Necesidades de financiamiento
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En cada caso, las tablas ejemplifican como se presenta la informacion; los periodos
nostrados son sdlo a manera de ejemplo, pero esto no significa que se deba dividir el analisis de
odo proyecto.

Periodos. Recordemos que conviene realizarlo el primer afio, en forma mensual; el segundo

rimestral y anual, para el resto; asi se presentan las tablas en esta seccion.
Plan de ventas

Este plan es el resultado del estudio del mercado y proporciona informacion necesaria para

a elaboracién de los estados financieros. Incluye estimaciones y proyecciones de:

a) Ingresos por ventas.
b) Costos de promocién y publicidad.

c) Gastos de venta y distribucion.

En las proyecciones de los ingresos de ventas se debera considerar la curva de aprendizaje
1si como el incremento de volumen de ventas conforme se vaya penetrando el mercado de
icuerdo a la estrategia adoptada.

Otro punto importante a considerar ademas de las proyecciones de los precios de venta
iegun los indices de inflacidn esperados durante el horizonte de planeaciéon del proyecto. Lo
ecomendable es que se estime el precio unitario en pesos con poder adquisitivo del afio base de
yroyeccion (pesos constantes) y luego que se afecte por el indice de inflacion.

Los indices de inflacion para el precio de veta se pueden obtener de un andlisis del
:omportamiento histérico asi como por la influencia de algunas variables politicas y econoémicas;

ambién algunas instituciones nacionales y extranjeras que se dedican al aspecto econémico,
ronostican indices de inflacion.

Algunos de los costos y gastos estimados que se deben tomar en cuenta en este plan son:

- Sueldos del personal administrativo de ventas.
- Salarios de vendedores.
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- Comisiones.
- Publicidad.
- Promocién.
- Transporte.

- Almacenamiento y cargos por inventario de articulos terminados.

Para la mayoria de las empresas pequenas que inician conviene contemplar un horizonte
de 3 anos; el primero, critico por ser el inicio, se analiza mes a mes; el segundo, en trimestres, y
dara el tercero, se toma todo el afo.

Costos de produccion manufacturera
Es importante que se haga una estimacion realista de los costos de produccion y

nanufactura para determinar la viabilidad futura de la empresa.

Una de las mayores deficiencias encontradas en estudios de factibilidad es la inexactitud en
as estimaciones de los costos de produccidon. Esto a menudo, conduce a que el proyecto, una vez
mplantado, incurra en erogaciones no esperadas; si a esto le agregamos una baja utilizacion de la
;:apacidad por falta de ventas, el proyecto puede fracasar. Por tanto debe extremarse el cuidado

:n la estimacion de costos.

Los costos que se presentan se obtienen en el estudio técnico y se componen de lo
siguiente:

a) costos de manufactura:
- Materiales directos (costos variables).
- Mano de obra (costos variables)

- Indirectos planta (costos fijos)

En las estimaciones de las proyecciones de los costos de produccién, es necesario

:onsiderar el monto de los inventarios en pesos, ya que se necesitaran en el balance proforma.

b) Gastos administrativos indirectos:
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Son aquellos gastos generales y administrativos, que no sean por ventas, distribucion o
manufactura (pues ya fueron considerados), en los que se incurre para operar la planta. Estos
jastos que no se habian estimado hasta este punto, se refieren a todo lo relacionado al servicio

administrativo, legal, secretarial, financiero, etc., requerido. Incluyen béasicamente lo siguiente:

- Sueldos de la administracion.

- Mantenimiento de oficinas.

- Correo.

- Teléfono.

- Automovil(es) de la empresa.

- Papeleria y accesorios de oficina.
- Investigacion y desarrolio.

- Seguros.

Como en las proyecciones de los ingresos por ventas, en la de costos de manufacturas u
jastos indirectos administrativos, es importante que se tome en cuenta el indice de inflacion de
:ada concepto, cuya estimacion se basa en lo ya comentado. Para simplificar se puede usar un
ndice de inflacidon general (algun ponderado adecuado al tipo de proyecto), o bien un indice

ispecifico para cada concepto, que seria lo mas recomendable, aunque también lo mas laborioso.

c) Gastos financieros:
Los gastos financieros —intereses- se pueden considerar como parte de los gastos
dministrativos indirectos, en particular si éstos estan relacionados con una empresa ya existente
con alguna que se esta expandiendo y para la cual ya se conoce su esquema financiero. Como
ste no es el caso con los proyectos nuevos, los gastos financieros se estiman por separado. La
1ayoria de los estudios de factibilidad muestran una cantidad creciente de financiamiento externo
onforme transcurre el tiempo, y por lo tanto también gastos financieros decrecientes. Por otro
1do, los gastos financieros no deben incluirse en el calculo de los flujos de efectivo ya que seran
onsiderados en el costo del financiamiento el cual se comparara el rendimiento del proyecto, con
sto, se evita contarlos doblemente.

d) Depreciacion:
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Definicién: es la cantidad que las empresas cargan a sus gastos para reconocer fiscal y

contablemente la pérdida de valor de sus activos debido al uso, desgaste o obsolescencia.

Para estimar el ingreso neto y para calcular los requerimientos de capital de trabajo neto, se
1ecesitan conocer los costos totales de produccién, de los cuales la depreciacion es parte. Sinv

ambargo, no se deben incluir en los célculos de los flujos de efectivo, porque no es una entrado o
salida de efectivo.

Existen varios métodos de depreciaciéon aplicables en varios paises del mundo; sin
ambargo, en México sélo se permite aplicar un porcentaje dado en cada ejercicio al total de lo
nvertido. Este porcentaje esta de manera clara especificado en la ley del Impuesto sobre la renta.
-as inversiones depreciables se pueden clasificar en bienes tangibles (activos fijos). maquinaria,

xdificios, equipo, etc.; y en bienes tangibles, marcas, gastos preoperativos, nombres comerciales,
stcétera

>osto total por la creacion de la empresa

Un estudio de factibilidad es s6lo una herramienta que ayuda al emprendedor a tomar la
lecisidn sobre si éste se debera llevar a cabo o no. Para facilitar esta decision, ademas del arreglo
le la informacién de ingresos y costos que ya fue presentado, se requiere presentar en forma
irreglada la informacion relativa a la inversion; el objeto primordial de esto es poder contestar a la
regunta que debe hacerse el emprendedor: ;Cuanto costara llevar a cabo esta idea? Asimismo,
lebemos recordar que la rentabilidad econdémica de todo proyecto dependera sobre todo del

nonto de la inversién, de los ingresos de los costos, asi como de cuanto estos ocurran.
Costos de inversidn = Capital fijo + Capital de trabajo neto
Los costos de inversion de inversion se definen como la suma del capital fijo (activos fijos
1as costos preoperativos) y del capital de trabajo neto. El capital fijo constituye los recursos
squeridos para construir, equipar y arrancar el proyecto; el capital de trabajo neto corresponde a

S recursos necesarios para operar el proyecto total o parcialmente.

En general se cometen dos errores durante la etapa de preinversiéon de un proyecto:
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a) No se considera cantidad alguna para capital de trabajo o se hace en cantidades
suficientes. Esto produce serios problemas de liquidez a la empresa recién creada.

b) Confunden los costos totales de inversion con la inversion requerida en activos totales
jue se forma por activos fijos mas capital para preproduccion (costos preoperativos) + activos
irculantes. El monto de los costos totales de inversion es, en realidad, mas pequefio que los
ictivos totales, pues esta compuesto de activos fijos mas costos preoperativos mas capital de
rabajo neto (diferencia entre activo circulante). A pesar de que en un estudio de preinversion total
' su financiamiento, el monto de los activos totales es de poca importancia, en el contexto de un

sstudio de factibilidad sirve para el calculo del balance proforma y de varias razones financieras.

En resumen, se podria decir que la inversidn total requerida para propésitos de

inanciamiento la componen:

Inversion total =  Inversion en activos fijos +
(Activo circulante — pasivo circulante) +

Costos preoperativos

Nota: Inversion total = Activos totales

\ctivos fijos

Los activos fijos comprenden tanto la inversion fija como a los costos preoperativos
Inversion fija, abarca los siguiente:

a) Terreno y preparacion del mismo (si aplica).

b) Local y/o acondicionamiento.

¢) Maquinaria y equipo, incluyendo el auxiliar.

d) Intangibles como derechos de propiedad industrial, patentes, etcétera.

Se debera proyectar la inversion fija total requerida, indicando su fecha de realizacion, para

I periodo de construccion o acondicionamiento y puesta en practica hasta que se esté trabajando
1 toda la capacidad.

3astos preoperativos
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Ademas de la inversion fija, cada proyecto econdémico incurre en ciertos gastos antes de
|lue comience con la produccién comercial. Estos gastos que deben tomarse en cuenta en el
:apital requerido, incluyen ciertos conceptos cuyos desembolsos se originan durante las diversas

itapas de planeacioén y ejecucion del proyecto. Estos conceptos son los siguientes:

a) gastos preliminares. Esto comprende todos los gastos para el registro y formacién de la
empresa, como: pagos legales del registro de la empresa, el registro a camaras y
asociaciones, gastos legales para solicitud del préstamo, etc.

b) gastos por investigaciones iniciales. Estos gastos pueden ser de tres clases:

- Gastos por desarrollo de prototipo y procesos de manufactura.

- Honorarios de los consultores que apoyen los estudios arriba mencionados. (Si
aplica).

- Ofros gastos para la planeacion del proyecto.

c) Gastos de preoperacion:

- Salarios y prestaciones (IMSS, INFONAVIT; etc.) del personal contratado durante el
periodo preoperativo

- Gastos de vigje.

- Costos promocionales del producto durante el periodo preoperativo, creacion del
(los) canal(es) de distribucion.

- Costos de entrenamiento, incluyendo honorarios, gastos de viaje, honorarios de los
capacitadores a la institucion encargada del entrenamiento.

- Interés sobre el préstamo durante el periodo preoperativo.

d) Corridas de produccién de prueba y arranque. Incluye todos los honorarios pagados por
la supervision del arranque de las operaciones, sueldos, salarios y prestaciones del
personal involucrado en esta etapa, consumo de materiales y cualquier otro costo
asignable al inicio de la produccion. También se consideran todos los desperdicios y
trabajos incurridos durante este periodo.

Capital de trabajo neto

El capital de trabajo neto indica los medios financieros requeridos para operar el proyecto
le acuerdo con su programa de produccion. Se define como:
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Capital de trabajo neto = Activos circulantes — pasivos circulantes

Los activos circulantes son:
3) Cuentas por cobrar.
b)) Inventarios.
) Productos en proceso.
1) Productos terminados (aun no vendidos).

3) Efectivo.

Los pasivos circulantes son de manera principal cuentas por pagar, que por lo general

3stan libres de intereses.

suentas por cobrar

El monto de este concepto se determina de las politicas de crédito por ventas adoptadas
»or la empresa. Debido a que la razén crédito por ventas sobre ventas brutas para cada empresa
lependiendo de la situacion competitiva prevaleciente en la industria en referencia, se dificuita
jeneralizar algo en este punto. Cada caso se debera tratar de manera individual de acuerdo a la

siguiente férmula.

Cuentas por cobrar = Periodo de crédito en meses X Ventas brutas anuales

12 meses

Las cuentas por cobrar se deben calcular utilizando los costos de produccién (no los precios
le venta) menos la depreciacibn menos intereses, en el entendimiento de que estos ultimos los
:ubre el valor de venta y no el capital de trabajo.

nventarios

Afectan de manera considerable los requerimientos de capital de trabajo por la cantidad de

linero inmovilizada en forma de inventarios; es por eso que los niveles de inventarios se trataran
le mantener tan bajo como sea posible.
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3) Materiales de produccion.
Al calcular los inventarios de materiales de produccion se debe tomar en cuenta las fuentes y
modos de abastecimiento de materias primas y bienes intermedios requeridos para formar los
productos de la empresa. Si los materiales se producen localmente, en forma abundante y
pueden ser con rapidez transportable, entonces bastara con tener un nivel reducido (7 dias de
produccién, por ejemplo). Si los materiales son importados o los procedimientos de
importacion son lentos, pudiera darse el caso que se necesiten niveles de inventario hasta para
6 meses de consumo. Existen otros factores que afectan el tamafio de los inventarios de
materiales para produccion; confiabilidad y estacionalidad de las fuentes, numero de

proveedores, posibilidades de sustitucion y cambio de precios esperados.

)) Refacciones.
Los niveles de inventarios de refacciones dependen de la disponibilidad local de éstas, de los
procedimientos de importacion, de las facilidades de mantenimiento en el area, y de la
naturaleza propia de la planta. Los proveedores de maquinaria y equipo por lo comun

proporcionan un juego inicial de refacciones.

1) Producto en proceso.
Para fijar los requerimientos de inventarios en productos en proceso, se debe desarrollar un
analisis completo del proceso de produccion, y del grado de procesamiento alcanzado por los
diferentes materiales de entrada durante cada etapa productiva. Los requerimientos se

expresan en dias o meses de produccién dependiendo de la naturaliza del producto.

:fectivo disponible y cuentas bancarias
Para la operacion normal de cualquier empresa, se requiere disponer de efectivo y cuentas
ancarias. El monto de esto proporciona un “colchén” de seguridad sobre el capital de trabajo, y

e podria estimar en un 5% del total de éste, aunque puede variar segun la clase de empresa.

suentas por pagar

Al calcular los requerimientos de capital de trabajo, se debera determinar primero el niumero
1inimo de dias de cobertura del activo y del pasivo circulante. Después se consideran los costos
e produccion y manufactura, ya que el valor de algunos activos circulantes se expresa en estos

arminos. Por otro lado, como las necesidades de capital de trabajo se incrementan conforme el
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sroyecto alcanza plena capacidad, es necesario obtener los costos de produccion y manufactura

jesde el arranque del proyecto hasta que éste se encuentra en plena capacidad.

El siguiente paso es determinar el coeficiente de rotacion de cada componente de los
activos y pasivos circulantes dividiendo 360 dias entre el nimero minimo de dias de cobertura de
sada uno. Después de los datos de costos asignables a cada concepto de activo o pasivo
sirculante se dividen entre su coeficiente de rotacién respectivo. Finalmente, los requerimientos de
sapital de trabajo neto para las diferentes etapas de produccién se obtienen al restar los pasivos
sirculantes de la suma de activos circulantes. El efectivo disponible requerido se calcula por

separado.

En cualquier estudio de factibilidad, el calculo de los requerimientos de capital de trabajo es
je particular importancia, ya que obliga al promotor del proyecto a pensar acerca de los fondos

1ecesarios para financiar la operacion del proyecto y no solo los que se requieren para la inversion
:n activos fijos.

Conceptualmente, el término “capital de trabajo” no solo se debe confundir con el término

activos circulantes”, que por lo comun tiende a ser de mayor tamafo.

Como ya se menciond antes, los pasivos circulantes (sobre todo cuentas por pagar) se
epresentan medios financieros puestos a disposicion del proyecto sin cargo, por lo que se puede
estar del activo circulante total para determinar el capital de trabajo. De esta forma, el capital
)rermanente servira para financiar la inversién fija, los gastos preoperativos y el capital de trabajo.
:sto servira de base para después evaluar la rentabilidad econémica del proyecto.

nversion total
a inversion total sera;

Inversion total = Gastos preoperativos + inversion fija + Capital de trabajo

‘réstamos

Como hasta cierto punto es relativamente sencillo conseguir préstamos, el proceso de

nanciamiento de este negocio puede empezar por identificar los montos maximos que se
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yotendrian de cada préstamo y la tasa de interés a la que se obtendrian. Se deberan definir por

ieparado los diferentes préstamos segun las siguientes dos clasificaciones:

1) Préstamo a corto y mediano plazo de bancos comerciales u otras fuentes para propositos de
capital de trabajo.
») Préstamos a largo plaza de instituciones de desarrollo.

‘inanciamiento de la empresa

.a asignacion de recursos financieros al proyecto constituye un pre-requisito basico y obvio, no
i6lo para tomar la decision de inversion, sino también para la formulacion del proyecto y su
inalisis de preinversion. Un estudio de factibilidad servira de muy poco si no esta respaldado por
a seguridad de poder contar con recursos financieros en el caso de que resuite positivo llevar a
:abo el proyecto. Incluso antes de realizar el estudio de factibilidad, se debera disponer de una
suantificacion preliminar de los recursos financieros que se requeriran. En general éste se hace
lurante el estudio de pre-factibilidad.

Las restricciones que se tengan en recursos financieros definiran los parametros de un
royecto antes de decidir su aceptacion, durante la formulacién del mismo. Por las restricciones
:n financiamiento consideraremos sélo ciertos proyectos, pues a algunos los restringen a niveles
}condmicos minimos. Las limitaciones en disponibilidad de capital pueden existir en todos los
liveles, desde un pequefio empresario, hasta un grupo industrial o alguna dependencia
jubernamental.

Sin embargo, no es sino hasta el andlisis técnico del estudio de factibilidad cuando
:abremos si las limitaciones en recursos financieros afectaran los parametros técnico-econémicos
tecnologia, capacidad, etc.), que se han definido como adecuados al negocio.

Por otro lado, es igualmente necesario definir los requerimientos financieros del proyecto
)ara su etapa operacional en forma de capital de trabajo. Recordemos que esto sélo se puede
):acer una vez estimados por un lado, los costos de produccion, y por el otro, ingresos por venta.
:stos estimados se tiene periodo para un determinados horizonte (generaimente 3 afios), y su
fecto se refleja en el analisis de los flujos de efectivo. Por esto no se debera proceder a implantar

iNgun proyecto si no se dispone de estas estimaciones y se asegura que se cuenta con recursos
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financieros suficientes. Existe un sinnimero de casos de proyectos que arrancaron con serios
problemas financieros debido a una inadecuada estimacion de los fondos requeridos, ya sea

porque los costos se estimaron en menor cantidad o los ingresos se sobre estimaron o ambos.

Préstamos a corto y mediano plazo

Se dispone de créditos a corto plazo y mediano plazo de bancos comerciales o de fondos
de fomento gubernamentales contra hipotecas o inventarios en garantia. Los limites financieros
fijan los bancos y dependen de las practicas y objetivos bancarios empleados en Mexico, de la
aturaleza del proyecto e inventarios y de la situacién crediticia de la empresa y su administracion.
=stos intereses por lo comun varian del 50% al 80%, dejando del 20% al 50% del capital de

rabajo para financiarlo con capital de riesgo.

Los préstamos bancarios para capital de trabajo se pueden negociar con base temporal. Si
3n un determinado momento el estado de flujos de efectivo muestra suficiente liquidez en la
ampresa, los préstamos se reduciran o incluso eliminaran. En algunos casos, tal sobrante de
sfectivo se piensa utilizar para expandir la capacidad, pero se tendréd que pensar el financiar de
nanera parcial el capital de trabajo con capital social y préstamos a largo plazo, pues una buena
)arte de éste es permanentemente requerido (inventarios).

Con frecuencia se puede pensar en financiar maquinaria y refacciones importadas mediante
)agos diferidos. Los proveedores de maquinaria en paises industrializados por lo comin estan
lispuestos a aceptar pagos diferidos en plazo de 6 a 10 afos, y algunas veces, mas largos. Los
ragos diferidos estan disponibles si existe la garantia de algun banco; esto permite a los

roveedores de maquinaria obtener facilidades de refinamiento de alguna institucion de crédito de
u pais.

'réstamos a largo plazo
La disponibilidad de préstamos, por lo general, esta sujeta a ciertas regulaciones, tales
omo restricciones sobre la convertibilidad de acciones y la declaracion de dividendos. Aparte de

stas regulaciones, se pide manejar dentro de un rango las razones financieras relacionadas con
1 estructura del capital de la empresa.
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Ademas, se puede financiar parcialmente la inversién con la emision de obligaciones y
papel comercial, sujetandose esto a las disposiciones vigentes de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico. El mercado de obligaciones y papel comercial tiende a ser muy limitado en
cuanto a proyectos nuevos, pero se puede usar para financiar expansiones futuras cuando la

ampresa ya se puede asegurar su solidez financiera.

Otra fuente importante de financiamiento son los créditos de gobiermno a gobierno. Esta
slase de créditos pueden ser bilaterales o relacionados con la compra de maquinaria y equipo a
Jeterminado pais o proveedor en particular.

Ademas de las acciones emitidas o loe préstamos conseguidos, una fuente importante de
inanciamiento durante la fase operacional son los flujos de efectivo generados de manera interna
or el proyecto. Esto puede tomar la forma de utilidades retenidas, depreciacion y reservas
acumuladas. |

z| efecto de los gastos financieros en la empresa
Las diferentes instituciones de crédito imponen diferentes cargos financieros. Algunas
'eces se requiere de una aval del gobierno para financiamientos multinacionales. Es importante

jue la empresa no se vea obligada a empezar con amortizaciones de principal antes del inicio de
roduccion.

El procedimiento normal es capitalizar los gastos financieros durante el periodo de

nplantacion y empezar a pagar el servicio de la deuda con dinero generado por la operacion de la
ueva empresa.

Es posible combinar créditos de mediano plazo (digamos, 3 aflos de gracia y 4 de
mortizaciones) con financiamiento a largo plazo de bancos multinacionales. En este caso, los
réditos de mediano plazo se pueden desembolsar al ultimo y amortizar primero mientras que se
eja el crédito multilateral para desembolsos iniciales y amortizaciones mas largas. De esta

yanera se obtendria un paquete de financiamiento con términos mas favorables.

En proyectos nuevos asi como en expansiones, de debe decidir la clase de pago de
itereses mas adecuado. Hay dos sistemas:
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3) Pagos periédicos de amortizaciones de igual magnitud con intereses decrecientes (al ir
disminuyendo el saldo insoluto).
5) Pagos periodicos de igual magnitud incluyendo amortizaciones de capital e intereses.

El primer sistema conduce a financieros mas bajos pero desembolsos fuertes al arranque
jel proyecto. El segundo sistema, a pesar de tener costos financieros méas altos, es menos dificil
»ara la nueva empresa porque los desembolsos iniciales son menos pesados que con el primer

sistema.

Los diferentes modos y fuentes de financiamiento tienen distinto impacto en los proyectos y

>ueden llegar a afectar su formulacion.

Las instituciones nacionales e internacionales de crédito requieren que se formulen los
yroyectos a través de un estudio de factibilidad, con la suficiente detalle, tal que se pueden ver

odas las implicaciones y asi tener una mejor base para prestar dinero.

zstados financieros proforma
Para estimar la situacion financiera futura del proyecto se requiere construir los siguientes
ystados financieros proforma:

1) Flujos de efectivo.
») Estado de resultados.
;) Balance general.
Debido a que el balance general representa la situacion financiera en una fecha (dia) en
»articular, se deberan tener ciertas precauciones al seleccionar ésta:

1) Ser fecha de operacion normal (no en época de ventas bajas, en el caso de productos
estacionales).

)) Ser fecha de operaciéon normal (no en época de ventajas bajas, en el caso de productos
estacionales).

1) De ser posible, presentar balances para dos fechas diferentes para detectar con mas facilidad
necesidades de fondos adicionales.
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El considerar lo anterior, ayudara a visualizar dificultades financieras en el proyecto.

El estado de flujos de efectivo, es hasta cierto punto una forma de presupuestar, y es mas
sompleto que el balance general como medio de prondstico de cuanto (la cantidad) y cuando se
\ecesitaran fondos. La teoria del prondstico de flujos de efectivo se basa en la recepcion
inticipada de efectivo a cierto tiempo y en la prediccion de desembolsos de efectivo también con
especto al tiempo. Como el resultado de flujos de efectivo trata solo con transacciones de
sfectivo, no se incluirdn depreciacion, cuentas incobrables, intangibles, etc., que no son flujos
eales de efectivo.

En nuestro caso, usaremos de manera principal el estado de flujos de efectivo, aunque se
icompanara del estado de resultados u del balance general, en ese orden. Todas las cuentas
;onsideradas en los estados financieros deberan coincidir, ya que independientemente del orden
N que se calculen todas estan interelacionadas.

:stado de flujos de efectivo

No basta con estar seguros de poder conseguir el financiamiento requerido para la
wersion total, es necesario conocer la fecha que se deben hacer los desembolsos, tanto de
version como de costos, produccion y otros gastos, y como poder sincronizarlos con las entradas
le efectivo producto del financiamiento y de los ingresos por ventas. Si no se considera esto, se
odra incurrir en pérdidas de ingresos considerables, en forma de intereses pagados, por
oncepto de fondos ociosos provenientes de préstamos que en realidad no se requerian; o podria

astrasarse la ejecucion del proyecto al no contar con los fondos necesarios en el tiempo correcto.

Asimismo, es basico preparar una tabla que muestre las entradas y salidas de efectivo.
:sta tabla es de suma importancia durante la fase de implantaciéon del proyecto y se recomienda

ue sea mensual o cuando mucho trimestral durante esta etapa; después se puede presentar
nualmente.

Ahora, asi como la planeacion financiera ayuda a asegurar la disponibilidad del
nanciamiento requerido y que éste se podra sincronizar con los gastos e ingresos, es

wdispensable tener una planeacion financiera para el periodo operativo para asegurar que los
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ingresos por ventas sean adecuados para cubrir los costos de produccion y todas las
responsabilidades financieras, como el pago de la deuda (intereses y principal), los impuestos y
los dividendos proyectados. Este aspecto es en particular significativo durante los primeros anos
de operacion, cuando los niveles de produccion estéan bastante por debajo de la capacidad

instalada, mientras que lo pagos por pasivos son de manera considerable altos.

Las proyecciones de flujos de efectivo se deberan hacer cada mes para el periodo de
sonstruccion y el primer afio de operacion, cada tres meses para el resto de la etapa de arranque
y anualmente, par ala etapa de plena capacidad.

Para el calculo de los flujos de efectivo se deben tomar en cuenta todos los ingresos asi
somo los desembolsos de efectivo.

ngresos de efectivo

-0s ingresos de efectivo incluyen lo siguiente:
1) Cobro de cuentas por cobrar en ventas a crédito.
JCXCVC = Sl + NV - SEF

Jonde:

»CXCVC = Cobro de cuentas por cobrar en ventas a crédito
il = Saldo de cuentas por cobrar al inicio del periodo
'N = Ventas netas

EF = Saldo estimado de cuentas por cobrar al final del periodo

) Ventas al contado.

) Ingresos extraordinarios de capital, que puede darse por concepto de ventas de activos usados
temporalmente o por la consideracién del valor de rescate de toda la inversion al final del

horizonte de planeacion. Es conveniente mencionar en este punto el tratamiento fiscal de este
tipo de ingresos.

) Préstamos a corto y a largo plazo.
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1) Recuperacion de activos circulantes.

) Subsidios, estimulos fiscales, etcétera.

j) IVA cobrado por ventas.

Jesembolsos de efectivo

Los desembolsos corresponden a todos los usos de efectivo. Como las materias primas por

o comun se compran con anterioridad a la produccion, los pagos por este concepto durante un

iierto periodo dependen de los programas de produccion, de los tiempos de entrega y de las

;ondiciones de compra.

En la practica, siempre se tiene una cantidad por mano de obra que no ha sido pagada,

wues esto se hace al final de cada quincena. Sin embargo para propdésito de proyecciones de

lujos de efectivo, se supondra que al final de un periodo no se tendra mano de obra pendiente de

yagar.

Los desembolsos de efectivo tipicos son:

1) Pagos por compra de materia prima.

») Pagos por mano de obra

;) Gastos indirectos planta.

I) Gastos de venta.

1) Gastos generales y administrativos.

) Pagos por activos fijos.

]) Pagos de intereses y capital.

1) Pago de impuestos y servicios

Sobre la renta.

Al valor agregado.

Catastral.

Instituto Mexicano del Seguro Social.
INFONAVIT.

Sobre productos de trabajo.

) Pago de dividendos.
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Es necesario no incluir gastos que no son flujos reales de efectivo (por ejemplo,

lepreciacion).

Lo que corresponde a pago de intereses y del capital se obtiene de las condiciones y

arminos de pago que se hayan acordado al contratar los préstamos.

Para el calculo del pago de impuestos se necesita consultar las diferentes leyes y
eglamentaciones de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, de la Tesoreria del estado

:orrespondiente y de la Secretaria del trabajo y Prevision Social.

Para el pago de dividendos, éste es producto de aplicar un porcentaje nunca mayor de 80%
por ley) a las utilidades después de impuestos. Es obligatorio y saludable para las empresas el

etener al menos el 20% de las utilidades.

Todos los demas conceptos de ingresos y desembolsos resultan de informacion ya

resentada.

El estado de flujos de efectivo esta muy ligado al balance general proforma, ya que el saldo
le efectivo acumulado, que nunca debera ser negativo, pues indicaria un faltante de efectivo, se
ransfiere al concepto de efectivo, pues indicaria un faltante de efectivo, se transfiere al concepto
le efectivo, dentro de los activos circulantes del balance proforma. Asimismo, el saldo de efectivo
icumulado es producto en gran parte de utilidades retenidas, efecto que se refleja en el renglon
le reservas de capital, para asi mantener el equilibrio.

Debido a que en general es dificil conseguir el capital, es comun que gente inexperta que
ealiza estudios de preinversibn mantenga a niveles minimos los desembolsos por inversion para
1si obtener mayores flujos de efectivo, sin embargo, una mala planeacién financiera puede causar
lificultades al mas excelente de los proyectos. Por esto que el estado de flujos de efectivo debe
syudar en la planeacion financiera indicando en qué cantidades y cuando surgiran necesidades

inancieras para que el proyecto opere y arranque de manera satisfactoria.
zstado de resultados proforma
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El estado de resultados proforma es un importante estado financiero, pues muestra si el
royecto tendra ingresos suficientes, y si los margenes seran en la cantidad requerida para pagar

as deudas para financiar expansiones futuras y para pagar dividendos a los accionistas.

Es la prueba mas importante que mostrara la seguridad de recuperacién de la inversion que

Ml proyecto tiene, y sera la base para obtener préstamos y atraer inversionistas.

El estado de resultados proforma trata de pronosticar las operaciones del negocio durante

in periodo especifico de acuerdo con la siguiente expresion de utilidades después de impuestos.

UDI = [VB - (DEV + DES)] - CBV - CO + (OIG - INT ) - ISR - PTU + OING - OGND

Jonde:

JDI = Utilidad después de impuestos
/B = Ventas brutas

JEV = Devoluciones

JES = Descuentos

’VB = Costo de bienes vendidos

;0 = Costos de operacion

NG = Otros ingresos gravables

NT = Intereses

SR = Impuesto sobre la renta

TU = Participacion a los trabajadores de las utilidades
JING = Oftros ingresos no gravables
JGND = Oftros gastos no deducibles

De nuevo es conveniente tener proyecciones mensuales cuando menos para la etapa de

irranque, trimestrales para la plena produccion y anuales para el crecimiento.

lentas netas

Las ventas netas son el resultado del total de ventas para un periodo determinado menos

as devoluciones, menos los descuentos. Las proyecciones hechas durante el analisis del mercado
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son utilizadas en este punto. Los estimados de devoluciones y descuentos se pueden obtener de

jente con experiencia en el ramo.

VN = VB - (DEV + DES)

Jdonde:

/N = Ventas netas
3V = Ventas Brutas
JEV = Devoluciones
JES = Descuentos

>ostos de bienes vendidos

En esta seccién se calcula el costo de los productos que sirvieron para generar los ingresos
or ventas. Estos costos se obtienen al ajustar el costo de los bienes manufacturados para reflejar

os cambios en el inventario de productos terminados. El costo de bienes vendidos se define

;0mo:
DBV = BD -IFPT
Jonde:
BD = lIPT + CBM
” donde:
BV = Costo de bienes vendidos
JD = Bienes disponibles
FPT = Inventario final de producto terminado
IPT = Inventario inicial de producto terminado
;BM = Costo de bienes manufacturados
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Jtilidades brutas

UB =VN-CBV
Jonde
JB = Utilidad bruta
/N = Ventas netas
3BV = Costo de bienes vendidos

5astos de operacién

GOP = GV - (GG + GA)

Jonde:

50P = Gastos de operacion
5V = Gastos de venta

3 = Gastos generales

5A = Gastos administrativos

Jtilidad de operacion

UOP = UB - GOP
Jonde:
JOP = Utilidad de operacion
JB = Utilidad bruta
S0P = Gastos de operacion

Jtilidad gravable

UG = UOP -INT + OIG
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Jonde:

JG = Utilidad gravable

JOP = Utilidad de operacion
NT = Intereses

DIG = Oftros ingresos gravables

mpuesto sobre la renta (ISR)

ISR = (%) (UG)

Jonde:
SR = Impuestos sobre la renta
JG = Utilidad gravable

Z| porcentaje resulta de aplicar el articulo 13 de la ley del Impuesto sobre la Renta. Es de 42%
»ara una utilidad gravable mayor o igual a $ 500 000.00.

darticipacién de utilidades a los trabajadores (PTU)

>TU = 8% de UG (segun la Ley Federal del Trabajo)

Jonde:
TU = Participacion de utilidades a los trabajadores
JG = Utilidad gravable

Jdtros gastos no deducibles

No todos los gastos de las empresas son deducibles para motivos de impuestos. Para

saber qué es deducible y qué no, de debera consultar la ley del impuesto sobre la renta.
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El estado de resultados proforma difiere del estado de flujos de efectivo principalmente en
que para el primero los ingresos estan asociados con los costos hechos para generarlos durante
el periodo en consideracion. En nuestro caso, estamos suponiendo que hay cambios en el

inventario de productos en proceso.

Asi mismo, el estado de resultados proforma sirve para relacionar el balance general

proforma con las utilidades (pérdidas) acumuladas.

Balance general proforma

En una empresa ya en operacion, el balance general muestra su institucion en un punto del
iempo en particular. En el caso de un proyecto, el balance general proforma revelara como estara

a compaiiia en el punto del tiempo en particular después de un periodo de operacion dado.

Depende de la informacion resultante del estado de flujos de efectivo y del estado de
‘esultados. En esencia, el balance general es una lista de todos los recursos de la empresa, junto
son lo aportado por pasivo y capital social. Representa la situacion financiera de la empresa. De
wuevo, se deben presentar proyecciones del balance para 3 afios: mensualmente el primer afo,

rimestralmente el segundo, y anualmente | tercero.

No es el objetivo de este libro pormenorizar el analisis del balance genera, pero si conviene
nencionar lo siguiente, que pudiera ser de utilidad en la consideracion de los pasivos. existen
liferentes formas de asociacién comercial. La forma mas comun es una sociedad andénima y ésta
rataremos.

En el balance general, todo se basa en la ecuacién:

Activos = Pasivos + Capital

\ctivos

Los activos (recursos) de la empresa se agrupan en varias categorias de acuerdo con su
iquidez. Los activos circulantes son el efectivo y todos aquellos recursos que, bajo condiciones
iormales, se convierten en efectivo dentro del ciclo de operacién. Los activos circulantes
;onsisten basicamente de:
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3)
)
2)
1)

3)

2)

9)

Efectivo.
Cuentas por cobrar
Inventarios.

Gastos prepagados.

Efectivo: Representa solo lo que se tiene a la mano y depositado, esto es, disponible para
propositos generales de la empresa. El efectivo disponible para los propositos especiales (caja
de ahorro, fondo de pensiones, etc.) no se incluye en los activos circulantes.

Cuentas por cobrar: Son un elemento importante dentro de los activos circulantes, pues
representan dinero que de haber sido cobrado estaria disponible como efectivo. El monto
correspondiente a este concepto depende del nimero de dias que se den de crédito por ventas
y se evaltan al precio de venta a diferencia de cédmo se hizo en el calculo del capital de
trabajo.

Inventarios: Consisten de bienes terminados disponibles para su venta inmediata, bienes en
varias etapas del proceso de manufactura y materiales directos e indirectos usados para crear
el producto.

Gastos prepagados: Son pagos adelantados por servicios de conceptos como: seguros, renta
e intereses. A pesar de que no los convierten en efectivo durante el curso normal de
operaciones del negocio, son gastos que, qe no haber sido pagados, hubieran provocado un

nivel mayor de efectivo. Ademas, eventualmente serian pagados.

El total de los activos circulantes es un indicador de los fondos disponibles para la operacion

yormal de la empresa y su uso en la Evaluacion de la factibilidad del proyecto se comentara en la

seccion Evaluacion de rentabilidad econémica del proyecto.

3)
)
%)
1)
2)

Los activos fijos se pueden obtener del analisis técnico o andlisis financiero y son:

Maquinaria y Equipo.
Terreno.
Edificio.
Mobiliario y equipo de oficina
Gastos preoperativos.
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Al incluirlos en el balance general se debera tener cuidado de ir descontado la depreciacion

acumulada de su valor de adquisicion.

Pasivos y capital social
Los pasivos y capital social del balance general correspondiente a todos aquellos recursos
jue respaldan la adquisicion de activos. Los pasivos circulantes son todas aquellas deudas que
tendrian que liquidarse en el corto plaza (1afo); consisten basicamente de lo siguiente:
a) Cuentas por pagar.
5) Notas por pagar.
) Salarios por pagar.
1) Impuestos por pagar.

Sin embargo, como ya se menciond se supone que para el final de un periodo dado no se
:.endran salarios ni impuestos por pagar, y entonces los pasivos circulantes los reduciremos a
suentas por pagar.

Por otro lado, se tienen pasivos a largo plaza, que son los que no tendran que liquidarse
antes de un afno con respecto a la fecha de presentacion del balance general, incluye préstamos
‘hipotecarios, habilitacidn o avio) a largo plazo, obligaciones, etc.

Ademas se tiene el capital, que corresponde a lo aportado por los duefios de la empresa
‘capital social) y a las reservas o utilidades retenidas acumuladas. Los pasivos tienen prioridad
sobre el capital en lo que respecta a reclamos de efectivo.

Las reservas son de especial interés en el balance general. Existen reservas verdaderas,
‘espaldadas por las utilidades retenidas. En el caso de reservas que no correspondan a utilidades

‘etenidas, representan un capital "congelado" y por lo tanto no correspondientes a efectivo.

Como se menciono antes, todos los componentes del balance general se encuentran en
ablas a presentadas en este mismo analisis financiero.

Analisis de la situacion financiera proyectada
Hasta este punto, la decision basica de aceptar o no el proyecto ya esta tomada al haber

avaluado la rentabilidad econdmica del mismo. Sin embargo, los estados financieros proforma
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ayudan a evaluar las condiciones financieras operacionales de la empresa. Estas condiciones son

analizadas mediante lo que se conoce como razones financieras.

Razones financieras

Las razones financieras muestran la relacion entre los diferentes conceptos que integran el
estado de resultados y el balance general. Las razones financieras se usan principalmente para
analizar las condiciones de operacién de una compania existente. Sin embargo, pueden ser utiles
para analizar nuevos proyectos, al comparar sus razones financieras con las de las compariias ya
existentes, pero del mismo giro. Esto ayudara al decidir si el proyecto sera financieramente

competitivo. Las siguientes son razones financieras mas utiles.

Prueba del acido

Prueba del acido = Activos circulantes - Inventarios

Pasivos circulantes

Sirve para:

» Analizar la capacidad de liquidez a corto plazo para cumplir con la deuda a corto plazo.

» Explicar hasta donde el efectivo y otros activos facilmente convertibles en efectivo, pueden
servir para saldar las deudas a corto plazo.

Si esta razén es menor a 1, indica que existe gran dependencia de los inventarios para
>oder saldar las deudas a corto plazo.

Razon circulante

Prueba del acido = Activo circulante total

Activo circulante total

Esta razon es una medida de la habilidad en general de la empresa para su deuda a acorto
blazo, recurriendo incluso al uso de los inventarios para este propdsito.
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Entre mayor sea esta razon, en mejor situacion estara la empresa para pagar su deuda a
corto plazo.

Activos fijos netos/capital contable

El capital contable consta del capital social mas las utilidades retenidas o reservas de
capital.

Esta razon expresa la produccion entre el capital en activos y el capital de los duefios. Esto
es, que proporciona del capital de los duefios se usa para la adquisicion de activos.

Entre mayor sea la razdn: activos fijos/capital contable, menos dinero de los duefios habra
disponible para capital de trabajo. Entre menor sea mas liquido sera el capital contable y mas

efectiva sera la proteccion de liquidacién que tendran los acreedores de la empresa.

Por otro lado, la presencia sustancial de activos fijos rentados hara que esta razdn
disminuya.

dasivo total/capital contable

Esta razén expresa la relacion entre el capital aportado por los acreedores y el aportado por
0s accionistas.

A esta razén se le conoce como apalancamiento financiero y para poder ser sujeto de
srédito es importante que se mantenga debajo de 1.5 en la mayoria de los casos. Ademas, entre

nenor sea, existe menos presion sobre la deuda y hay una mayor proteccidn para los acreedores.

/entas netas/cuentas por cobrar

Esta razon expresa la relacion del volumen de las ventas contra las cuentas por cobrar.

Entre mayor sea, se tendra mas rotacion de cuentas por cobrar, que indica una mayor
ecoleccidn de las ventas del periodo y mayor liquidez de la cuenta por cobrar.
-osto de bienes vendidos/inventario total

Esta razon expresa la proporcién entre el costo de ventas y el inventario total al final del
reriodo fiscal.
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Entre mayor sea esta razon, habra una rotacion mas rapida de inventarios, lo que es muy
bueno para financiar la empresa. Ademas la razon costo de bienes vendidos/inventario total es un
indicador de la capacidad mercantil de la empresa, esto es, indica la facilidad que ésta tiene para

colocar sus productos en el mercado.

Ventas netas/capital de trabajo neto
Esta razon expresa la rotacién o actividad durante el periodo de la parte de capital neto no

utilizado en activos fijos u otros activos no circulantes.

El capital de trabajo neto representa el soporte basico de los activos durante el ciclo de

oroduccién para poder obtener ventas durante el periodo.

Al relacionarlos con las ventas netas, indica la rotacién de capital de trabajo neto durante el
afo. Un valor bajo de esta razén puede mostrar que no se esté utilizando con provecho el capital
e trabajo; mientras que un valor alto pudiera sugerir que la empresa trabaja sobregirada, o que
10 es del todo agradable para los acreedores.

Que una empresa trabaje sobregirada, se debe a que trata de mantener una escala de
operaciones con insuficiente efectivo. Su efecto puede ser desastroso e incluso conducir al
Jroyecto a su total fracaso. La inflacion puede motivar el sobregiro, por inventarios excesivos, por
mpuestos altos, o por sobre expansion. Por esto es conveniente que los incrementos en capital de
rabajo neto se calculen bien. El remedio a este mal es légicamente encontrar fuentes adicionales

e efectivo, reduciendo operaciones e inventarios.

El sobregiro se puede detectar en el balance general con los siguientes indicadores:
3) Caida progresiva de la razén de circulante.
’) Incremento no justificado de las cuentas por pagar (a través de mayor operacion).
3) Incremento de los inventarios.

1) Mayores préstamos a corto plazo.

W
g

Reduccién en las cuentas por cobrar.
) Perdida de liquidez.

Jentas netas/capital contable
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Esta razon refleja la actividad del capital de los duefios durante el periodo.

El capital se invierte en una empresa con la esperanza de obtener retorno sustancial. La
orobabilidad de obtener tal retorno depende en gran parte de una actividad razonable de la
nversion. Esta razén es un indicador de esta actividad. Cuando se incrementa periodo a periodo
ndica que el capital de los duenos se esta usando mas frecuentemente. Sin embargo, un valor
alto de esta razoén indicara descapitalizacion y sobregiro de la empresa.

Utilidad antes de impuestos/capital contabie

La razon expresa la relacién entre la participacion de los duefos de Ias operaciones antes

je impuestos para el periodo y el capital ya aportado por los duenos.

Entre mas alta sea esta razén, mayor probabilidad habra de aumentar el capital contable

Jespués de pagar dividendos, via utilidades retenidas.
Utilidad antes de impuestos/activos totales

Esta razon expresa la participacion de los duefios en las operaciones antes de impuestos y

su relacidon con los recursos aportados tanto por acreedores como los mismos duefios.

Indica con cuanto provecho se utilizan todos los recursos de la empresa, entre mayor sea,
nayor aprovechamiento.

~lujo de efectivo/vencimiento en el cortc

S O
le la deuda a largo plazo

La razén expresa la habilidad de la empresa para pagar vencimientos en el corto plazo de

a deuda a largo plazo via efectivo generado por la operacion de la misma.

Los flujos de efectivo generados por la empresa tienen 3 usos basicos: pagar vencimientos
le la deuda, reservar capital para reemplazo de activos y pagar dividendos. Entre mayor sea esta
‘azon, mas posibilidades habra de hacer pagos del principal de la deuda, sin descuidar reservas ni

lividendos. Sirve de base para negociar los términos de los préstamos.
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5.2 CONTABILIDAD DE LA EMPRESA

El proceso contable de la empresa debe ser establecido antes de llevar a cabo la
primera actividad econémica y, una vez que se disefia, se debe registrar cada operacién, por

tanto, a continuacion se plantea el sistema contable que se utilizara.

El proceso contable sera llevado a cabo por la persona responsable del rea de
finanzas, es importante sefalar que se contara con el apoyo de la Contadora asignada para este
fin.

5.3 CATALOGO DE CUENTAS

El catdlogo de cuentas, son las partidas que se utilizaran dentro del proceso
contable, para registrar las operaciones de la empresa en el diario; con dicho catalogo de cuentas
sera posible ser mas eficiente y cometer menos errores al momento de incorporar la informacion

en los registros contables.

El catalogo de cuentas para la empresa es el siguiente: A: Cuenta acumulativa
D: Cuenta de detalle

No. DE CUENTA NOMBRE Y TIPO DE CUENTA

1101-000 A CAJA

1101-001 D CAJA

1102-000 A BANCOS

1102-001 D Banamex, S.A. de C. V. Cuenta:

1102-002 D Bital. S. A. Cuenta:

1103-000 A CLIENTES

1103-001 D Cliente A

1103-002 D Cliente B

1104-000 A IVA ACREDITABLE

1104-001 D Por compras

1104-002 D Por Gastos

1104-003 D Afavor

1105-000 A DEUDORES DIVERSOS

1105-001 D Accionistas

CAPITULO 5: EL ESTUDIO FINANCIERO DE LA EMPRESA 103



No. DE CUENTA

1106-000
1106-001
1106-002
1106-003
1106-004
1106-005
1108-000
1108-001
1108-002
1110-000
1110-001
1110-002
1110-003
1111-000
1111-001
1111-002
1111-003
1111-004
1111-005
1111-006
1202-000
1202-001
1202-002
1202-003
1202-004
1251-000
1251-001
1252-000
1252-001
1301-000
1301-001

o»o0» 0 »o0yvovur»ruy vt tvt v » OUUDODU>» UOU >» OODUDODO O P>

NOMBRE Y TIPO DE CUENTA
ALMACEN DE MATERIALES
Hojas tamario carta
Hojas tamanio oficio
Hojas de colores
Tinta para impresora
Tinta para impresora
IMPUESTOS POR COBRAR
Crédito al salario
Saldo a favor
ANTICIPO A PROVEEDORES
Proveedor A
Proveedor B
Proveedor C
EQUIPO DE COMPUTO
Computadora pentium
Computadora pentium 2
Computadora pentium 3
Impresora HP 680C
No break con regulador
Escanner
Mobiliario y Equipo de oficina
Lineas Telefénicas
Aparatos telefénicos
Escritorios
Calculadoras
DEPREC. ACUM. DE EQPO.COMPUTO
Depreciacion acumulada de egpo.comp.
DEPREC. ACUM DE EQUIPO OFNA.
Depreciacién acumulada de equipo ofna.
GASTOS DE INSTALACION
Conexién de equipo
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No. DE CUENTA NOMBRE Y TIPO DE CUENTA

1302-000 A DEPOSITOS EN GARANTIA

1302-001 D Depésitos en garantia

1303-000 A INTERESES PENDIENTES POR PAGAR
1303-001 D Crédito

1351-000 A AMORTIZACION ACUM DE GTOS INST.
1351-001 D Amortizacion a. de gastos de instalacion
2101-000 A PROVEEDORES

2101-001 D Proveedor A

2101-002 D Proveedor B

2101-003 D Proveedor C

2102-000 A ACREEDORES DIVERSOS

2102-001 D Marlin Sandra Godinez Torres
2103-000 A IMPUESTOS POR PAGAR

2103-001 D |S.P.T. Retenido

2103-002 D 10% Retenido por honorarios

2103-003 D L|LV.A porpagar

2103-004 D Infonavit

2103-005 D Fondo de retiro

2103-006 D 2% sobre néminas

2103-007 D IMSS patronal

2103-008 D Retencién IMSS trabajadores

2103-009 D [V.A Retenido

2104-000 A IVAPORPAGAR

2104-001 D IVA por pagar

2106-000 A ANTICIPO DE CLIENTES

2106-001 D Anticipo por venta de equipo

2107-000 A INTERESES POR PAGAR

2107-001 D Intereses por pagar

3101-000 A CAPITAL

3101-001 D Capital Social
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No. DE CUENTA NOMBRE Y TIPO DE CUENTA

3102-000 A RESERVA LEGAL

3102-001 D Reservalegal

3103-000 A APORTACIONES PEND. LEGALIZAR
3103-001 D Aportaciones pendientes de legalizar
3105-000 A RESULTADO DEL EJERCICIO
3105-001 D Utilidades

3105-002 D Pérdidas

3105-003 D Resultado del ejercicio anterior
4100-000 A COSTO DE SERVICIO

4100-001 D Costo de servicio

4100-002 D Traspaso del costo

4101-000 A MATERIALES UTILIZADOS
4101-001 D Materiales utilizados

4101-002 D Traspaso al costo

4102-000 A MANO DE OBRA

4102-001 D Costo de servicio: Salario

4102-002 D Costo de servicio: Tiempo extra
4102-003 D Costo de servicio: Prima vacacional
4102-004 D Costo de servicio: Aguinaldo
4102-005 D Costo de servicio: Infonavit
4102-006 D Costo de servicio: Fondo de retiro
4102-007 D Costo de servicio: 2% sobre néminas
4102-008 D Costo de servicio: IMSS obrero patronales
4102-009 D Mano de obra: Traspaso a costo de serv.
4200-000 A COSTO DE VENTA

4200-001 D De equipo adquirido

4401-000 A GASTOS DE ADMINISTRACION
4401-001 D Sueldo de personal Administrativo
4401-002 D Prima vacacional

4401-003 D Aguinaldo

4401-004 D Infonavit
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No. DE CUENTA

4401-005
4401-006
4401-007
4401-008
4401-009
4401-010
4401-011
4401-012
4402-000
4402-001
4402-002
4402-003
4402-004
4402-005
4402-006
4402-007
4501-000
4501-001
4501-002
4501-003
4601-000
4601-001
4601-002
4601-003
4601-004
5101-000
5101-001
5201-000
5201-001
5202-000
5202-001

o>»oO»0» U0 » UDCDO» U000 U O O0UDO >» OO OO OO OO

NOMBRE Y TIPO DE CUENTA

Fondo de retiro

2% sobre ndminas

Cuota IMSS obrero-patronal
Papeleria

Recargos

Deprec. de equipo de computo
Deprec. de mobiliario y equipo
Diversos

GASTOS DE VENTA

Sueldo de personal de ventas
Prima vacacional

Aguinaldo

Infonavit

Fondo de retiro

2% sobre ndminas

Cuota IMSS obrero-patronal
GASTOS FINANCIEROS
Comisiones bancarias
Intereses bancarios

Intereses por financiamiento
GASTOS NO DEDUCIBLES
Transportes

Agua

Recoleccién de basura
Servicio de limpieza
VENTAS

Ventas

DESCUENTOS Y REBAJAS SICOMPRA

Descuentos y rebajas s/compras
PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos financieros
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SOFTWARE A UTILIZAR

El proceso contable se llevara a cabo de manera automatizada, en el mercado
actualmente existen diversos programas de computo que permiten manejar de manera eficiente el
proceso contable de las empresas, en el caso de esta empresa se utilizara el sistema de
contabilidad COl de ASPEL, para ambiente windows.

5.4 FLUJO DE EFECTIVO.

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES
e Renta
e Publicidad e Materiales

e Servicios publicos (teléfono, agua, luz, etc.)

¢ Publicidad
GASTOS FIJOS GASTOS VARIABLES
o Gastos de operacion,
¢ Gastos de administracion Mantenimiento de equipos
e Depreciaciones Gastos de transporte

e Gastos de instalacion

e Impuestos

CAPITAL SOCIAL

El capital social es la cantidad total de dinero que invierten los duefios de la empresa
(socios) para conformar a la misma y sera la base para el inicio de operaciones de ésta.

CREDITOS (PRESTAMOS)
Otro aspecto importante para poder conformar la empresa, es obtener una aportacion
econdmica con el fin de hacer frente a compromisos o necesidades de inversion.
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En el caso de este negocio se recurriran a préstamos con familiares y amigos, préstamos
en mi empleo actual y en menor escala en bancos o instituciones de crediticias.

ENTRADAS

Haciendo una estimacion de los equipos con los que se iniciaran operaciones, podemos

calcular las entradas o ingresos que la empresa recibirg en el primer mes:

CONCEPTO ESTIMACION
Ingresos por ventas $ 11,600.00
Capital social 40,000.00
Préstamo 15,000.00

SANAANNNRANN

En los siguientes 5 meses, las entradas por mes se estiman:

CONCEPTO ESTIMACION

Ingresos por ventas (servicio, renta y $ 25,000.00

venta de equipos)

AAHHIIEIIHIIIEEEIIREREIINWNW
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SALIDAS

En este apartado se mencionan todos los egresos que la empresa debe realizar, es decir,
las salidas de dinero.

CONCEPTO ESTIMACION | ESTIMACION
1° MES 2°. MES
Compra de equipo y mobiliario $16,000.00 $ 000
Renta 5,000.00 5,000.00
Servicios publicos (teléfono, luz, agua) 5,000.00 5,000.00
Transporte 400.00 400.00
Publicidad 350.00 0.00
Sueldos 0.00 0.00
Salarios 2,000.00 2,000.00
IMSS, ahorro p/retiro, INFONAVIT, etc. 1,000.00 1,000.00
Ctas.por pagar p/compra de materiales 0.00 6,000.00
AR

En los siguientes cuatro meses las salidas por mes se estiman:

CONCEPTO ESTIMACION

Renta $ 5,000.00
Servicios publicos (teléfono, luz, agua) 5,000.00
Transporte 400.00
Publicidad 350.00 *
Sueldos 5,000.00
Salarios 2,000.00
IMSS, ahorro p/retiro, INFONAVIT, etc. 1,000.00
Ctas.por pagar p/compra materia prima 12,000.00
* Trimestral
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Con la informacién anterior, es posible elaborar el flujo de efectivo, que es el estado
financiero que muestra el total de efectivo que ingresé o sali6é de la empresa durante un periodo
especifico.

Con la elaboracion de éste, sera posible proyectar, de manera correcta y confiable, la
situacion econémica de la empresa para el futuro, ademas facilita el calculo de las cantidades de
dinero que se requeriran. El flujo de efectivo para la renta de computadoras con impresora y

acceso a internet.

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

Saldo inicial 0 22,250 28,750 40,750 46,400 33,400
+ Entradas de operacion:

Ventas de contado 11,600 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
Otras entradas 0 0 0 0 0 0
Total entradas operacién 11,600 47,750 53,750 65,750 71,400 58,400

- salida de operacién

Compras de contado 0 6,000 0 6,000 0 6,000
Salarios 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Gastos servicios publicos 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Renta local 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Renta equipo 0 0 0 0 0 0
Sueldos 0 0 0 0 0 0
Publicidad y promocién 350 0 0 350 0 0
Total salidas operacién 12,350 18,000 12,000 18,350 12,000 18,000
Flujo efectivo operacion - 750 29,750 41,750 47,400 34,400 40,400
+ Entradas financiam. e inv.

Aportacién de capital 40,000 0 0 0 0 0
Ingresos por intereses 0 0 0 0 0 0
Total entradas Financ.e inv. 40,000 0 0 0 0 0
-Salidas financiamiento inv

Adquisicion de activos 16,000 0 0 0 0 0
Pago impuestos 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Inversiones 0] 0 0 0 0 0]
Total salidas financ.e inv. 17,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Flujo efectivo financ.e inv. 23,000 - 1000 -1000 -1,000 - 1,000 - 1,000
Saldo final Flujo Efectivo 22,250 28,750 40,750 46,400 33,400 39,400

5.5 SUPUESTOS UTILIZADOS EN LA PROYECCION FINANCIERA

En esta parte se deben anotar todos los supuestos que fueron tomados en cuenta para
elaborar los estados financieros y determinar las cantidades de dinero que se utilizaran para las
inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro requerimiento de capital, asi como para calcular el
nivel de ventas que se piensa alcanzar en la empresa.
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Los supuestos financieros deben ser contemplados de acuerdo con la situacion actual del

medio, es por eso que solo se hizo una proyeccién para los siguientes 6 meses.

Para realizar la parte financiera de Sandy Net Cybercafe, suponemos que se tendra una
aportacion de capital por $40,00, la cual provendra de un préstamo familiar y parte de mi sueldo
actual como empleado en una empresa, para que la empresa comience a operar. Se supone
también que, se compraran materiales a un plazo de 30 dias para su pago. Suponemos que, las
ventas aumentaran de $ 11,600 en el primer mes a $ 25,000 en los siguientes meses; esto se
debe a que en el primer mes solo trabajaremos con la renta de 3 equipos (computadora e
impresora con acceso internet) y para el mes siguiente se pretende adquirir cuando menos 2

equipos mas, lo que sabemos que elevara las entradas de dinero.
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CONCLUSIONES



CONCLUSIONES

Después de haber llevado a cabo el proyecto de “CREACION DE UNA SALA DE
COMPUTO, CURSOS, RENTA Y VENTA DE EQUIPOS’ (CAFE INTENET) ES POSIBLE
ESTABLECER LAS SIGUIENTES CONCLUSIONES:

1.- Las computadoras constituyen una herramienta muy util en diversos campos de nuestra
vida, ya que no solo nos sirve para realizar trabajos y tareas con mayor rapidez y mejor
presentacion que las maquinas de escribir, sino que también representa un punto de contacto
entre las naciones, apoyando incluso, el intercambio de mercancias entre individuos, combinando

la rapidez y eficiencia en el servicio.

2.- A pesar del crecimiento tecnoldgico que se ha tenido en este campo, todavia no es un
medio con el cual cuenten sino todos los individuos de nuestra sociedad, por lo menos un gran
numero de ellos.

3.- La instalacion de empresas como los “CYBER CAFES" obedece a toda una légica de
desarrollo que busca, en el mediano plazo, la modernizacién y competitividad del aparato
productivo nacional, empezando desde los grados mas elementales de Educacion; por que es en

esas instituciones donde se forjan el futuro del aparato productivo de México.

4.- Es importante que la Educacién resienta los efectos de la transformacién de la economia
mexicana, y que pase de ser una Educacion tradisionalista, es decir solamente de pizarrén y gis
como auxiliares en la ensefianza; a una educacion “virtual e interactiva” donde el estudiante puede
consultar una cantidad inmensa de fuentes de informacion que le ayuden a complementar los
contenidos de los programas de estudio, ya que este cambio es el que exigen los tiempos que

estamos viviendo; en el que vemos avances tecnoldgicos y cientificos casi a diario.

5.- Independientemente de las posibilidades econdmicas que cada persona tenga en el
ambito familiar, es tarea de cada individuo el buscar su desarrollo profesional, la ampliaciéon de sus
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conocimientos y habilidades, por lo que considero que este tipo de negocios son importantes en el
desarrollo de dichas habilidades, porque permite el acceso a la tecnologia a quien lo desee debido

a sus bajos costos.

6.- Por otro lado, si consideramos que nuestro pais, debido a los diversos tratados de libre
comercio que tiene con paises como Estados Unidos, Canada y recientemente, con la Unidn
Europea, requiere de profesionistas cada vez mas preparados que respondan a los retos que se
tienen como derivados de dichos acuerdos, en los que indudablemente necesitaran hacer uso de

una herramienta tan importante como es la computadora.
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ANEXOS: ESQUEMA DE PROGRAMAS YFONDOS DE FINANCIAMIENTO EN MEXICO

El apoyo financiero para la micro y pequefia empresa de México proviene tanto de
organismos publicos como privados. A continuacién se presentan los fondos y programas de los
siguientes organismos: Nacional Financiera, S.N.C. (Nafin), Banco Nacional de Comercio Exterior,
S.N.C. (BANCOMEXT). Asesoria Dinamica a Microempresas, A. C. (ADMIC), Consejo Nacional de
Ciencia y Tecnologia (CONACYT).

Nacional Financiera, S.N.C (NAFIN)

Nacional financiera es un instrumento del Gobierno Federal que actia como Banca de
Desarrollo de México. En 1989 realiz6 un cambio en su estructura para poder renovar su funcién
promotora de fomento econémico en respuesta a la necesidad de modernizacion del aparato
productivo del pais y apoyar integralmente a los sectores privado y social.

Actualmente cuenta con una amplia gama de servicios crediticios y financieros que le permiten
ofrecer al empresario mexicano la combinacién de instrumentos mas convenientes para el sano
desarrollo de sus proyectos de inversion. Su accién se orienta permanentemente a las micro,
pequefias y medianas empresas de los sectores industrial, comercial y de servicios.

A continuacion se presentan los criterios de elegibilidad, los programas de apoyo y las
caracteristicas de cada programa.

Criterios de elegibilidad de empresas
Segun Nacional Financiera.

Tamainio Trabajadores Ventas anuales
(Numero) (Miles N$)

Micro 1-15 900

Pequeiia 16-100 9000

Mediana 101-250 20 000

Grande Mas de 250 Mas de 20 000
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BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT)

E! banco de Comercio Exterior es también un instrumento del Gobiemo Federal, que
funciona como Banca de Desarrollo y desde 1939 es promotor del desarrollo en México.

Su estructura organizativa se ha modificado y actualizado en el tiempo como respuesta a
las necesidades cambiantes en materia de desarrollo de cada época. Actualmente, su estructura
funcional es mas eficiente y completa, posee oficinas regionales distribuidas estratégicamente a lo
largo del territorio nacional; ademas, cuenta con un Centro de Servicios al Comercio Exterior.

Ante la apertura comercial y con el Tratado de Libre Comercio, ha emprendido una serie de
acciones encaminadas a modernizar y mejorar continuamente sus operaciones para proporcionar
apoyos Y servicios de alta calidad, a la comunidad empresarial y exportadora del pais.

Cabe mencionar que los apoyos y servicios que ofrece son:

- Una variedad de programas de financiamiento adecuados a las caracteristicas de la
actividad exportadora.

- Servicios de informacién estadistica sobre productos, mercados, importadores y
exportadores.

- Servicios de consulta sobre temas generales y especificos vinculados a negocios de
comercio exterior.

- Asesoria técnica, comercial, legal y financiera.

- Publicaciones.

- Formacién técnica especifica.

ANEX0S§120



CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA (CONACYT)

El Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia es un organismo publico descentralizado,
creado por el Gobierno Federal desde 1970 como respuesta a la necesidad de desarrollo cientifico

y tecnologico de México.

Como la mayoria de los organismos publicos su organizacion se ha modificado y
actualizado en funcién de las necesidades de la época. Hoy en dia, tiene oficinas regionales,
estatales y representaciones en universidades e instituto de educacion superior.

El entorno econémico actual de competitividad y globalizacién ha motivado a instituciones
como ésta a desarrollara una serie de esquemas financieros y programas tendientes a apoyar
integralmente la modernizacién tecnoldgica: informacién, vinculacidon académica-empresa,
financiamiento y capacidades tecnolégicas (formacién de recursos humanos).

FONDO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO
PARA LA MODERNIZACION TECNOLOGICA
(FIDETEC)

El FIDETEC es el Fondo de investigacion y Desarrollo para la Modernizacion Tecnolégica,
creado por CONACYT a finales de 1991. Para apoyar a los empresarios que tienen proyectos de
investigacion y desarrollo tecnoldgico con el fin de mejorar sus procesos productivos, pero que no
cuentan con recursos financieros disponibles. Forma parte de un programa conjunto CONACYT-
NAFIN con el fin de apoyar todas las etapas del proceso de medernizacion tecnoldgica. FIDETEC
es como un socio del empresario en el riesgo tecnolégico, pues aporta las garantias necesarias
para un crédito que apoye con recursos financieros los proyectos tecnolégicos que se encuentren
en la etapa de mayor riesgo de proceso:

LA PRECOMERCIAL. Que incluye desde la generacion de la idea, investigacion, andlisis,
evaluacién hasta las pruebas que incluye la fabricacion de prototipos, plantas piloto y aquellas
actividades orientadas a las pruebas de mercado. Apoya actividades de investigacién y desarrolio
como: adaptacion, transferencia o asimilacion de tecnologias, innovacion o mejora tecnoldgica
aplicados a productos procesos y servicios.
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INSTITUCION FONDO CATEGORIA MONTO TIPO DE PLAZO DE GARANTIAS TASA DE
{miles §) GCREDITO AMORTIZACION HASTA™ INTERES
Micro Actividades de
L”anvewga' "cién { Se determinara en 100%
p eft rrolio en la funcion de la
equena etapa » capacidad de
precomercial; eracion del fl
CONSEJO como adaptacién, g:lnproyecto y po‘:ijgé
NACIONAL 4500 Transferencia o incluir un periodo de cPP
DE CIENCIA | FIDETEC Mediana Méximo | asimilacion de gracia acorde con el 85% +
Y tec-nologias, tiempo de ejecucion Interme-
TECNOLOGIA innovacién o del mismo. diacién
mejo-ras .
secnologicas bancaria
aplicadas a
Grande productos, 70 %
procesos y
sefvicios.
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LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA
(Incluye disposiciones publicadas hasta el 31 de diciembre de 1999)

En este anexo se incluyen solo los articulos o parrafos de la ley que sirven para determinar
los costos proyectados de produccion y manufactura en una empresa que inicia, esto para

elaborar el plan de negocios.

Seccion il

De las inversiones

Deduccién de inversiones

Art. 41, Las inversiones unicamente se podran deducir mediante la aplicacion en cada ejercicio, de
los porcientos maximos autorizados por esta Ley al monto original de la inversion, con las
limitaciones en deducciones, que en su caso, establezca esta ley. Tratdndose de ejercicios
irregulares, la deduccién correspondiente se efectuara en el porciento que represente el nimero
de meses completos del ejercicio en los que el bien haya sido utilizado por el contribuyente,
respecto de doce meses. Cuando el bien se comience a utilizar después de iniciado el ejercicio y
en el que se termine su deduccion, esta se efectuara con las mismas reglas que se aplican para
los ejercicios irregulares.

Monto original de la inversion

El monto original de la inversién comprende ademas del precio del bien, los impuestos
efectivamente pagados con motivo de la adquisicion o importacién del mismo a excepcion del
impuesto del valor agregado, asi como las erogaciones por concepto de derechos, flores,
transportes, acarreos, seguros contra riesgos en la transportaciéon, manejo, comisiones sobre
compras y honorarios a agentes aduanales.

Bienes adquiridos por fusién o escision
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Cuando los bienes se adquieran con motivo de fusién o escisién se considerara como fecha de

adquisicion, la que le correspondi6 a la fusionada escindente.
Aplicacién de porcientos menores

El contribuyente podra aplicar porcientos menores a los autorizados por esta ley. En este caso, el
porciento elegido seréa obligatorio y podra cambiarse, sin exceder de maximo autorizado.
Tratandose del segundo y posteriores cambios deberan transcurrir cuando menos cinco afios
desde el Ultimo cambio se quiera realizar antes de que transcurran se deberan cumplir con los

requisitos que establezca el reglamento de esta ley.

Inicio de la deduccién

Las inversiones empezaran a deducirse, a eleccién del contribuyente, a partir del ejercicio en que
se inicie la utilizacién de los bienes o desde el gjercicio siguiente. El contribuyente podra no iniciar
la deduccion de las inversiones para efectos fiscales, a partir de que se inicien los plazos a que se
refiere este plazo. En este caso podra no iniciar la deduccion de las inversiones para efectos
fiscales, a partir de que se inicien los plazos a que se refiere este parrafo. En este caso podra
hacerlo con posterioridad, perdiendo el derecho a deducir las cantidades correspondientes a los

ejercicios transcurridos. Calculadas aplicando los porcientos maximos autorizados por esta ley.

Enajenacion de las inversiones

Cuando el contribuyente enajene los bienes o cuanto éstos dejen de ser Utiles para obtener los
ingresos, deducira en el ejercicio en que esto ocurra, la parte ain no deducida. En el caso de que
los bienes dejen de ser Utiles para obtener los ingresos, el contribuyente debera mantener sin
deduccion un peso en sus registros. Lo dispuesto en este parrafo no es aplicable a los casos
senalados en el articulo 20 de esta ley.

Actualizacion de la deduccién por depreciacién
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Los contribuyentes ajustaran la deduccién determinada en los términos de los parrafos primero y
sexto de éste articulo, multiplicandola por el factor de actualizacién correspondiente al periodo
comprendido desde el mes en que se adquiri6 el bien y hasta el tltimo mes de la primera mitad del
periodo en el que el bien haya sido utilizado durante el ejercicio por el que se efectie la

deduccidn.

Definicidon de inversiones

Art. 42. Para los efectos de esta Ley se consideran inversiones los activos fijos, los gastos, cargos

diferidos y las erogaciones realizadas en periodos preoperativos, cuyo concepto se sefala a

continuacion.

a)

b)

d)

Activo fijo.

Es el conjunto de bienes tangibles que utilicen lo contribuyentes para la realizacion de sus
actividades y que se demeriten por el uso en el servicio del contribuyente y por el transcurso
del tiempo. La adquisicion o fabricacion de los mismos para el desarrollo de las actividades del
contribuyente, y no la de ser enajenados dentro del curso normal de sus operaciones.

Gastos Diferidos

Son los activos intangibles representados por bienes o derechos permitan reducir los costos de
operacion o mejorar la calidad o aceptacién de un producto, por un periodo limitado, inferior a
la duracion de la actividad de la persona moral.

Cargos diferidos

Son aquellos que retnan los requisitos sefialados en el paso anterior, pero cuyo beneficio sea
por un periodo ilimitado que dependera de la duracién de la actividad de la persona moral.

Gastos preoperativos

Erogaciones realizadas en periodos preoperativos, son aquellas que tienen por objeto la
investigacion u desarrollo relacionadas con el disefio, elaboracién, mejoramiento, empaque o
distribucion de un producto, asi como la prestacién de un servicio, siempre que las erogaciones
se efectuen antes de que el contribuyente enajene sus productos o preste sus servicios, en
forma constante. Tratandose de industrias extractivas estas erogaciones son las relacionadas
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con la exploracién para la localizacién y cuantificacion de nuevos yacimientos susceptibles de

explotarse.
Porcentaje de amortizacién de gastos y cargos diferidos y preoperativos.

Art. 43. Los porcientos méximos autorizados tratandose de gastos y cargos diferidos, asi como
para las erogaciones realizadas en periodos preoperativos son los siguientes.

I 5% para cargos diferidos.
H. 10% para

Erogaciones realizadas en periodos preoperativos.
. 15% regalias por patentes de invencién o de mejoras marcas, nombres comerciales, por
dibujos o modelos, planos, férmulas o procedimientos por informaciones relativas a experiencias
industriales, comerciales u cientificas y en general por la asistencia técnica o transferencia de

tecnologia, asi como para otros gastos diferidos.
Depreciacion de activos fijos por tipo de bien

Art. 44. Los porcientos maximos autorizados tratandose de activos fijos por tipo de bien son los
siguientes:

I Tratandose de construcciones:

a) 10 % en el caso de inmuebles declarados o catdlogos como monumentos
arqueologicos, artisticos, histéricos o patrimoniales por el Instituto Nacional de
Antropologia e Historia o el Instituto Nacional de Bellas Artes y que cuenten con el
certificado de restauracién expedido por la autoridad competente.

b) 5% en los demas casos.

. 6% para ferrocarriles, carros de ferrocarril, locomotoras.
. 10% para mobiliario y equipo de oficina.
IV. 6% para embarcaciones.
V. Tratandose de aviones:
a) 25% para los dedicados a la aerofumigacién agricola.
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Vi

VII.

VIl

b) 10% para los demas.

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

Tratandose de equipo de computo electronico:

30% para equipo consistente en una maquina o grupo de magquinas interconectadas
conteniendo unidades de entrada, almacenamiento, computacion, control y unidades de
salida, usando circuitos electronicos en los elementos principales para ejecutar operaciones
aritméticas o logicas en forma automatica por medio de instrucciones programadas,
almacenadas intemamente o controladas externamente, para equipo periférico;

perforadoras, intercaladoras y demas que no queden comprendidas en dicho inciso.

35% para los siguientes bienes

a) Dados, troqueles, moldes, matrices y herramental.

b) Derogada.

c) Equipo destinado directamente a la investigacion de nuevos productos o desarrollo de
tecnologia en el pais.

d) Derogada.

100% para

a) semovientes, vegetales y maquinas registradoras de comprobacion fiscal.

b) Equipo destinado para la conversion a consumo de combustoleo y gas natural en las
sociedades que realicen actividades industriales.

¢) Equipo destinado a prevenir y controlar la contaminacién ambiental en cumplimiento de
las disposiciones legales respectivas.

Depreciaciéon de maquinaria y equipo por tipo de actividad

Art. 45. Los porcientos maximos autorizados para maquinaria y equipo distintos a los sefialados en

el articulo anterior, son los siguientes:

10% para transportes eléctricos.

5% para molienda de granos; produccién de azucar y derivados; de aceites comestibles;
transportacién maritima, fluvial y lacustre.
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VII.

VI

IX.

XI.
XIl.

XIil.
XIV.

XV.

6% para produccion de metal obteniendo en primer proceso, productos de tabaco y
derivados del carbdn natural.

7% para la fabricacion de pulpa, papel y productos similares, petroleo y gas natural.

8% para fabricacion de motor y sus partes; construccion de ferrocarriles y navios,
fabricacion de productos de metal, de maquinaria y de instrumentos profesionales y
cientificos; produccién de alimentos y bebidas, excepto granos de azucar, aceites
comestibles y derivados.

9% para curtido de piel y fabricacion de articulos de piel, de productos quimicos,
petroquimicos y farmacobioldgicos; de productos de caucho y de productos plasticos,
impresion y publicacion.

11% para la fabricacion de ropa, fabricacion de productos textiles, acabados, tefido y
estampado.

12% para construccién de aeronaves, compafias de transporte terrestre y carga de
pasajeros.

16% para compariias de transporte aéreo y para activos destinados a la transmision de los
servicios de comunicacion proporcionados por telégrafos y por las estaciones de radio y
television.

25% para la industria de la construccién, incluyendo automéviles, camiones de carga,
tractocamiones y remolques.

25% para actividades de agricultura, ganaderia de pesca o silvicultura.

10% para otras actividades no especificadas en este articulo.

20% para el destinado a restaurantes.

25% para equipo de blindaje instalado en automdviles.

5% para activos destinados a la generacion, conduccion, transformacion y distribucion de
electricidad.

Contribuyentes con méas de una actividad.

En el caso de que el contribuyente se dedique a dos o més actividades de las sefialadas, aplicara

el porciento que le corresponda a la actividad en la que hubiera obtenido mas ingresos en el
ejercicio inmediato anterior.
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DIA | MES | ARO

: | INSCRIPCION DE LAS EMPRESAS
EN EL SEGURO DE RIESGOS DE TRABAJO

T-DATOS GENERALES REGISTRO(S] PATRONALIES)
ABRE O RAZON SOCIAL
AICILIO
CAMBIO DE SUSTITUCION
] miciaL [ ] Fusion [ JrestasLecimiento [ SYSIBAD DA TRONAL

APORTANTE: SIRVASE LEER CUIDADOSAMENTE LAS INSTRUCCIONES DE LLENADO; EN CASO DE QUE LOS ESPACIOS
IARCADOS NO SEAN SUFICIENTES, ANEXAR LA INFORMACION ADICIONAL EN HOJAS POR SEPARADO.

2.- ACTIVIDAD ECONOMICA Y GIRO
[__—[ SILVICULTURA D PESCA

1

_] AGRICULTURA -

[:] CAZA

: [:[ GANADERIA

j INDS. EXTRACTIVAS E] INDS. TRANSFORMACION D CONSTRUCCION D COMERCIO D SERVICIOS
SPECIFICAR SU GIRO .
3. MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES
NOMBRE NOMBRE
4.- MAQUINARIA Y EQUIPO .
A NOMBRE USO e T
-@"ﬁ""%ﬁ,v “'
T B 7 5.- PERSONAL
IABAJADOR OFICIO U OCUPACION TRABAASORES OFICIO U OCUPACION
SRS T e S R 2 ‘ ‘ J——
IUIRERE P D b . T — ' -
i i § b o e i O R v d 11 it S A

IBDIRECCION GENERAL TECNICA

JEFATURA DE CLASIFICACION Y DETERMINACION DEL GRADO DE RIESGO DE LAS EMPRESAS :{



AiLvi

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL

SUBDIRECCION GENERAL DE FINANZAS EXCLUSIVO I.M.S.S.

NUMERQ DE REGISTRO PATRONAL

\

\

SERVICIOS DE AFILIACION-VIGENCIA DE DERECHOS
. AVISO DE INSCRIPCION PATRONAL

TIPO DE
MOV. CAUSA

CLAVE MUNICIPIO

Y

10 DIGITOS DI VER

O DE
MODIFICACION EN SU REGISTRO \

ARGUMENTO (
—

NOMBRE, DENOMINACION, RAZON SOCIAL DEL PATRON O SUJETO OBLIGADO

REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES
g
EXCLUS

it SAS 2 IT -ERSCONA FISICA iy 10130 S APELLIDO PATEANG

MATERNO

[l

ACTIVIDAD O G130 DE LA EMPRESA

ALTA PATRON

FECHA Y HORA DE RECEPCION
DE ESTE AVISO EN EL i.M.S.S.

EXCLUSIVO I.M.S.S.

FECHA DE LA CAUSA DEL AVISO

CLASE UE RIESGO MANITZS MES {2 DIGITOS)

TADA POR EL PATAGH

PRIMA DIA (2 DIGITOS)

FRACCION

ANO (2 DIGITOS)

DOMICILIO

NUMERO

DEL
PATRON

CALLE Y O MANZANA

COLONIA ¥ O POBLACION

_M_UMC el ENTIDAD

ZP

- INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION -
PATRON PERSONA FISICA, ANOTAR
DOMICILIO DE LA OBRA:

MARQUE CON UNA “X" LA CAUSA DE PRESENTACION DE ESTE AVISO
REANUDAL i CAMBIC SOMICILIO

b alTA -
PATRONAL ACTVIDADES . 6 circunscripcion | D | J
i L
SUSTITUCION F T DUPLICIDAD . BAJA

CAl

LLENESE A MAQUINA O LETRA DE MOLDE

O RAZON SOCIAL

MBIO NOMBRE

PATRONAL
IMPORTANTE: LEA LAS INSTRUCCIONES AL REVERSO

DELEGACION SUBDELEGACION

NOMBRE Y FIRMA DEL PATRON, SUJETO OBLIGAUO O SU REPRESENTANTE LEGAL (ANOTAR CARGO)

Qe

SEIOFIRRITHEH

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL
SERVICIOS DE AFILIACION-VIGENCIA DE DERECHOS

INSTITUTO DEL FONDO NACIONAL DE LA VIV
PARA LOS TRABAJADORES LA VIVIENDA

— s

CONSERVE ESTE DOCUMENTO PARA TRAMITES POSTERIORES ANTE EL INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL

AVISO DE INSCRIPCION DEL TRABAJADO T | ——
ION DEL )
- . R ARENRREo 1
. ( ] ‘ .NUMEKQ DE REGISTRO PATRONAL EVENTUAL 2
— e ~_—rer— EETALCONTLEL_ J
- NOMBRE COMPLETO DEL TRABAJADOR (SIN ABREVIATURAS) )
v . I * l
T APELIDO PATERRD ATERN
>SALARIO —— APELLIDO PA _L 55D APELLIDO MATERNG NOMBRE(S) y,
DE COTIZACION $ SALARIEO FJo| o VARIABLE | 1 MmixTo| 2 EXCLUSIVO IMSS ]
1 . FECHA Y HORA DE RECEPC]
%§a NGRESD AL TRABAJQ. ‘ MASC. FEM. | EN CASO DE JORNADA O SEMANA REDUCIDA]  OCUPACION DEL DE ESTE AVISO EN EL IM33
T . - .  SEXO ED @j ANOTAR LOS DIAS QUE LABORA O EL HORARIO TRABAJADOR
DIA (2 DIG.Y uestzmenos) ANO (4 DIG.)
3 V- FECHA DE NACIMIENTO
NOMBRE DEL PADRE (AUN FINADO)
NOMBRE DE LA MADRE (AUN FINADA). . U. M. F
DOMICILIO
DEL - . CALLE YIO MANZANA NUMERO COLONIA Y/O POBLACION
TRABAJADOR it
W“"o ENTIDAD =5
NOMBRE, DENOMINACION, RAZON SOCIAL
DEL unou O SUJETO OBLIGADO
| UBICACION AR
DEL CENTRO | CALLE Y/0 MANZANA ™ NUMERO 3
oET o ) OLONIA Y/O POBLACION
. s "~ ENTIDAD
F Y T R T T T % ’ -
"‘f p ’Wmmowmm FIRMA O HUELLA DEL TRABAJADOR EXTEMPORANEO m
wsuovuawosodem €8TE ’
FORMATO SURTEN EFECTO TANTO PARA EL IMSS COMO PARA

CAPTURA / AVISOS ORIGINALES

CONSERVE ESTE DOCUMENTO PARA CUALQUIER ACl

EL INFONAVIT CONFORME A SUS RESPECTIVAS L& 1E5
ECTIVAS LEVES.

AFIL-02

_$318¥211dv S3AT1 S¥1 30 SONINGIL SO NI 011130 NN IANLILSNGD SOLVWHO4 SOLSA 3G VQUZIYOLNY ON NOIDONAOYdIY VI



BIBLIOGRAFIA



BIBLIOGRAFIA

Anzola, Sérvulo.

Weston, Fred.

Bags, David.

Van Horne, James C.

Kotler, Philp.

Consultas en Internet:

“Administracién de pequenas empresas”
Edit. McGraw Hill, México 1993.

“Finanzas en Administracion”
Edit. McGraw Hill, México 1999.

“Business Planning Guide”
Edit. Upstar Publishing Company,
USA 1992

“Fundamentos de Administraciéon Financiera”
Edit. Prentice Hall, México 1994

“Direccion de la Mercadotecnia”’
Edit. Prentice Hall, México 1993.

WwWww.amc.com.mx

www.secofi.com.mx

www.computrain.com.mx

Wwww. uam.com. mx

WWW.inegi.com. mx

entre otros.

BIBLIOGRAFiA 132



