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1. - PRESERTACION DEL PROYECTO: 

Ij empresa I t  Equipos Metálicos Quingg I1 en etapa preopemti 

va, se apresta a l  inicio de actividades en base a l a  facti- 

bilidad y rentabilidad de su proyecto para desarrollar equi 

po de servicio para. los talleres de reparación y manteni- 

miento automotriz , específicamente su producto 

lavado de partes automotrices misma que m e  disefiada con 

l a  finalidad de ser un instrumento de calidad y eficiencia 

para l o s  prestadores de este tipo de servicios. 

- 

mesa para 

Actualmente nuestra empresa por constituirse, cuenta ya con 

un disefío detallado del producto, a s 1  como un proceso esta- 

blecido para su ensamblaje y terminado, buscando en todo mo 

mento alcanzar altos estándares de calidad y presentación. 
- 

Mediante el desarrollo e implementacibn del presente proyec 
c 

to, la empresa It Equipos Netdlicos Quingg It abastecerá de 

inicio el mercado constituido por.10~ talleres de repara- 

ción y mantenimiento automotriz, distribuidos en la Delega- 

ción Benito Jdree, y a mediano y largo plazo en el resto 

del Distrito Federal a s í  como l o s  Estados de la República 

respectivamente, a través de una producción anual de 2 142 

unidades . 
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MTRODUCCION : 

El presente estudio de proyecto de inversión, consistente 

en el diseño y fabricación de una 

partes automotrices ‘ I ,  así como su respectivo análisis y 

evaluación, se üirige en dos sentidos Idsicos: 

mesa para lavado de 

Primero, iniciar la operación de una empresa rentable,  en 

constante crecimiento y desarrollo , sustentados éstos so- 

bre una base de dinamismo y cratividad continuos. 

Segundo, enfocar siempre nuestros esfuerzos hacia la sa- 

tisfacción completa de las necesidades de l o s  prestadores 

de este tipo de servicios, a través de l a  mejora continua 

de nuestro producto. 



CONSIDERACIONES GENERALES: 

El análisis y evaluación de nuestro proyecto se llevó a ca 

bo mediante los respectivos estudios; administrativo, téc- 

nico, de mercado y económico, para l a  determinación final 

- 

de su factiBilidad y rentabilidad para ponerlo en mrcña. 

El presente estudio se sustentó sobre una amplia investiga 

ci6n con base en principios metodológicos concretos.De ahí 

que l o s  resultados obtenidos a través de cata investiga- 

ción se pueden considerar como de alta confiabilidad para 

l a  toma final de decisiones. 

.L 



NOMBRE DEL PROYECTO 

CREACION Y DESARROLLO DE UNA EMPRESA PRODUCTORA 

DE MESAS PARA LAVADO DE PARTES AUTOMOTRICES. 



GIRO DEL PROYECTO 

PABRICACION 9 DISTRIBUCION Y VENTA DE EQUIPO 

PARA TALLERES DE SERVICIO DE REPARACION Y 

MANTENIMIENTO AUTOMOTRIZ. 



I-.-ESTUDIO D E  M E R C A D O  



1 . - DEi ; " IN ICI i jN  D3L PRODUCTO Y SUBPR03UCTO. 

Un proaucto es un complejo de atr ibutos  tangibles e intangibles 

e incluso embalaje, c o l o r ,  p rec io ,  p r es t i g i o  de l  fabr icante y - 
d e l  vendedor, que e l  comprador puede aceptar como a lgo  que o f r e  - 
ce sa t i s facc ión  a sus deseos o necesidades. (Wil l iam J. Stanton) 

fu'uestro producto consiste en una "LESA PARA LAVADO D4, PARTES - 
P.L'TOMOTKIC;I:S~t con l a s  s i tu ientes  carac te r í s t i cas :  (ANEXO I y 11) 

CiG1ROLA Di LAVADO: 

Recipiente rectángular de lámina galvanizada No. 20, con desni- 

v e l  en e l  fondo, cedazo y vá lvula  para desague, desmontable con 

pztas para soporte fuera de su base, forma l a  cubierta de l a  me - 
en l a  que se lavan l a s  partes automotrices, sus medidas son: 

Pondo o área de lavado: largo 58.3 cn. , ancho 38.0 cm. 
Pe ra l t e  o profundidad: 9.0 cm. 
Pestaiia perimetral  de so2orte: 2.5 cm. cie ancho 
Válvula de desgue: l l a v e  de paso Ce es f e ra  de 1/4" 
Asas de sujección: l a r g o  12.0 cm., a l t o  5.0 cm. 
Patas de soporte: largo 12.0 cm. 
Cedazo para co lar :  largo  5.0 cm., ancho 3.3 cm. 

CHAROLA D3 ESCURRIMIENTO. 

Recipiente rec t .hgu lar  de lámina galvanizada No. 20, con desni- 

v e i  y perforaciones en e l  fondo t i p o  coladera, des l i zab le  ;r des - 
montable a l o  l a r g o  de l a  charola de lavado, sus medidas son: 

Fondo o área de escurrimiento:largo 37.4 cm., ancho 10.0 crn. 
Pe ra l t e  o profundidad: 4.5 cm. 
Pestaña perimetral  de sosorte:  1.5 cm. de ancho 



3.4SE; PLAi!A PARA .~LRI*TADO S D!~i;SAK:8!AD0. 

3ase rectángular de lámina galvanizada ;<o* 20 con armazón o 

recuadro perímetral de ángulo en l a  cara i n f e r i o r  para so-- 

Eorte de res i s tenc ia  y ajuste de niontaje y deslizamiento so - 
bre l a  charola de lavado, sus medidas son: 

Base plana: largo  43.0 cin., ancho 15.0 cm. 
S2orte i n l e r i o r :  l a rgo  43.0 cm., ancho 15.0 cm. 

EXT33??A:?O . ( 2 )  

Ease rectángular de lámina galvanizaaa No. 20, f i j o  colocado 

en dos c i v e l e s  intermedios en l a  armazón de l a  mesa, sus me 

didas son: 

Rase rectángular: l a rgo  61.7 cm., ancho 41.4 cm. 

- 
1 

ARP’AZON O ES’TRUCTUXA DE LA XESh. 

Armazón de ángulo de f i e r r o  de forina rectángular con base - 
superior para asentamiento de l a  charola de lavado y dos ba - 
ses en n i v e l e s  medio e i n f e r i o r  para f i j a c i ó n  de l o s  entre- 

paiios. sus medidas son: 

Largo 63.3 cm., ancho 43.0 cm. y a l t o  93.0 cm. 

Su construcción es  a base de : 

P i e s  derechos ( 4 )  de ángulo de 1 1/1ct1 x 1/8Ii de 92.6 cín. 
Base superior,  de h g u l o  de 1 ”  x 1/W, de 63.3 cm. de lar- 
go y 43.0 cni de ancho. 
Base entrepaños ( 2 ) ,  de ángulo de 1 ”  x 1/811 ,’ 62.5 cm. de - 
l a r g o  y 42.2 cm. de ancho. 

RODAMIENTO. 

Rodaja H-515 metálica, g i r a t o r i a ,  con perno y tuerca pa su 
jetarse,  sus medidas son: a l t o  7.0 cm., ancho 6.5 cm. y es 
pesar 4.0 cm. 

I 

- 



Un Subproducto es aquél que r esu l t a  como consecuencia de l a  

obtención d e l  producto pr inc ipa l .  Durante e l  proceso de e l a  

boración de nuestro producto no hay subproductos resultan- 

t e s  debido a l a s  ca rac t e r í s t i cas  d e l  mismo. 

1.1 

Nuestro producto viene a s a t i s f a c e r  una necesidad no cubier - 
t a  en forma adecuada n i  totalmente, sino más bien en forma- 

rudimentaria, en l o  que se  r e f i e r e  a l  lavado de partes  auto - 
matrices en t a l l e r e s  de prestación de s e r v i c i o s  de repara-- 

c ión y mantenimiento autonotr’iz. 

Nuestro producto es tá  disenado para cumplir sat is factor ia- -  

mente con ésta necesidad, o f rec iendo en su uso ahorro de li - 
quidos de lavado y evitando l a  contaminación a l  l o g r a r  l a  - 
recuperación de 10s missios, sus dimensiones permiten e l  l a -  

vado de partes  o piezas de tamaño pequeño y mediano, como - 
carburadores, pernos, e j e s ,  t o r n i l l e r í a ,  e tc .  y p iezas  que 

en general se ajusten a l  tamaño de su super f i c i e  de lavado. 

Cuenta además con ruedas g i r a t o r i a s  que permiten su despla - 
zamiento a l  s i t i o  en que se  necesite.  

2. - COIrIP3TE!JC I A  . -- 
Entendemos por competencia aquél las empresas o negociacio- 

nes que se dedican a l a  producción o comercial izacidn de un 

producto s imi la r  o sust i tuto  a l  producido por nuestra empre - 
sa. 



2,l.-CO!tTPETEC1CIA - A NIVEL DE PRODUCTO: 

Como resultante de l a  inves t imción  de mercado llevada a efec 

t o ,  sacamos en conciusión que en e l  mercado en cuestión no 

e x i s t e  wi producto específicamente elabomdo para cubrir  las  

necesidades que s a t i s f a c e d  e l  nuestro.Por lo que es evidente 

que cuando menos a l  i n i c i o  de nuestras operaciones no enfren- 

taremos un competidor directo.  

- 

2.2.-A NIVFL PRODUCTO O SERVICIO SUSTITUTO: 

A través de l a  investigación de mercado realizada pudimos des - 
c u b r i r ,  que nuestro producto e n f r e n t a d  en e l  mercado en el 

cual se i n t r o d u c i d  a diversos productos sus t i tu tos  de uso es 

p e c í f i c o  para otros giros  comerciales,  productivos y de serv i  

c i o s ,  pero que han s i d o  adoptados a falta de un producto id& 

neo y adecuado a sus necesidades por l os  t a l l e r e s  de repara- 

- 

ción y mantenimiento automotriz. 

Dichas productos sus t i tu tos  a l  nuestro est& elaborados en 

lámina negra o e lvanizada  de c a l i b r e  diverso pero sumamente 

delgado, l o  que l as  l a c e  endebles y de poca dtamwibn. 

De acuerdo a l os  resultados recabados a través de los cuestio 

narios, son en orden de importancia en cuarito a su uso: 
- 

Charola 83 % 
Tina Au! 

100 

Los sitios en donde s e  expenden estos productos sust i tutos  son 

en orden de importancia, se& resultado d e l  cuestionario: 



liepresentá e l  con junto de c a m c t e r f s t i c a s  demo,";rcl€icss, ceo- 

g rd i i cas  y ps i co lóg i cas  que delinean su a c t i v i dad  o conducta 

hacia l a  compra de un producto. 

3 1 -CARACT3221 STICAS : 

DEMOGRAFICAS : 

Desarrol lan su a c t i v i & d  dentro d e l  conglomerado pobla- 

c i m a 1  de 407 731 habitantes (Se,& datos de l  IN'liGI de 

1988) en l a  delegación p o l f t i c a  Benito Jdrez .Su n i v e l  

socioeconómico se aiusta a l  n i v e l  B (Alto in f e r io r ) con  

ingresos de d s  de 15 veces el s a l a r i o  minino, sus com- 

pms l a s  r ea l i z an  motivados p o r  l a  busqueda constante 

de p r e s t i g i o .  

GEOGRAFICA S : 

Ubicados en l a  delegación p o l í t i c a  Benito J d r e z ,  inte-  

p n t e  de 1 6  que conforman e l  D.F., situada en la parte  

cent ra l  de l  mismo, en área totalmente urbanizada con t o  - 
da c l ase  de s e r v i c i o s ,  comerciales, cu l tura les ,  recrea- 

t i v o s ,  e tc . ,  l o  que conforma y modela su estatus socio- 

acondmico medio y a l t o .  

PSICOLOGICAS - : 
E l  p e r f i l  p s i co l óg i co  de l o s  n i v e l e s  medio y a l t o  los 



l l e v a  a ofrecer un serv ic io  acorde a l  mismo, donde resul ta  e l  

buen gusto  p o r  la l impieza,  calidad y cumplimiento con su 

cl ien-bela,  e s t o  l o  hace en mucho,cliente potencial  de nuestro 

producto. 

Es aquel que representa e l  grupo homogéneo y con c a r a c t e r f s t i -  

cas semejantes a l  cual vamos a d i r i g i r  l a  investigaci6n de mer 

cado 
- 

4 01 .-UBICACIOfl GEOGRAFICA: 

Nuestros consumidores potenciales en l a  delegación p o l f t i c a  

Benito J d r e z ,  se encuentran distribuidos en una super f i c ie  

geogrdfica de 26.74 Km2, que representan e l  1.70 $ del  área 

t o t a l  del  D.F.,estd constituida por 2 210 manzanas. 

La delegación p o l í t i c a  Benito Judree l i m i t a  a l  norte  con las 

delegaciones p o l f t i c a s  ; Niguel Hidalgo y Cuauht6moc 

Viaducto Miguel Aledn.Al e s t e  con las delegacionea p o l f t i c a s ;  

Iztacalco  e Iztapalapa,  sobre la  Avenida Plutarco Elfas Calles.  

A l  sur con las delegaciones p o l f t i c a s ;  Coyoacdn y Alvaro Obrs- 

gbn, sobre Circuito Interior(Av. Rfo Churubusco) y Río Mixcoac, 

Al oeste con l a  delegación p o l f t i c a ;  Alvaro Obregbn, a l o  lar- 

go del A n i l l o  Per i fér i co .  

por e l  

La t o t a l i d a d  de l  t e r r i t o r i o  de l a  delegación Benito J d r e z  corn 

prende área  urbana construida, siendo el UBO del  suelo princi- 

palmente ñabi tac ional  , a d e d s  hay equipamiento industrial y 

áreas verdes . 
En general l a  ¿iele@ción p o l í t i c a  Benito J d r e a  esta totalmente 

- 

-P1lll --" - ""u-- 
* I  I -*- . - u ~ ~ U . - I u r r . ~  



urbanizzda, con d a s  de comunicación, señalamientos y nomen- 

clatura excelentes, 10 que facilita nuestra fwicibn de trans - 
porte y entrega del producto. (ANEXO 111) 

Xuestra empresa es del tipo de mercado del productor o indus - 
trial, cuya camcterfstica principal es la de adquirir mate- 

rias primas y materiales para la producción de otros bienes. 

4 0 3 .-INDICADORES SOCIOECOI?OMICOS: 

Cdmara Nacional de la industria de la Tmnsfomcibn; Asocia - 
cidn Mexicana de Distribuidores de Autornoviles; instituto ma - 
cional de Estadística, Geograffa e Infodtica. (ANEXO Iv) 

Con la información recabada de estas instituciones y la obte II 

nida como resultado de la aplicación de cuestionarios pudi- 

mos observar la participación tan importante que tiene la ra - 
ma de reparación automotriz a nivel nacional ( Ver Anexo ) ,  

y también poder estimar los niveles socioeconómicos de esta 

rama en la delegación Benito Jdrez. 

4 $ Para nivel alto(Ta1lerea de agencias distribuidoras 

de autornoviles) . 
7 $ Para nivel aito(0troa taiieres). 

78 $ Para nivel medio. 

11 $ Para nivel bajo,  



Dentro de la deleSci6n política Benito J d r e z  se cuenta con 

una población en el área de prestación de servicios, específi - 
camente l o s  servicios que nos interesan y que son los de rep - 
ración y mantenimiento automotriz de 837 talleres, l o s  cuales 

representan nuestro mercado meta a corto plazo. 

Tenemos como meta a mediano plazo el resto del D.P., que cuen - 
ta con 8 079 talleres, y a largo plazo l o s  Estados de la Re- 

pdblica que cuenta globalmente incluido el D.P., con 65 839 

talleres, se& datos proporcionados por el Instituto Nacio- 

ilal de Estadfstica, Geograffa e Infodtica ( INEGI ) *  

4 5 a-CUAmTIFICACIOX DE LA D m m  : 

De acuerdo a la información resultante de la aplicación de los 

cuestionarios a los posibles consumidores, que se& la mues- 

tra determinada son la cantidad de 263, nos indica que un 98$ 

de esta cantidad se manifestó cono demandante o adquiriente de 

nuestro producto, lo anterior nos deja v e r  que como nuestro 

mercado meta es de 837 talleres en la delescibn Benito Jdrez 
la demanda total serfa de 820 productos. 

Tornando como promedio un producto por consumidor la demanda se .I 

ria por la cantidad antes mencionada, pero observamos durante 

la aplicación de l o s  cuestionarios que en cada tailer usan d s  

de una charola se& el ndmero de macdnicos que laboren en el 

mismo, mzdn por la cual la demanda podría aumentar, ga que el 

mercaüo potencial representa 108 niveles socioecon6micos con 



mayores posibilidades como son el medio y el alto, 

Conside-ramos también que, siendo nuestro producto satisfzctor 

en forma completa de una necesidad tan so lo  cubierta bstn  es - 
te momento en forma mediana y rudimentaria, l a  demanda ser3 

ia esperada y aun superada, 

Debemos tomar en cuenta asinismo, que l a s  restantes delegacio 

nes políticas del D.F., cuentan con 8 079 talleres consunido- 

res potenciales de nivel socioecondmico medio y alto, y a ni- 

vel nacional se tienen 65 839 d.;, incluido el Distrito Feie- 

ral 

- 

5 .-INVESTIGACION DE MERCADOS: 

Ln investi@cidn de mercado es  una técnica que permite alls- 

garnos infomcidn acerca de l a s  necesidades y preferencias 

del consumidor para tomar decisiones referentes a l o s  atribu - 
tos funcionales, econdmicos y simbdlicos de los productos o 

servicios 

Asimismo mercado es el conjunto de personas o unidades de ne 

gocios que consunen/utilizan un producto o servicio o l as  que 

se pueden inducir a que lo consuman/utilicen+, 

- 

Is investiecidn de mercados tiene como origen las necesidades 

de las  empresas industriales, uomerciales o de servicios de 

conocer l o s  medios de resolver problemas t a l e s  como producción 

+ Bun Fisher/Aima Navarro, Intriducción a la Investigación de 

de Mercados,2a. Edicibn,Zdit, Mc Graw H i l l ,  M6xico,D0F. 1'390 



excesiva, lanzamiento tie un producto nuevo , etc., se puede 

decir que son muchos l o s  beneficios que proporciona, entre 

otros : 

-KsCuce el grado de incertidumbre en la toma de decisiones 

de l a  mercadotecnia. 

-Proporciona informacidn real expresada en términos d s  pre - 
cisos pam resolver problemas . 

-Ayuda a conocer ei mercado potencial con que se cuenta en 

caso de lanzamiento de un nuevo producto, 

-Ayuda a delinear el tipo de producto que debe fabricarse. 

-Determina el sistema de ventaa d s  adecuado. 

-Determina las caracterfsticas del consumidor. 

-Ayuda a determinar l a s  perspectivas de evolucidn de la ofer I 

ta y de la demandaI 

PLllNTEAMIENTO DEL PROBLESdA: 

La fabricación de 

como opcidn de solucidn a una necesidad no satisfecha adecua- 

mesas para lavado de partes automotrices Io 

damente, que es la de s e m c i o  y funcionalidad, 

HIPOTESIS: - 
i Realmente la fabricación de *o mesas para lavado de partes 

automotrices solucionad la necesidad de un equipo adecua- 

do, para brindar un serv ic io  bueno y funcional en l o s  ta l l e -  

TDS de prestacibn de servicios de reparación y mantenimiento 

automotriz ? 
l_.."-l--- - *  

.-_II - * " -  , I 



INTRO DUC C ION : 

I;a empresa @ @  EQUIPOS TiIEPALICOS QüIi’?GG en etapa preoperati- 

va, tiene la imperante necesidad de realizar un estudio de 

inves-bi@cibn de mercado para analizar la posibilidad de in- 

troducir al mismo su producto It mesa para lavado de partes 

automotrices 

aceptación por parte del consumidor se buscad la formación 

de una imagen de calidad y prestigio, la obtención de un 

con éxito, aaimismo,con juntamente con la 

buen margen de utilidad y principalmente cumplir con la fun- 

ci6n de satisfacer una necesidad; todo esto a través del co- 

nocimiento de los gustos y necesidades del consumidor median .... 
te el estudio mencionado. 

OBJETIVO GEFTERAL DEL ESTüDIO: 

El principal objetivo Bel estudio es presentar a la dirección 

de la empesa, un plan de coaarcia l imcibn pasla l a  introduc- 

ción a l  mercado de wi nuevo producto que es l a  @ @  mesa para l a  - 
vado de partes automotrices *. 



OBJETIVOS DE Lfi II?VESTIGACIOI? DE MERCADOS: 

A) 0BJE;TIVO SOCIAL: Constituye un medio de comunicación entre 

consumidores y productores acerca de lo que la colectividad 

espera, desea y necesita, 

-Conocer que producto similar o austituto usa actualmente el 

consumidor. 

-Conocer las necesidades no satisfechas del consunidor y la 

forma de cubrirlas. 

-Conocer el grado de uso del producto para cubrir su necesi- 

dad. 

-Conocer a trards del consunidor el delineamiento o modifica - 
cioaes a nuestro producto y su opinión a l  mismo. 

B) OBJETIVO ECONOMICO: Permite conocer las posibilidades de 

éxito económico en el mercado a que se dirige. 

-Conocer si existe en el mercado otro producto similar al 

nuestro o sustitutos, 

-Detembar que participación s e  puede l o p r  en el mercado, 

-Determinar la clase socioecondmica a que pertenece el consu c 

midor. 

-Determinar l a  aceptación del producto y porcentaje del po- 

tencial de ventas, 

-Reafirmar la aceptación de nuestro producto a través de la 

promoción del mismo por parte del consumidor. 



C)  OBJETIVO ADMINISTRATIVO: Servir da elemento de análisis en 

Los procesos de previsión, planeacibn, organización, coordina L 

cibn, direccidn y control de l a  empresa. 

-Determinar l o s  procedimientos de planeacidn administmtiva 

para poder llegar a la obtención d e l  producto que desean, es 

perm y necesitan l o s  consumidoras. 
II 

5 01 ..-'E7JENTES DE INFORMACION SECUHDARIA : 

Bra allegamos información relativa a nuestro proyecto, espe 

ciffcamente para el desarrollo de l a  investigación de mercado 
- 

recurrimos a: 

CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DE LA TRANSFORPIIACIOTT( CANACIX- 
TRA 1: Información referente al nhero de talleres que pres- 
tan servicios de reparación y mantenimiento automotriz, a s í  

como un indicativo de su nivel socioeconómico y su distribu- 

ción y ubicación en la delegación política Benito Jdrez. 

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA GEOGRAFIA E INFORMATICA 

( mEGI ): Información estadfstica referente a l o s  años 1985 

y 1988 acerca del t o t a l  de talleres de seriricio de repara- 

ción y manteniniento automotriz, tanto nacional como del 

D.F., y por delegaciones politicas del mismo, as5 como gdf& 

ca de participación de tanto por  ciento de este sector a ni- 

vel naciona1,en cuanto a establecimientos y personal ocupado. 

Información geogdfica referente a 1990 de la delegación Be- 

nito J d r e z .  



DIRECTORIO TELEFONICO : Informacidn sobre posibles empresas 

competidorcts de l a  nuestra. 

OBSERVACION DEIECTA: En ferreterfas , centros comercicles de 
autoservicio, mercados de abasto, etc. , para verificar l a  

venta del producto sustituto y l a  no existencia del proüuc- 

to s imi la r  a l  nuestro. 

5.2 .-CUESTIONARIO PILOTO: 
I 

Tomando como base l a  hipotesis y los objetivos plantezdoa 

para l a  investigación y tratando de que s e  confirnen dichos 

supuestos, elaboramos el diseño del cuestionario piloto, 

el mismo que s e  formuld con preguntas de tipo cerrado, de 

respuesta múltiple, ponderativas y en bateria. 

Del  resultado de la aplicación del cuestionario piloto EL l o s  

primeros seis talleres de reparación y mantenimiento auto- 

motriz, pudimos detectar las siguientes deficiencias: 

-Pregunta No 1.- Respuesta c)Producto sustituto no usado en 

ningún caso. 

-Pre,ppnta NI 2.- Respuesta d)Texto excesivo no necesario. 

-Pregunta N I  4.- Texto de la pregunta excesivo que l imita y 

no permite l a  comparación con nuestro pro- 

ducto, a través de la respuesta también 

mal diseEada.Se cambian pregunta. y tiso de 

W .  
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5 . 3 .-CUESTIONARIO DEFIRITIVO: 

De acuerdo con l a s  modificaciones anteriores producto de la 

revisidn d e l  cuestionario piloto y tomando en consideracidn 

l o s  requisitos que debe llenar wi cuestionario que son l o s  

sigui entes : 

-Egpacio suficiente para anotar las respuestas. 

4 w n e m r  l a s  hojas y también las preguntas. 

-Seguir una secuencia y l a s  preguntas un criterio uniforme 

y coordinado . 
-Utilizar papel de calidad en la reproducción del cuestione c 

rio, se  l l e z o  a establecer el formato y contenido del cues L 

tionario definitivo. 

5.4.-D~ERMINAClOI? DDE LA POBLACIOI? O UNIVERSO: 

SEC&ERTACIOI\T DEL NERCADO: Se entiende por segmentación del 

mercado, el proceso de clasificar a los consumidores erc m- 
pos que presentan diferentes necesidades , características y 
comportamiento. 

De tal mnera tenemos que dentro del sector de prestación de 

servicios contamos con l a s  siguientes unidades económicas 

censadas (1) er- jurisdicción de la deleeación polf’6ica Benito 

J d r e z  . 
(1) IX Censo de servicios 1986, censos económicos 1986, datos 

referentes a 1985, INEGI .  



Servicios de reparación y mantenimiento automotriz..,.... 

Servicios de reparación principalmente a l o s  hosres..... 

940 

811 
it 

Otros servicios diversos.. . . . . . . . . . . . , , . . . , . , , . . . , . . . . . , . 6  - 236 

TOTAL 7 987 

SEGMD?TO DEL NERCADO: Es aquel que esta constituido p o r  l o s  con - 
sumidores o elementos cuya reacción ante un conjunto de estfmu- 

los de mercaaotecnia es seme jante . I 

Para efecto de nuestro proyecto el segmento de mercado o univer - 
so que nos interesa es e l  primero de e l l o s ,  que representa a los 

talleres mecánicos de reparación y mantenimiento zutomotriz, el 

que dividiremos de acuerdo a su n i v e l  socioeconómico. 

Agencias distrib. 
Nivel socioeconómico alto de automoviies 

Otros talleres 
837 

733 Nivel socioeconómico medio 

Nivel socioeconómico bajo 11 0 

Consideramos hacer esta división ya que la venta de nuestro pro c 

ducto s e d  dirigida a los  consumidores potenciales, clasifica- 

dos en l o a  niveles socioecondmicos medio y alto, l o s  cuales re- 

presentan un univerao de 837 talleres. 



, 
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ES necesario hacer mención que siendo el universo de c o n m i -  

dores potenciales de l a  delescidn Benito J d r e z  ,relativamen- 

te pequeño, dada l a  caracterfstica de que nuestro proüucto se 

vended a un -promedio de una unidad por cada taller, l o  consi - 
deramos a corto plazo, para que en cuanto sea agotado se diri - 
ja la fuerza ü e  ventas a l a s  demds delegaciones p o l i t i c a s  que 

integran el Distrito Federal, en las que tenemos un universo 

de 9 079(1) talleres mecánicos de repamción y mantenimiento 

automotriz, de los cuales 8 079 representan la suma de l o s  ni - 
veles socioeconómicos medio y alto. 

M[TESTRA.-Es una parte del universo que debe presentar los mis L 

mos fenómenos que ocurren en aquél, con el fin de estudiarlos 

y medirlos (Laura Fisher/Alma Navarro,Introducción a la inves - 
tigacibn de mercados, 25 edición, México D.F. ,1990). 

Utilizamos l a  fórmula aplicable a poblaciones finitas, es de- 
cir, menores de 500 O00 elementos. 

(1)Zesultados oportunos, censos económicos 1989 ,datos referen - 
t e s  ci 1988 ( M E G I  ). 



DATOS: - 
O = Coeficiente de confianza = 1.96 

fl = Universo o población = 837 

P = Probabilidad a favor = 0 5  

q = Probabilidad en contra = .5 

e = Error de estimación = 005 

n = Tamaño de la muestra = x  

DESARROLLO DE LA FORNüLA: , 

n = 263 

5.60-TPABAJ0 DE CAMPO: 

Los cuestionarios fueron aplicados en forma directa y peraonal 
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sipiendo a1e;un~s instrucciones recomendables como : 

-Estudiar primero el cuestionario, f o r m  de contestarlo y %e- 

ner idea de l a s  posibles respuestas. 

-.Acercarse a l  entrevistado de manem amable explicando breve - 
mente l a  finalidad de  l a  entrevista. 

-Usar palabras clams y sencillas. 

-110 dejar el cuestionario para posterior contestación, 

-No dar el cuestionario a l  entrevistado p a m  que lo conteste, 

debe ser el entrevistador quien formule l a s  preguntas y anote 

las  respuestas . 0 

-Las preguntas deben hacerse tal y como estén escritas. 

Se establecieron rutas de acuerdo a l o s  sectores de la colonia 

en que se cuestiond a l o s  consumidores potenciales, para l o g ra r  

un avance mayor y así acortar el tiempo de terminacidn de todo 

el trabajo de campo, 

Consiste en ordenar l a  informaci6n recopilada en l o s  cuestioDa 

rios y contar l a s  vece3 que aparecen o se repiten ciertos da- 
- 

tos . 
Se l l e v o  a cabo l a  tabiilacibn por el sistema de paleo, 



5,8.-RESULTADOS DE LA INVXSTIGACION DE MERCADO: 

lo-¿ Qué tipo de recipiente utiliza en el lavado üe partes 

automotrices ? 
CANT. 3 

a)Charola 200 83 

b) T ina 40 17 
O c)Otros O 

TOTAL 240 100 

8 3  7- 

- 

ia charola representa el producto sustituto contra el que 

competiremos, aunque relativamente, ya que es un producto 

rudimentario y adaptado a las  circunstancias. 

2.-¿ Ddnde adquiere el recipiente que utiliza? 
CANT. 3 

a)Ferreterfas 92 38 

c)otros sitios 12 5 .  

17 
TOTAL 240 100 

- 
,/-- . , 

b)Tiendas de autoservicio 96 40 

- 40 - d) Lo improvisa 

Nos indica los centros de venta de nuestro producto, te- 
niendo en primera instancia a las tiendas de autoservicio 

e inmediatamente a las ferreterfas y en tercer lugar a las 

refaccionarias. 
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3.-& promedio ¿Cuántas piezas o partes automotrices lava al 

dia ? 

a)üna O O 

CANT. 3 

b) Dos 

c)Tres 

8 3 

4 2 

a) cuatro 16 7 
e)Cinco o más 88 

TOTAL 240 100 
- 212 - 

Nos proporciona un indicativo del uso que puede tener nuea 

tro producto y de l a  necesidad que cubre en cuanto a fre- 
- 

cuencia de uso. 

4.-&Considera qué el recipiente que utiliza satisface sus ne- 

cesidades? 

a )T otalment e 20 a 
b)Medianamente 212 88 

4 c)Poco 
TOTAL 240 100 

88 ?'e 
I 

/I - 8 - 

Ros indica que satisface medianamente 

mente BUS necesidades a f a l t a  de un satisfactor adecuado. 

aunque rudimentaria - 



5.-Observe e l  diseño y camcterfsticas de l a  *I mesa para la- 

vado de partes automotrices *' que se.mues-tra en hoja ane- 

xa y de su opinión al respecto. 

a) Buena 208 87 

b)Regular 32 13 
O 

TOTAL 240 100 
- O - c)Mala 

Nos proporciona la información de que nuestro producto es 

el adecuado a l o s  deseos y requerimientos de su necesidad 

no satisfecha, 

6.-Dig~ si el producto aquf presentado satisfacerfa sus nece - 
sidades y facilitarla su labor. 

a )Totalmente 184 77 
1 

\ 

\ 
I 
/ %)Medianamente 56 23 

O O c)Poco 
TOTAL 240 100 - '. 

- -  

Nos indica que en gran porcentaje satisface su necesidad 

en cuanto al uso específico del producto, o sea, al iava- 

do de partes automotrices de tamaño pequeño y mediano. 
I 



7.-¿ Conoce ai& producto similar al aquí presentado que ~e 

encuentre a la venta? 

a) Si 

- CANT. 3 
16 7 

224 93 
TOTAL 240 100 
- -  ~ ) N O  

Nos dice concretamente que no tenemos competencia en cuan 
to a un producto similar al nuestro. 

- 

I 

8..-&1 caso de conocerlo indique en dónde se ofrece a la venta. 

.- 

--'I a)Ferreter€as 4 2 

b)Tiendas de auto- 
servicio O O s%%\ 

c)Otros sitios 12 5 

S in  respuesta - 224 3 
TOTAL 240 '100 

Realmente el consumidor no recuerda exactamente donde lo 

adquirió ya que fue  aproximadamente hace 8 o 10 afios, y en 

la mayorfa de casos ae los vendieron en su propio domicilio, 

o sea el taller. 
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9.-¿Considem u s t e d  que la '' mesa para lavado de partes a u t o  - 
matrices 

- 2  CANT. 

a )  Sus dimensiones 16  6 

n e c e s i t a r i a  alguna modificacidn o mejora? en: 

~ 

b)Los m a t e r i a l e s  4 2 

c)otras 

d)Ninguna 
TOTAL 240 100 

Nos i n d i c a  que n o ,  

ces idad requer ida .  

que i r t  consideran adecuadc a la ne- 

lO.-~Comprarfa usted este producto? 

a ) S i  236 98 
b)No - 4 -  2 

TOTAL 210 lo0 

Es un c l a r o  i n d i c a t i v o  de nuestras v e n t a s ,  mismas que 

t i e n e n  un 98 $ de probabil idades de c o n c r e t a r s e .  



I -30- 

ll.-#ecomendarfa este producto a otros colegas suyos? 

CANT. - 
a) Si 240 100 

O 
TOTAL 240 100 

- O - b)No 

io0 v. 
1 
I 

Nos indica el resultado t o t a l  de aceptación a nuestro pro 

ducto, de su funcionabilidad y ajuste a lo esperado por 

el consumidor a l  grado de recomendarlo. 

L 

c 



6.-CARACTERISTICAS MERCADOLOGICAS DEL FROmCTO: 

Son aquellas que integran y complementan el producto hacidndo 

lo atractivo ci consumidor. 
- 

6.1.-PRODUCT00-EL nuestro es un producto de consumo duradero, 

ya que esta fabricado a base de lámina galvanizada y ángulo 

de f i e rro .  

6.1.1.-TANGIBLES E INTANGIBLES.-Es un producto tangible de uso 

diario o cotidiano. 

6,1,2.-EMPAQüE.-Por l a s  caracterfsticas de tamaño, eatructtmt 

volumen y materiales componentes del miamo, nueatro producto 

i i e v a d  a manera de empaque un fie j e  que sujete las charolas 

inoddares movibles que forman l a  cubierta contra su base o es - 
tructura, 

-.cy--- - 1 I ..--...sa “”‘ -- 



6.1.3.-ETIQUETA,-Se u s a d  etiqueta de 3 X 6 cmts. de material 

de aluminio laminado adherible, para colocarse en la estruc- 

tura del producto y conteniendo l a  siguiente información: 

-Tiiarca registrada en trámite, 

-Nombre y direccidn del fabricante. 

-Denominación del producto. 

-Peso neto. 

-Componentes del producto. 

6,1,4.-ENVASE.-No se requiere debido a las características de 

nuestro producto. 

6.2.-PRECIO.-E1 precio es la cantidad de dinero que se nece- 

sita para adquirir un producto o servicio. 

6.2.1,COMO SE DETERMiNO.-Se determinó siguiendo el procedi- 

miento de calcular l os  costos y l o s  @stoa del productods 

el Impuesto Sobre la Renta y en base a est6 ,costo  tota l  poder 

f i j a r  un porcentaje de utilidad. Se utilizó este sistema por- 

no existir producto sdmilar en e l  mercado para poder comparar, 

de tal forma que consideramos el nivel socioecondmico de los- 

consumidores a los que va dirigido nuestro producto, que son- 

el nivel medio y alto. 
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Determinación del precio de venta. 

MARGEN 

O 

PORCIENTO 
c i  
H 
Q DE 

UTILIDAD 

, PRECIO DE VENTA 

COSTO TOTAL I 
Costo de Producción 

Costo Primo - 
la ter ¡a 

Prima 

)i rec to 

- 

Obra de 

Mono 

1 i recta 

- 
Gastos 

In -  

airedos 

- 
abto deTmmrrsfonmciÓ 

Costo de Distribución - 
Gastos 

De 

k n t a  

I - 

- 
Gastos 

De 

Admón. 

7 

- 
Gastos 

Finan- 

cieros 

- 

PRECIO 

= DE 

VENTA 

6,2.2.-DE LA COMPE~!XI?CIA,~?O existe producto similar alnues - 
tro en el mercado,0bservamos que no hay a la venta en n i n b  

establecimiento de l o s  indicados, como resultado de la apli- 

cación de l o s  cuestionarios, ni en otros sitios comerciales 

wi producto similar a l  nuestro, ni tampoco quien lo fabrique. 

6,3.-CAmAL DE DISTRiBUCI0N.-E resultado de nuestros cuestio 

narios nos indica que el canal de distribucidn adecuado es el 

de PRODUCTOR-NAYORISTA-CONSUMIDOR, siendo l o s  mayoristas en 

primer l u e r  las tiendas de autoservicio y después las  ferre 

terfas, teniendo corno tercera opción l a s  refaccionarias de 

partes automotrices . 
Sin embargo,ccsio el nuestro es un producto nuevo no ofertado 

anteriormente por nadie, consideramos que inicialmente usare 

mos el canal PRODUCTOR-CONSüMIDOR , l levándolo  directamente EL 

- 

- 

.- 
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l o s  consumidores encuestados. 

6.4.-!T!RANSPORTACIOi'T.-Contaremos con una 

Rissan" de chasis largo modelo 1986, l a  

tro reparto de entrega de los productos 

resulta d s  funcional desde el punto de 

to en la entrega a l os  clientes, a d e d s  

camioneta Es taqui tas 

cual solucionará nues - 
vendidos, ya que esto 

vista del cumplimien- 

de disponer constante - 
mente de l a  unidad para labores de acarreo por compra de mate 

riales , materias primas y refacciones , etc. 
- 

6.5 .-mJBLICIDAD,-No recurriremos a la publicidad ,por razón de 

que nuestro producto es nuevo en el mercado y porque creemos 

que de acuerdo al resultado de nuestras encuestas, lo vende- 

remos sin necesidad de publicidad. 

G,6.-pRO~'?OCIO~ DE mTAS.-No recurriremoe a ella por la mis- 

ma razón antes expuesta. 

6,7,-mTERZA DE VEmTAS,-Utilizaremos la opción de venta direc 

ta ,  o sea, nuestra proyia f'uerza de venta'e, a través de agen 

tes vendedores, l os  cuales desarrollaran su labor dirigidndo 

se directamente al consumidor para realizar la venta en for- 

m personal. 

- 
- 
- 
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6.8 .-GARANTIAS Y SERVICIOS.-Por las características de dura- 

bilidad de nuestro producto,podcmos ofrecer garantía por de- 

fectos de fabricación por wi período de 6 meses.% cuanto a 

servicio no los requiere. 

6.9.-RELACIONES FüBLICAS.-Sedn manejadas por e l  Gerente Ge- 

neral de la empresa, ya que es quien tiene como función espe 

cffica hacerlo, y porque a d e d s  es 12 persona idónea con la 

preparación requerida para ef ectuarias . 
- 

, 



7. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE M3RCADO 

LiMITACIOFíES : 

D a n t e  el desarrollo de nuestra investiga.ci6n de mercado 

nos encontramos con la limitación de que, la informacidn 

proporcionada y recabada del Instituto Nacional de Estadi's- 

tica, Geografía e Infodtica ( INEGI )  , de l a  Asociación Mé- 

xicana de Distribuidores de Automóviles (AMRA), de l a  Cdma- 

 it Nacional de la Industria de l a  Transfom.ci6n (CAFIACIN- 

TñA) y de la observación directa durante la aplicación de 

l o s  cuestionarios, no fue suficiente pa= determinar con la 

exactitud requerida los niveles socioeconómicos de los  con- 

sumidores potenciales de nuestro producto, ya que por ejem- 

plo,en CANACiNTRA l o s  propietarios de los talleres de ser- 

vicio de reparación y mantenimiento automotriz no manifies- 

tan en forma veraz su real nivel socioeconómico ai Quedar 

afiliados a l a  misma. 

HALLAZGOS : 

IIallazgo de gran importancia verificado en el tranecurso de 

nuestra investigación de mercado, fue el hecho de confirmar 

que nuestro producto 

ces (I ,  no tiene hasta este momento un competidor directo o 

producto similar existente en el mercado meta a que nos di- 

rigimos, por.10 que al inicio de operaciones nuestra empre- 

sa s o l o  enfrentara a los productos sustitutos de uso actual 

y comh. 

mesa para lavado de partes automotri- 



CONCLUSIONES : 

En base a nuestro estudio e investigación de mercado, podemos 

externar las simientes conclusiones de importancia: 

-Nuestro producto I* mesa para lavado de partes automotrices I * ,  

efectivamente cuenta con las caracterfsticas de servicio re- 

queridas por l o s  talleres de reparación y mantenimiento auto 

motriz? así manifestado en general por los posibles consumi- 

dores a travds de los cuestionarios aplicados. 

- 

-Al' inicio de operaciones enfrentaremos solo a productos sus- 

titutos como -tinas y charolas, y no a un competidor similar 

o airecto. 

-Nuestro mercado 

legación Benito 

meta ubicado dentro de l o s  limites de la De- 

Jdree, cuenta se& datos recabados del IPJE - 
GI con 837 talleres de reparación y mantenimiento automotriz 

dentro de l o s  niveles socioecondmicos medio y alto,que repre 

sentadn nuestro mercado de acción a corto plazo dadas las  

caracterfsticas de a l t a  durabilidad de nuestro producto , por. 
lo cual a mediano plazo tendremos que abarcar el resto del 

D.F., y posteriormente a largo plazo el resto de la Repúbli- 

ca. 

- 
' 

-Del total de encuestados un 98 $ s e  nianifestb como comprador 

de nuestro producto, lo cual nos da una excelente expectati- 

va de ventas estimada en 2 142 unidades que es l a  producción 

anual . 
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-Con el fin de evitar el intcrmediarismo, por.10 menos a l  

inicio de nuestras operaciones, ya que ello conllevaría 

un incremento en el precio del producto al consunidor, es 

recomendable iniciar con el canal de distribucidn PRODUC- 

TOR-CONSOMIDOR, por medio de nuestra propia f'uerza de ven 

tas intepda por- agentes vendedores. 
- 

-Podemos decir finalmente que a través del estudio de mer- 

cado llevado a efecto, se dterminó la aceptacidn potencial 

en las necesidades y gustos del consumidor de nuestro pro- 

ducto '' mesa para lavado de partes automotrices ". 
Por lo que concluimos qÚe a nivel de mercado, nuestro pro- 

ducto podrd ser introducido con éxito, toda vez que cubri- 

rd una necesidad no satisfecha dentro del mismo. 
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CAPACIDAD DZL PiiOYECTO : 

La empresa ltxquipos ivietálicos Suingg" proyecta iniciar operaciones 

con la fabricación del producto llI#iesa ?ara Lavado de  Partes Autord - 
tricest1, LJzra ello cuenta con una p l a n t a  e instalacionds con capa- 

cidad de producción de 2,142 unidades anuales, considerando unica- 

niente 306 días de operación durante el año en turnos de t r a b a j o  de 

8 horas d i a r i a s ,  nuestro producto reune requisitos de calidad y -- 
funcionabilidad necesarios para satisfacer l a s  espectativzs del - 
consumidor. Con el desarrollo del proyecto l a  empresa abastecerá - 
primerariiente a l  mercado local para posteriormente a mediano plauo- 

hacerlo con el regional. 

- DETEIiXINACION DEL TAPIAR0 DI': LA PLAIGTA. 

El tamaño Óptimo de l a  planta depende de la adecuada combinación - 
de los elementos que inciden en el poceso de producción, como l a  

tecnología, maquinaria y equipo, mano de o b r a ,  demanda potencia1,- 

características del prouucto, suministro de materias p r i m a s  y matc - 

- 

riales,entre otros, con l a  finalidad de lo,rar el m ; o r  recultacio- 

económico y financiero del proyecto. 



La planta se montará en un l o c a l  con l a s  instalaciones adecuadas 

y requeridas para nuestro proyecto con una super f i c i e  t o t a l  de  - 
160 rn', distribu,idas de l a  s iguiente  € a r m :  

hre2.s cubiertas fiI 

Oficinas 34 
Almacén 
i) 12n t a 

22 

78 

Area descubierta 
Pa t io  de carga y 
Descarga 

TOTAL 

134 

25 

160 

- DISdhO DE LA CAPACIDAD. 

Si diseño y distr ibución de l a  insta lac ión de l a s  áreas con que- 

cuenta l a  planta se h i d  de acuerdo a o u  capacidad de producción 

para l a  que fué proyectada en su p r i m e r a  etapa de un año y es l a  

siguiente : 

T 

I 
-t 
1 

3 M. 

Zk .  

3w. 

/I i 



- i.iArlGE:NES Dii CAPACIDAD UTILIZABLIC. 

E l  margen de u t i l i z a c i ón  de la planta es d e l  100 9; ya que as í  

se proyectó para sa t i s f ace r  l a  necesidad de cubrir una produc 

ci6ii anual d e  214.2 unidades. 

- 

F.4CTOKES DXTEKIJIIHANTES DEL TAMhÑO . 
al tainaño de un proyecto es  su capacidad instalada, y se ex-- 

presa en ucidades de producción por aíio. 

Los resultados e información que nos proporciona e l  estudio e 

investidación de mercado, a s í  como, nuestra capacidad de re-- 

cursos económicos, técnicos, administrativos y también en f o r  

rna importante l a  aisponibil2dad y cal idad de l o s  materiales - 
son f ac tores  deterninantes d e l  tamaño de l a  empresa. En l o  - 
que se r e f i e r e  a nuestro suministro de materiales contarnos - 

- 

con proveedores que surten inmediatamente l os  pedidos, nues-- 

t ros  proveedores son concretamente f e r r e t e r í a s  y distr ibuido- 

res de soldadura e l é c t r i c a ,  de l o s  que en e l  entorno de l a  -- 
planta contamos con var ios  de 6110s. 

- T A M A ~ O  3E LA Di3NANDA. 

Según nuestro estudio de rncrcado e l  tamario de l a  demanda de - 
nuestro producto es de un 98 3s l o  que nos indica que l a  pro- 

ducción anital de 2,142 unidades será consumida p o r  los c l i en-  

t es  de nuestro mercado meta, debenos considerar que nuestro - 
mercado a mediano p lazo  es de 8,079 consumidores potenciales- 

en e l  D.P. y a l a rgo  plazo de 65,839 en l o s  Estados de la Re- 

pdblica Mexicana, por l o  que coneidera.mos que l a  demanda hace 

v i ab l e  e l  proyecto.y nos determina que e l  tamaño de l a  planta 

es e l  adecuado. 



- CAPACIDAD FIN.4NCIERA. 

Al respecto de l a  capacidad financiera, l a  .empresa para llevar 

a cabo el proyecto estima realizar erogaciones inmediatas por- 

un monto de $51'893,000.00 pesos, que serán de aportación de - 
capital privado pacional , para la adquisición de equipo, inven 
tario de materiales y materias primas, as í  corno para el pago - 
de mano de obra, servicios y otros gastos necesarios para la - 
poducción y operación del proyecto, la distribución o inver- 

sión del capital nvcesario es la siguiente: 

- 

[IULES Dri Pl3:COS) 
CAPITAL ?IJO 

Xaqinaria y Equipo '7 7355 
Equipo de Transporte 15 'O00 

Zquipo de Oficina 3 'O90 

CAPITAL DE TRABAJO 

Inv. de Abastecimientos 16'030 
Servicios 3 '347 
Mano de obra 5 '991 
Otros Gastos 1 'om 
TOTAL INVERSION NECESARIA. 

2s '445 

26 '448 

$51 '893 

En esta etaya esta considerada la producción de 150 unidades 

en 22 días hábiles, también estimamos ventas diarias, de con- 

tado de 6 unidades, por l o  que en 25 días hábiles habrémos - 
recuperado la inversión en capital de trabajo y con esos mis 

mes recursos seguir adquiriendo los insumos necesarios para- 

una producción continua. 

- 
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- LA T?CHOIiOGIA Y LOS EQUIPOS 

an térrninoli generales se puede dec i r  que l a  tecnología y l o s  

eqcipos tienden a l im i ta r  el tamaño de l  proyecto a un mínimo 

de sroduccibn necesario ?ara ser aplicado. (1) 

),as re lac iones  entre ei tarnaíío jr l a  tecnología in f lu i rán  a - 
v e z  en l a s  re lac iones  entre tamarios, inversiones y costo de 

producción. A mayor escala de proaucción menor costo de in-- 

vers ión por unidad de capacidad instalada y un mayor rendi- 

miento por persona ocupada l o  que contribuye i7r disminuir e l  

costo de prodücción, aumentar las ut i l idades  y a e l evar  l a  

rentabi l idad del proyecto. ( 1 ) 

Para l a  fabr icac ión de nuestro producto no 

quinaria , ya que por e l  momento y para e l  

t r o  proyecto no será necesario. 

Equipos : 

. Soldadora de corr iente  a l terna para uso 

uti l izaremos ma- 

de nues-- i n i c i o  

ndus tr a l  con ca 

pacidad de 20 a 60 amperes, 30 v o l t s  de carga, v o l t a j e  má 

ximo de c i r c u i t o  ab ie r to  de O0 v o l t s ,  consumo de 3.1 kwh7 

medidas alto 49 cm., ancho 35.5 cm., l a r g o  53.5 cm., peso 

59.5 kgs. , cuenta con equipo accesor io  para su correcto- 

uso y es:  careta ,  cables,  portaeléctrodo,  guantes y peto- 

de carnaza. 

. Esmeriladora grande para uso indust r ia l  con capacidad pa- 

ra discos hasta de 9", 127 v o l t s ,  16.5 amperes, 1800 wats 

y 6500 rpm., seso 5.7 kgs, 

- 
- 

G. Daca Urbina,Evaluaci¿n de Proyectos,2a. Edición, Ed i t .  - 
ivic Grav H i l l ,  México, 3.P. 



. Taladro industr ia l  de 1/2It, 520 wats, 550 r p m ,  capacidad - 

en acero 13 rnm, peso 1.35 kgs. 

. ?le jadora estandar para f i e  j e  de p l as t i co  de 1/2l1 de ancho 

con pinzas para remacnar l a  grapa de sujección, peso 7 kg. 

. Troquel en acero par2 hacer golpe de 5.0 x 3.3 cms. en e l  

fondo de l a  charola de lavado. 

. Anaquel para almacenamiento de materiales, de ángulo de - 
f i e r r o  de 1 1/4" x 1/8" , con medidas de l a r go  6 m., ancho 

50 cm. y a l t o  2 m. 

. );esa de trabajo ( 2 )  de ángulo de f i e r r o  de 1 1/4It x 1/8#l - 
# 

con medidas de la rgo  3 m., ancho 1 m. y a l t o  1 m. 

. Lote  de herramientas para uso complementario de l o s  equi-- 

~ I O S ,  entre l a s  que se encuentran, t o r n i l l o  de mesa, prensa 

de torniquete,  mar t i l l o ,  escuadra metálica, arco con segue 

t a ,  i i m a t ó n  para f i e r r o  y t i j e r a s  para cor tar  lámina. 

- 

b 
t- 

6 

2 
P 
P 

Distribución de l os  equipos y herrarnientasen l a  planta. 

T 
8 w. 
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- CAPtZCIDAD ADlYII'~iIST!lATIVA. 

U n  f a c t o r  determinante del tamaño de l a  crnyr-esa es l a  cantidad 

de personal administrativo necesario para cubrir l a s  necesida- 

des de este  aspecto también muy importante d e l  proyecto, para- 

e l l o  se dec ia ió  que fuera  un Gerente General quien cubriera 6 s  

t e  punto y será quien resuelva todos l o s  asuntos ads in is t ra t i -  

vos, l o s  que serán mínimos tomando eri consideración e l  g i r o  y 

e l  sistema de ventas de contado l o  que f a c i l i t a r á  su labor ,  -- 
por l o  que por l o  menos en un plazo mediano no será necesario 

contar cor1 más personal administrativo. 

- 

- LA LOCALIZACION Y EL PROCESO. 
- ~ ~~ ~~ ~~ 

La l o ca l i z ac i ón  óptima de un proyecto es  l a  que contribuye en- 

mucho a que se l o g r e  l a  mayor tasa de rentabi l idad sobre e l  - 
cap i t a l  y también a obtener un menor costo unitario.  

antre 10s f ac tores  dcterminantes para l a  l o ca l i z ac i ón  se en--- 

cuentran los geográ f icos  como e l  clima, contaminaciÓn,vias de- 

comunicación; l o s  inst i tuc ionales  como planes de desarro l l o  y 

descentral ización de l a  industria;  3-0s soc i a l e s  como escuelas- 

hospi ta les ,  centros recrea t i vos ,  cu l tura les  y de capacitación- 

y adiestramiento para trabajadores entre  o t ros  y l os  econbmi- 

cos que inf luyen mucho en l a  producción y son l o s  s e r v i c i o s  - 
de agua, energía e l é c t r i c a ,  materias primas, materiales, consu 

nidores, ffiano 3e obra entre otros. 

La l o ca l i z ac i ón  de nuestra planta se ajusta a estos fac tores  - 
ya que eri e l  entorno a é l l a  se tienen todo este tipo de se rv i -  

c i o s  e iqfraestructura. 
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Consideramos también que aunque l a  planta no t i ene  p o s i b i l i -  

ax l es  para crecer debido a l im i tantes  de espacio f í s i c o ,  con 

l o  que tenemos es exactamente l o  que necesitamos en todos - 
l o s  aspectos para r e a l i z a r  e l  proyecto y obtener una buena - 
y mayor rentabilidad. 

sl prclceso productivo que sigue nuestro producto a l  pasar de 

una sección a o t ra ,  estimarnos que es e l  adecuado porque se  - 
aprovecha perfectamente l a  capacidad instalada de l a  planta- 

cocsideramos que e l  flujo o secuencia que sigue e l  proceso - 
productivo nos determina que e l  tan:ai?o de planta es exacta-- 

mente e l  adecuado y necesario. 

F l u j o  o secuencia que sigue e l  proceso de producción en 

l a  planta. 

c 
C o 



DI;SC!iIPCI013 PEL PROCESO DE T K A N S ~ ' O € W 4 C I O E .  

Y 1  proceso de producción es  e l  procedimiento técnico  que se 

u t i l i z a  en e l  proyecto para obtener bienes o s e r v i c i o s  a - 
p a r t i r  de insumos y se i d e n t i f i c a  como l a  trans€ormacibn de 

una serie de éstos para conve r t i r l o s  en productos mediante- 

una determinada función de producciÓn.(l) 

i s t e  proceso de transformación requiere de insumos, sumi- 

n i s t r os ,  instalaciones adecuadas, maquinaria y equipo y peg 

sonal ca l i f i c ado  para elaborar e l  producto f i n a l  . 

- Pr inc ipa les :  

Charola de lavado de lámina galvanizada No. 20 
Charo la de escurrimiento de lámina galvanizada No. 20 
Base plana de lámina galvaniaada No. 20 
Entrepaños de lámina galvanizada No. 20 
Llave de paso de 1/4" de bronce 
Cedazo de nialla de alambre galvanizado 
Alambre pulido de 1/4" 
Angulo de f i e r r o  de 1 1/4" x 1/8" 
Andulo de fierro de 1" x 1/8" 
So lera  de fierro de 1 1/411 x 1/8!# 
Redondo de f i e r r o  de 1/2" 
Rodajas metálicas con tuerca 
Soldadura e l é c t r i c a  de 1 /81t 
Pintura de a c e i t e  
F i e  je 
Grape. para f l e j e  
Etiqueta 

G. Baca Urbina,Lvaluación de Proyectos ,2a .Edic iÓn,Edi tor ia l  
MC $raw i I i l 1  ,México ,U .L . 



Secundarios: 

Energía e l é c t r i c a  

- INSVMOS ALTXRNATIVOS Y SU ZFBC'I'O DE EMYLHO. 

Un insumo a l t e rnat i vo  para nuestra producción s e r i a  usar lámina 

negra en lugar de galvanizada en las  charolas, base y entrepa- 

ños, es t e  cambio consideramos que no a f e c t a r í a  nuestras ventas- 

puesto que el uso de nuestro producto es en t a l l e r e s  mecánicos- 

automótrices donde van l a va r  >artes y piezas  con gaso l ina  o pe- 

t r j l e o  l o  que no, permite l a  oxidación, l o  que tendríamos que rno 
d i f i c a r  serfa e l  prec io  de venta bajándolo en l a  medida que t a z  

b i é n  bajan nuestros costos. 

- PXODUCTOS PRINCIPALES SUBPRODUCTOS E INTí-RI'lEDIOS. 

Por l a s  carac te r í s t i cas  de nuestro producto y asimismo d e l  pro- 

ceso de fabr icac ión,  solamente produciremos el producto pr inc i -  

p a l  no tendremos subproductos n i  intermedios. 

- ílurante e l  proceso de fabr i cac ión  de nuestro producto se -- 
aprovechan a l  máximo l o s  materiales de t a l  manera que s i  quedan 

algurioa residuos son tan escasos que no son s i g n i f i c a t i v o s  para 

l a  economía de l a  empresa. 

- IDENTJPICACION Y DESCRIPCION DE. LAS ETAPAS INTERl4EDIAS . 
E l  proceso de producción se i n i c i a  al sacar d e l  almacén laa cha 

r o l a s  Lie lavado , escurrimiento, la base plana, l o s  entrepaños, 

llave de paso, cedazo y ángulos de f i e r r o ,  llevarlos a la set- 

- 



ci6n de enderezado y cor te  de los h g u l o s  de acuerdo a l a s  medi- 

das indicadas, se rev isan l o s  cor tes  y se l l e v a  todo e l  material 

a l a  seccióri de soldadura donde se  arma l a  estructura se unen - 
l a s  charolas, se re fuerza  l a  base plana, se coloca l a  l l a v e  de - 
saso, se f i j a n  l o s  entrepaños, pasa a l a  sección de esmerilado - 
donde se rebajan y pulen l a s  costuras de soldadura, pasa a l a  - 
sección de taladro de l a s  patas para colocar l a s  ruedas de perno 

con tuerca, pasa a l a  sección de pintura de l a  estructura donde- 

se l e  da t i empo  de seczdo y pasa a l a  sección de f l e j ado  y et i -  

quetado para su r e v i s i ón  f i n a l  y envío a l  almacén, de donde sa le  

a entregz a l  c l i e n t e  que ya  formal i zó  su pedido y l i qu idará  de - 
con tad0 contra entrega d e l  producto. 

- FLUJOGRAMA DEL PñOCESO TOTAL. 

Lo desc r i t o  anteriormente queda representado gráficamente para - 
mayor comprensión y entendimiento p o r  medio de un diagrama de - 
aná l i s i s  d e l  proceso de producción. (ANEXO I) 
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DESCRIPC I O X  DE: LAS INSTALACIOYES I 3QUIPO Y PEfiSOilAL . 
Las instzlaciones de la empresa son el lugar adecuado y apropiado 

con  las aistribuciones necesarias para albergar en forma dptina - 
l a s  oficinas, talleres, almacén, baños, áreas de carga y descarga 

y de circulación, así como al personal correspondiente a las --- 
áreas de poducción, administración y ventas. 

- DEL FEIOCYSO DE TKA3SFORMACION. 

Las instalaciones del &e2 productiva de nuestra empresa están 
- 

- 
Construidas en una superficie de 78 m 2 y distribuidas de manera - I 

qae el f l u j o  de oroducción sea continúo, a s í  tenernos: 
I 

I I 

Cortado y enderezado 12.30 m2 
2 S o1 dadura 7.50 rn 

Esmeril 
Taladro y Ruedas 
Pintura 
F l e j e  y etiqueta 
Areas de circulación 
da FrOducC .y personal 
Bafios 

TOTAL 

5.00 m2 
5.00 m2 
7.50 m2 
5.00 Ill2 

2 

6.00 m2 
30.00 m 

78.03 m2 - 

El equipo necesario y adecuado,asf como el herramental, para lle- 

var a efecto la producción es el siguiente: 
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Soldadora de corriente a l t e r n a  para uso indus t r i a l  
con equ ipo  complementario. 

49.h 

I 
s 

Equipo complementario: careta ,  cables portaeléc t rodo  
y cic: tierra, guantes botas y peto .  



Esmeriladora para uso industrial 
de 9’’ y de 6,500 RPPl. 

para 

, 

discos 
4 ,  

n a s t a  

Taladro  para uso i n d u s t r i a l  de 1/2” de 550 RPfil. 

’. 

4 .  

-5 20‘ 



Troquel  de a c e r o  con capacidad para 6 toneladas, para 
hacer golpe en c h a r o l a  de l a v a d o ,  en e l  f o n d o ,  p a r a  - 
i n s t a l a r  cedazo y l l a v e  de paso para el sistema de - 
desagüe. 

(2)Mesa de trabajo p a r a  la  s e c c i ó n  de corte y enderezado 
y la de s o l d a d u r a .  



Mar t i l l o  u 
0 

1 1 1 1 1  I I \ I  

Escuadra metálica 

Tornillo de mesa 

Tijeras para lámina 

Limatón 

Prensa de t o r n i q u e t e  

Arco para segueta 



51 p e r s o n a l  requerido en e l  & r e a  de producción n e c 2 s a r i o  para 

l a  f a b r i c a c i ó n  estimada anual  es e l  s i c u i e n t e :  

Soldador 

Ayudante de soldador  

Los que producir& 7 unidades d iar iamente  que s o n  las  est ima-  

d a s  paxa c u b r i r  l a  demanda. 

- DE LOS SICTEiflJIAS COMPLEMENTARIOS . 
Las i n s t a l a c i o n e s  d e l  á r e a  a d m i n i s t r a t i v a  de l a  empresa e s t á n  

c o n s t r u i d a s  en una s u p e r f i c i e  de 34 m 2 y d i s t r i b u i d a s  de l a  - 
s i g u i e n t e  forma.: 

0 

G e r e n c i a  General  9 m  
O f i c i n a  de Ventas 9 m2 
Area de r e c e p c i ó n  
y a c c e s o  a l a  -- 
p l a n t a  
Baiíos 

12 m2 
4 m2 

TOTAL 

I J l o b i l i a r i o  y Equipo de O f i c i n a ;  

2 E s c r i t o r i o s  m e t á l i c o s  de 2 c a j o n e s  de 1.60 m. de l a r g o  por 
89 cm, de m c h o ,  por  80 cm. de a l t o ,  

2 S i l l o n e s  g i r a t o r i o s  tamaño es tandar .  

2 S i l l a s  tamaño estandar .  

1 24áquina de e s c r i b i r  mecánica. 

1 Sumadora - c a l c u l a d o r a ,  

1 Archivero de 3 g a v e t a s  m e t á l i c o  de 60 cm. de largo, 40 cm. 
de ancho y 1.20 m ,  de a l t u r a ,  

E l  p e r s o n a l  requer ido  p a r a  l as  b e a s  de producción,  adrninistra- 

c i 6 n  y v e n t a s  lo presentamos en el organigrama. (ANEXO 11) 
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LOCRLIZi'.CIO3¡ DE LA PLANTA. 

La loca l i zac ión  de l a  planta es e l  lugar idóneo donde ins ta lar  

l a  plants  y t i ene  como ob j e t i vo  e l  óptimo rendimiento a través 

de l  abatimiento de l o s  costos a l  establecerse cerca de sus con 

sumidores, proveedores y contar con l a  infraestructura urbana- 

ad e c uad a * 

- 

- D'IACKOLOCALIZACION 

Es e l  D i s t r i t o  Federal e l  punto de l o ca l i z ac i ón  a n i v e l  macro- 

1Jor razGneS de que ahí se encuentran loca l i zados  nuestros --- 
c l i en t e s  potenciales a mediano p lazo ,  además de que concentra- 

toda c lase  de s e r v i c i o s  urbanos, v i a s  de comunicación, provee- 

dores, en f i n  una infraestructura muy completa. 



*- M I C R O L O C A L I ~ A ~ I O N  

31 lugar propic io  para establecer l a  empresa es en l a  Delegación 

P o l í t i c a  Iztapalapa, situada en l a  parte centro - or i ente  d e l  - 
D i s t r i t o  Pederal, p o r  las siguientes razones: 

Dentro de su perímetro se encuentran t r e s  zonas industr ia les ,  l a  

Central de .4oastos, empresas f e r r e t e ras ,  centros comerciales, es 

cuelas de n i v e l  preescolar hasta superior,  hospi ta les ,  proveedo- 

re3, cuenta además con se r v i c i o s  de urbanización como: pavimenta 

c ión,  enrgía e l é c t r i c a ,  agua, drenaje, te lé fono y v í a s  de comuni 

cación. 

- 

- 
- 

Siendo l a  Delegación más densamente poblada d e l  D.F. con gente- 

de d i s t i n t o s  n ive l es  socioeconómicos tenemos asegurada l a  mano - 
de obra y se rv i c i o s  profesionales que requerimos. 

La aceptzción de l a  empresa por l a  comunidad es buena toda vez  - 
que cumple con l a  función s o c i a l  de prosorcionar empleo. 

- fi. SE - '  

E l  l u g a r  seleccionado para establecer  l a  empresa es una ins ta l a  

ciÓn totalmente acondicionada,construida en una super f i c i e  de - 
160 rn2, l oca l i zada  en : c a l l e  Martin Carrera, Manzana 27, Lote- 

49,  Colonia Insurgentes, Delegación P o l í t i c a  Iztapalapa, México 

DO!?. 

- 

Este lugar fue  seleccionado,entre o t r os  factores,porque e l  uso- 

del suelo está  permitido para nuestra planta y porque l a s  ins ta  

lac iones  se ajustan perfectamente a l a s  requeridas. 
- 





CONCLTJ3IONES DEL ESTUDIO TECI\IICO. 

Consideramos que l a  u t i l i z a c i ó n  bptiina de l o s  recursos 

disponibles para l a  fabr i cac ión  de nuestro producto co  - 
mo son l a  inversión necesaria de c a p i t a l ,  l a  acertada- 

l o ca l i z ac i ón  de 12 planta, l a  adecuada capacidad i n s t a  - 
lada productiva y administrativa, l a  tecno log ía  y los- 

equipos y su e f i c i e n t e  proceso de producción es exacta - 
mente l o  adecuado para e l  desar ro l l o  de nuestro proyec 

to. 



DIAGRAX'Lh DE ANAL IS IS  DEL PROCESO 'DE PRODUCCION 

FABRICACION DE MESA PARA LAVADO DE 
PART ES AUTOMOTRICES 

PERSONAL OCWADO 

i?u;ViZRO DE UNIDADES PRODUCIDAS 

2 

1 

82 DESCRIPCION DE ACTIVIDADES 

1 NATERIALES EN ALMACEN 
~~ 

2 l'vTATERIkLES SACADOS DE AUdACEN 

3 ENDEREZA Y CORTA LOS MATERIALES 
4 REVISA LOS CORTES 
5 TRANSIORTA A SOLDADURA 
6 SOLDADURA ELECTRICA DE PARTES 
7 T W S P O R T A  A ESMERILADORA 
81 EmERILA Y PULE COMPONENTES 

9 TRANSPORTA A TALADRO 
10 TALADRA PARA F IJAR  RUEDAS 

121 TRANSPORTA A PMTURR 

.- 
11 COLOCA L ~ L S  RUEDAS 

131 PINTADC) DE ESTRUCTURA - 

141 REVISA LA PINTTJRA 
15 SECADO DE PINTURA 
16  TFUNSPORTA A TERTIIINADO 
17 COLOCA FLEJES 
L8 COLOCA ETIQUE!TA 
19 REVISION FINAL 

SIMBOLOGIA 

I I 1 1 I 
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1 V . - E  S T U D I O F I N A N  C I E R O 



A.- K X U í t S O S  PINAMCIEROS PARA LA I! ' iVZRSICN. 

Los recursos f iriancieros a i n v e r t i r  en nuestro proyecto provienen 

de un capitalprivado nacional que es  aportnción direct: d e l  pro - -  

p i e t a r i o  persona f í s i c a  de l a  empesa, dichos recursos son aporta 

dos en e f e c t i v o  y en una so l a  presentación o exnibición. 

- 

- NECZSIDA9SS D1;: CAPITAL ?ARA CUBRIR LA I l I V j ; R S I 9 R  F I J A .  

L i l  c ap i t a l  r e q u e r i d o  para l a  adquisición de nuestros ac t i vos  fi-- 

j o s ,  con v ida  Ú t i l  de 10 anos l o s  equipos, 3 años e l  herramental 

y 5 años e l  q u i 9 0  de transporte, indispensables y necesarios pa- 

r a  e l  i n i c i o  de operaciones de l a  empresa es por  l a  cantidad de - 
;; 25 '445,000 d is t r ibuidos  de l a  s iguiente  forma: 

( N i l e s  de Pesos) 

Maquinaria y Equipo 
1 Soldadora c/equipo 
1 Esrneriladora 
1 Taladro 
1 F le jadora  c/ pinzas 
2 Mesa de trabajo 
1 Anaquel 

Herramental 
1 Troquel 
1 T o rn i l l o  de mesa 
1 Ma r t i l l o  
2 Escuadra metálica 
2 Prensa de torniquete 
1 Arco clsegueta 
1 T i j e r a s  p/iámina 
1 Liinatón 

4 '738 
2 '009 

834 
600 

4 20 

393 
432 

2'617 
2 '000 

150 

75 
89 

110 

7 3  
75 
45 
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Equipo de transporte 
1 Camioneta de r e d i l a s  

Equipo de o f i c i n a  
2 Escritorio 
2 s i l l ó n  giratorio 
2 S i l l a s  
1 Pígquina de  e s c r i b i r  
1 Sumadora 
1 Archivero 

15 '0'30 

'3 '090 
990 

450 
200 

650 

490 
400 

TGTXL ACT IVO  F IJO  i 25 '445 

XECESIDADES Di: CAPITAL PARA CUBRIR %L CAPITAL  SlT GIRQ. 

51 cap i t a l  requerido para adquirir  l o s  materiales, materias 

primas, cubr i r  l o s  saatos de mano de obra, s e r v i c i o s  y ---- 
o t ros  gastos diversos,por un periodo de 25 d ías  durante l o s  

cuales se fabricarch 150 unidades de nuestro producto y pon 

dr& a l a  venta para así recuperar l a  inversión y continuar 
- 

con ese mismo dinero inv i r t i endo  en cap i t a l  de trabajo,  d i -  

cho c ap i t a l  necesario es por l a  cantidad de $26'448,000 d i s  

t r ibuidos  en l a  s iguiente  forma; 
- 

Inventar io  de Abastecimientos 
Charola de lavado 3'165 
Charola de escurrimiento 677 
Base plana '319 
Entrepaños 2 '521 
L lave  de paso 1 '185 
Cedazo 4 
Alambre de 1/4" 46 
Angiilo d2 1 1/4" x 1/8" 1'505 

15 '956 



Angulo de Ir' x 1/8" 2 '506 

Solera de 11/4" x Í/8I1 184 
Rcdondo dc 1/2 143 
Rodaja nietálica c/tuercrl 3'420 
S o1 d adura 196 
Pintura 25 

Inventar io  cie Productos 

i? le je  y grapa 31 
Etiqueta 43 

Serv i c ios  

R e n t a  1'834 
Teléfono 97 
Energía E l é c t r i c a  405 
Agua # 11 

Otros Gastos 

Cuotas y suscripciones 1'515 
Pap e l  e r  í a 90 

Equipo de seGuridad 235 
Combustible 206 
Xantenimiento eq. transp. 34 

7 4  

2'347 

2 '080 

5 '991 Mano de Obra 
Gerente general 1'605 
Vendedor (2 )  2'348 

Chofer 803 

Soldador 803 
Ayudante d e  soldador 432 

TOTAL CAPPITAL DK TRABAJO $ 26'448 

- CAPITAL TOTAL PARA LA INVERSION 

E l  cap i t a l  total conjunto para l a  invers ión i n i c i a l  de l a  

einaresa compuesto de Capi ta l  F i j o  y Capi ta l  de Trabajo es 

por l a  cantidad da $51 '893,000 como a continuación se prz 

senta. 



REQUERIXIENTO ESTINADO DF, CAPITAL  

(MILES DE PESOS) 

A,- NECZSIDADES DE CAPITAL  

a)  CA?ITAL F IJO 

NAQ. Y XQUIPO 

XQ. DE TRANS?. 

EQ. i?E OFICINA 

25 '445 

7 '355 

15 'O00 

3 'O90 

b) CAPITAL  DE TRABAJO 

INV. DE ABASTECIMIENTOS 15'956 

INV. DI3 PRODUCTOS 74 

SSRVIC 10s 3 '347 
MANO DE OBRA 5 '991 

OTROS GASTOS 1 'O80 

CAPITAL TOTAL 

26 '440 

51 '893 
=I=Lx=Í131 



- CALENDARIO DE INVERSIONiiS. 

4 5 6  

Debido a las caracteristica.s de la empresa .y al giro de l a  

9 

misma nuestro calendario de inversiones Se.'desarrolla p r i n  

cipalmente en el período preoperativo, ya que usaremos pa- 

ra claborar nuestro producto solzmefite equipo menor y he-- 

rramental, para distribuirlo un equipo de transporte y mo- 

biliario y equis0 de oficina,lo que adquiriremos de conta- 

do, 1s instalación de la planta la arrendamos junto con t o  

dos los servicios industriales requeridos para funcionar, 

- 

- 

10 

I-. CALENDARIO DIZ INVERSI3RS 

CONST.DE LA i3MP.Y TRA 

IMPLEiQDiTAC ION 
LOCALIZAC I O N  PLANTA 
RECEPCION ZQUIPO IND, 
EI&C 5PC I ON HERRAMEN TAL 
RECEPCION I i~2,  TRANSP. 
RECEPCION MOB.EQ.OFNA 
RXEPCLON ASASTECIKTO 

" RECEPCION PEDIDOS 
COMIZNZA LA PRODUCCIO - 

PREOPERATIVO 

X 

. X 

-- A 
x 
X 

X 

X 

X 

PER IODO II1ENCUAL 
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- U P I T A L  DISPONIBLS. 

Voriio ya mencionamos anteriormente e l  cas i ta1  d isponib le  con 

que contamos proveniente de l a  aportación d e l ’  p rop i e ta r i o  - 
de l a  empresa por l a  cantidad de $51’853,000.’30, fué inver- 

t i do  inmediatamente o sea en e l  periodo preoperativo de l a  

misma durante l a  planeación e impleaentacióii, dicho período 

comprerrde 30 d ías  antes de comenzar l a  recepción de pedidos 

y l a  producción de l a  planta, según indicado en nuestro ca- 

lendario de inversiones. 

- APORTES DE: BTUTES TAiIGIBLZS E I N T A X I E L E S .  

Con l a  aportación i n i c i a l  de c ap i t a l  necesario para comen-- 

z a r  a ogerar, l a  cual se hizÓ en e f e c t i v o ,  se adquirieron - 
bienes tang ib les  como son l o s  equipos de producción, de ofi - 
tina, de t rans2or te  y l a  herramienta y bienes i n t a g i b l e s  co 

mo son l a  misma constitución de l a  empresa, l a  t rami to log ia  

necesaria,  l a  implementación de su planta para operar ,  así 

como l a  patente de l a  marca. 

- 

- C A P A C I D A D  D’i INVERSION DE LA EMPRESA. 

La capacidad de inversión de l a  empresa es exactamente a e l  

tamaño de l a s  necesidades de c ap i t a l  i n i c i a l  para comenzar 

a operar, y e s ,  

dos en: 

p o r  l a  cantidad de $ 51 ‘893,000.00 r e p a r t i  - 

CAPITAL F I J O  5 25 ’445,000 

CAPITAL DE TRABAJO 26 ‘448,000 



-66-  

R.- AN.UISTS Y PROYZCCIONLS PINANCIZIIAS. 

ES nectsario hscer una sesaración y clasificación de l o s  

cor,ceptos de gastos de producción, operación y ventas en 

que incurrirá la enpresa para  su oseracitn, a s í  cono, de 

SUB ingresos $ara poder determinar tanto sus gastos cono 

sus percesciones totales, o sea, su costo t o t a l  d e  operu- 

ciÓn y au margen de utilidad, y en base a esta informa--- 

cidn harer l a s  proyecciones de los mismos en el tierripo - 
que se deseé 

- PROYECCIONES DE GASTOS DE INVERSION, DE OPERACIOiI Y - 
GASTOS TOI'ALES POR A!*!O. 

Proyectaremos nuestros  gastos a un afio dividiéndolo en - 
mensualidades, de acuerdo a las siguientes cédulas: 

. DEPRLCIACION. 

. DSTZRKIKACION DE RXQUERXMI3NTOS DY NATERIA PRIMA. 

. PiiESUPU&STO DE COSTO DE PilODUCCXON. 

. PRESUPUZSTO DE GASTOS DE OPXRACIOIt. 

. PRBSUPUESTO DE IVk. 

. GASTOS TOTALES POR A!qO. 
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GASTQS TOTALXS POR AI.!u 
(I\IILM D9 PESOS) 

GASTOS DX PKODUCC I O N  9 AL‘i4IT<ISTRACIOh’ Y VENTAS 

DEPBECIACION 

1 0  ,% “IQ. Y EQUIPO 432 

35 ,% IBHHAIUXTAL 633 
20 7 ;  EQ. DL TXANSPOKTE 2’727 
I O  $ EQ. Dit; OFICIEA 281 

ASASTECIi4IENTOS 

SZLV I C  IGS 
RENTA 24 ‘O00 

TliLflFOMO 1 ‘145  
JNLRGIP. LIiECTRICA 5 ‘ 1  32 

AGUA 156 

OTROS GASTOS 
CUOTAS Y SUSCRIPCIOMES 1 ’ 500  

PA?ELER I A 982 
EQUIPO DE SEGURIDAD 21 4 

I‘IAIJO DE OBRA 
DIRECTA 1 3  ‘830 
PRESTACIONES (30%) 4 ’074 
I ND IREC TA 1 8  ’O00 

PHESTACIOPES (30h) 5 ’ 316  

IiYIpEUVI S TOS 
GASTOS DE VENTA 

SUELDOS 24 ‘O90 

COI‘~ISIONES 18 ‘285 

COMBUSTIBLE 2‘339 
IUNTEN I~ IENTO  EQ. TRNSP. 1 ’818 

COSTO TOTAL ANUAL DE LA EMPRESA 

4 ‘273 

203’098 

30 ’433 

2’696 

41 ’190 

5 ‘O00 

46 ‘532 

338’222 



PROYECZIOPdES DY IIJGRESGS DE C~Zi?IT!ií* FOR OPXRACION 7 

OTROS Y TOTALES. 

r I 

U. DS PRODUCC 

U. NOIiETAXIAS 

I V A  FOP. PAGAR 

TOZAL 

PñZSUPU3CTO DE VE1:TAS I 
( X W S  DE PESO:) 

L 

Paacxo DZ VENTA UNITARIO : 230 

-r -7 

LP 

c N t H O  FE'3. MARZO A X I L  MAYO J U N I O  JULIO ACOS. S!.PT. OCT. NOV. DIC. i-..4L 

168 1Ó1 154 182 175 183 196 175 182 193 182 199 2'142 

__ - - 

3'864 3'703 3'542 4'186 4'025 4'347 4'j03 4'025 4'186 4'347 4'136 4'347 43';9.5 
- - 

42'>04 40'733 38'962 46'046 44'275 47'817 49'588 44'275 46'046 47'317 46'036 47'ei7 54i.326 
.___ 

C * -  FINAXCIAMIENTO A D I C I O N A L .  

Solamente se recurrirá ai financiamiento adicional - 
en caso de incrementarse las ventas durante e l  trans 

curso de las operaciones de la empresa, y que no f u e  

ra suficiente con nuestros propios recursos según el 

presupesto de flujos de e f e c t i v o .  

- 
- 
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D . - TüKTO DL i\l IVELACION . 
El punto de equilibrio es el nivel de producción en el que son 

exactamente iguales los beneficios p o r  ventas a la suma d e  -- 
l o s  costos fijos y de los costos variables. 

La utilidad que ofrece es que se puede calcular con facilidad- 

vl pi1nt.G mínimo d e  producción a l  que debe operarse para no in- 

currir en pérdidas, sin que ésto signifique que aunque haya ga 

nancias estas sean suficientes para hacer rentable el proyecto. 

Determinación de los Costos F i j o s  y de los Costos Variables. 

- 

COSTOS PI JOS (MILES DE PL5OS) 

MANO DE OB3A 
RENTA 
CNERGIA ELECTRICA 
TELEFONO 
AGUA 
CUOTAS Y SUSCRIPCIONZS 
YAPELERIA 
EQUIPO DE SEGURIDAD 
MANTENINIEKTO EQ. DE TRANSP . 
IMPREVISTOS 
DEPRECIACION 

65 ’280 

24 ’O00 

132 

1’145 
15 6 

1’500 

982 
214 

1’818 

5 ’O00 

4‘273 
TOTAL C FIJOS 104 ’500 

COSTOS VARIABLES 
MATERIALES 208’098 
U N O  DE OBRA 18 ’285 

ENERGIA ELECTRICA 5 ‘O00 

COMBUSTIBLE 2’339 
TOTAL C. VARIABLES 233 ’722 



FORI.iIíLP. DLL PUNTO DE EQUIL IBRIO : 

CP 

1 -- 
Pe = 

cv 
1 T  

Datos; 
Pe= Bunto de e q u i l i b r i o  - ? 

CF= Costos F i j o s  - 104"500 
CV= Costos Variables  - 233'722 
IT= Ingresos Totales  - 492'660 

DXSA3ROLLO DS LA FORMULA: 

104 '500 

1 -  233'722 
492 '660 

Pe = 

104'500 

1 - 0474 
Pe = 

104 '500 

.52G 
Pe = 

Pe = $198'669 

E l  resul tado  nos i n d i c a  e l  volumen de ventas mínimo p a r a  no 

t e n e r  pérdida. 

b.1 elaborar la  gráfica d e l  punto de e q u i l i b r i o  obtenemos - 
o t r o s  indicadores mínimos para no t e n e r  pérdida que son las 

uniciades de producción y el porcentaje de operación. 
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VZNTA S 

COSTO DE PRODUCCION 

UIi1 ILI DAD BRUTA 

CASYOS DE ADMINISTRACION 40 '253 ,OW 

GAWOS DE VXPTTA 46'532,000 

492'660,000 

251. '437,000 

241 '223,000 
-- 

42 '5:)0,000 
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E. - PROGXAMA FIXAWSIERO 

- CUADRO DE FULSNTES Y IJSOS D3 FONDOS. 

&os flujos de efectivo constituyen la medida real de la 

capacidad finmciera de una empresa, tanto para mante-- 

ner su solvencia como para cumplir con sus obligaciones. 

Los f l u j o s  de efectivo forman parte d e l  ciclo de produc - 
ciÓn de la empresa, t o d a  vez que en ellos se manejan -- 
tanto los conceptos de ingresos como los egresos reales 

de efectivo, de la diferencia de e s t o s  conceptos resul- 

t a  el flujo que nos indica en mayor o menor proporción 

la rentabilidad de la empresa. 

O R I G E N  Y CHONOLOGIA DE’ LAS R E C A U D A C I O N E S  D E  LOS FONDOS. 

El origen de las recaudaciones de fondos son en primera 

inatancia l a  aportación inicial de capital necesario pa - 
ra comenzar a producir y las recaudaciones por concepto 

de las ventas mensuales asi como el I V A  correspondiente 

ver cuadro de presuguesto de flujos de efectivo. 

CRONOLOGIA DE LAS DISPONIBILIDADES. 

Las disponibilidades de fondo8 son por inver8iones en - 
activo fijo, y todos los costos de producción y de ope- 

ración necesarios para fabricas el producto, así como,- 

el IVA acreditable correspondiente. Ver cuadro de presi?. 

puesto de flujos de efectivo. 
- 
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F.- ISVALUACION FINANCISRA. 

Evaluar es examinar con determinados c r i t e r i o s  l os  resultados 

de una acción o prppósito. La evaluación de un proyecto con- 

s i s t e  en anal izar  l a s  acciones propuestas en e l  documento de l  

proyecto a l a  luz  de un conjunto de c r i t e r i o s ,  ese aná l i s i s  - 
es ta rá  6 i r i g i d o  a v e r i f i c a r  l a  v i ab i l i dad  de estas acciones y 

a comparar l o s  resultados del proyecto, l a  conparacibn se ha- 

ce a través de indicadores que expresan cuantitativamente l o s  

recursos u t i l i zados  por unidad de producto. 

- VALOR NETO ACTUAL DE LOS ING3ESOS. (VAILT) 

E l  va lo r  presente de una inversión se de f ine  como l a  cantidad 

máxima que una empresa e s ta r í a  dispuesta a i n v e r t i r  en un gro 
L 

yecto. 

Este método consiste en determinar l a  eGuivalencia en e l  tiem 

PO de l o s  f l u j o s  de e f e c t i v o  futuros que-genera e l  proyecto y 

- 

comparar esta equivalencia con e l  desembolso i n i c i a l .  Cuando- 

l a  equivalencia es mayor que e l  desembolso i n i c i a l  se reco--- 

niienda que se acepte e l  proyecto. 

Para poder ap l i car  es te  método es necesario determinar e l  va- 

l o r  neto de l a  invers ión,  l o s  flujos mensuales netos (benef i -  

c i o s  esperados), la v ida  Ú t i l  d e l  proyecto y l a  tasa de recu- 

peración minima atract iva .  

Los f l u j o s  anuales netos son l os  benef ic ios  esperados de un - 
proyecto cuidando de no tomar l a s  ut i l idades  como esos benef i  

c i o s  y se podrán determinar en forma aproximada a l a  u t i l i dad  

neta esperada, l o s  gastos por depreciación y amortizaciíh. 

iI 

La v ida del proyecto se r e f i e r e  a l a  v ida  económica o a l  perío 

do en que será Ú t i l  l a  inversión. 
-.. 



La tasa de descuento o TREPIA (Tasa de Rccuperación Mínima 

A t rac t i va ) ,  t i ene  l a  venta ja  de  ser establecida inuy í ‘ac i l  

mente, tomiindola como e l  rendirniento promedio que se está  

obteniendo sobre l o s  act ivos  de l a  expresa. 

- 

F OR IhlU LA 

VAN = - I o  

DATOS : 
i o  = Inversión i n i c i a l  - $30‘721 
i = Tasa de rendimiento - .O158 mensual 
n = Número de f l u j o s  
Flujos = Ingresos - Gastos = saldos 
VAK = Valor Actual Neto - ? 

1 

DESARROLLO DE LA FORMULA 

37 ‘368 12‘546 + 9’234 _I + 14‘396 + 12 ‘856 VAE= 
(1.0158)’ +( 1.0158)2 (1.0158)’ ( 1  .0158)4 (1.0158)’+ 

14’642 + 14 ‘664 
(1  .OlSS)’ (1.0158)1’+ 

15’143 + 15”233 - 30‘721 
(?.0158)11 (1.0158)’ 



+ 37'369 12'546 9'234 14'396 12'856 15'462 16'199 4- + + + + + 
1.0158 1.0318 1.0481 1.0b47 .1.0815 1.0386 1.1159 

VAN = 

11'967 +14'642+ 14'664. 15'143. 15'233 - 
30'721 

1.1336 1.1515 1.1697 1.1882 1.2069 

VAN = 36'736 + 12'159 + U810 + 13'521 + 11'887 + 14'074 + 14'517+ 

~ 

10'557 + 12'716 + 12'537 -+ 12'744 + 12'622 - 30'721 

, 

VAN = 172'930 - 30'721 

VA1U' =$ 142'209 

El c r i t e r i o  del VAN d i c e  que un proyecto de inversión se acepta 

cuando su v a l o r  presente neto es p o s i t i v o ,  y e n t r e  más p o s i t i v o  

es mejor. 

En maestro caso e l  Valor Presente Neto e s  p o s i t i v o  por 10 t a n t o  

e l  proyecto es aceptable .  



- TASA 1NTE;RNA DE RETORNO. 

La tasa interna de retorno es  e l  índice que determina l a  

rentabi l idzd de un proyecto con base en e l  v a l o r  presen- 

t e  neto de los flujos de e f e c t i v o  calculados a diversas- 

tasas de rentabilidad. 
P 

Es un indtodo de ensayo y e r ror  ya que 38 van suponiendo- 

diversas tasas de rentabi l idad hasta que se encuentre -- 
una que iguale a cero e l  va l o r  presente net.0, esa tasa - 
es e l  rendimiento d e l  proyecto. 

F lu jos  - I o = O  

DATOS : 
To = inversión i n i c i a l  
n = Número de f l u j o s  
Flujos= Ingresos - Gastos = Saldos 
i = Tasa de rentabi l idad - 
TIR =Tasa Interna de Rendimiento 

74.90 & 

DESARROLLO DE LA FORMULA 

12'546 37 '368 + 
(1.749)' (1 .74912 

TIR = 

14'664 + + 11'967 + 14 '642 + 16'199 + 15 '462 
(1.743)6 (1.749)' (1,749)' (1.749)' (1.749)1' 

= o  15'143 + 15 '233 - 30 '721 
(1 .?49) (1.749) 



TIH = '37'368 +.12'546 + 9'234 + 14'3g6+ 12'856 + 15'462 + 16'199 + 
1.749 3.059 5.350 9.357 16,0366 28,625 50.064 

7 1 '967 14 '642 14 '664 15'143 15'233 - 30'721 = 0 

87.563 153.147 267.343 460.477 819.366 

TIH = 21'365 + 4'101 + 1'726 + 1'539 + 796 + 540 + 324 + 137 + 

TIR = 30'720 - 30'721 = 1 (O) 

El c r i t e r i o  de l a  TIR recomienda que e l  proyecto debe aceptarse 

cuando su tasa i n t e r n a  de rendimiento e3 superior  al v a l o r  del -  

capital.  

En nuestro  c a s o  l a  Tasa I n t e r n a  de Rendimiento que tenemos es- 

d e l  74.90 % $ l a  cual es  superior  a l  c o s t o  d e l  capital, por  l o  

que e l  proyecto  es r e n t a b l e .  



- RAZONLS FINANCIERAS BASICAS. 

. Rendimiento Sobre knversión Total, mide el rendimiento sobre 

ia iriversión en activos totales. 

Vtilidad distribuible 
Activo Total 

Iiend. s/inv. total = = %  

= 53.62 % 1 1 ’i ‘848 

208‘567 

. Rendimiento Sobre Inversión del Casital Social, mide el ren- 

dimiento sobre la inversión de los accionistas. 

Rend . s/inv. del capital Utilidad distribuible social= 
Capital Social 

c 215.53 i4 
51 ‘89’3 

G.- CORCLUSXON3S. 

Considerando que los recursos financieros para cubrir 12 in- 
versión son los indicados y habiendo analizado las proyeccio 
ne8 de gastos de inversión, producción, operación y ventas,- 
a s í  como, determinado el punto de equilibrio de producción - 
mínima económica y proyectado también el presupuesto de flu- 
jos de efectivo y apoybdonos en los indicadores de evalua- 
ción financiera, podemos determinar que el proyecto es via-- 
ble at: efictuarse. 



V.-E S T U  D I O A D  M I N I S T R  A T I VD 



A. - CKLTERIO Dli CLASIFICACION EMPRESARIAL. - 

a) .- Sl;i'CU>I SECT03 Y RAMA. 

Ssctor :  I r i d u a t r i a  manufacturera. 

jiarna: FzDricaciÓn , reparación y /o  ensamble de maquinaria 

y equipo Bara u s o s  generzles. 

Nicroindustriz: 

P e r s o n a l  ocupado hasta 15 , 

Veritas no más d.e 110 S.M.A.= $ 535'000,WO 

C ) . -  SEGUN LA AYORTACION DE: CAPITXI;. 

Privada de c a p i t a l  nacional. 

d ) . -  SEGUN EL REGIíUN FISCAL. 

Persona f í s ica  régimen simplificado. 



B.- FROGRAMACIOfi DEL ?ROYEXTO EMPRENDEDOR. 

PRESENTACION DEL PROYECTO,== 

4 

ESTUDIO DE MXRCADO 

GRAFICA DE GANTT DEL PROYECTO 

I S . E M  A N  A S 

ESTUDIO TECNICO 

I ESTUDIO FINANCIERO 
I I r  

ESTUDIO ADMINISTRATIVO 

TRAMITOLOGIA i 

6 7 8 9 10 11 

I I I I  I '  m 

12 



C . - P?AI\IUA¿ Di2 OE!GAT!IZACIO1.:. 

a) .- L A  K I S I O N .  

Lz misi6n de l a  empresa es crear y proporcionar equipo de trabajo 

a l o s  t a l l e r e s  que prestan s e r v i c i o  de reparación y mantenimicnto- 

autoinotriz, para que és tos ,  con e l  equi2o adecuado suedar, o f recer-  

a sus c l i e n t e s  un s e r v i c i o  e f i c i e n t e  y de cs l idzd  y a s í  nuestro -- 
producto cumpla con l a  función para l a  que fue diseiisdo. 

b).- LA FILOSOFIA. 

La empresa se sustentará sobre l a s  bases de ser creadora, innova- 

aara y dinámica, que cumpla y sat is faga  con ca l idad l o  más amplia- 

,riente pos ib le  l a s  necesidades y espectativas cie nuestros c l i e n t e s ,  

que prop ic i e  una r e l ac i ón  co rd ia l ,  motivadora y de r ea l i z ac i ón  pa- 

r a  nuestros empleados, fomentando e l  mejor desempeño, esmero y e f i  

c i enc ia  en l a  r ea l i z ac i ón  de sus labores. De a l t a  productividad en 

sus operaciones para l a  consecución de uti l idades. Con apego y res 

peto  a pr inc ip ios  básicos de é t i ca .  Asimismo será  vocación de l a  - 
empesa respetar y cumplir con l o s  iineamientos a que e s t é  sujeta- 

por l a s  l e y e s  en v igor .  

- 

- 

c).- LOS OBJETIVOS, 

Objet ivo  Económico: l a  obtención de un buen margen de u t i l i d ad  que 

haga rentable  l a  invers ión,  permitiendo afrdntar con so lvenc ia  las 

o t l i gac i ones  para con terceros ,  para con 61 o los  prop ie tar ios  de- 

l a  empresa y para con l a  misma organización en raz6n de BU creci-  

miento y desarro l lo .  
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Oh j o t i v c  c!e -- Cf3riri.cio:Busca.r l a  correcta  y adccuada sa t i s f acc i ón  

de i á 3  necesidaaeo de nuestros c i i en t ev  o consumidores, hacicrido 

1 

l l .=gar oportunamente nuestro producto a sus manos, mediante l a  - 
correcta  organización de su administracibn . 

Qbjc t i vo  Soc ia l :  promover la 3uperación económica y s o c i s l  d e l  - 
personal de l a  propia empresa, buscando llesar a é l l a  a t ravés  - 
de programas de capacitación y adiestramiento que redundan e n  be 

n e f i c i o  tanto para l a  comunidad, con10 para e l  gobierno toda vez- 

que es  en 6ras de l  aesaro l l o  d e l  pa ís  a l  promover y crear  í'uen-- 

- 

t e s  de t raba jo .  
I 

Objet ivos  ?or Departamento o Punciones: 

Gerencia: Alcanzar l a s  metas planeadas por l a  empresa, a t ravés  

de un Óptimo aprovechamiento de l o s  recursos humanos, materiales 

y f inanc ieros ,  todo e l l o  mediante e l  seguiinicnto de l  proceso ad 

ministrat ivo:  prev is ión,  planeacióu, organización, coordinación 

y control .  

- 

Produccidn: Cumplir con l a s  metas de producción requeridas por- 

l a  administración en e l  tiempo estab lec ido ,  con apego a normas- 

de cal idad establecidas, y manteniendo también apego a normas - 
mínirnzs de seguridad establec idas para l a  prevención de acciden 

tes de trabajo. 
c 

Reparto: Entregzr con oportunidad y en l a s  fechas est.ablecidas- 

l o s  pedidos s in  de te r io ro  d e l  producto , con apego a l o s  l i nea -  

n;entos establec idos por e l  reglamento de  t ráns i to ,  a s i  como, - 
precaaclsión en .la conducción para e v i t a r  accidentes,  rcspondien- 



do a la confianza depositadz para l a  cobranza y c u s t o d i a  de 

l a  niisma. 

Ven tas :  Alcanzar y s i  es  pos ib le  rebasar e l  pronóstico de - 
ventas estab lec ido ,  preparar y reportar informes de ventas , 
prcyectar una lmagen favorable de l a  empresa, atender a los- 

c l i en t e s  con esmero y respeto y promover e1 producto. 

C) . - POL IT ICAS  . 
Son Gulas de acci6n amplias 

l a  forma de ayudar a l  l o g r o  

les. 

? o l í t i c e s  Generales: 

Buscar l a  consecucidn de 

y generales que orientan sobre - 
de l o s  ob je t i vos  orGanizaciona-- 
, 

i t i l i dades  sobre l a  base de na - 
operación e f i c i en t e  y de j u s t i c i a  para con todos los inte--- 

brantes de l a  empresa. 

Proaover e l  continuo estudio y r e v i s i ón  d e l  mercado de ac- 

ci6n , para hacer l a s  innovaciones necesarias a l  sroducto y 

que este s i g a  sat is fac iendo l a  necesidad para l a  que fue -- 
creado. 

. Mantenerse informados sobre l a s  innovaciones tecnológicas- 

habidas que p u d i e r h  bene f i c i a r  e l  proceso de producción. 

. La empesa operará siempre dentro de l o s  cauces l e ga l e s  es 

tablecidos. 
- 

P o l í t i c a s  de l a  Función Productiva: 

. Nantmer un cuidadoso y planeado abastecimiento de materia 

l e s  para una continua función d e  producción. 

- 
- 



. uperac sobre al tas noi-iiius de cal idad e n  e l  acabado f i n a l  del 

producto. 

. Piocurar l a  ap l icac ión de nuevos y meiores d t o d o a  que hagan 

más e f i c i e n t e  l a  produccrón. 

. Xzceso a l  área ie producción solamente a1 oersonal de l a  mis 

ma, como medida de prevención de accidentes. 

- 

- Po l i ' t i c zs  de l a  Función Gerencial: 

. 3uscar l a  creación de un ambiente co rd ia l  de cotnunicación 

de e f i c i e n c i a  con e l  persona.1. 

y 

Buscar e l  apego 2 l o s  reglamentos de seguridad e h ig iene  pa- 

r a  prevención de accidentes. 

. Buscar una excelente atención de l a s  re lac iones  públicas con 

l o s  c l i en t e s ,  proveedores y terceras  personas, 

. Buscar en general l a  buena y excelente narcha de l a  einpresa- 

en todos l o s  aspectos. 

P o l í t i c a s  de la Función de Ventas: 

. Efectuar ventas Únicamente de contado. 

. Atender con esmero y educación a l o s  c l i en tes .  

. Actuar con apego a l a  Bt ica  profesional del vendedor. 

, Respetar e l  &rea o car te ra  de c l i en t e s  de cada vendedor. 

P o l í t i c a s  de l a  función de Reparto y Cobranza: 

. L levar  a e f ec to  l a  entrega d e l  producto astisfactoriamente. 

. Entrega de l a  cobranza diaria a l a  Gerencia. 

. Kantenjmiento y buen estado del equipo de reparto, 

. Cococimiento y zctual i zac ión del Reglamento de Tránsito, 



-93- 

e } . - RZS 1~AXX:BTOS . 
Rpglancnto I n t e r i o r  de Trabajo; 

. La hora cie e n t r a d a  a l a b o r a r  será a l a s  8.00 R.K. d e  l u n e s  a 

a sábado, observándose una t o l e r a n c i a  d e  15 n i n u t o s .  

. La h o r a  de s a l i d a  s e r á  a l a s  17.00 POX. d e  l u n e s  a viernes y 

a l a s  15-30 I-'.$!. e l  sábado. 

. LOS t r a b a j a d o r e s  d i s p o n d r h  de media hora  para toma d e  a l i -  

rrentos o de r e p o s o ,  de l a s  12.30 P.5. a las 13.00 P.h. de l u -  

nes a viernes. 

. iil lugar de t r a b a j o  será e l  d o m i c i l i o  de l a  empresa c i t o  en 

Calle  1v;artfn Carrera, M-27, L - 4 9 ,  Col .  I n s u r g e n t e s ,  I z t a p a l a -  

pa, D.F. 

. Los d í a s  de pago s e r á n  los sábados de las  12.45 P.M. a las- 

13.00 P.I.I. en las o f i c i n a s  de l a  emgresa, para e l  p e r s o n a l  -- 
obrero. 

. Los días de pago p a r a  e l  p e r s o n a l  de o f i c i n a  será e l  15 y - 
Último d e  cada mes, en las o f i c i n a s  de l a  empresa en h o r a s  há 

b i l e s .  

. No d e b e r á n  p r e s e n t a r s e  a l a b o r e s  a l a b o r a r  en e s t a d o  de e-- 

briedad bajo ninguna c i r c u n s t a n c i a .  

. E v i t a r  c u a l q u i e r  t i p o  de actividad que e n t r a ñ e  u n f a c t o r  de- 

r i e s g o  p r o p i o  o para los demás. 

- 

. Uso o b l i g a t o r i o  de los e q u i p o s  de s e g u r i d a d  i n d u s t r i a l  para 

p r e v e n c i ó n  de a c c i d e n t e s .  

. Se c o n t a r á  con un b o t i q u í n  de p r i m e r o s  a u x i l i o s  que estará- 

en l a s  o f i c i n a s  a d m i n i s t r a t i v a s .  

. Los t r a b a j a d o r e s  de  l a  empresa se  someterán a examen médico 

cuando menos cada se is  meses. 



-94- 

. Se concederán permiso para ausentarse de  18bores previa 

so l i c i tud  con t r e s  das d e  anticipación. 

. Será motivo de amonestación e l  que l o s  trabajadores no- 

curnplari con l a s  normas de seguridad e nigiene estableci--  

das 

. Será motivo de despido que e l  trabajador acuda a laborar  

en estado de ebriedad o bajo e l  e f e c t o  de o t r o  t i p o  de  dro - 
gas . 
. Se deberá mantener un clima de respeto mutuo, pero con - 
acatamiento a la jerarquía de cada uno de l o s  trabajadores 

y erngleados de l a  empresa. 

Para l a  implantación d e l  presente Reglamento I n t e r i o r  de - 
Trabajo debe formar una comisión mixta entre trabajadores- 

y empresa. 

I 



f).- CATALOGO DY PUESTOS. 

SOLiIADOK 

Organigrama: 

La descripción gra'fica d c  los puestos por funciones que se van 

a desarrollar en l a  empresa y que son justa y exactamente los- 

necesarios pasa llevar a efecto las  funciones de producción, - 
administración, distribución y ventas de l a  manera planeada. 

VENDEDOR I' A I' VENDEDOH I' B " 1 CHOFER 
I 

, 
"EQUIPOS METALICOS QUINYG" 

O R G A N I G R A M A  

GERENTE GENERAL 



Pues tos  o Funciones 

- Descripción Genérica. 

Gerente General: Programa, organiza, in tesra ,  d i r i g e  y contro la  

con l a  s o l a  l imi tac ión de l a s  p o l í t i c a s  y normas f i j a d a s  prev ia  - 
iiiente, l a s  actividades de todas l a s  Iunciones de l a  enpresa, se  

encarga tambixn de las f inanzas y re lac iones  públicas. 

Soldador: Ensambla l a s  p iezas  componentes d e l  producto mediante 

soldadura e l k t r i c a ,  contando con un subordinado o ayudante , -- 
buscando como ob j e t i vo  l a  cal idad t o t a l  en e l  ensamblaje y ter- 

minado d e l  produc'co. 

Ayudante de Soldador: Brinda ayuda a l  soldador en e l  desempeno- 

de su labor ,  mediante e l  conocimiento básico de l a  técnica  de - 
l a  soldadura e l é c t r i c a ,  buscando ser  de u t i l i dad  en labores ge- 

nerales de esa función. 

Chofer: Dis tr ibuir  e l  producto terminado a los c l i en t e s ,  así co 

mo r e a l i z a r  contra entrega d e l  mismo l a  cobranza elabora su - 
i t i n e r a r i o  de reparto,buscando l a  entrega oportuna. 

Vendedor; Promover y r e a l i z a r  las ventas d e l  producto 8 l o s  -- 
c l i en t e s  potenciales de l a  zona geogr6f ica  estab lec ida ,  a t ravés  

del t r a t o  d i r e c t o  con éllos, buscando l l e g a r  a l  volumen de ven- 

tas  f i j ado .  

- 

aescripcibn Espec í f i ca  

Gerente General: Dirigir ,  coordinar y contro lar  a todo e l  perso 

na l ,  desar ro l l a r  sistemas de compras, ventas y reparto ,  Buscando 

Obtener l a  máxima e f i c i enc i a  a t ravés  de l a  Óptima ut i l i zac ibn-  

de l o s  recursos materiales humanos y f inanc ieros ,  l l e v a  los re- 

g i s t r o s  contables y administrativos a s i  como l o s  f inanc ie ros  y 

r e a l i z a  trámites diversos ante autoridades y ante terceros  , ag 
rninistra en general a l a  empresa. 

- 

1_1_- -_ - I - -7- 1 L I- - - *^_. .---u_ Y 
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--- So1dacior:Requiere a l  almac6n l o s  materiales necesarios para e l  

ensamble de l  producto, ensambla mediante soldadura e l é c t r i c a  -. 

17, charola de lavacio ,de escurrimiento, base plana, entrepaños- 

y armazón de f i e r r o  de la base, esmerila y pule l a s  partes s o 1  

dadas, taladra l a s  patas de l a  mesa para co locar  l a s  ruedas - 
metálicas, r e v i sa  e l  pintado de l a  armazón, e l  f l e j a d o  y l a  c z  

Ic\cacibn de l a  atiriueta, pone a dispos ic ión d e l  Gerente para - 
Vis to  Bueno y envfJ a l  almacgn de productos teríninados. 

Ayudante de So1daaor:Efectua acarreo y acomodo de l o s  materia- 

les de l  almacén &rea de enderezado y co r t e ,  hace l o s  cor tes  y 

endereza los ángulos, pasa a soldadura donde brinda oyuda en - 
el ensamble, coloca las ruedas, p inta  la armazón, co loca  los - 
f l e j e s  y l a  e t iqueta ,  acarrea l a s  unidades supervisadas y con- 

VG. Bo. a l  almacén, mantiene el área de producción l impia  y -- 
aespejada, mantiene e l  equipo de trabajo l impio  y en e l  lugar- 

establecido. 

Chofer: Recibe l a s  ordenes de entrega de mercancía, saca d e l  - 
almacén mediante documento autorizado e l  producto, elabora el- 

i t i n e r a r i o  d e l  reparto,  entrega producto y factura  recibiendo- 

e l  pago , elabora reporte  de cobranza y entrega a l  Gerente, -- 
mantiene su unidad l impia y en condiciones de uso,  reportando- 

cualquier f a l l a  y es ta  pendiente d e l  mantenimiento preventivo. 

Vendedor: (2 )  Recibe caxtera de c l i e n t e s  potenc ia les ,  prepara - 
i t i n e r a r i o  de ventas, prepara documentación de apoyo a EU la-- 

bor de v.entas, prepara documentación para levantar pedidos, - 
hace labor de promoción para l a  empresa y reporta  los pedidos- 

que e f ec tuó  d u r a t e  e l  día. 



Perfil de cada Puesto o Función. -- 
Gerente Genera1:’Sexo masculino, estudios a nivel licenciatura 

d e  Con’uador FÚblico, excelente educación y t r a t o  con terceros- 

actitud de liderai;go, emprendedor, creativo, activo, fácil to- 

ma de decisiones,actitud positiva y razonable para toda clase- 

de asuntos y problemas tiel puesto. 

Soldador: Sexo masculino, edad entre 20 y 30 años, escolaridad 

primaria,expericncia suficiente en su oficio,capacidad y deci- 

sión para resolver dentro de sus f a c u l t a d e s ,  buena disposición 

31 trabajo , disponibilidad para acatar ordenes, honestidad. 
Ayudante de Sold.zrior: Sexo masculino, edad 18 a 25 afios,eacola - 
ridad primaria, disposición al trabajo,al aprendizaje del ofi- 

cio, a cumplir ordenes de su superior inmediato, honestidad. 

Chofer: Sexo masculino, edad 20 a 25 años, escolaridad secunda - 
ria terminada, licencia de la .  de chofer, experiencia de un arlo 

conocimiento vía1 del D.P. amabilidad en el trato, honestidad. 

Vendedor: (2) Sexo masculino, edad 23 a 28 años,escolaridad -- 
preparatoria o bachillerato, experiencia un año en ventas de - 
cualquier tipo , capacidad de trato y convencimiento, facilidad 

de palabra, buena presentación, fidelidad a.la empresa, capaci - 
aad para p lanear  y organizar su trabajo, honestidad. 



O ?O IIT I' N 1 D.4 Di3 .j : 

. i1 mercado nos o f r e c e  l a  oportunidad de i n t r o d u c i r  n u e s t r o  

producto que es l a  "mesa p a r a  lavado de partes autoinotr ices"  

y c u b r i r  una necesidad no sat is fecha en fo rma adecuada, s i n o  

más b i e n  en forma r u d i m e n t a r i a ,  que t i e n e n  en los t a l l e r e s  - 
p r e s t a d o r e s  de s e r v i c i o  de r e p a r a c i ó n  y mantenimiento automo - 
t r i z ,  l o s  que hasta e l  momento r e a l i z a n  s u  labor u t i l i z a n d o -  

c h a r o l a s  o t i n a s  adaptadas  a s u  n e c e s i d a d , s i n  c o n t a r  en e l  - 
mercado con equipo e s p e c i a l .  En base  a e s t a  n e c e s i d a d  insa--  

t i s f o c h a  es  que introduciremos n u e s t r o  producto en e l  merca- 
d 

do. 

P9RTALEZ AS : 

. N u e s t r a  f o r t a l e z a  se c e n t r a r á  básicamente  en l a  o r i g i n a l i -  

dad de n u e s t r o  p r o d u c t o ,  ya que no hay o t r o  similar en e l  -- 
mercado, y por lo t a n t o  tenemos p r i o r i d a d  en cuanto a que ya 

real izarnos  l o s  e s t u d i o s  de mercado, t é c n i c o  y f i n a n c i e r o  y - 
contamos con p l e n o  conocimiento de los consumidores p o t e n c i a  

l e s ,  s u m i n i s t r o  de materiales, equipo adecuado, Óptima loca- 

l i z a c i ó n  de la  p l a n t a ,  r e c u r s o s  f i n a n c i e r o s  y a d m i n i s t r a t i -  

vos y p r i n c i p a l m e n t e  p l e n o  conocimiento d e l  n e g o c i o  a empre2 

der. 



AKENAT AS : 

. La amenazz la tente  que tendríamos básicamente es e l  surgimiento 
--- 

de competidores que copiarán o imi tarán nuestro producto cambián- 

a o l s  o modificando algunas de las carac te r í s t i cas  pr inc ipa les  e - 
introduciéndolo también a l  mercado. 

. Otra armnaza pudierá ser  en un futuro algunas res t r i cc iones  de 

parte de l a s  autoridades por razones de r e s t r i c c i ón  de u30 de sue - 
l o  debido a que l o s  asentamientos habitacionales invaden muchas - 
v m e s  l a s  áreas industr ia les  creando problema3 de contaminación. 

DEEILIDADXS: 

. La ciebilidad de nuestra empesa podría ser  en poca proporción - 
e l  hecho de que a l  i n i c i o  de operaciones y según l a  producción es 

, 

timada d i a r i a ,  solamente contaremos con una persona en cada - 
puesto de cada una de l a s  áreas de l a  empresa, excepto en ventas, 

y tendríamos problemas en caso de ausentismo por razones diversas 

como enfermedad, accidente de t rabajo ,  problemas fami l iares  grao- 

v e s ,  etc. ,  s i n  embargo, como mencionamos a l  pr inc ip io  serían mini - 
mos ya que por l a  ubicación de l a  empresa contamos en e l  entorno- 

con abundante mano de obra. 
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X i  reclutamiento es e l  conjunto de procedi micntos para h a c e r  

l l e g a r  gente ajena a i a  organización para que se conv ie r ta  - 
en pos ib le  canciidato a trabajador de 6112. 

La einprcsa r e c lu ta r6  su p e r s o n a l  a través de dos fuentes, -- 
que son, l a  primera colocando anuncio en per iód ico  de gran - 
c i rcu lac ión  y d i r i g i d o  a l e c t o r e s  de n i v e l  socioeconómico nag 

dio y medio a l t o  ;?ara c a p t a  a nuestros vendedores, y l a  se- 

);anda colocando anuncio en l a  puerta de c a l l e  para captar ah 

soidacior y aybdante, a s í  como al chofer ,  cabe mencionar que- 

l a .  zona donde quedó insta lada la emjmesa es indus t r i a l  y por 

tanto e x i s t e  abundante y constante mmo d e  obra de e s t e  t ipo .  

b) .- SGLZCCION DE PERSONAL. 

í is  e l  procedimiento que se l l e v a  a cabo para encontrar l a  per - 
sena adecuada, para e l  puesto adecuado y a l  costo  adecuado, 

El proceso de se l ecc ión  de personal para nuestra empresa se - 
basará en e l  delineamiento de l o s  p e r f i l e s  previamente esta-- 

b lec idos  Sara cada t i p o  de obrero o empleado requer ido ,  a s í  - 
como, 2. t ravés  d e l  p r ev i o  estudio y evaluación de l a  s o l i c i - -  

tud de empleo presentada por l o a  candidatos. Será e l  Gerente- 

General quien complementando l a  información de l a  s o l i c i t u d  - 
ae empleo con una en t r ev i s ta  personal a l  candidato, tomará l a  

dec is i6n f i n a l  sobre e l  personal idóneo a contratar ,  p r ev i o  - 
examen inédico de admisión, 
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(3) .- COJWRATAC ION o 

E l  c o n t r a t o  i n d i v i d u a l  de t r a b a j o  e s  a q u é l  e n  v i r t u d  d e l  c u a l  

un s u j e t o  se o b l i g a  a prestar  a o t r o  un t r a b a j o  p e r s o n a l  sub- 

ordinado, c u a l q u i e r a  que sea s u  forma de denominación,  median - 
t e  e l  pago de un s a l a r i o .  

N u e s t r a  empresa e f e c t u a r á  l a  c o n t r a t a c i ó n  de s u  p e r s o n a l  con- 

apego a l a s  d i s p o s i c i o n e s  legaleo que marca l a  Ley Federal  -- 
del T r a b a j o  en v i g o r .  

La forma de c o n t r a t a c i ó n  será p o r  tiempo indeterminado , dadas 

las características de n u e s t r a  empresa en c u a n t o  a que su p r o  - 
ceso de producción es c o n t i n u o ,  o sea, que l a  m a t e r i a  de tra- 

I 

b a j o  no t i e n e  un f i n  determinado. 

d).- SCTELDOS Y SALARIOS. 

S a l a r i o  es  l a  r e t r i b u c i ó n  que debe pagar e l ’ p a t r b n  a l  trabaja - 
d o r  p o r  su t r a b a j o .  

La p o l í t i c a  que seguirá l a  empresa p a r a  e l  e s t a b l e c i m i e n t o  de 

s u e l d o s  y salarios se basará e n  que nunca será i n f e r i o r  a 108 

mínimos que marca ia l e y  en l a  materia, y su a p l i c a c i ó n  esta- 

rá en función de ser  un a a l a r ~ a  j u s t o ,  a t e n d i e n d o  p o r  un l a d o  

a l a  capacidad económica de l a  empresa y p o r  e l  o t r o  a l  v a l o r  

de l o s  s e r v i c i o s  d e l  t r a b a j a d o r .  

l 

e)  .- XNDUCCION. 
Conaiste en i n t e g r e r  a l a  p e r s o n a  que i n g r e s a  a la empresa al 

modio de t r a b a j o  . 
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Nuestra empresa ofrecerá a l o s  nuevos t r a b a j a d o r e s  una o r i e n t a c i ó n  

g e n e r a l  s o b r e  las f u n c i o n e s  que desempeñarán, q u i e n  será s u  je fe-  

inmediato y s ~ i s  compañeros de t r a b a j o ,  los f i n e s  de la o r g a n i z a -  

c i ó n ,  l a  fwma COLIO e s t á  e s t r u c t u r a d a ,  esta o r i e n t a c i ó n  l l e v a r á  - 
como firia1id.a.d e s t i m u l a r  al nuevo t r a b a j a d o r  para que pueda i n t e -  

grarse sin o b s t á c u l o s  a l  grupo de t r a b a j o  de la empresa. 

S e r á  e l  G e r e n t e  G e n e r a l  q u i e n  38 encargue de l l e v a r  a e f e c t o  la- 

i n d u c c i ó n  de l o s  nuevos t r a b a 3 a d o r e s .  

. f).- CALACITACION. 

Es e l  p r o c e s o  mediante e l  c u a l  l a  empresa e s t i m u l a  a1 t r a b a j a d o r  

o empleado a i n c r e m e n t a r  s u s  c o n o c i m i e n t o s ,  d e s t r e z a  y h a b i l i d a d  

para aumentar l a  e f i c i e n c i a  en l a  e j e c u c i ó n  de l a  tarea y de e s -  

ta  farma c o n t r i b u i r  a s u  p r o p i o  b i e n e s t a r  y a l  de l a  empresa. 

La c a p a c i t a c i ó n  y e l  a d i e s t r a m i e n t o  que se  l e  p r o p o r c i o n a r á  a - 
n u e s t r o s  t r a b a j a d o r e s s e r á  p o r  medio d e  c u r s o s  que para é s t e  - 
efecto imparte el i n s t i t u t o  ilíexicano del seguro S o c i a l ,  l a  Cáma 

ra  N a c i o n a l  de la I n d u s t r i a  de l a  T r a n s f o r m a c i ó n ,  La Secretar ía  

d e l  T r a b a j o  y P r e v i s i ó n  S o c i a l ,  e n t r e  o t r o s  OrganíSmO8 e i n s t i -  

c i o n e s  que inrparten e s t e  t i p o  de s e r v i c i o s ,  de los c u a l e s  ten-  

dremos programa para es tar  a c t u a l i z a d o s .  

- 

g)0- SEGURIDAD E HIGIENE. 

La Seguridad I n d u s t r i a l  es e l  c o n j u n t o  de c o n o c i m i e n t o s  t é c n i -  

' c o a  y BU a p l i c a c i ó n  para l a  r e d u c c i ó n ,  c o n t r o l  y e l i m i n a c i ó n  de 

a c c i d e n t e s  de t r a b a j o ,  p o r  medio d e  s u s  c a u 9 a s .  Se e n c a r g a  --- 
i g u a l m m t e  de las r e g l a s  tendienteer a e v i t a r  e s t e  t i p o  d e  acci- 



dentes. (1 ) 

Higiene Industrial es e l  conjunto de conocimientos y técnicas 

dedicadas a reconocer, evaluar y controlar aquéllos factores- 

del ambiente, psicológicos o tensionales, que provienen del - 
trabajo y que pueden causar enfermedades.(l) 

E3 obligación moral de l a  empresa procurar en sus trabajado- 

res y empleados l o  buena salud y su integridad f í s i ca ,  sabe- 

mos que l a  consecuci6n de l o  anterior representa inmejorables 

beneficios tanto para e l  trabajador como para l a  empresa, ya 

que supone estabilidad f í s i ca  y mental para é l l os  y resulta- 

dos óptimos de estabilidad productiva y ’de conseeución de ob- 

jet ivos por parte de ésta. 
, 

Pasa l l evar  a cabo l o  anterior l a  empresa constituirá su Comi - 
si& Mixta de Seguridad e Higiene Industr ia l  con participa--- 

ción de trabajadores y empresa, y apegándose a loa lineamien- 

tos que marca l a  Secretaria del Trabajo y Previsión S o c i a l .  

NORMAS DE SEGURIDAD E HIGIENE EN LAS DIFERENTES M E A S  DE LA - 
EMPRESA. 

Area Administrativa o de Oficinas; 

. No dejar cajones de archivero8 abiertos. 
No fumar en lugarea de guarda de archivo. 
Poner en lugar r i r i b l e  Cart9108 alusivos a riesgos latentes. . Cambiar lbmperaa que no iluminen adecuadamente. 

Area de Reparto: 

. Vezificer e l  sistema de frenos de la unidad constantemente. 
USlr lente8 para manejar 8 i  alri lo indica l a  l icencia de -- 
conducir o . Vezificar e l  buen estado de la8 llanta8. 

( 1 )  Fernando Aria8 G~icia.Admini8tsacibn de Recursos H~manos, 
Editorial Tr i l laa,  tia. Edición, Mdxico,D.F. 1981 



Area d.s Almacen: 

. Mantener acomodados y en el lugar correspondiente los materialea 
y materias primas. . iriantener limpia y despejada el k e a  de circulaci6n del almacén. . P-antener cerrados recipientes con liquidos flamables, . No fumar en las instalaciones del almac6.n. 

Area de Producción. 

. No dejar materiales de producción tirados en el suelo. . No dejar herramienta y equipo fuera de su lugar. . No acumular 2apeles o envolturas en algún sitio de peligro por 
incendio. . No mantener conectados cables energizados sin USUlOS. . Uso obligatorio de careta para soldar,asi como, zapato8 con pro 
tector, guantes y peto de‘carnaza por el encargado de soldar. . Ho jugar en Areas de trabajo ni en horas hábiles e inhábiles. 

La Comisión Mixta de Seguridad e Higiene se encargará de realizar 

inspecciones periódicas y programada8 para detectar condicione8 - 
peligrosa8 o inseguras en ama8 de trabajo y aplicar medidas co- 

corresctivos. Tambih se avocad inmediatamente a investigar c u e  

do ocurra un accidente de trabajo SUS causa8 y como corregirlas. 

F .- CONCLUSIONES DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO. 

Tomando como basa que el aspecto administrativo e8 el que va a - 
manejar y controlar los recursos de mercadotecnia, financieron , 
materiales y tecnoldgicoe de que dispone la empresa para lograr- 

BU objet ivo ,  por medio de 8u8 recursos humanos que son los pera2 

nos que previamente fueron seleccionada8 de acuerdo a l  perfil rz 

querido, y eiendo h t o e ,  de la capacidad Óptima en cada puesto o 

funci6n, conaideramoe, que el estudio administrativo cumple en m u  
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VI.- CONCLUSIONES DEL PROYECTO. 

En base al eotudio, andlisia y evaluación llevado a efecto , 
oobre nucotro proyecto de inversión VIESA PARA LAVADO DE 

PARTES AUrCOMOTRICES1 concluimoa l o a  siguientea puntoa de re - 
levancia : 

Nuentro estudio de mercado no8 demostró que contarnoar con am L 

pliaa posibilidades de éxito para introducirnos al mercado 

meta elegido para l o a  fines de nueatra empresa. 

Por otra parte el estudio técnico efectuado hied patente el 
hecho de que no enfrentaremoa ninguna dificultad tecnológi- 

ca ni de numiniatro de materialeo, que pudiese afectar o im - 
pedir el c u m 0  normal de nuestro proceso de producción. 

El. eatudio económico-financiero básicamente a t r a d n  de l o a  

índices de rentabilidad VAN y T I R  confirm6,que desde dicho 

enfoque,el proyecto debs ser aceptado ;ya que es rentable y 

por lo tanto viable de efectuarse. 

Aaimicrzo 8 trav6n del estudio administrativo s e  determinó 

el tipo y cantidad de perooml idóneo coli que contad la em 

presa, aei como también e1 hecho de quc tendremos un 2*mplio 

mercado de mano de obra para abastecernon de l a  misma se& 

requieran l a c  circunatancias. 

Finalmente en vista de que el proyecto e3 rentable y viable 

de realizarse l a  empresa ttEQUIPoS MECALICOS QUINGG'* eata 

en condiciones de iniciar operaciones , previo cumplimiento 
de los tdmites l e g i l e s  que deba efectuar para conatituirse 

y operar, mianos que realizad ante l a 3  instituciones y de- 

pendencia s corre qondi ente B . 
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